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Verordnung der Wirtschaftskammer Osterreich Gber die Einfiihrung und den Erwerb des
Fachdiploms ,Sales Professional in Retail“ (Sales Professional-Validierungs- und
Prifungsverordnung)

Aufgrund des § 3 des Bundesgesetzes (ber 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 des
Fachdiploms (FD) ,,Sales Professional in Retail*.

(2) Die Qualifikation erflllt die Deskriptoren der Anlage des HBB-Gesetzes, BGBI. | Nr. 7/2024, die
sich an den Beschreibungsmerkmalen von Niveau 6 des Nationalen Qualifikationsrahmens gemall NQR-
Gesetz, BGBI. | Nr.14/20186, orientieren.

(3) Inhaber bzw. Inhaberinnen der gegenstandlichen Qualifikation sind in der Lage, die wirtschaftli-
che Gesamtverantwortung fir eine Filiale im stationdren Einzelhandel zu Ubernehmen. Sie fuhren die
Filiale unter Einhaltung der unternehmensweiten Vorgaben sowohl strategisch als auch operativ. Dabei
gewabhrleisten sie unter Berlcksichtigung fachlicher, wirtschaftlicher, rechtlicher sowie betriebsspezifi-
scher Rahmenbedingungen einen reibungslosen Geschéftsablauf, sichern die Erreichung der Umsatzziele
und stellen eine hohe Kundenzufriedenheit sicher.

(4) Das Validierungs- und Priifungsverfahren stellt die mit dem Niveau gemals Abs. 2 verbundenen
Kenntnisse und Fertigkeiten sowie den Grad der Selbststdndigkeit und Verantwortung gegenuber 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 Filiale

1. betriebliche Abldufe unter Einhaltung unternehmensweiter Vorgaben festzulegen und umzuset-
zen bzw. deren Umsetzung sicherzustellen (LE 1),

2. MalRnahmen zur Personen- und Warensicherheit unter Einhaltung rechtlicher Bestimmungen zu
organisieren, zu implementieren und deren Einhaltung bzw. Wirksamkeit zu gewahrleisten (LE
2),

3. das Budget fir die Filiale zu planen und konzernintern zu argumentieren (LE 3),

4. Verkaufs- und Umsatzziele in Abstimmung mit dem Unternehmen festzulegen, diese regelméaRig
anhand von Kennzahlen zu analysieren und bei Bedarf MaBnahmen zu ergreifen bzw. der Unter-
nehmenszentrale vorzuschlagen, damit die Wirtschaftlichkeit der Filiale gegeben ist (LE 4),

5. bei Anfragen und Beschwerden zielorientierte Losungen zu erarbeiten (LE 5),

6. lokale MarketingmalRnahmen unter Beriicksichtigung der Zielgruppen, der Wettbewerbssituation
sowie unternehmensweiter Vorgaben zu planen, umzusetzen und deren Wirkung zu evaluieren
(LE6),

7. die Filialgestaltung und Warenprésentation nach marketingstrategischen und verkaufspsycholo-
gischen Gesichtspunkten im Rahmen unternehmensweiter VVorgaben vorzunehmen (LE 7),

8. aktives Kundenbeziehungsmanagement zu betreiben, um Neukunden bzw. Neukundinnen zu
gewinnen sowie Kundentreue zu fordern (LE 8),

9. die Wirksamkeit von betrieblichen Ablaufen kontinuierlich zu Uberpriifen, OptimierungsmaRi-
nahmen zu implementieren bzw. gegenuber der Filhrungsebene Verbesserungsvorschlage vorzu-
bringen (LE 9),

10. der Ubergeordneten Fuhrungsebene regelméaRig Bericht tiber die Geschaftsentwicklung der Filiale
und uber etwaige Herausforderungen zu erstatten (LE 10),

11. den Personaleinsatz unter Beruicksichtigung arbeitsrechtlicher Bestimmungen zu planen und
gegebenenfalls personelle Anpassungen vorzunehmen (LE 11),

12. Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen sowie Fihrungskréfte der Filiale in fachlicher, disziplinarer und
organisatorischer Hinsicht zielorientiert zu fihren (LE 12),

13. auf Basis rechtlicher Vorgaben sowie der unternehmensweiten Ausbildungsplanung Lehrlinge
auszubilden bzw. deren Ausbildung sicherzustellen (LE 13),

14. betriebliche Ausbildungs- und PersonalentwicklungsmaBnahmen (einschlieflich Lehrlingsaus-
bildung) inhaltlich und budgetér zu planen, zu koordinieren und deren Qualitdt und Zielerrei-
chung regelmé&Rig zu tberprufen (LE 14),
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15. eine werteorientierte und nachhaltige Fihrungskultur entsprechend unternehmensweiter Vorga-
ben zu etablieren und weiterzuentwickeln (LE 15),

16. die Warenbewirtschaftung so zu organisieren, dass Verfugbarkeit, Qualitat und Wirtschaftlich-
keit sichergestellt sind (LE 16).
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. Abschluss der Hoheren Berufsqualifikation (HBQ) ,,Sales Expert in Retail*“ und
b. Absolvierung einer dem Abschluss gemaR lit. a nachfolgenden, handelsspezifisch ausgerichte-
ten, mindestens zweijdhrigen Praxistétigkeit in Leitungsfunktion im Mindestausmal3 von
durchschnittlich vier wochentlichen Arbeitstagen (gesetzliche Normalarbeitszeit gemal § 3
Abs. 1 Arbeitszeitgesetz);
oder
2. Variante 2:
a. Qualifikationsbezogener Abschluss, der mindestens dem NQR-Niveau 4 zugeordnet ist; insbe-
sondere erfiillen diese VVoraussetzung die in Anlage 2 angefiihrten Lehrabschliisse und die mit
diesen geméaR § 34a BAG, BGBI. Nr. 142/1969, gleichgehaltenen schulischen Abschliisse; und

b. Absolvierung einer dem Abschluss gemaR lit. a nachfolgenden, handelsspezifisch ausgerichte-
ten, mindestens dreijahrigen Praxistétigkeit in Leitungsfunktion gem. Z 1 lit. b;
oder
3. Variante 3:
a. Nicht-qualifikationsbezogener Abschluss, der mindestens dem NQR-Niveau 4 zugeordnet ist;
und
b. Absolvierung einer dem Abschluss gemaR lit. a nachfolgenden, handelsspezifisch ausgerichte-
ten, mindestens vierjahrigen Praxistatigkeit in Leitungsfunktion gem. Z 1 lit. b.

(2) Bei Vorliegen eines auslandischen Abschlusses oder ausléndischer Qualifizierungsnachweise ist
eine Bewertung geméR 8 6 AuBG, BGBI. I Nr. 55/2016 in der jeweils geltenden Fassung, erforderlich.

(3) Uber die Anerkennung von nicht in Abs. 1 angefilhrten 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. Prifungswerberinnen regelmé&gig Prifungstermine 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 Prifungsteil

8 4. (1) Der schriftliche Prifungsteil stellt Kenntnisse, die flr die in § 1 Abs. 4 angefiihrten Lerner-
gebnisse erforderlich sind, fest. Er umfasst handelsspezifische Aufgabenstellungen aus den Themenberei-
chen

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

(2) Der schriftliche Prifungsteil ist von der Prifungskommission so zu konzipieren, dass er in 90
Minuten absolviert werden kann. Nach spétestens 120 Minuten ist er zu beenden.

(3) Der schriftliche Prufungsteil ist unter Aufsicht mindestens eines Mitglieds der Prifungskommis-
sion durchzuflihren. An dessen Stelle kann der Leiter bzw. die Leiterin der Validierungs- und Priifungs-
stelle eine mit dem Priifungssetting vertraute Aufsichtsperson bestellen, die funktional einem Mitglied der
Prifungskommission gleichgestellt ist.
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(4) Der schriftliche Prifungsteil kann computerunterstiitzt durchgefuhrt werden. Die Entscheidung
uber die Abwicklung auf digitalem Wege sowie tber das zu verwendende Tool obliegt der Validierungs-
und Prifungsstelle.

Mundlicher Prifungsteil

8 5. (1) Der mundliche Prufungsteil setzt sich aus der Présentation und Argumentation der Projektar-
beit gemaR Abs. 2 sowie einem daran anschlieBenden Fachgesprach zusammen.

(2) Die Aufgabenstellung der Projektarbeit hat sich aus der betrieblichen Praxis der Filialleitung zu
entwickeln und dient der Feststellung der Lernergebnisse gemal? 8 1 Abs. 4. Sie ist auf Basis der inhaltli-
chen und strukturellen Leitlinien zu erstellen, die dem Priifungswerber bzw. der Priifungswerberin gemén
§ 6 Abs. 3 tbermittelt werden.

(3) Im Fachgesprach hat der Priifungswerber bzw. die Prifungswerberin die Projektarbeit zu présen-
tieren und zu argumentieren sowie weitere Fragen der Prifungskommission zur Feststellung der Lerner-
gebnisse gemdl § 1 Abs. 4 zu beantworten.

(4) Der mindliche Prifungsteil hat 50 Minuten zu dauern. Er ist nach spatestens 60 Minuten zu be-
enden.

(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 Uber die Abwicklung auf digitalem Wege sowie Uber das zu verwendende Tool obliegt der
Validierungs- und Prufungsstelle.

(7) Der mundliche Prifungsteil ist vor der Priifungskommission gemaR § 9 abzulegen. Er ist erfolg-
reich absolviert, wenn beide Mitglieder der Priifungskommission bereinstimmend die Kriterien gemaf
Abs. 8 als erfullt bewerten. Bei Uneinigkeit entscheidet der Prifungsvorsitz. Stimmenthaltungen sind
unzul&ssig.

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

2. Rechtskonformitét,

3. Umsetzung,

4. Kundenorientierung,

5. Mitarbeiterfiihrung,

6. betriebswirtschaftliches Verstandnis.

Antrag und Ablauf

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 Priifungsverfahren (zB Fristen, Abmeldung, Konsequenzen bei Nicht-Antritt) festzulegen. Diese sind
auf der Website der Validierungs- und Prifungsstelle zu verdffentlichen. Ein Wechsel der Validierungs-
und Prafungsstelle innerhalb eines Antragsverfahrens ist nicht maglich.

(2) Dem Antrag sind Nachweise Uber die Identitdt des Prifungswerbers bzw. der Prifungswerberin
sowie (ber das Vorliegen der VVoraussetzungen gemals § 2 anzuschlieRen.

(3) Stellt die Validierungs- und Prifungsstelle aufgrund der eingebrachten Nachweise das Vorliegen
der Voraussetzungen gemaR § 2 fest, sind dem Prifungswerber bzw. der Prifungswerberin die inhaltli-
chen und strukturellen Leitlinien fir die Erstellung der Projektarbeit zu tbermitteln.

(4) Innerhalb von vier Wochen nach Erhalt der Leitlinien hat der Prifungswerber bzw. die Pri-
fungswerberin der Validierungs- und Priifungsstelle das Thema der Projektarbeit sowie eine Kurzdarstel-
lung der geplanten Inhalte zu Gibermitteln.

(5) Die Validierungs- und Prifungsstelle leitet das Thema und die Kurzdarstellung an die Prifungs-
kommission weiter, die innerhalb von drei Wochen die Freigabe flr die Erstellung der Projektarbeit gibt
oder das Thema/die Kurzdarstellung begriindet ablehnt. Im Falle einer Ablehnung kann ein neues Thema
und eine neue Kurzdarstellung eingereicht werden.

(6) Der Prifungswerber bzw. die Prifungswerberin hat nach der Freigabe des Themas und der Kurz-
darstellung die Projektarbeit innerhalb von sechs Monaten zu erstellen und in elektronischer Form an die
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Validierungs- und Prifungsstelle zu Gbermitteln. Wird dieser Zeitrahmen aus Griinden, die nachweislich
nicht im Einflussbereich des Prifungswerbers bzw. der Priifungswerberin liegen, Uberschritten, entschei-
det der Leiter bzw. die Leiterin der Validierungs- und Prifungsstelle (iber eine Fristverl&ngerung. An-
dernfalls ist ein neuer Antrag auf Erwerb der Qualifikation zu stellen.

(7) Nach Einlangen der Projektarbeit wird der Priifungswerber bzw. die Priifungswerberin zum Vali-
dierungs- und Prufungsverfahren eingeladen. Gleichzeitig wird die Projektarbeit an die Mitglieder der
Validierungs- und Prufungskommission zur Vorbereitung auf den mindlichen Prifungsteil weitergeleitet.

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 fur die Bewertung der Priifung 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 Priifungsverfahren 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
Prufungskommission 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 Priifung friihestens sechs
Wochen nach dem letzten Prifungstermin moglich.

Prufungstaxe

8 8. (1) Der Prifungswerber bzw. die Prufungswerberin hat die von der Validierungs- und Prufungs-
stelle gemal § 14 Abs. 1 HBB-Gesetz festgelegte Priifungstaxe bis zu einem Hdéchstbetrag von EUR
1.400,00 pro Antritt zu entrichten. Diese umfasst die fur die Durchfiihrung des Validierungs- und Pri-
fungsverfahrens geméR § 3 entstehenden Kosten und ist auf der Homepage der Validierungs- und Pri-
fungsstelle bekanntzugeben. Die Taxe ist spatestens 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 Verordnung gilt und der jeweils fir 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 Durchfiuhrung der Priifung eine Prufungskom-
mission zu bilden. Diese besteht aus einem vorsitzenden Kommissionsmitglied sowie aus einer Beisitze-
rin bzw. einem Beisitzer.

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

(3) Voraussetzung fiir die Bestellung als Mitglied der Priifungskommission ist eine mindestens funf-
jahrige Berufstatigkeit in leitender Funktion (ab Filialleitung oder in vergleichbarer Stellung) mit fachli-
chem Bezug zur gegenstandlichen Qualifikation.

(4) Der Leiter bzw. die Leiterin der Validierungs- und Prufungsstelle hat dariiber hinaus vorzugswei-
se Kommissionsmitglieder 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 Prifertétigkeit fir den ordnungsgemafen
Ablauf des Validierungs- und Prifungsverfahrens sowie fiir 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 Prifungskommission formlos Gbertragen.

(6) Die mit einem Validierungs- und Prifungsverfahren betrauten Kommissionsmitglieder haben ih-
re Tatigkeit im offentlichen Interesse unparteiisch auszuiiben. Sie haben sich fiir befangen zu erkléaren,
wenn sie in einem Naheverhaltnis zum Priifungswerber bzw. zur Priifungswerberin, beispielsweise auf-
grund eines Verwandtschaftsverhéltnisses, stehen oder im selben Unternehmen tétig sind bzw. in den
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vergangenen zwei Jahren tatig waren. Von einer Téatigkeit 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 Prifungskommission erhalten fur ihre Tatigkeit eine Entschadigung. Die Fest-
setzung der Hohe der Entschadigung obliegt der Validierungs- und Priifungsstelle.

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

8 10. (1) Bei der Durchfiihrung des Validierungs- und Prufungsverfahrens haben die Prifungswerber
bzw. Prufungswerberinnen das Recht auf einen abweichenden Ablauf des Verfahrens gemdaR § 3, wenn
das aus Griinden, die in der Person des Prifungswerbers bzw. der Priifungswerberin liegen, notwendig ist,
die Anforderungen gemali 8 1 Abs. 4 aber erfuillt werden kénnen.

(2) Uber die bedarfsgerechte Anpassung des Validierungs- und Priifungsverfahrens entscheidet der
Leiter bzw. die Leiterin der Validierungs- und Prifungsstelle.

Niederschrift

8§ 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 Priifungswerbers bzw. der Priifungswerberin,
2. Ort und Datum der Durchfihrung der Prifungsteile,

3. etwaige UnregelmaRigkeiten oder besondere Vorkommnisse im Zuge des Validierungs- und
Prufungsverfahrens,

4. das Thema der Projektarbeit,
5. das Gesamtergebnis,
6. die ausgefillten Bewertungsblatter der Prifungskommission, inkl. Begrindung 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 Fachdiplom (FD) ,,Sales Professional in Retail*
Samtliche Lernergebnisse beziehen sich auf das Kompetenzniveau entsprechend den in der Anlage zum HBB-Gesetz angefiihrten HBB-Deskriptoren mit Bezug

zu NQR 6.

Lernergebnis

Fertigkeiten

Kenntnisse

Er bzw. sie ist in der Lage, in seiner bzw. ihrer Filia-
le:

Er bzw. sie kann:

Er bzw. sie hat Kenntnisse von/vom:

Leitung und Fihrung einer Filiale

1. betriebliche Abldufe (zB Warenannahme,
Warenprasentation, Berichtswesen, Mitarbei-
terplanung) unter Einhaltung unternehmens-
weiter Vorgaben festzulegen und umzuset-
zen bzw. deren Umsetzung sicherzustellen.

— die betrieblichen Abléaufe in allen relevanten
Funktionsbereichen (Warenfluss, Berichts-
wesen, Kundenservice, Personalplanung)
implementieren und kontinuierlich Uberwa-
chen,

—die Einhaltung gesetzlicher Vorschriften
(z. B. Arbeitsschutz, Datenschutz, Hygiene)
und interner Richtlinien sicherstellen,

—die Prozesse fur das Team verstandlich auf-
bereiten und kommunizieren,

— Kontrollen, Audits oder Kennzahlenanalysen
durchfihren, um Abweichungen von Soll-
Prozessen zu erkennen und zu dokumentie-
ren,

—das Team und die Abteilungsleiter bzw.
Abteilungsleiterinnen gezielt in Prozessab-
laufen schulen, anleiten und motivieren,

— bei Abweichungen geeignete Korrekturmal3-
nahmen einleiten und deren Wirksamkeit
uiberwachen,

—den Informationsfluss zwischen dem Team,
den Abteilungsleitungen und der Unterneh-
menszentrale sicherstellen,

— Prozessénderungen planen, priorisieren und
unter Berlcksichtigung von Ressourcen und
Zeitplanen im Team implementieren.

— den betrieblichen Kernprozessen einer Filiale
(z. B. Warenfluss, Bestandsfithrung, Kun-
denservice, Berichtswesen, Personalpla-
nung),

—den einschlagigen gesetzlichen Vorschriften
und unternehmensinternen Richtlinien, die
flr die Umsetzung von Prozessen relevant
sind,

— den Methoden zur Prozessanalyse, Steuerung
und Optimierung,

— der Bedeutung von Kennzahlen, Berichtswe-
gen und Monitoring-Instrumenten zur Si-
cherstellung der Prozessqualitat,

— den Prinzipien der Kommunikation, Filhrung
und Schulung von Teams im Kontext der
Prozessimplementierung,

—den Verantwortlichkeiten und Schnittstellen
zwischen Filialleitung, Abteilungsleitung
und Zentrale,

—den Strategien zur kontinuierlichen Verbes-
serung und Anpassung von Prozessen an be-
triebliche Anforderungen.
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2. Malnahmen zur Personen- und Warensi-
cherheit (zB Arbeitssicherheit, Unfallverhi-
tung, Hygienemalnahmen, Diebstahlsiche-
rung) unter Einhaltung rechtlicher Bestim-
mungen zu organisieren, zu implementieren
und deren Einhaltung bzw. Wirksamkeit zu
gewabhrleisten.

—die betrieblichen Abldufe systematisch
Uberwachen und anhand von Kennzahlen,
Berichten oder Audits auf Wirksamkeit pri-
fen,

— Abweichungen, Schwachstellen oder Ineffi-
zienzen in Prozessen erkennen und analysie-
ren,

— Mafnahmen zur Prozessoptimierung planen
und umsetzen oder geeignete Vorschléage an
die néchste Entscheidungsebene weiterleiten,

— Teammitglieder in der Umsetzung von Ver-
besserungen anleiten und deren Umsetzung
kontrollieren,

—den Erfolg von Optimierungsmalinahmen
messen und dokumentieren,

— Prozessédnderungen priorisieren und Res-
sourcen fur deren Umsetzung effizient ein-
setzen,

— bei der Kommunikation von Optimierungs-
vorschlédgen die Interessen der Filiale, des
Teams und des Unternehmens beriicksichti-
gen,

—das Team aktiv in kontinuierliche Verbesse-
rungsprozesse einbeziehen und eine Verbes-
serungskultur férdern.

—den Methoden und Instrumenten der Pro-
zesskontrolle, Erfolgsmessung und Prozess-
bewertung,

—den Kernprozessen der Filiale und deren
Einfluss auf Wirtschaftlichkeit, Kundenzu-
friedenheit und Mitarbeitereffizienz,

—den betrieblichen Kennzahlen, Reporting-
Systemen und Auswertungsverfahren,

— den Prinzipien des kontinuierlichen Verbes-
serungsprozesses (KVP) und Qualitdtsmana-
gements,

— den Entscheidungswegen im Unternehmen
und Schnittstellen zur néchsten Fihrungs-
ebene,

—den Anforderungen an Dokumentation,
Nachverfolgung und Kommunikation von
Optimierungsvorschlagen,

—den Grundlagen der Mitarbeitereinbindung
bei Prozessverbesserungen,

—den Risiken, Chancen und Auswirkungen
von Prozessanderungen auf Filiale, Team
und Unternehmensziele.

3. das Budget fir die Filiale zu planen und
gegeniber der Fiihrungsebene zu argumen-
tieren.

— basierend auf Daten der vergangenen Jahre
sowie auf zukiinftige Erwartungen bzw. rea-
listischen Einschétzungen Einnahmen und
Ausgaben prognostizieren,

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

—das veranschlagte Budget auf Kostenstellen
verteilen,

—das veranschlagte Budget zu erortern und
nachvollziehbar begriinden.

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

— der Berechnung von 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
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und verschiedene Budgetierungsansatze (zB
Top-Down, Bottom-Up, Zero-Base-
Budgeting),

— grundlegenden Aspekten des Rechnungswe-
sens und der Finanzbuchhaltung.

4. Verkaufs- und Umsatzziele in Abstimmung
mit dem Unternehmen festzulegen, diese re-
gelméRBig anhand von Kennzahlen zu analy-
sieren und bei Bedarf Malinahmen zu ergrei-
fen bzw. der Unternehmenszentrale vorzu-
schlagen, damit die Wirtschaftlichkeit der Fi-
liale gegeben ist.

— die wirtschaftlichen Kennzahlen der Filiale
(zB Umsatz, Handelsspanne, Personalkos-
tenquote, Top-Seller) erfassen, auswerten
und interpretieren,

— Zielabweichungen erkennen, Ursachen ana-
lysieren und Handlungsempfehlungen ablei-
ten,

— MaRnahmen zur Filialsteuerung planen,
priorisieren und umsetzen (zB Personalein-
satz optimieren, Aktionen steuern, Kosten
kontrollieren),

—den Erfolg der Steuerungsmafnahmen an-
hand relevanter Kennzahlen tiberwachen,

— das Team in der Umsetzung wirtschaftlicher
Malnahmen anleiten und motivieren,

— die wirtschaftlichen Auswirkungen von Ent-
scheidungen auf Umsatz, Kosten, Gewinn
und Kundenzufriedenheit einschatzen,

— Berichte und Analysen fiir die Zentrale oder
die néchsthohere Fihrungsebene erstellen
und kommunizieren,

— Abweichungen transparent darstellen und
geeignete Mafllnahmen im Sinne der Unter-
nehmensziele ableiten.

—den relevanten wirtschaftlichen Kennzahlen
und deren Berechnung (Umsatz, Warenein-
satz, Personalkosten, Deckungsbeitrag),

—den Methoden der Zielabweichungsanalyse
und Interpretation von Soll-1st-Vergleichen,

—den betrieblichen Instrumenten zur Steue-
rung und Optimierung der Filialwirtschaft,

— den Zusammenh&ngen zwischen wirtschaft-
lichen Kennzahlen, Personalplanung, Wa-
renmanagement und Verkaufsstrategie,

—den Entscheidungswegen und Verantwort-
lichkeiten innerhalb der Filiale und zur Zent-
rale,

—den Verfahren zur Berichterstattung, Doku-
mentation und Kommunikation wirtschaftli-
cher Abweichungen,

—den Auswirkungen betriebswirtschaftlicher
MaRnahmen auf das Kundenservice, das
Team und die Unternehmensziele,

—den Grundlagen der Wirtschaftlichkeitspla-
nung, Kostenkontrolle und Ergebnisverant-
wortung.

5. bei Anfragen und Beschwerden zielorientier-
te L&sungen zu erarbeiten.

— Anfrage von externen Personen professionell
bearbeiten und zielgruppenorientiert kom-
munizieren,

— Beschwerden und Reklamationen freundlich,
respektvoll und serviceorientiert entgegen-
nehmen und bearbeiten,

—die Ursachen der Beschwerden analysieren

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

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

—den Kommunikationsprinzipien und Ge-
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und situationsgerecht reagieren (zB Ersatz,
Umtausch, Gutschrift, KI&rung mit Lieferan-
ten oder internen Stellen),

— bei Konflikten oder schwierigen Gespréchs-
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, Abldaufen oder Sortimenten nutzen,

—interne Schnittstellen (zB Kasse, Lager,
Verwaltung, Einkauf) einbeziehen, um eine
effiziente und kundenorientierte Ldsung si-
cherzustellen,

—sein bzw. ihr Team im professionellen Um-
gang mit externen Personen anleiten und fur
serviceorientiertes Verhalten sensibilisieren,

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

sprachstechniken im Umgang mit Kunden
bzw. Kundinnen und Lieferanten bzw. Liefe-
rantinnen (zB  aktives Zuhoren, Ich-
Botschaften, Deeskalation),

— der Bedeutung der Kundenzufriedenheit und
des Beschwerdemanagements fir Kunden-
bindung und Unternehmenserfolg,

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

—der Bedeutung von Feedbackkultur, Ser-
vicequalitit und losungsorientiertem Verhal-
ten fur das Team,

—den internen Schnittstellen und Zusténdig-
keiten bei Reklamationen,

—der Wirkung des personlichen Auftretens
und kommunikativen Verhaltens auf Kunden
bzw. Kundinnen und Lieferanten bzw. Liefe-
rantinnen.

6. lokale MarketingmalRnahmen unter Beriick-
sichtigung der Zielgruppen, der Wettbe-
werbssituation sowie unternehmensweiter
Vorgaben zu planen, umzusetzen und deren
Wirkung zu evaluieren.

—die Zielgruppen und Marktbedingungen
analysieren, um MarketingmaRnahmen zu
planen,

— Wettbewerbsanalysen durchfiihren und deren
Ergebnisse in die Marketingstrategie einbe-
ziehen,

— MarketingmaB3nahmen (z. B. Aktionen, Pro-
motions, lokale Kampagnen) planen, koordi-
nieren und im Filialbetrieb umsetzen,

—die Umsetzung der MaBnahmen im Team
steuern, Ressourcen effizient einteilen und
das Team anleiten,

— den Erfolg von Marketingstrategien anhand

—den Grundlagen der Markt- und Wettbe-
werbsanalyse, Zielgruppenanalyse und regi-
onalen Marketingplanung,

—den betrieblichen Richtlinien, Vorgaben und
Budgets fuir MarketingmaRnahmen,

—den Methoden zur Planung, Umsetzung und
Kontrolle von Marketingkampagnen,

— den relevanten Kennzahlen zur Erfolgsmes-
sung von Marketingaktivititen (z.B. Um-
satz, Conversion, Reichweite),

—der Bedeutung von MarketingmalRnahmen
fir Umsatz, Kundenbindung und Unterneh-
mensimage,
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von Kennzahlen, Umsédtzen und Kunden-
feedback messen und dokumentieren,

— Optimierungen der MarketingmalRhahmen
ableiten und in Abstimmung mit der Filial-
oder Bereichsleitung umsetzen,

— die Einhaltung betrieblicher Vorgaben und
Corporate Identity-Richtlinien sicherstellen,
— die Abteilungsleiter bzw. Abteilungsleiterin-
nen und das Team bei der Umsetzung lokaler
Marketingmanahmen koordinieren und un-

terstutzen.

—den Prinzipien der Teamkoordination,
Kommunikation und Ressourcenplanung bei
Marketingmanahmen,

—den Schnittstellen zwischen Filiale, Abtei-
lungen und Zentrale bei Marketingaktivita-
ten,

— den Strategien zur Anpassung von Marke-
tingmafRnahmen an regionale Besonderheiten
und Kundenbedirfnisse.

7. die Filialgestaltung und Warenprasentation
nach marketingstrategischen und verkaufs-
psychologischen Gesichtspunkten im Rah-
men unternehmensweiter Vorgaben vorzu-
nehmen.

— die Gestaltung der Filiale und Warenprésen-
tation nach betrieblichen Vorgaben planen
und steuern,

— verkaufspsychologische  Erkenntnisse zur
Optimierung von Warenprasentation, Plat-
zierung und Customer Journey anwenden,

— verkaduferische MalBnahmen (z.B. Promo-
tions, Aktionsflachen, Cross-Selling) entwi-
ckeln, koordinieren und umsetzen,

— das Team bei der Umsetzung der Présentati-
ons- und VerkaufsmaBnahmen anleiten, mo-
tivieren und kontrollieren,

— die Wirksamkeit von Gestaltung und Prasen-
tation anhand von Verkaufskennzahlen und
Kundenfeedback evaluieren,

— optimierende Anpassungen ableiten und im
Filialbetrieb implementieren,

—die Einhaltung betrieblicher Standards,
Richtlinien und Sicherheitsvorgaben (ber-
wachen,

— Abteilungsleiter bzw. Abteilungsleiterinnen
und das Team bei der Umsetzung verkaufs-
fordernder Malinahmen koordinieren.

—den Prinzipien der Verkaufspsychologie,
Warenplatzierung und Customer Journey,

— den betrieblichen Richtlinien und Standards
zur Filialgestaltung und Warenprasentation,
—den Methoden zur Entwicklung, Umsetzung
und Kontrolle verkaufsfordernder Mal3nah-

men,

— den relevanten Kennzahlen zur Messung des
Erfolgs von Présentation und Mafnahmen
(z.B. Umsatz, Conversion, Abverkaufsra-
ten),

—den Grundlagen der Marketingstrategie und
deren Verbindung zur Filialgestaltung,

— der Bedeutung der Filialgestaltung fur Kun-
denzufriedenheit, Kaufverhalten und Unter-
nehmensimage,

—den Prinzipien der Mitarbeiterfihrung und
Teamkoordination bei der Umsetzung von
PrasentationsmalRnahmen,

—den Schnittstellen zwischen Filiale, Abtei-
lungen und Zentrale bei der Planung und
Umsetzung verkaufsfordernder MalRnahmen.

8. aktives Kundenbeziehungsmanagement zu
betreiben, um Neukunden bzw. Neukundin-

— Kundenwinsche und -bedirfnisse erkennen
und darauf eingehen,

— den Zielen und Prinzipien von CRM,
— der Analyse von Zielgruppen, Marktsegmen-
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nen zu gewinnen bzw. Kundentreue zu for-
dern.

— das Einkaufsverhalten der Kunden und Kun-
dinnen erfassen und analysieren, um sie im
Rahmen von MarketingmaRnahmen (zB bei
Sonderaktionen, Rabattaktionen, Exklusiv-
verkdufen) gezielt anzusprechen,

— Serviceleistungen bereitstellen (zB  Um-
tausch, Lieferservice, Geschenkverpackun-
gen),

— lokale Veranstaltungen flr Marketingzwecke
nutzen,

— Social-Media-Kanéle fur lokale Marketing-
zwecke nutzen,

—die Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen im
kundenorientierten Verhalten schulen.

ten und Kundennutzen

— Verkaufstechniken und verkaufspsychologi-
schen Prinzipien,

—der Software zur Kundenverwaltung (zB
Salesforce, SAP CRM, HubSpot oder interne
Systeme),

—den rechtlichen Anforderungen beim Um-
gang mit personenbezogenen Kundendaten,
— den Methodiken, Kundenbeziehungen gezielt

zu steuern und zu verbessern,

— Zielgruppengerechter Kommunikation.

9. die Wirksamkeit von betrieblichen Ablaufen
kontinuierlich zu Uberprifen, Optimie-
rungsmaftnahmen zu implementieren bzw.
gegenlber der Fuhrungsebene Verbesse-
rungsvorschlage vorzubringen.

—die betrieblichen Abléufe systematisch
tiberwachen und anhand von Kennzahlen,
Berichten oder Audits auf Wirksamkeit pri-
fen,

— Abweichungen, Schwachstellen oder Ineffi-
zienzen in Prozessen erkennen und analysie-
ren,

— MaRnahmen zur Prozessoptimierung planen
und umsetzen oder geeignete VVorschldge an
die néchste Entscheidungsebene weiterleiten,

— Teammitglieder in der Umsetzung von Ver-
besserungen anleiten und deren Umsetzung
kontrollieren,

—den Erfolg von OptimierungsmalRnahmen
messen und dokumentieren,

— Prozessédnderungen priorisieren und Res-
sourcen fir deren Umsetzung effizient ein-
setzen,

— bei der Kommunikation von Optimierungs-
vorschldgen die Interessen der Filiale, des
Teams und des Unternehmens beriicksichti-
gen,

—den Methoden und Instrumenten der Pro-
zesskontrolle, Erfolgsmessung und Prozess-
bewertung,

—den Kernprozessen der Filiale und deren
Einfluss auf Wirtschaftlichkeit, Kundenzu-
friedenheit und Mitarbeitereffizienz,

—den betrieblichen Kennzahlen, Reporting-
Systemen und Auswertungsverfahren,

—den Prinzipien des kontinuierlichen Verbes-
serungsprozesses (KVP) und Qualitatsmana-
gements,

—den Entscheidungswegen im Unternehmen
und Schnittstellen zur néchsten Fihrungs-
ebene,

—den Anforderungen an Dokumentation,
Nachverfolgung und Kommunikation von
Optimierungsvorschlagen,

—den Grundlagen der Mitarbeitereinbindung
bei Prozessverbesserungen,

—den Risiken, Chancen und Auswirkungen
von Prozessanderungen auf Filiale, Team
und Unternehmensziele.
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— das Team aktiv in kontinuierliche Verbesse-
rungsprozesse einbeziehen und eine Verbes-
serungskultur férdern.

10. der Ubergeordneten Flihrungsebene regelma-
Big Bericht Uber die Geschaftsentwicklung
der Filiale und Uber etwaige Herausforde-
rungen zu erstatten.

— Daten (zB Umsatzzahlen, Absatzmengen,
Warenbestande, Inventurdifferenzen, Perso-
nalkosten) elektronisch auswerten und inter-
pretieren,

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

—kurze, pragnante Zusammenfassungen der
Filialentwicklung formulieren,

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

— Optimierungsvorschldge zu betrieblichen
Prozessen vorbringen,

— Présentationen erstellen und situationsada-
quat darbieten.

— der Handhabung betrieblicher Systeme (zB
Warenwirtschaft, Kassensystem, Personal-
einsatzplanung), um Daten zu entnehmen
und zu interpretieren,

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

—dem Aufbau und der Struktur regelméaRBiger
Berichte (zB Monatsberichte, Lageberichte).

Personalmanagement einer Filiale

11. den Personaleinsatz unter Berlicksichtigung
arbeitsrechtlicher Bestimmungen (zB Abwe-
senheitszeiten, Fursorgepflichten) zu planen
und gegebenenfalls personelle Anpassungen
vorzunehmen.

— die Einstellung neuer Mitarbeiter und Mitar-
beiterinnen unter Beachtung gesetzlicher
Vorgaben (z. B. Arbeitsvertrag, Arbeitszeit-
gesetz, KIBG) und interner Richtlinien initi-
ieren,

—die Beendigung von Arbeitsverhaltnissen
rechts- und betriebskonform vorbereiten und
durchfiihren,

— die notwendigen Dokumentationen, Unterla-
gen und Formalitaten fir Ein- und Austritte
korrekt handhaben,

— das Team bei der Umsetzung von organisato-
rischen MaRBnahmen im Personalbereich un-
terstutzen,

—das Team Uber Anstellungsbedingungen,

—den relevanten arbeitsrechtlichen Vorgaben
(z. B. Arbeitsvertrag, Kiindigungsschutzge-
setz, KIBG),

— den betrieblichen Richtlinien und Prozessen
flr Einstellung, Vertragsgestaltung und Be-
endigung von Arbeitsverhaltnissen,

—den formalen Abldufen fiir Personalaufnah-
me, Vertragsanderungen und Austritte,

— der Rolle der Filialleitung bei arbeitsrechtli-
cher Compliance, Dokumentation und
Kommunikation,

— den Auswirkungen von PersonalmalRnahmen
auf Teamleistung, Organisation und Be-
triebserfolg,

— den Grundlagen der Konfliktprdvention und
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Vertragsinhalte und Beendigungsmodalitaten
informieren,

— bei Freisetzung eine faire, transparente und
professionelle Kommunikation sicherstellen,

—die Auswirkungen von Einstellungen und
Beendigungen auf die Teamorganisation, die
Personalplanung und die Betriebsabldufe
einschatzen,

—die Einhaltung betrieblicher Prozesse bei
Personalwechseln kontrollieren und nachver-
folgen.

fairen Kommunikation bei Arbeitsverhaltnis-
sen.

12. Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen sowie Fih-
rungskréfte der Filiale in fachlicher, diszipli-
nérer und organisatorischer Hinsicht zielori-
entiert zu fahren.

—die Aufgaben, Verantwortlichkeiten und
Ziele fiir das Team und die Fuhrungskrafte
klar definieren und kommunizieren,

—die Einhaltung betrieblicher Richtlinien,
gesetzlicher Vorgaben und interner Prozesse
Uiberwachen,

—das Team fachlich anleiten, schulen und
weiterentwickeln,

— disziplinarische Malihahmen angemessen
und rechtssicher umsetzen,

—die Teamorganisation, Personalplanung und
Ressourcensteuerung innerhalb der Filiale
koordinieren,

— Leistung, Motivation und Potenziale von
Teammitgliedern erkennen und gezielt for-
dern,

— Feedback- und Zielgesprache fihren, um
Leistungsverbesserungen  oder  Entwick-
lungsschritte zu erreichen,

— bei Konflikten lésungsorientiert intervenie-
ren und ein konstruktives Arbeitsklima for-
dern.

—den gesetzlichen Grundlagen zur Mitarbei-
terfihrung und DisziplinarmalRnahmen,

—den internen Richtlinien, Standards und
Prozessen zur Organisation der Filiale,

—den Methoden der Personalfiihrung, Motiva-
tion, Zielvereinbarung und Leistungsbeurtei-
lung,

—den Strategien zur Entwicklung des Teams
und der Fuhrungskréafte,

—den Prinzipien der Konfliktldsung, Kommu-
nikation und Teamentwicklung,

—die Zusammenhange zwischen fachlicher
Flhrung, organisatorischer Steuerung und
Unternehmenserfolg,

— den Instrumenten zur Planung, Uberwachung
und Dokumentation von Mitarbeiterleistun-
gen,

— der Bedeutung von Fihrungskompetenz fir
Mitarbeitermotivation, Teamleistung und
Zielerreichung.

13. auf Basis rechtlicher Vorgaben (u.a. BAG,
Ausbildungsordnung) sowie der unterneh-
mensweiten Ausbildungsplanung Lehrlinge

—die Ausbildung von Lehrlingen nach den
rechtlichen Vorgaben und unternehmenswei-
ten Richtlinien planen und durchfihren,

— den relevanten rechtlichen Vorgaben fiir die
Ausbildung von Lehrlingen (z.B. Ausbil-
dungsordnung, Besuch der Berufsschule),
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auszubilden bzw. deren Aushildung sicher-
zustellen.

— die Lerninhalte strukturiert vermitteln und an
die individuellen Fahigkeiten der Lehrlinge
anpassen,

—den  Aushildungsfortschritt  Gberwachen,
dokumentieren und beurteilen,

— Lehrlinge in betriebliche Ablaufe integrieren
und bei der Umsetzung von Aufgaben anlei-
ten,

— Probleme, Abweichungen oder Ausbil-
dungsdefizite erkennen und geeignete MaR-
nahmen einleiten (z.B. Nachschulungen,
Feedbackgesprache),

— Verantwortlichkeiten und Aufgaben inner-
halb der Ausbildung klar kommunizieren,

— Ergebnisse und Fortschritte an die zustdndige
Fuhrungsebene oder Ausbildungsbeauftragte
berichten,

—ein motivierendes, forderndes Lernumfeld
schaffen und die Entwicklung der Lehrlinge
aktiv begleiten.

—den unternehmensinternen Ausbildungspléa-
nen, -richtlinien und -instrumenten,

—den Methoden der praxisnahen Wissensver-
mittlung und Lernférderung,

— den Verfahren zur Beurteilung, Dokumenta-
tion und Evaluation von Ausbildungsleistun-
gen,

—den Prinzipien der Motivation, Forderung
und Unterstiitzung von Lehrlingen,

— der Rolle der Filialleitung bei der Sicherstel-
lung von Ausbildungsqualitat und -erfolg,

—den Koordinationsmdglichkeiten mit den
Ausbildern und Ausbilderinnen, der Abtei-
lungsleitungen und der Zentrale,

— der Bedeutung der Ausbildung fur die Perso-
nalentwicklung, Mitarbeiterbindung und Un-
ternehmensziele.

14. betriebliche Ausbildungs- und Personalent-
wicklungsmanahmen (einschlielich Lehr-
lingsausbildung) inhaltlich und budgetar zu
planen, zu koordinieren und deren Qualitat
und Zielerreichung regelmdfig zu uberpri-
fen.

—die Ausbildungs- und Personalentwick-
lungsmalinahmen der Filiale planen, struktu-
rieren und koordinieren,

— die Umsetzung der MaRnahmen Uberwachen,
kontrollieren und deren Qualitét sicherstel-
len,

— das Team und die Ausbilder bzw. Ausbilde-
rinnen in der Durchfuhrung von Ausbil-
dungs- und EntwicklungsmaBnahmen anlei-
ten und unterstiitzen,

—den Aushildungs- und Entwicklungsfort-
schritt regelm&Big evaluieren und bei Ab-
weichungen MaRnahmen ableiten,

— Budgetvorgaben, finanzielle Ressourcen und
Kapazitaten bei der Planung und Umsetzung
beriicksichtigen,

—den gesetzlichen und unternehmensinternen
Vorgaben zur Personalentwicklung und
Ausbildung,

—den Methoden zur Planung, Umsetzung und
Evaluation von Ausbildungs- und Entwick-
lungsmalinahmen,

—den Prinzipien der Budgetierung und Res-
sourcenplanung,

—den Verfahren zur Erfolgskontrolle, Doku-
mentation und Berichterstattung,

— der Bedeutung von Personalentwicklung und
Lehrlingsausbildung fur langfristigen Unter-
nehmenserfolg,

—den Strategien zur Motivation, Forderung
und gezielten Entwicklung des Teams,
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—die Priorisierung von MalRnahmen unter
Beriicksichtigung von Filialzielen und Per-
sonalbedarf vornehmen,

— die Ergebnisse der Mallnahmen dokumentie-
ren, auswerten und der Fihrungsebene be-
richten,

— die Personalentwicklung strategisch mit den
Unternehmenszielen und der Nachwuchssi-
cherung abstimmen.

— den unternehmensinternen Schnittstellen,
—den Zusammenhangen zwischen Personal-

entwicklungsmaRnahmen, Zielerreichung
und wirtschaftlicher Performance der Filiale.

15. eine werteorientierte und nachhaltige Fih-
rungskultur entsprechend unternehmenswei-
ter Vorgaben zu etablieren und weiterzuent-
wickeln.

— die Fihrungswerte und Leitlinien des Unter-
nehmens in der Filiale vermitteln und vorle-
ben,

— das Team in einer respektvollen, motivieren-
den und nachhaltigen Weise fithren und ent-
wickeln,

— MaRnahmen und Rituale zur Starkung der
Unternehmenskultur planen, implementieren
und tberwachen,

— Verhaltensweisen und Entscheidungen im
Team an Unternehmenswerten ausrichten
und steuern,

— Feedback- und Kommunikationsprozesse
gestalten, die eine werteorientierte Kultur
fordern,

—die Fuhrungskultur regelmaRig evaluieren
und VerbesserungsmalBRnahmen ableiten,

— das Team aktiv in die Gestaltung einer posi-
tiven Arbeitsumgebung einbeziehen,

— die Weiterentwicklung der Fihrungskultur in
Abstimmung mit der Ubergeordneten Fih-
rungsebene vorantreiben.

— den betrieblichen Vorgaben, Leitlinien und
Werten fiir Fihrung und Unternehmenskul-
tur,

— den Prinzipien von Fuhrung,

—den Methoden zur Implementierung und
Weiterentwicklung einer positiven Fih-
rungskultur,

— den Strategien zur Forderung von Motivati-
on, Engagement und Teamzusammenhalt,

— den Instrumenten zur Evaluierung und Mes-
sung der Wirksamkeit von Fihrungskultur,

— den Kommunikations- und Feedbacktechni-
ken zur Verstarkung von Unternehmenskul-
tur,

— der Bedeutung einer nachhaltigen Fihrungs-
kultur fur Mitarbeiterbindung, Zufriedenheit
und Unternehmenserfolg,

—den Schnittstellen und Zustandigkeiten zwi-
schen aller Akteure und Akteurinnen bei der
Kulturentwicklung.

Warenmanagement einer Filiale

16. die Warenbewirtschaftung so zu organisie-
ren, dass Verfligbarkeit, Qualitdt und Wirt-
schaftlichkeit sichergestellt sind.

— die Warenplanung und -steuerung strategisch
organisieren und dabei Verfugbarkeit, Quali-
tat und Wirtschaftlichkeit beruicksichtigen,

— die Warenbestdnde analysieren und anhand

—den Prinzipien der Warenbewirtschaftung,
Bestandsfiihrung, Lagerung und Sortiments-
planung,

— den relevanten Kennzahlen zu Verfugbarkeit,
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von Absatzdaten, saisonalen Entwicklungen
und Marktbeobachtungen Anpassungen vor-
nehmen,

— den Warenfluss zwischen Lager und Verkauf
effizient steuern und Engpésse vermeiden,

— die Abteilungsleiter bzw. Abteilungsleiterin-
nen und das Team bei der Umsetzung der
Warenbewirtschaftung anleiten und koordi-
nieren,

—die Auswirkungen von Warenentscheidun-
gen auf Umsatz, Gewinn, Kundenzufrieden-
heit und Lagerkosten einschétzen,

— MaRnahmen zur Optimierung der Warenver-
flgbarkeit und Reduzierung von Schwund
ableiten und implementieren,

— Marktentwicklungen und Konkurrenzaktivi-
tdten beobachten und in die Warenbewirt-
schaftung einflieen lassen,

— Ergebnisse der Warenbewirtschaftung do-
kumentieren, auswerten und strategisch an-
passen.

Schwund, Umsatz, Lagerkosten und De-
ckungsbeitrag,

— den Methoden der Absatzplanung, Bedarfs-
prognose und Marktbeobachtung,

— den Zusammenhédngen zwischen Warenma-
nagement, Kundenzufriedenheit und Wirt-
schaftlichkeit,

— den betrieblichen Richtlinien und Standards
fir Lagerung, Préasentation und Qualitétssi-
cherung,

— den Strategien zur Reaktion auf Marktveran-
derungen und Wetthewerbsaktivitéten,

—der Rolle der Abteilungsleitung und des
Teams bei der Umsetzung der Warenbewirt-
schaftung,

— den Instrumenten zur Kontrolle, Dokumenta-
tion und Analyse der Warenbewirtschaftung.
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Anlage 2 (zu §2 Abs. 1 Z 2 lit. a)

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

1. Lehrberuf Einzelhandel mit folgenden Schwerpunkten:
— Allgemeiner Einzelhandel

2. Weitere Lehrberufe im Handel

— Baustoffhandel
— Digitaler Verkauf

— Einrichtungsberatung
— Eisen- und Hartwaren

— Elektro-Elektronikberatung

— Feinkostfachverkauf

— Gartencenter

— Kraftfahrzeuge und Ersatzteile

— Lebensmittelhandel

— Parfiimerie
— Schuhe
— Sportartikel

— Telekommunikation

— Textilhandel

— Uhren- und Juwelenberatung

— Betriebslogistikkaufmann bzw. Betriebslogistikkauffrau

— Drogist bzw. Drogistin

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

— EDV-Kaufmann bzw. EDV-Kaufmann

— Einkaufer bzw. Einkauferin

— Foto- und Multimediakaufmann bzw. Foto- und Multimediakauffrau
— Grof3handelskaufmann bzw. GrolRhandelskauffrau

— Medizinproduktekaufmann Medizinproduktekauffrau

— Sportgeratefachkraft

— Sportadministrator bzw. Sportadministratorin
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