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Verordnung der Wirtschaftskammer Österreich über die Einführung und den Erwerb des 
Fachdiploms „Sales Professional in Retail“ (Sales Professional-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 des 
Fachdiploms (FD) „Sales Professional 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 6 des Nationalen Qualifikationsrahmens gemäß NQR-
Gesetz, BGBl. I Nr.14/2016, orientieren. 

(3) Inhaber bzw. Inhaberinnen der gegenständlichen Qualifikation sind in der Lage, die wirtschaftli-
che Gesamtverantwortung für eine Filiale im stationären Einzelhandel zu übernehmen. Sie führen die 
Filiale unter Einhaltung der unternehmensweiten Vorgaben sowohl strategisch als auch operativ. Dabei 
gewährleisten sie unter Berücksichtigung fachlicher, wirtschaftlicher, rechtlicher sowie betriebsspezifi-
scher Rahmenbedingungen einen reibungslosen Geschäftsablauf, sichern die Erreichung der Umsatzziele 
und stellen eine hohe Kundenzufriedenheit 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 Filiale 

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

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

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

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

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

 6. lokale Marketingmaßnahmen unter Berücksichtigung der Zielgruppen, der Wettbewerbssituation 
sowie unternehmensweiter Vorgaben zu planen, umzusetzen und deren Wirkung zu evaluieren 
(LE 6), 

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

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

 9. die Wirksamkeit von betrieblichen Abläufen kontinuierlich zu überprüfen, Optimierungsmaß-
nahmen zu implementieren bzw. gegenüber der Führungsebene Verbesserungsvorschläge vorzu-
bringen (LE 9), 

 10. der übergeordneten Führungsebene regelmäßig Bericht über die Geschäftsentwicklung der Filiale 
und über etwaige Herausforderungen zu erstatten (LE 10), 

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

 12. Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen sowie Führungskräfte der Filiale in fachlicher, disziplinärer und 
organisatorischer Hinsicht zielorientiert zu führen (LE 12), 

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

 14. betriebliche Ausbildungs- und Personalentwicklungsmaßnahmen (einschließlich Lehrlingsaus-
bildung) inhaltlich und budgetär zu planen, zu koordinieren und deren Qualität und Zielerrei-
chung regelmäßig zu überprüfen (LE 14), 
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 15. eine werteorientierte und nachhaltige Führungskultur entsprechend unternehmensweiter Vorga-
ben zu etablieren und weiterzuentwickeln (LE 15), 

 16. die Warenbewirtschaftung so zu organisieren, dass Verfügbarkeit, Qualität und Wirtschaftlich-
keit sichergestellt sind (LE 16). 

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. Abschluss der Höheren Berufsqualifikation (HBQ) „Sales Expert in Retail“ und 

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

 oder 

 2. Variante 2: 

 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 dreijährigen Praxistätigkeit 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 gemäß lit. a nachfolgenden, handelsspezifisch ausgerichte-
ten, mindestens vierjährigen Praxistätigkeit in Leitungsfunktion 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 regelmäßig 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 den Themenberei-
chen 

 1. Leitung und Führung einer Filiale, 

 2. Personalmanagement einer Filiale, 

 3. Warenmanagement einer Filiale. 

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

(3) Der schriftliche Prüfungsteil ist unter Aufsicht mindestens eines Mitglieds der Prüfungskommis-
sion durchzuführen. An dessen Stelle kann der Leiter bzw. die Leiterin der Validierungs- und Prüfungs-
stelle eine mit dem Prüfungssetting vertraute Aufsichtsperson bestellen, die funktional einem Mitglied der 
Prüfungskommission gleichgestellt ist. 
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(4) Der schriftliche Prüfungsteil kann computerunterstützt durchgeführt werden. Die Entscheidung 
über die Abwicklung auf digitalem Wege sowie über das zu verwendende Tool obliegt der Validierungs- 
und Prüfungsstelle. 

Mündlicher Prüfungsteil 

§ 5. (1) Der mündliche Prüfungsteil setzt sich aus der Präsentation und Argumentation der Projektar-
beit gemäß Abs. 2 sowie einem daran anschließenden Fachgespräch zusammen. 

(2) Die Aufgabenstellung der Projektarbeit hat sich aus der betrieblichen Praxis der Filialleitung zu 
entwickeln und dient der Feststellung der Lernergebnisse gemäß § 1 Abs. 4. Sie ist auf Basis der inhaltli-
chen und strukturellen Leitlinien zu erstellen, die dem Prüfungswerber bzw. der Prüfungswerberin gemäß 
§ 6 Abs. 3 übermittelt werden. 

(3) Im Fachgespräch hat der Prüfungswerber bzw. die Prüfungswerberin die Projektarbeit zu präsen-
tieren und zu argumentieren sowie weitere Fragen der Prüfungskommission zur Feststellung der Lerner-
gebnisse gemäß § 1 Abs. 4 zu beantworten. 

(4) Der mündliche Prüfungsteil hat 50 Minuten zu dauern. Er ist nach spätestens 60 Minuten zu be-
enden. 

(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 Wege sowie über das zu verwendende Tool obliegt der 
Validierungs- und Prüfungsstelle. 

(7) Der mündliche Prüfungsteil ist vor der Prüfungskommission gemäß § 9 abzulegen. Er ist erfolg-
reich absolviert, wenn beide Mitglieder der Prüfungskommission übereinstimmend die Kriterien gemäß 
Abs. 8 als erfüllt bewerten. Bei Uneinigkeit entscheidet der Prüfungsvorsitz. Stimmenthaltungen sind 
unzulässig. 

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

 1. fachliche Richtigkeit, 

 2. Rechtskonformität, 

 3. Umsetzung, 

 4. Kundenorientierung, 

 5. Mitarbeiterführung, 

 6. betriebswirtschaftliches Verständnis. 

Antrag und Ablauf 

§ 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 Nicht-Antritt) festzulegen. 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. 

(3) Stellt die Validierungs- und Prüfungsstelle aufgrund der eingebrachten Nachweise das Vorliegen 
der Voraussetzungen gemäß § 2 fest, sind dem Prüfungswerber bzw. der Prüfungswerberin die inhaltli-
chen und strukturellen Leitlinien für die Erstellung der Projektarbeit zu übermitteln. 

(4) Innerhalb von vier Wochen nach Erhalt der Leitlinien hat der Prüfungswerber bzw. die Prü-
fungswerberin der Validierungs- und Prüfungsstelle das Thema der Projektarbeit sowie eine Kurzdarstel-
lung der geplanten Inhalte zu übermitteln. 

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

(6) Der Prüfungswerber bzw. die Prüfungswerberin 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 Prüfungsstelle zu übermitteln. Wird dieser Zeitrahmen aus Gründen, die nachweislich 
nicht im Einflussbereich des Prüfungswerbers bzw. der Prüfungswerberin liegen, überschritten, entschei-
det der Leiter bzw. die Leiterin der Validierungs- und Prüfungsstelle über eine Fristverlängerung. An-
dernfalls ist ein neuer Antrag auf Erwerb der Qualifikation zu stellen. 

(7) Nach Einlangen der Projektarbeit wird der Prüfungswerber bzw. die Prüfungswerberin zum Vali-
dierungs- und Prüfungsverfahren eingeladen. Gleichzeitig wird die Projektarbeit an die Mitglieder der 
Validierungs- und Prüfungskommission zur Vorbereitung auf den mündlichen Prüfungsteil weitergeleitet. 

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. 

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 
1.400,00 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 aus einer Beisitze-
rin 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 fünf-
jährige Berufstätigkeit in leitender Funktion (ab Filialleitung oder in vergleichbarer Stellung) mit fachli-
chem Bezug zur gegenständlichen Qualifikation. 

(4) Der Leiter bzw. die Leiterin der Validierungs- und Prüfungsstelle hat darüber hinaus vorzugswei-
se Kommissionsmitglieder 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 
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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 
Prüfungsverfahrens, 

 4. das Thema der Projektarbeit, 

 5. das Gesamtergebnis, 

 6. 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 Fachdiplom (FD) „Sales Professional in Retail“ 

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

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

 – die betrieblichen Abläufe in allen relevanten 
Funktionsbereichen (Warenfluss, Berichts-
wesen, Kundenservice, Personalplanung) 
implementieren und kontinuierlich überwa-
chen, 

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

 – die Prozesse für das Team verständlich auf-
bereiten und kommunizieren, 

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

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

 – bei Abweichungen geeignete Korrekturmaß-
nahmen einleiten und deren Wirksamkeit 
überwachen, 

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

 – Prozessänderungen planen, priorisieren und 
unter Berücksichtigung von Ressourcen und 
Zeitplänen im Team implementieren. 

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

 – den einschlägigen gesetzlichen Vorschriften 
und unternehmensinternen Richtlinien, die 
für 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 Prozessqualität, 

 – den Prinzipien der Kommunikation, Führung 
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. Maßnahmen zur Personen- und Warensi-
cherheit (zB Arbeitssicherheit, Unfallverhü-
tung, Hygienemaßnahmen, Diebstahlsiche-
rung) unter Einhaltung rechtlicher Bestim-
mungen zu organisieren, zu implementieren 
und deren Einhaltung bzw. Wirksamkeit zu 
gewährleisten. 

 – die betrieblichen Abläufe systematisch 
überwachen und anhand von Kennzahlen, 
Berichten oder Audits auf Wirksamkeit prü-
fen, 

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

 – Maßnahmen zur Prozessoptimierung planen 
und umsetzen oder geeignete Vorschläge an 
die nächste Entscheidungsebene weiterleiten, 

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

 – den Erfolg von Optimierungsmaßnahmen 
messen und dokumentieren, 

 – Prozessänderungen priorisieren und Res-
sourcen für deren Umsetzung effizient ein-
setzen, 

 – bei der Kommunikation von Optimierungs-
vorschlägen die Interessen der Filiale, des 
Teams und des Unternehmens berücksichti-
gen, 

 – das Team aktiv in kontinuierliche Verbesse-
rungsprozesse einbeziehen und eine Verbes-
serungskultur fördern. 

 – 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 Qualitätsmana-
gements, 

 – den Entscheidungswegen im Unternehmen 
und Schnittstellen zur nächsten Führungs-
ebene, 

 – den Anforderungen an Dokumentation, 
Nachverfolgung und Kommunikation von 
Optimierungsvorschlägen, 

 – den Grundlagen der Mitarbeitereinbindung 
bei Prozessverbesserungen, 

 – den Risiken, Chancen und Auswirkungen 
von Prozessänderungen auf Filiale, Team 
und Unternehmensziele. 

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

 – basierend auf Daten der vergangenen Jahre 
sowie auf zukünftige Erwartungen bzw. rea-
listischen Einschätzungen Einnahmen und 
Ausgaben prognostizieren, 

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

 – das veranschlagte Budget auf Kostenstellen 
verteilen, 

 – das veranschlagte Budget zu erörtern und 
nachvollziehbar begründen. 

 – 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 Änderungen, 
die das Budget beeinflussen können, 

 – Betriebswirtschaft im Unternehmenskontext, 
zB über Kostenstellen, Investitionsrechnung 
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und verschiedene Budgetierungsansätze (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-
gelmäßig anhand von Kennzahlen zu analy-
sieren und bei Bedarf Maßnahmen 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, 

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

 – den Erfolg der Steuerungsmaßnahmen an-
hand relevanter Kennzahlen überwachen, 

 – das Team in der Umsetzung wirtschaftlicher 
Maßnahmen anleiten und motivieren, 

 – die wirtschaftlichen Auswirkungen von Ent-
scheidungen auf Umsatz, Kosten, Gewinn 
und Kundenzufriedenheit einschätzen, 

 – Berichte und Analysen für die Zentrale oder 
die nächsthöhere Führungsebene erstellen 
und kommunizieren, 

 – Abweichungen transparent darstellen und 
geeignete Maßnahmen 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-Ist-Vergleichen, 

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

 – den Zusammenhängen 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 
Maßnahmen auf das Kundenservice, das 
Team und die Unternehmensziele, 

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

 5. bei Anfragen und Beschwerden zielorientier-
te Lösungen 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, Abläufen und 
Zuständigkeiten im Beschwerde- und Re-
klamationsmanagement, 

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

 – den Kommunikationsprinzipien und Ge-



Seite 9 von 17 

 

und situationsgerecht reagieren (zB Ersatz, 
Umtausch, Gutschrift, Klärung mit Lieferan-
ten 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, 
Verwaltung, Einkauf) einbeziehen, um eine 
effiziente und kundenorientierte Lösung si-
cherzustellen, 

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

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

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

 – der Bedeutung der Kundenzufriedenheit und 
des Beschwerdemanagements für Kunden-
bindung und Unternehmenserfolg, 

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

 – der Bedeutung von Feedbackkultur, Ser-
vicequalität und lösungsorientiertem Verhal-
ten für das Team, 

 – den internen Schnittstellen und Zuständig-
keiten bei Reklamationen, 

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

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

 – die Zielgruppen und Marktbedingungen 
analysieren, um Marketingmaßnahmen zu 
planen, 

 – Wettbewerbsanalysen durchführen und deren 
Ergebnisse in die Marketingstrategie einbe-
ziehen, 

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

 – die Umsetzung der Maßnahmen 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 für Marketingmaßnahmen, 

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

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

 – der Bedeutung von Marketingmaßnahmen 
für Umsatz, Kundenbindung und Unterneh-
mensimage, 
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von Kennzahlen, Umsätzen und Kunden-
feedback messen und dokumentieren, 

 – Optimierungen der Marketingmaßnahmen 
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 
Marketingmaßnahmen koordinieren und un-
terstützen. 

 – den Prinzipien der Teamkoordination, 
Kommunikation und Ressourcenplanung bei 
Marketingmaßnahmen, 

 – den Schnittstellen zwischen Filiale, Abtei-
lungen und Zentrale bei Marketingaktivitä-
ten, 

 – den Strategien zur Anpassung von Marke-
tingmaßnahmen an regionale Besonderheiten 
und Kundenbedürfnisse. 

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

 – die Gestaltung der Filiale und Warenpräsen-
tation nach betrieblichen Vorgaben planen 
und steuern, 

 – verkaufspsychologische Erkenntnisse zur 
Optimierung von Warenpräsentation, Plat-
zierung und Customer Journey anwenden, 

 – verkäuferische Maßnahmen (z. B. Promo-
tions, Aktionsflächen, Cross-Selling) entwi-
ckeln, koordinieren und umsetzen, 

 – das Team bei der Umsetzung der Präsentati-
ons- und Verkaufsmaßnahmen anleiten, mo-
tivieren und kontrollieren, 

 – die Wirksamkeit von Gestaltung und Präsen-
tation anhand von Verkaufskennzahlen und 
Kundenfeedback evaluieren, 

 – optimierende Anpassungen ableiten und im 
Filialbetrieb implementieren, 

 – die Einhaltung betrieblicher Standards, 
Richtlinien und Sicherheitsvorgaben über-
wachen, 

 – Abteilungsleiter bzw. Abteilungsleiterinnen 
und das Team bei der Umsetzung verkaufs-
fördernder Maßnahmen koordinieren. 

 – den Prinzipien der Verkaufspsychologie, 
Warenplatzierung und Customer Journey, 

 – den betrieblichen Richtlinien und Standards 
zur Filialgestaltung und Warenpräsentation, 

 – den Methoden zur Entwicklung, Umsetzung 
und Kontrolle verkaufsfördernder Maßnah-
men, 

 – den relevanten Kennzahlen zur Messung des 
Erfolgs von Präsentation und Maßnahmen 
(z. B. Umsatz, Conversion, Abverkaufsra-
ten), 

 – den Grundlagen der Marketingstrategie und 
deren Verbindung zur Filialgestaltung, 

 – der Bedeutung der Filialgestaltung für Kun-
denzufriedenheit, Kaufverhalten und Unter-
nehmensimage, 

 – den Prinzipien der Mitarbeiterführung und 
Teamkoordination bei der Umsetzung von 
Präsentationsmaßnahmen, 

 – den Schnittstellen zwischen Filiale, Abtei-
lungen und Zentrale bei der Planung und 
Umsetzung verkaufsfördernder Maßnahmen. 

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

 – Kundenwünsche und -bedürfnisse 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 för-
dern. 

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

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

 – lokale Veranstaltungen für Marketingzwecke 
nutzen, 

 – Social-Media-Kanäle für 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 Abläufen 
kontinuierlich zu überprüfen, Optimie-
rungsmaßnahmen zu implementieren bzw. 
gegenüber der Führungsebene Verbesse-
rungsvorschläge vorzubringen. 

 – die betrieblichen Abläufe systematisch 
überwachen und anhand von Kennzahlen, 
Berichten oder Audits auf Wirksamkeit prü-
fen, 

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

 – Maßnahmen zur Prozessoptimierung planen 
und umsetzen oder geeignete Vorschläge an 
die nächste Entscheidungsebene weiterleiten, 

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

 – den Erfolg von Optimierungsmaßnahmen 
messen und dokumentieren, 

 – Prozessänderungen priorisieren und Res-
sourcen für deren Umsetzung effizient ein-
setzen, 

 – bei der Kommunikation von Optimierungs-
vorschlägen die Interessen der Filiale, des 
Teams und des Unternehmens berücksichti-
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 Qualitätsmana-
gements, 

 – den Entscheidungswegen im Unternehmen 
und Schnittstellen zur nächsten Führungs-
ebene, 

 – den Anforderungen an Dokumentation, 
Nachverfolgung und Kommunikation von 
Optimierungsvorschlägen, 

 – den Grundlagen der Mitarbeitereinbindung 
bei Prozessverbesserungen, 

 – den Risiken, Chancen und Auswirkungen 
von Prozessänderungen auf Filiale, Team 
und Unternehmensziele. 



Seite 12 von 17 

 

 – das Team aktiv in kontinuierliche Verbesse-
rungsprozesse einbeziehen und eine Verbes-
serungskultur fördern. 

 10. der übergeordneten Führungsebene regelmä-
ßig Bericht über die Geschäftsentwicklung 
der Filiale und über etwaige Herausforde-
rungen zu erstatten. 

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

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

 – kurze, prägnante Zusammenfassungen der 
Filialentwicklung formulieren, 

 – besondere Vorkommnisse (zB Lieferverzö-
gerungen, Personalausfälle, Kundenbe-
schwerden) darstellen, 

 – Optimierungsvorschläge zu betrieblichen 
Prozessen vorbringen, 

 – Präsentationen erstellen und situationsadä-
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 regelmäßiger 
Berichte (zB Monatsberichte, Lageberichte). 

Personalmanagement einer Filiale 

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

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

 – die Beendigung von Arbeitsverhältnissen 
rechts- und betriebskonform vorbereiten und 
durchführen, 

 – die notwendigen Dokumentationen, Unterla-
gen und Formalitäten für Ein- und Austritte 
korrekt handhaben, 

 – das Team bei der Umsetzung von organisato-
rischen Maßnahmen im Personalbereich un-
terstützen, 

 – das Team über Anstellungsbedingungen, 

 – den relevanten arbeitsrechtlichen Vorgaben 
(z. B. Arbeitsvertrag, Kündigungsschutzge-
setz, KJBG), 

 – den betrieblichen Richtlinien und Prozessen 
für Einstellung, Vertragsgestaltung und Be-
endigung von Arbeitsverhältnissen, 

 – den formalen Abläufen für Personalaufnah-
me, Vertragsänderungen und Austritte, 

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

 – den Auswirkungen von Personalmaßnahmen 
auf Teamleistung, Organisation und Be-
triebserfolg, 

 – den Grundlagen der Konfliktprävention und 
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Vertragsinhalte und Beendigungsmodalitäten 
informieren, 

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

 – die Auswirkungen von Einstellungen und 
Beendigungen auf die Teamorganisation, die 
Personalplanung und die Betriebsabläufe 
einschätzen, 

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

fairen Kommunikation bei Arbeitsverhältnis-
sen. 

 12. Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen sowie Füh-
rungskräfte der Filiale in fachlicher, diszipli-
närer und organisatorischer Hinsicht zielori-
entiert zu führen. 

 – die Aufgaben, Verantwortlichkeiten und 
Ziele für das Team und die Führungskräfte 
klar definieren und kommunizieren, 

 – die Einhaltung betrieblicher Richtlinien, 
gesetzlicher Vorgaben und interner Prozesse 
überwachen, 

 – das Team fachlich anleiten, schulen und 
weiterentwickeln, 

 – disziplinarische Maßnahmen angemessen 
und rechtssicher umsetzen, 

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

 – Leistung, Motivation und Potenziale von 
Teammitgliedern erkennen und gezielt för-
dern, 

 – Feedback- und Zielgespräche führen, um 
Leistungsverbesserungen oder Entwick-
lungsschritte zu erreichen, 

 – bei Konflikten lösungsorientiert intervenie-
ren und ein konstruktives Arbeitsklima för-
dern. 

 – den gesetzlichen Grundlagen zur Mitarbei-
terführung und Disziplinarmaßnahmen, 

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

 – den Methoden der Personalführung, Motiva-
tion, Zielvereinbarung und Leistungsbeurtei-
lung, 

 – den Strategien zur Entwicklung des Teams 
und der Führungskräfte, 

 – den Prinzipien der Konfliktlösung, Kommu-
nikation und Teamentwicklung, 

 – die Zusammenhänge zwischen fachlicher 
Führung, organisatorischer Steuerung und 
Unternehmenserfolg, 

 – den Instrumenten zur Planung, Überwachung 
und Dokumentation von Mitarbeiterleistun-
gen, 

 – der Bedeutung von Führungskompetenz für 
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 durchführen, 

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

 – die Lerninhalte strukturiert vermitteln und an 
die individuellen Fähigkeiten der Lehrlinge 
anpassen, 

 – den Ausbildungsfortschritt überwachen, 
dokumentieren und beurteilen, 

 – Lehrlinge in betriebliche Abläufe integrieren 
und bei der Umsetzung von Aufgaben anlei-
ten, 

 – Probleme, Abweichungen oder Ausbil-
dungsdefizite erkennen und geeignete Maß-
nahmen einleiten (z. B. Nachschulungen, 
Feedbackgespräche), 

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

 – Ergebnisse und Fortschritte an die zuständige 
Führungsebene oder Ausbildungsbeauftragte 
berichten, 

 – ein motivierendes, förderndes Lernumfeld 
schaffen und die Entwicklung der Lehrlinge 
aktiv begleiten. 

 – den unternehmensinternen Ausbildungsplä-
nen, -richtlinien und -instrumenten, 

 – den Methoden der praxisnahen Wissensver-
mittlung und Lernförderung, 

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

 – den Prinzipien der Motivation, Förderung 
und Unterstützung von Lehrlingen, 

 – der Rolle der Filialleitung bei der Sicherstel-
lung von Ausbildungsqualität und -erfolg, 

 – den Koordinationsmöglichkeiten mit den 
Ausbildern und Ausbilderinnen, der Abtei-
lungsleitungen und der Zentrale, 

 – der Bedeutung der Ausbildung für die Perso-
nalentwicklung, Mitarbeiterbindung und Un-
ternehmensziele. 

 14. betriebliche Ausbildungs- und Personalent-
wicklungsmaßnahmen (einschließlich Lehr-
lingsausbildung) inhaltlich und budgetär zu 
planen, zu koordinieren und deren Qualität 
und Zielerreichung regelmäßig zu überprü-
fen. 

 – die Ausbildungs- und Personalentwick-
lungsmaßnahmen der Filiale planen, struktu-
rieren und koordinieren, 

 – die Umsetzung der Maßnahmen überwachen, 
kontrollieren und deren Qualität sicherstel-
len, 

 – das Team und die Ausbilder bzw. Ausbilde-
rinnen in der Durchführung von Ausbil-
dungs- und Entwicklungsmaßnahmen anlei-
ten und unterstützen, 

 – den Ausbildungs- und Entwicklungsfort-
schritt regelmäßig evaluieren und bei Ab-
weichungen Maßnahmen ableiten, 

 – Budgetvorgaben, finanzielle Ressourcen und 
Kapazitäten bei der Planung und Umsetzung 
berücksichtigen, 

 – den gesetzlichen und unternehmensinternen 
Vorgaben zur Personalentwicklung und 
Ausbildung, 

 – den Methoden zur Planung, Umsetzung und 
Evaluation von Ausbildungs- und Entwick-
lungsmaßnahmen, 

 – den Prinzipien der Budgetierung und Res-
sourcenplanung, 

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

 – der Bedeutung von Personalentwicklung und 
Lehrlingsausbildung für langfristigen Unter-
nehmenserfolg, 

 – den Strategien zur Motivation, Förderung 
und gezielten Entwicklung des Teams, 
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 – die Priorisierung von Maßnahmen unter 
Berücksichtigung von Filialzielen und Per-
sonalbedarf vornehmen, 

 – die Ergebnisse der Maßnahmen dokumentie-
ren, auswerten und der Führungsebene be-
richten, 

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

 – den unternehmensinternen Schnittstellen, 

 – den Zusammenhängen zwischen Personal-
entwicklungsmaßnahmen, Zielerreichung 
und wirtschaftlicher Performance der Filiale. 

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

 – die Führungswerte und Leitlinien des Unter-
nehmens in der Filiale vermitteln und vorle-
ben, 

 – das Team in einer respektvollen, motivieren-
den und nachhaltigen Weise führen und ent-
wickeln, 

 – Maßnahmen und Rituale zur Stärkung der 
Unternehmenskultur planen, implementieren 
und überwachen, 

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

 – Feedback- und Kommunikationsprozesse 
gestalten, die eine werteorientierte Kultur 
fördern, 

 – die Führungskultur regelmäßig evaluieren 
und Verbesserungsmaßnahmen ableiten, 

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

 – die Weiterentwicklung der Führungskultur in 
Abstimmung mit der übergeordneten Füh-
rungsebene vorantreiben. 

 – den betrieblichen Vorgaben, Leitlinien und 
Werten für Führung und Unternehmenskul-
tur, 

 – den Prinzipien von Führung, 

 – den Methoden zur Implementierung und 
Weiterentwicklung einer positiven Füh-
rungskultur, 

 – den Strategien zur Förderung von Motivati-
on, Engagement und Teamzusammenhalt, 

 – den Instrumenten zur Evaluierung und Mes-
sung der Wirksamkeit von Führungskultur, 

 – den Kommunikations- und Feedbacktechni-
ken zur Verstärkung von Unternehmenskul-
tur, 

 – der Bedeutung einer nachhaltigen Führungs-
kultur für Mitarbeiterbindung, Zufriedenheit 
und Unternehmenserfolg, 

 – den Schnittstellen und Zuständigkeiten zwi-
schen aller Akteure und Akteurinnen bei der 
Kulturentwicklung. 

Warenmanagement einer Filiale 

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

 – die Warenplanung und -steuerung strategisch 
organisieren und dabei Verfügbarkeit, Quali-
tät und Wirtschaftlichkeit berücksichtigen, 

 – die Warenbestände analysieren und anhand 

 – den Prinzipien der Warenbewirtschaftung, 
Bestandsführung, Lagerung und Sortiments-
planung, 

 – den relevanten Kennzahlen zu Verfügbarkeit, 
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von Absatzdaten, saisonalen Entwicklungen 
und Marktbeobachtungen Anpassungen vor-
nehmen, 

 – den Warenfluss zwischen Lager und Verkauf 
effizient steuern und Engpässe 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 einschätzen, 

 – Maßnahmen zur Optimierung der Warenver-
fügbarkeit und Reduzierung von Schwund 
ableiten und implementieren, 

 – Marktentwicklungen und Konkurrenzaktivi-
täten beobachten und in die Warenbewirt-
schaftung einfließen 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 Zusammenhängen zwischen Warenma-
nagement, Kundenzufriedenheit und Wirt-
schaftlichkeit, 

 – den betrieblichen Richtlinien und Standards 
für Lagerung, Präsentation und Qualitätssi-
cherung, 

 – den Strategien zur Reaktion auf Marktverän-
derungen und Wettbewerbsaktivitäten, 

 – 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 (einschließlich der Vorgängerlehrberufe gemäß Ausbildungsvorschriften und 
Prüfungsordnung) erfüllen das Kriterium der Facheinschlägigkeit gemäß § 2 Abs. 1 Z 2 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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