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Einleitung

Der eidgendssische Fachausweis zur Detailhandelsspezialistin / zum Detailhandelsspezialist wird durch
die bestandene Berufspriifung erworben. An der Berufsprifung werden die in den Handlungsbereichen
aufgefiihrten sowie in der Berufspraxis erworbenen Kompetenzen geprift. Die Kompetenzen wurden in
einem Verfahren mit Fachleuten ermittelt und zu einem Kompetenzprofil zusammengefasst. Der Fokus
lag dabei auf den alltaglichen Arbeitssituationen, die ein/e Detailhandelsspezialist/in bei der Ausiibung
seines/ihres Berufes bewaltigen muss.

1.1 Zweck der Wegleitung

Die Wegleitung gibt den Priifungskandidatinnen und Prifungskandidaten einen Uberblick tiber die eid-
gendssische Berufsprifung. Sie beruht auf der Prifungsordnung tber die Berufspriifung fiir Detailhan-
delsspezialisten/innen vom 14. Juni 2022 (nachfolgend PO).

Die Wegleitung beinhaltet:

+ Alle wichtigen Informationen zur Vorbereitung und Durchfiihrung der Berufsprifung

* Informationen zu den Modulen

+ Eine detaillierte inhaltliche Beschreibung der Berufspriifung

» Eine Zusammenstellung der Arbeitssituationen und Leistungskriterien sowie Modulidentifikationen

1.2 Berufsbild (Ziff. 1.2 PO)

13 Organisation (Ziff. 2.1 PO)

Die QS-Kommission setzt fur die Durchfiihrung der Berufsprifung eine Prifungsleitung ein. Diese ist
fur die organisatorische Umsetzung, die Begleitung der Expertinnen und Experten und die Beantwor-
tung von organisatorischen Fragen der Prifungskandidatinnen und -kandidaten verantwortlich. Sie be-
richtet der QS-Kommission in einer Notensitzung Uber den Verlauf der Berufspriifung und stellt die An-
trage zur Erteilung des eidgendssischen Fachausweises.

Die Prufungsexpertinnen und -experten sind fur die Durchfihrung und Bewertung der schriftlichen und
mundlichen Prifungen zustandig (Ziff. 4.4 PO). Die Kandidatinnen und Kandidaten erhalten vier Wo-
chen vor Beginn der Berufsprufung ein Verzeichnis der Expertinnen und Experten der mundlichen Pri-
fungen (Ziff. 4.13 PO). Gibt es bezlglich einem oder mehreren Expertinnen oder Experten ein Interes-
senskonflikt (fruhere Mitarbeitende / Vorgesetzte o. &.), kdnnen die Kandidatinnen und Kandidaten bis
18 Tage vor Prufungsbeginn ein Ausstandsbegehren bei der QS-Kommission einreichen (Ziff. 4.14 PO).

Die QS-Kommission setzt ein Prifungssekretariat zur Erledigung administrativer Aufgaben ein (Ziff.
2.22 PO). Dieses ist u.a. zustandig fur die Ausschreibung der Abschlusspriifung, fiihrt die Korrespon-
denz mit den Kandidatinnen und Kandidaten und organisiert die Erstellung und den Versand der Noten-
ausweise und Fachausweise. Termine und Formulare sind beim Prifungssekretariat zu beziehen.

Bei Fragen kdnnen sich die Kandidatinnen und Kandidaten an das Prifungssekretariat wenden.

Kontaktadresse des Prifungssekretariats ist:

Qualitatssicherungs-Kommission Detailhandelsspezialist/in, Hotelgasse 1, Postfach, 3000 Bern 6,
Tel. 031 328 40 67, info@qgsk.ch, www.bds-fcs.ch
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Administratives Vorgehen

Folgende Schritte mussen von den Kandidatinnen und Kandidaten fur eine erfolgreiche Anmeldung zur
Berufsprifung beachtet werden:

Schritt 1: Ausschreibung der Berufsprifung (Ziff. 3.1 PO)

Die Berufsprufung wird mindestens sechs Monate vor Priifungsbeginn in allen drei Amtssprachen auf
der Seite www.bds-fcs.ch ausgeschrieben. Sie informiert Gber:

*  Prifungsdaten

*  Prifungsgebiuhr

* Anmeldestelle

*  Anmeldefrist

*  Ablauf der Prifung

Schritt 2: Prifen der Zulassungsbedingungen (Ziff. 3.3 PO)
Im Hinblick auf die Prifungsanmeldung sind von den Kandidatinnen und Kandidaten die Zulassungs-
bedingungen gemass Ziffer 3.3 der Prufungsordnung zu beachten:

Zur Prufung wird zugelassen, wer:

a) Uber das eidgendssische Fahigkeitszeugnis als Detailhandelsfachfrau/Detailhandelsfachmann
oder als Detailhandelsangestellte/Detailhandelsangestellter oder eine mindestens gleichwer-
tige Qualifikation im Detailhandel verfiigt und nach bestandenem Qualifikationsverfahren min-
destens drei Jahre Berufspraxis im Detailhandel vorweisen kann;

oder

b) ein eidgendssisches Fahigkeitszeugnis oder einen mindestens gleichwertigen Ausweis besitzt
und seit dessen Erwerb mindestens vier Jahre Berufspraxis im Detailhandel vorweisen kann;

oder

C) Uber das eidgendssische Berufsattest als Detailhandelsassistent/Detailhandelsassistentin

verflgt und nach Abschluss der Grundbildung mindestens finf Jahre Berufspraxis im Detail-
handel vorweisen kann;

oder, in begrindeten Ausnahmeféllen,

d) mindestens zehn Jahre Berufserfahrung im Detailhandel vorweisen kann;

und

e) im Detailhandel mindestens ein Jahr in einer Fuhrungsfunktion tatig gewesen ist;

und

f) Uber die erforderlichen Modulabschliisse bzw. Gleichwertigkeitsbestatigungen verfiigt.

Vorbehalten bleibt die fristgerechte Uberweisung der Priifungsgebiihr nach Ziff. 3.41 und die rechtzei-
tige sowie vollstandige Abgabe der Praxisarbeit.

Seite 4 (von 45)



QsK Qualitédtssicherungs-Kommission Detailhandelsspezialist/in
CAQ | Commission de |I’Assurance Qualité Spécialiste du Commerce de Détail
CGQ Commissione per la Garanzia della Qualita Specialista del Commercio al Dettaglio

Als qualifizierte Berufspraxis im Detailhandel gilt eine Tatigkeit in einer handeltreibenden Funktion oder
in einem Detailhandelsbetrieb. Fir die Tatigkeit als Fihrungsfunktion ist es zwingend erforderlich, dass
der/die Kandidat/in direkte Fuhrungsfunktionen ausgeubt hat bzw. ausibt (z.B. Leitung einer Filiale,
Leitung eines Rayons). Die geforderte Berufspraxis muss bis zur Abgabe der Praxisarbeit erfiillt sein.
Berufspraxis, welche in einem Jahresarbeitszeitpensum unter 80 % erlangt wurde, wird pro rata ange-
rechnet.

Folgende Modulabschliisse missen fir die Zulassung zur Abschlusspriifung vorliegen:

*  Modul 1: Umsetzen der Unternehmensgrundsatze und allgemeiner Managementaufgaben
*  Modul 2: Umsetzen der Mitarbeiterfuhrung und -entwicklung

*  Modul 3: Ubernehmen von Aufgaben im Finanz- und Rechnungswesen

*  Modul 4: Unterstiitzen von Prozessen, Warenbeschaffung und Logistik

*  Modul 5: Mitgestalten von Absatz und Marketing

In Zweifelsfallen kbénnen Interessierte jederzeit die vollstandigen Anmeldeunterlagen dem Prifungssek-
retariat fur eine Zulassungs-Vorabklarung einreichen. Die QS-Kommission nimmt diese gegen eine Ge-
bihr vor und erdffnet den Entscheid schriftlich. Dieser ist einer spateren Anmeldung zur Prifung beizu-
legen.

Insbesondere entscheidet die QS-Kommission tber die Anerkennung und Anrechnung anderer Ab-
schlisse und Leistungen und stellt hierfur Gleichwertigkeitsbestatigungen gegen Gebuhr aus. Dies um-
fasst auf Antrag von Kandidierenden auch die Gleichwertigkeitsbestatigung anderer Abschliisse und
Leistungen zu den Kompetenznachweisen.

Information und Unterlagen zum Gleichwertigkeitsverfahren sind beim Prifungssekretariat erhaltlich.

Die fur die Anerkennung anderer Abschliisse und Leistungen anfallenden Kosten werden den Antrag-
stellenden nach Aufwand in Rechnung gestellt.

Schritt 3: Anmeldung zur Berufsprufung (Ziff. 3.2 PO)

Zur Anmeldung verwenden die Kandidatinnen und Kandidaten das unter www.bds-fcs.ch bereitgestellte

Formular. Die Anmeldung ist fristgerecht gemass Ausschreibung einzureichen. Der Anmeldung beizu-

legen sind:

+ eine Zusammenstellung Uber die bisherige berufliche Ausbildung und Praxis;

+ Kopien der fur die Zulassung geforderten Ausweise und Arbeitszeugnisse;

+ Kopien der Modulabschlisse bzw. der entsprechenden Gleichwertigkeitsbestatigungen;

* Angabe der Prifungssprache;

+ Kopie eines amtlichen Ausweises mit Foto;

» Angabe der Sozialversicherungsnummer (AHV-Nummer).

» fur Menschen mit Behinderung, bei Bedarf, ein begriindeter Antrag auf Nachteilsausgleich mit ak-
tuellem Arztzeugnis (vgl. Glossar).

Schritt 4: Entscheid Gber die Zulassung (Ziff. 3.33 PO)

Die Kandidatinnen und Kandidaten erhalten mindestens vier Monate vor Beginn der Berufsprifung den
schriftlichen Entscheid tber die Zulassung. Bei einem ablehnenden Entscheid werden eine Begriindung
und die Rechtsmittelbelehrung angefiihrt. Das SBFI stellt auf seiner Homepage ein Merkblatt zum Be-
schwerdeverfahren gegen die Nichtzulassung zur Verfigung:
https://www.sbfi.admin.ch/sbfi/de/home/bildung/hbb/allgemeine-informationen-ep/kandidierende-und-
absolvierende.html (abgerufen am 14.06.2022).
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Schritt 5: Einzahlung der Prufungsgebihr (Ziff. 3.4 PO)

Die Kandidatinnen und Kandidaten erhalten mit dem Entscheid Gber die Zulassung zur Berufsprifung
die Aufforderung zur Uberweisung der Priifungsgebiihr mit Zahlungsfrist. Fur Repetentinnen und Repe-
tenten sowie im Falle eines Prifungsabbruchs werden spezielle Gebiihren festgelegt und publiziert.

Schritt 6: Erhalt des Aufgebots (Ziff. 4.1 PO)

Die Kandidatinnen und Kandidaten erhalten mindestens vier Wochen vor Prifungsbeginn ein Aufgebot.

Dieses beinhaltet:

+ das Prufungsprogramm mit Angaben Uber Ort und Zeitpunkt der Abschlussprifung sowie die zulas-
sigen und mitzubringenden Hilfsmittel;

» das Verzeichnis der Expertinnen und Experten.

Bei Bedarf Schritt 7: Einreichen eines Ausstandsbhegehrens (Ziff. 4.14 PO)

Gibt es bezlglich einem oder mehreren Expertinnen oder Experten einen Interessenskonflikt (friihere
Mitarbeitende / Vorgesetzte o. &.), kdnnen die Kandidatinnen und Kandidaten bis 18 Tage vor Prufungs-
beginn bei der QS-Kommission ein Ausstandsbegehren einreichen. Das Ausstandsbegehren ist aus-
fuhrlich und plausibel zu begriinden.

3 Modulnachweise

Die Grundstruktur der Berufsprifung entspricht dem Modell ,modulares System mit Abschlussprifung®.
Bevor die Kandidatinnen und Kandidaten die Berufspriifung antreten kénnen, missen sie finf Modul-
abschliisse nachweisen.

BP Detailhandelsspezialist/in

Modul 1 Modul 2 Modul 3

Umsetzen der Umsetzen der Ubernehmen von
Unternehmens- Mitarbeiter- Aufgaben im
grundsdtze und fihrung und Finanz- und

allgemeiner -entwicklung Rechnungswesen

Management-

aufgaben

Modul 4 Modul 5

Unterstltzen Mitgestalten
von Prozessen, von Absatz und
Warenbe- Marketing
schaffung und
Logistik

Detaillierte Informationen zu den Modulen und zu den Modulpriifungen sind im Anhang 2: Modulidenti-
fikation zu finden.
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3.1 Organisation, Zugang und Durchfiihrung der Modulprifungen

Die Punkte ...

e Ausschreibung
e Durchfuhrung
e Organisation

... der Modulprifungen werden von den Modulanbietern geregelt.

3.2 Wiederholung der Modulprifungen

Wer eine Modulprifung nicht bestanden hat, kann die Modulprifung maximal zweimal wiederholen.
Zwischen dem ersten und dem dritten Versuch miissen mindestens 12 Monate liegen. Nach dem dritten
erfolglosen Versuch gilt eine Sperrfrist von funf Jahren. Anschliessend kann ein neuer Versuch gestartet
werden 1

3.3 Gultigkeitsdauer

Nach erfolgreichem Abschluss eines Moduls ist dieses wéahrend funf Jahren als Zulassung zur Ab-
schlussprifung gultig. Stichtag ist die Anmeldefrist fur die Berufsprifung.

34 Beschwerde an die QS-Kommission bei Nichtbestehen von Modulabschlissen

Gegen Entscheide der Modulanbieter betreffend Nichtbestehen von Modulabschliissen kann innert 30
Kalendertagen nach Eréffnung des Entscheids bei der QS-Kommission schriftlich Beschwerde einge-
reicht werden. Diese muss die Antrage der Beschwerdefuhrerin/des Beschwerdefiihrers und die Be-
grindung mit Angabe der Beweismittel enthalten. Die QS-Kommission entscheidet endgultig.

Wird die Beschwerde abgewiesen, werden die Kosten des Verfahrens (Spruch- und Schreibgebiihren
von CHF 600.--) der Beschwerdeflhrerin/dem Beschwerdefihrer auferlegt.

4 Abschlusspriufung

An der Berufsprifung werden die in den Leistungskriterien aufgefihrten sowie in der Berufspraxis er-
worbenen Kompetenzen modulubergreifend und vernetzt gepruft.

1 Gemass Beschluss der QSK vom 25.10.2023
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4.1 Prifungsform

Die Abschlussprifung ist kompetenzorientiert aufgebaut und orientiert sich an der beruflichen Praxis.
Die Abschlussprifung besteht aus funf Teilen. Nachfolgend werden diese detailliert beschrieben.

Schriftliche Einzelarbeit im Berufsalltag Im Gesprach mit PEX (alles Einzelpriifungen)

Prifungsteil 2: Fachgesprach zur Praxisarbeit, 25 Minuten (mutindlich)
Vertiefung/Rickfragen Praxisarbeit und Vernetzung (HKB A — E)

e 25 Minuten Fachgesprach

o Vertiefungsfragen zur Praxisarbeit

e Begrundungsfragen zur Praxisarbeit
Analyse und konkrete Umsetzung einer realen betriebli- e Vernetzung in andere Berelche und aIternatlve Szenarlen
chen Problemstellung (HKB A — E)

Planung (mlnd einer der HKB A, C, D & E)

e Ziel: Vernetzung der Handlungskompetenzen e 30 Minuten Lésungserarbeitung und Vorbereitung der Prasentation

e Komplexe Fragestellung aus der Praxis als Ausgangslage,
z.B. Veranderung umsetzen, externen Einfluss in Umset-
zung am POS einbeziehen, Verkaufsférderungsaktivitat um-
setzen, Arbeitsprozessqualitdt verbessern, Teamflhrung

e 10 Minuten Prasentation

Prufungsteil 4: Rollenspiel, 30 Minuten (mundlich)
Mitarbeiterfuhrung und -entwicklung (HKB B)

umsetzen, eigenes Themengebiet ¢ 10 Minuten Vorbereitung
e Einheitliche vorgegebene Struktur der Praxisarbeit entlang [ 20 Minuten Anspruchsvolle kommunikative Simulation (z.B. Arbeitseinsatz begleiten,
der HKBs Teams fuhren, Standortgespréache fithren, berufliche Weiterentwicklung begleiten

Prufungsteil 5: Critical Incidents (CI), 30 Minuten (mindlich)
Verhalten in erfolgskritischen Situationen

e Schwierige Situationen meistern (1 Cl pro HKB)
e 6 Minuten zum Lesen, Vorbereiten und Beantworten pro CI?

2 Anderung im Februar 2025
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411 Prifungsteil 1: Praxisarbeit

Der Prifungsteil 1 umfasst eine schriftliche Prufung.

Prifungsteil 1: Praxisarbeit

Aufgabe Die Kandidat/innen bearbeiten in der Praxisarbeit eine komplexe
Fragestellung aus ihrer Berufspraxis. Im Vordergrund stehen die
Vernetzung der Handlungskompetenzen sowie die Analyse- und
Umsetzungsfahigkeiten der Kandidat/innen.

Die Kandidat/innen analysieren die Ausgangslage und erstellen ein
Umsetzungskonzept, wie der Fragestellung begegnet werden kann.
Sie reflektieren die Ergebnisse sowie den Erarbeitungsprozess.

Handlungskompetenzbe- Handlungskompetenzbereich A-E

reich

Eokus Analysefahigkeit, Umsetzungsfahigkeit, Fachkompetenz, Reflexion
Methode Praxisarbeit

Rahmenbedingungen Die Kandidat/innen erhalten eine Aufgabenstellung, welche sie mit ih-

rer Berufspraxis verbinden kdnnen. Der Umfang und die Struktur der
Praxisarbeit sind in der Aufgabenstellung definiert.

Dauer 8 Wochen (vorgangig erstellt)
Hilfsmittel Alle Hilfsmittel geméass Aufgebot sind erlaubt.
Bewertung Die Bewertung der Leistung erfolgt anhand von Kriterien und wird

mit erreichten Punkten definiert. Die erreichten Punkte fliessen ge-
mass Ziff. 5.11 PO in die Note des Priufungsteils 1 ein.
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4.1.2 Prifungsteil 2: Fachgesprach zur Praxisarbeit

Der Prifungsteil 2 umfasst eine mundliche Prufung.

Prafungsteil 2: Fachgesprach zur Praxisarbeit

Aufgabe

In einem Fachgesprach beantworten die Kandidat/innen vertiefende
Fragen zu ihrer Praxisarbeit. Sie reflektieren ihren Lésungsansatz und
skizzieren Alternativen.

Die Expert/innen lesen zur Vorbereitung die Praxisarbeit und formu-
lieren Fragestellungen zu folgenden Themen:

o Vertiefungsfragen zum Thema der Praxisarbeit®

e Begrundungsfragen zum Vorgehen

e Vernetzungsfragen und Fragen zu alternativen Szenarien

Handlungskompetenzbe-
reich

Handlungskompetenzbereich A-E

Fokus Argumentations- und Reflexionsféahigkeit, Fachkompetenz

Methode Strukturiertes Fachgesprach

Rahmenbedingungen Keine

Dauer 25 Minuten

Hilfsmittel Ein ausgedrucktes Exemplar der Praxisarbeit darf mitgebracht wer-
den. Weiter sind nur Hilfsmittel gemass Aufgebot erlaubt.

Bewertung Die Bewertung der Leistung erfolgt anhand von Kriterien und wird mit

erreichten Punkten definiert. Die erreichten Punkte fliessen gemass
Ziff. 5.11 PO in die Note des Prufungsteils 2 ein.

3 Anderung im Februar 2025
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4.1.3 Prifungsteil 3: Planungsaufgabe mit Prasentation

Der Prifungsteil 3 umfasst eine mundliche Prufung.

Prifungsteil 3: Planungsaufgabe mit Prasentation

Aufgabe

Die Kandidat/innen haben 30 Minuten Zeit, um eine Planung zu erar-
beiten. Sie begeben sich in die Perspektive einer/eines Detailhandels-
spezialistin/en und halten z.B. ihre Planung zum Personaleinsatz, ei-
nes Kundenerlebnisses, eines Budgets oder die finanzielle Umset-
zung eines Projekts schriftlich in einer vorgegebenen Struktur fest.
Die Kandidat/innen prasentieren ihre Erkenntnisse (10 Minuten).

Handlungskompetenzbe-
reich

Mind. einer der Handlungskompetenzbereiche A, C, D und E

Fokus

Planungsfahigkeit in einer komplexen Situation

Methode

Strukturierter Planungsauftrag und Préasentation

Rahmenbedingungen

Keine

Dauer 40 Minuten (inkl. 30 Minuten Vorbereitung)
Hilfsmittel Alle Hilfsmittel geméass Aufgebot sind erlaubt.
Bewertung Die Bewertung der Leistung erfolgt anhand von Kriterien und wird mit

erreichten Punkten definiert. Die erreichten Punkte fliessen gemass
Ziff. 5.11 PO in die Note des Prufungsteils 3 ein.
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4.1.4 Prifungsteil 4: Rollenspiel

Der Prifungsteil 4 umfasst eine mundliche Prufung.

Prifungsteil 4: Rollenspiel

Aufgabe

Der Prufungsteil Rollenspiel besteht aus einzelnen Teilgesprachen.
Die Kandidat/innen erhalten zu jedem Teilgesprach eine Ausgangs-
lage inkl. Erwartungen und fiihren im Anschluss danach je ein Per-
sonalgespréch. 4

Handlungskompetenzbe-
reich

Handlungskompetenzbereich B

Fokus Kommunikationstechnik in einer anspruchsvollen Gesprachssituation
Methode Rollenspiel
Rahmenbedingungen Keine

Dauer 30 Minuten (inkl. 10 Minuten Vorbereitung)
Hilfsmittel Alle Hilfsmittel geméass Aufgebot sind erlaubt.
Bewertung Die Bewertung der Leistung erfolgt anhand von Kriterien und wird mit

erreichten Punkten definiert. Die erreichten Punkte fliessen gemass
Ziff. 5.11 PO in die Note des Prufungsteils 4 ein.

4 Anderung im Februar 2025
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4.1.5 Prifungsteil 5: Critical Incidents

Der Prifungsteil 5 umfasst eine mundliche Prufung.

Prafungsteil 5: Critical Incidents

Aufgabe

Die Kandidat/innen bearbeiten mindlich einen Critical Incident (er-
folgskritische Situation) pro Handlungskompetenzbereich. Critical In-
cidents sind eine Beschreibung von praxisnahen und schwierigen Ar-
beitssituationen, in denen es in besonderem Masse darauf ankommt,
dass die Kandidat/innen schnell und korrekt handeln. Die Kandidat/in-
nen beschreiben ihr Vorgehen in der jeweiligen anspruchsvollen er-
folgskritischen Situation.

Handlungskompetenzbe-
reich

Handlungskompetenzbereich A - E

Fokus Vorgehen in schwierigen und problemhaften Situationen

Methode Critical Incidents (erfolgskritische Situationen)

Rahmenbedingungen Keine

Dauer 30 Minuten

Hilfsmittel Alle Hilfsmittel gemass Aufgebot sind erlaubt.

Bewertung Die Bewertung der Leistung erfolgt anhand von Kriterien und wird mit

erreichten Punkten definiert. Die erreichten Punkte fliessen gemass
Ziff. 5.11 PO in die Note des Prifungsteils 5 ein.
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4.2 Ubersicht tiber die Prifungsteile und Noten
Die nachfolgende Tabelle fasst die Priifungsteile, Zeiten und Noten im Uberblick zusammen.

Prufungsteil Art der Prifung Zeit Gewichtung
1 Praxisarbeit schriftlich 8 Wochen 20%
(vorgangig er-
stellt)
2  Fachgesprach zur mindlich 25 min. 20%

Praxisarbeit

3 Planungsaufgabe mit mindlich 40 min. 20%
Prasentation (inkl. 30 Min.
Vorbereitungs-
zeit)

4 Rollenspiel mundlich 30 min. 20%
(inkl. 10 Min.
Vorbereitungs-
zeit)

5  Critical Incidents miindlich 30 min. 20%
Total 125 min.

4.3 Notengebung (Ziff. 6 PO)

Die Beurteilung der Prufungsleistung erfolgt kriterienorientiert. Pro Aufgaben werden die Beurteilungs-
kriterien vorgangig definiert. Die Punkteanzahl der einzelnen Prufungsteile wird in Noten umgerechnet.
Der Durchschnitt der Noten aller Prifungsteile ergibt den Gesamtschnitt der Priifung. Die Noten werden
in ganzen und halben Noten angegeben. Der Durchschnitt der Prifungsteile und die Gesamtnote wer-
den auf eine Dezimale gerundet.

Die Noten werden gemass SBBK-Richtlinie wie folgt vergeben:

Erhaltene Punktzahl x 5
Maximale Punktzahl

+ 1 = Note

4.4 Bedingungen zum Bestehen der Priufung (Ziff. 6.41 PO)
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4.5 Vorgehen bei Nichtbestehen der Prifung (Ziff. 7.3 PO)

Die QS-Kommission informiert die Kandidatinnen und Kandidaten tUber das Bestehen oder Nichtbeste-
hen der Prufung. Entscheide Uber ein Nichtbestehen erfolgen per eingeschriebenen Brief. Gegen den
Entscheid der QS-Kommission wegen Verweigerung des Fachausweises kann gemass Ziffer 7.31 PO
innert 30 Tagen nach dessen Eroffnung beim SBFI Beschwerde eingereicht werden. Diese muss die
Antrage der Beschwerdeflihrerin / des Beschwerdefuhrers und deren Begriindung enthalten. Das SBFI
stellt auf seiner Homepage ein Merkblatt zum Beschwerdeverfahren zur Verfligung:
https://www.sbfi.admin.ch/sbfi/de/home/bildung/hbb/allgemeine-informationen-ep/kandidierende-und-
absolvierende.html (Seite besucht am 14.06.2022).

Erlass

Die Wegleitung zur Prifungsordnung uber die Berufsprifung fur Detailhandelsspezialistin/Detailhan-
delsspezialist wird von der QS-Kommission erlassen.

Bern, 14. Juni 2022
QS Kommission

Mlosll,

Peter Flesch
Prasident
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Anhang 1: Qualifikationsprofil

Die Ubersicht der Handlungskompetenzen und das Anforderungsniveau (Beschreibung der Handlungskompetenzen inkl. Leistungskriterien) bilden gemeinsam mit dem Be-

Qualitédtssicherungs-Kommission Detailhandelsspezialist/in
Commission de |‘Assurance Qualité Spécialiste du Commerce de Détail
Commissione per la Garanzia della Qualita Specialista del Commercio al Dettaglio

rufshild (s. Ziffer 1.2 der Prifungsordnung/Ziff. 1.2 der Wegleitung) das Qualifikationsprofil.

6.1 Ubersicht der beruflichen Handlungskompetenzen Detailhandelsspezialist/in mit eidgendssischem Fachausweis
Handlungskompetenzbereiche Handlungskompetenzen :>
1 2 3 4 5 6
IAL. Betriebliche Strate- IA2. Filhrungsinstru- G?nsﬁltj;l?rllz Iii(:errr?)ketterieb- IA4. Externe Einfllisse IA6. Eigene Kompe-
Q_msetzen der Unt_ernehmensgrund- gien und Grundsat;e i [ ente im Unterneh- lichen Qualitat/Um- auf das eigene Unter- IA5. Berufliche Netzwerke tenzen |m_D_eta|I-‘
A |satze und allgemeiner Management- die Sprache der Mitar- S . . nehmen erkennen und | . handel effizient ein-
. - mensalltag effektiv ein- |welt/Sicherheit (QUS)- . im Detailhandel pflegen :
aufgaben beitenden lbersetzen hri oo B Konsequenzen ablei- setzen und weiter-
und umsetzen el orsc 0 [0 e ten lentwickeln
Bereich achten
B1. Eignung von Bewer-| B3. Personaleinsatz ge- B5. Anspruchsvolle Situa-
benden in systematisch |[B2. Ein- und Austritte  |mass betrieblichen Ab- |B4. Unterschiedliche |-~ " "~ P B6. Standortgespra-
. - " A " : " tionen im Team und ge- .
gefuihrten Einstellungs- [von Mitarbeitenden be- [laufen und mit entspre- [Teams begleiten und = che professionell
.. - . . . . . gentiber Stakeholdern .
gesprachen einschat-  [gleiten chenden Hilfsmitteln fuhren S fihren
. . proaktiv I16sen
Umsetzen der Mitarbeiterfihrung und zen planen
B . - -
-entwicklung B7. Mitarbeitende ge- A ]
. 3 " B8. Digitale Kommuni-
zielt bei der beruflichen kationskanale far die
Weiterentwicklung be- 17 |- mmenarbeit nut-
gleiten [
C2. Rechnungspro-
) C1. Den Budgetierungs-jzesse im eigenen Be- |C3. Finanzielle Umset-
c Ubernehmen von Aufgaben im Fi- prozess im Rahmen der [reich professionell aus- [zung von Projekten pla-
nanz- und Rechnungswesen \Vorgaben konstruktiv  ffiithren und Massnah-  |nen, tiberwachen und
unterstutzen men zur Zielerreichung jauswerten
einleiten
D1. Betriebliche Struk- |D2. Einen effektiven |00 i€ferungs- und Be-
. 5 2 schaffungskonditionen
Unterstitzen von Prozessen, Waren- turen und Prozesse im |und effizienten Waren- | A ]
D e ] e e in logistische Entschei-
beschaffung und Logistik eigenen Tatigkeitsbe- [fluss organisieren und dungen am Point of
reich optimieren sicherstellen Sale (POS) einbeziehen
E1. Kundenbediirfnisse . .
und Kaufverhalten am E2. Kundenerlebnisse Fe VR il . [E5. Omni-, Cross- und E6. Ausgewahlte
. . . hach Vorgaben des E3. Umsetzung von rungs- und Kundenbin- : : .
Mitgestalten von eigenen POS analysie- ] . Multi-Channel-Einsatz mit Kundensegmente
3 Absatz und Marketing ren und Massnahmen Ma_rk_etlngs R [ | PR Sl POS_be— d_ungsmassna_hmen aMijem E-Commerce koordi- und After Sales be-
e e UTTE) MM lordinieren, umsetzen  freuen und kontrollieren eigenen POS imple- v U] Ve —
N und auswerten mentieren
bergerecht prifen
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6.2 Anforderungsniveau

Legende: Grundkenntnisse (Uberblickswissen), Anwenderkenntnisse (Prozesswissen, Transfer in die Praxis), vertiefte Kenntnisse (Theoretisches Wissen und Transfer in die Praxis)

6.2.1

Handlungskompetenzbereich A: Umsetzen der Unternehmensgrundsétze und allgemeiner Managementaufgaben

Arbeitssituation

Leistungskriterien

Al. Betriebliche Strategien und Grundsatze in die Sprache der Mitarbeitenden tUbersetzen
und umsetzen

Detailhandelsspezialist/innen sind Wertetréager im Betrieb, da sie den ganzen Tag mit ihren Mit-
arbeitenden zusammenarbeiten und durch ihr Vorleben der Vorgaben die Unternehmenskultur
am besten beeinflussen kénnen. Es ist ihre Aufgabe, die Vorgaben im Berufsalltag konsequent
durchzusetzen und die Mitarbeitenden darauf hinzuweisen, falls sie diese nicht beachten (z.B.
durch regelméssige Wiederholungen, Sitzungen oder Briefings). Sie agieren entsprechend ihrer
Vorbildfunktion angepasst an die jeweilige Situation.

Detailhandelsspezialist/innen setzen sich mit den strategischen Zielsetzungen ihres Betriebs
auseinander und Ubersetzen sie ins tagliche Handeln. Detailhandelsspezialist/innen setzen alles
daran, die gesteckten strategischen Ziele zu erreichen oder zu Ubertreffen. Sie motivieren ihre
Mitarbeitenden, um zusammen die vorgegebenen Kennzahlen zu erreichen und das Méglichste
dafir zu tun. Auch hier ist es wichtig, dass sie im Berufsalltag mit gutem Beispiel vorangehen
und ihre Vorbildfunktion wahrnehmen.

Detailhandelsspezialist/innen halten sich an die betrieblichen Kommunikationskonzepte und -
vorgaben. Sie fiihren die Mitarbeitenden in die betrieblichen Standards ein und tberprufen deren
Einhaltung.

Detailhandelsspezialist/innen ...

Umsetzungspotenzial

e nehmen ihre Vorbildfunktion entsprechend den betrieblichen Strategien und Grundsatzen
wabhr.

e setzen die strategischen Ziele im eigenen Bereich um und halten die Grundsétze des Be-
triebs gemeinsam mit ihren Mitarbeitenden ein.

Wissen, Verstandnis

o verfugen uber grundlegende Kenntnisse im Bereich betrieblicher Strategien und Grunds-
atze.

e verfigen uber grundlegende Kenntnisse zur Firmengeschichte und deren Werten.

e verfugen uber vertiefte Kenntnisse der betrieblichen Zustandigkeiten und Vorschriften.

o verflugen Uber Anwenderkenntnisse im Bereich zielgruppengerechter Kommunikationstech-
niken.

o verfugen uber Anwenderkenntnisse im Bereich von situativen Flhrungstechniken.

Einstellungen, Werte, Motivation

e achten stets auf die Umsetzung und Einhaltung der betrieblichen (QUS-)Vorgaben und
Verhaltensregeln im Berufsalltag bei sich und ihren Mitarbeitenden.

e setzen sich fiir einen offenen und gemeinschaftlichen Dialog ein.

Metakognition

e analysieren die Einhaltung der betrieblichen Standards und schlagen bei Bedarf Ande-

rungsmassnahmen in Abstimmung mit der Geschéftsleitung vor.
o reflektieren ihre Vorbildfunktion im Betrieb und leiten Optimierungen ab.

A2. Fuhrungsinstrumente im Unternehmensalltag effektiv einsetzen

Detailhandelsspezialist/innen berucksichtigen bei ihnrem Handeln in ihrem Verantwortungsbe-
reich Flhrungsinstrumente (z.B. Kennzahlen, Mitarbeitergespréche mit Zielvereinbarungen oder

auch Kostenbewirtschaftungsprogramme). Sie sind in der Lage, ihre Mitarbeitenden je nach

Detailhandelsspezialist/innen ...

Umsetzungspotenzial

e wenden die Fihrungsinstrumente, die in ihren Verantwortungsbereich fallen, effektiv an.
Wissen, Verstandnis
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betrieblicher Notwendigkeit im Umgang mit den Instrumenten und Systemen zu instruieren und
zu begleiten. Sie betrachten Kennzahlen kritisch und erlautern sie ihren Mitarbeitenden.

o verfugen Uber vertiefte Kenntnisse der betrieblichen Fiihrungsinstrumente.
o verfugen Uber Anwenderkenntnisse im Umgang mit Kennzahlen.

e verfugen uber grundlegende Kenntnisse von Logistikprozessen.

e verfugen uber vertiefte Kenntnisse im Bereich Betriebsfiihrung.

Einstellungen, Werte, Motivation

e setzen sich fur einen transparenten Einsatz der entsprechenden Fiihrungsinstrumente ein.
e sind motiviert, die Zahlen fiir ihr Team verstandlich zu machen.
Metakognition

e analysieren und interpretieren die relevanten Kennzahlen und leiten wirkungsvolle Mass-
nahmen fir ihren Fihrungsalltag ab.

A3. Auf die korrekte Umsetzung der betrieblichen Qualitat/Umwelt/Sicherheit (QUS)-Vor-
schriften im eigenen Bereich achten

Detailhandelsspezialist/innen sind in Abstimmung mit der Geschéftsleitung fiir die Umsetzung
der QUS-Vorschriften in ihrem Verantwortungsbereich verantwortlich. Sie achten jederzeit da-
rauf, dass sie mit gutem Beispiel vorangehen und die QUS-Vorgaben und -Verhaltensregeln
einhalten. Sie setzen sich fiir die Abfallvermeidung ein und schlagen Massnahmen vor, um die
Energieeffizienz der Infrastruktur zu erhéhen. Sie sind sich bewusst, dass Mitglieder von Behor-
den regelmassig Kontrollen durchfiihren (z.B. Jugendarbeitsschutz, Arbeitssicherheit der MA,
Brandschutz, Hygienevorschriften, interne Weisungen, Warensicherung). Detailhandelsspezia-
list/innen sorgen deshalb dafirr, dass Notfallibungen und Selbstkontrollen gesetzeskonform in
ihrem Team durchgefiihrt werden und stellen sicher, dass diese richtig dokumentiert werden. Sie
priifen das Dokumentenmanagement regelmassig und halten die Fristen zur Aufbewahrung der
relevanten Dokumente ein.

Detailhandelsspezialist/innen ...

Umsetzungspotenzial

e setzen die betrieblichen Qualitat/Umwelt/Sicherheit (QUS)-Vorschriften im eigenen Bereich
um.

Wissen, Verstandnis

e verfugen uber grundlegende Kenntnisse im Bereich der Arbeitssicherheit.

e verfiigen uber Anwenderkenntnisse im Bereich des Arbeitsrechts.

e verfugen uber grundlegende Kenntnisse zu Energieeffizienz und Abfallmanagement in Be-
trieben.

e verfiigen liber Anwenderkenntnisse im Bereich von Kontroll- und Uberpriifungstechniken.

o verfugen uber Anwenderkenntnisse der Informationsbeschaffung und -auswahl.

e verfigen tber Anwenderkenntnisse im Bereich Dokumentenmanagement.

Einstellungen, Werte, Motivation

e achten stets auf die Einhaltung der QUS-Vorgaben und Verhaltensregeln.

e setzen sich firr eine gesetzeskonforme Durchfiihrung von Notfallibungen und Selbstkon-
trollen ein.

e achten stets auf eine nachvollziehbare und vollstandige Kommunikation und Dokumenta-
tion der QUS-Vorgaben und Verhaltensregeln.

Metakognition

e analysieren die Umsetzung der QUS-Vorschriften und Verhaltensregeln und leiten bei Be-
darf Anderungsmassnahmen in Abstimmung mit der Geschéftsleitung ein.
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A4. Externe Einflisse auf das eigene Unternehmen erkennen und Konsequenzen ableiten

Detailhandelsspezialist/innen behalten den Strukturwandel und den Veranderungsprozess im
Detailhandel stets im Auge. Sie informieren sich regelméassig zu Neuerungen, Abhangigkeiten
und Einflissen aus nationalen und internationalen politischen, gesellschaftlichen, 6kologischen
und wirtschaftlichen Entwicklungen fiir den Detailhandel. Dabei sind sie offen gegenuiber Veran-
derungen im dynamischen beruflichen und gesellschaftlichen Umfeld und begegnen diesen fle-
xibel und proaktiv. Bei geplanten Veranderungen im Unternehmen zeigen sie Interesse fur die
Grunde und die angestrebten Zielsetzungen des Vorhabens und fragen bei Bedarf nach.

Detailhandelsspezialist/innen erkennen und analysieren externe Einflisse und Auswirkungen
und leiten die wichtigen Konsequenzen fir ihre eigenen Tatigkeiten und Verantwortungsbereiche
ab. Sie erkennen zukunftsweisende, kundenorientierte Moglichkeiten zur Optimierung in ihrem
Betrieb und argumentieren bei den entsprechenden Stellen tiberzeugend. Sie prasentieren ihren
Mitarbeitenden relevante Informationen und stimmen sie auf Veranderungen ein, holen bei ihnen
allfallige Angste und Widerstande ab und begegnen ihnen mit guten Argumenten. Sie erklaren
die aktuelle Situation und wohin sie zusammen mit dem Team gehen wollen (Soll-Situation). Sie
beziehen das Team und die relevanten Stellen in den Veranderungsprozess ein. Sie nehmen
Riickmeldungen ihrer Mitarbeitenden auf und kommunizieren Erkenntnisse und Neuerungen im
Sinne des Wissensmanagements.

Detailhandelsspezialist/innen setzen sich mit Engagement konstruktiv und lésungsorientiert zum
Gelingen des Veranderungsvorhabens ein, indem sie Visionen, Ideen und Optimierungsmaglich-
keiten im Rahmen ihrer Méglichkeiten aufzeigen und die definierten Veranderungsmassnahmen
strukturiert, motiviert und positiv umsetzen. Sie priifen regelmassig den Fortschritt der Umset-
zung von Veranderungsmassnahmen und betreuen den Verénderungsprozess methodenge-
stiitzt. Nach Mdoglichkeit leiten sie entsprechende Massnahmen ein oder machen Empfehlungen
an die entsprechenden Stellen (z.B. Entwicklungen im Bereich Nachhaltigkeit oder neue techno-
logische Entwicklungen).

Detailhandelsspezialist/innen ...

Umsetzungspotenzial

e setzen Veranderungsprozesse im Unternehmen konstruktiv um.

Wissen, Verstandnis

e verfugen uber Anwenderkenntnisse im Bereich Veranderungsmanagement.

e verfugen uber grundlegende Kenntnisse im Bereich Umweltanalyse.

e verfugen uber Anwenderkenntnisse von Prasentations-, Argumentations- und Kommunika-
tionstechniken.

Einstellungen, Werte, Motivation

e achten stets auf die aktuellen politischen und gesellschaftlichen Entwicklungen im Detail-
handel.

e zeigen offen Interesse fur angestrebte Veréanderungen.

e begegnen Veranderungsprozessen flexibel und proaktiv.

e achten darauf, das Team mit relevanten Informationen zu versorgen.

o sind motiviert, Angste und Widerstande von Mitarbeitenden ernst zu nehmen.

Metakognition

e analysieren externe Einflisse und Auswirkungen von Veranderungen auf ihren eigenen Téa-
tigkeits- und Verantwortungsbereich und leiten entsprechende Massnahmen ein.

o reflektieren den Fortschritt von Veranderungsprozessen und leiten bei Bedarf entspre-
chende Massnahmen ein.

Ab5. Berufliche Netzwerke im Detailhandel pflegen

Detailhandelsspezialist/innen verfigen Uber ein berufsspezifisches Beziehungsnetzwerk und
pflegen ihre brancheninternen und -externen Kontakte regelméssig. Dazu nutzen sie verschie-
dene analoge und digitale Kommunikationskanéle. Sie nehmen im Rahmen ihrer betrieblichen
Mdoglichkeiten an Messen oder beruflichen Anlassen teil, um auch neue Kontakte und Neuerun-
gen gewinnbringend fur sich und ihr Unternehmen nutzbar zu machen sowie ihre Kenntnisse und
Fahigkeiten fur andere zur Verfligung zu stellen. In aussergewdhnlichen beruflichen Situationen

greifen sie gezielt auf ihre Kontakte zuriick. So erkennen sie z.B. Wege in Partnerschaften und

Detailhandelsspezialist/innen ...

Umsetzungspotenzial

* pflegen berufsspezifische Netzwerke und brancheninterne und -externe Kontakte.
Wissen, Verstandnis

o verfugen Uber Anwenderkenntnisse der brancheninternen und -externen Netzwerkkanéle.
o verfugen Uber Anwenderkenntnisse von Kommunikationstechniken.

Einstellungen, Werte, Motivation

Seite 19 (von 45)




QsK Qualitédtssicherungs-Kommission Detailhandelsspezialist/in
CAQ | Commission de |‘Assurance Qualité Spécialiste du Commerce de Détail
CGQ | Commissione per |la Garanzia della Qualita Specialista del Commercio al Dettaglio

Zusammenarbeitsmoglichkeiten, um Kooperationen und Synergien mit Partnern und lokalen
Strukturen oder Einkaufsgemeinschaften sinnvoll zu nutzen.

e achten stets darauf, neue Kontakte gewinnbringend fur ihr Unternehmen zu knipfen und
ihre Fahigkeiten zur Verfiigung zu stellen.

Metakognition

e analysieren aussergewohnliche Situationen und greifen gezielt auf ihr berufliches Netzwerk
zuruck.

e analysieren ihr berufliches Netzwerk und ermitteln daraus mégliche Kooperationen und Sy-
nergien fur ihr Unternehmen.

A6. Eigene Kompetenzen im Detailhandel effizient einsetzen und weiterentwickeln («Le-
benslanges Lernen»)

Detailhandelsspezialist/innen gestalten ihre Arbeit aktiv, mit einer hohen Einsatzbereitschaft und
Eigenverantwortung. Ihre Aufgaben setzen sie mit einer hohen Leistungsbereitschaft um. Sie
Uberpriifen regelméssig ihren Leistungswillen und setzen sich persénliche wettbewerbsorien-
tierte Ziele. Dabei haben sie stets auch ihre eigenen Leistungsgrenzen im Blick. Sie gestalten
ihren Arbeitsalltag engagiert, motiviert und flexibel. Bei Herausforderungen und Stresssituatio-
nen nutzen sie bewéhrte Strategien. Sie reflektieren regelmassig ihren Ressourceneinsatz und
definieren bewusst Massnahmen zur Optimierung ihrer Arbeitsgestaltung. Damit achten sie auf
eine ausgeglichene Work-Life-Balance und starken ihre Resilienz.

Detailhandelsspezialist/innen erkennen ihre Stérken und setzen diese selbstbewusst und selbst-
wirksam ein. Sie reflektieren regelmassig und kritisch ihre Starken und Uberprifen deren Wir-
kung. Dazu holen sie sich auch proaktiv Rickmeldungen von Vorgesetzten und Peers ein und
nehmen deren Kritik ernst, um sich weiterzuentwickeln. Darauf abgestimmt setzen sie sich per-
sonliche Ziele. Dabei scheuen sie sich nicht vor Herausforderungen.

Detailhandelsspezialist/innen gestalten ihre berufliche Weiterentwicklung proaktiv, zielgerichtet
und engagiert. Sie suchen laufend Entwicklungsmaéglichkeiten im Detailhandel und halten sich
durch die Lektiire von Fach- und Branchenpublikationen auf dem Laufenden. Zudem besuchen
sie gezielt Weiterbildungsangebote, die ihre Kompetenzen zukunftsweisend erweitern.

Detailhandelsspezialist/innen ...

Umsetzungspotenzial

e setzen ihre eigenen Ressourcen im Unternehmen effizient ein.
e entwickeln ihre eigenen Kompetenzen im Detailhandel stets weiter.

Wissen, Verstandnis

o verfugen uber Anwenderkenntnisse einer optimalen Arbeitsorganisation.

o verfugen tUber Anwenderkenntnisse von Stress- und Konfliktbewéltigungstechniken.

e verfugen uber grundlegende Kenntnisse von Strategien und Zielsetzungen zum lebenslan-
gen Lernen.

e verfiigen tber Anwenderkenntnisse einer persénlichen Standortbestimmung.

o verfugen Uber grundlegende Kenntnisse der Unterstiitzungsmdglichkeiten durch die Ausbil-
dungs- und Personalabteilung.

Einstellungen, Werte, Motivation

e setzen ihre Aufgaben mit einer hohen Einsatzbereitschaft und Eigenverantwortung um.

e achten auf ihre eigenen Leistungsgrenzen.

e delegieren Aufgaben bewusst an Mitarbeitende.

e setzen sich personliche wettbewerbsorientierte Ziele.

e achten auf eine ausgeglichene Work-Life-Balance.

e achten auf einen resilienten Umgang mit Herausforderungen und Stresssituationen und
nutzen Hilfestellungen, um diese praventiv zu erkennen.

e zeigen stets Motivation und Bereitschaft zu kontinuierlicher Weiterbildung.

e setzen sich fur eine kritische Selbstreflexion und gute Feedbackkultur ein.

e zeigen Mut und Interesse, neue Herausforderungen anzunehmen.

Metakognition

o reflektieren ihren Ressourceneinsatz und leiten daraus bewusst Massnahmen zur Optimie-
rung ihrer Arbeitsgestaltung ab.
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e analysieren Riickmeldungen kritisch und leiten daraus geeignete Massnahmen fir ihre be-
rufliche und persénliche Weiterentwicklung ab.

6.2.2

Handlungskompetenzbereich B: Umsetzen der Mitarbeiterfihrung und -entwicklung

Arbeitssituation

Leistungskriterien

B1. Eignung von Bewerbenden in systematisch gefiihrten Einstellungsgespréachen ein-
schétzen

Detailhandelsspezialist/innen werden bei der Anstellung von neuen Mitarbeitenden miteinbezo-
gen, definieren das Stellenprofil in Zusammenarbeit mit ihren Vorgesetzten und fihren selbst
oder zusammen mit Vorgesetzten Vorstellungsgesprache. Sie achten neben der Qualifikation
der entsprechenden Person gezielt darauf, dass neue Mitarbeitende mit ihrer Einstellung und
ihren Fahigkeiten ins Team passen. Sie lassen Zukunftstrends, Inspirationen durch Mitbewer-
ber/innen und den Einbezug des Potenzials von Quereinsteigenden in ihre Uberlegungen zur
Eignung von Bewerbenden einfliessen und nehmen aktiv Einfluss auf die kulturelle Zusammen-
setzung zur Bildung von hybriden Teams (Diversity-Ansatz). Bei Bedarf holen sie Referenzen
ein oder organisieren einen Probearbeitstag. Sie geben Empfehlungen an die Personalabteilung
oder die Geschaftsleitung und unterstiitzen sie bei Personalentscheiden.

Detailhandelsspezialist/innen ...

Umsetzungspotenzial

e arbeiten aktiv beim Bewerbungsprozess von neuen Mitarbeitenden fir ihr Team mit.

Wissen, Verstandnis

e verfugen uber Anwenderkenntnisse im Bereich Stellenausschreibung und zur Wahl der
richtigen Kanéle fur die Ausschreibung in Zusammenarbeit mit den zustandigen Stellen.

o verfugen uber Anwenderkenntnisse zu Bewerbungsgesprachen.

o verfugen uber vertiefte Kenntnisse von Gesprachs- und Fragetechniken.

e verfigen uber grundlegende Kenntnisse der Mitarbeiterfihrung und -entwicklung.

Einstellungen, Werte, Motivation

e zeigen sich stets offen und unvoreingenommen gegeniiber Bewerbenden.

e achten darauf, ihre Entscheidungen nachvollziehbar zu begriinden.

e sind sich ihrer Vorbildfunktion gegeniliber dem Team und Bewerbenden bewusst.
Metakognition

e schétzen ein, ob neue Bewerbende in ihr Team passen.

e analysieren Bewerbungsunterlagen und -gesprache und geben Empfehlungen an die Per-
sonalabteilung oder Geschéftsleitung weiter.

B2. Ein- und Austritte von Mitarbeitenden begleiten

Detailhandelsspezialist/innen begleiten neue Mitarbeitende in Abstimmung mit ihren Vorgesetz-
ten, erstellen ein Einfihrungsprogramm, fihren diese in die Arbeit, in die Unternehmensstruktu-
ren und -prozesse ein und organisieren die notwendigen Ausbildungen und Arbeitsmittel. Sie
tauschen sich regelméssig mit neuen Mitarbeitenden wéhrend der Einfuhrung aus und passen
das Programm an die Lerngeschwindigkeit des/der neuen Mitarbeitenden an. Sie stellen die
Wertschatzung neuer Mitarbeitenden sicher und entscheiden Gber Bestehen oder Nichtbestehen

Detailhandelsspezialist/innen ...

Umsetzungspotenzial

e begleiten Mitarbeitende bei ihrem Arbeitseintritt und -austritt.

Wissen, Verstandnis

o verfugen Uber vertiefte Kenntnisse der rechtlichen Grundlagen bei betrieblichen Ein- und

Austrittsprozessen.
o verfugen uber vertiefte Kenntnisse der Unternehmenskultur.
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der Probezeit bzw. liefern die dazu notwendigen Entscheidungsgrundlagen. Sie halten jedes
Gespréch schriftlich fest, um entsprechend dokumentiert zu sein.

Nach Beendigung des Arbeitsverhaltnisses kimmern sie sich um die Austrittsgesprache und
Formalitaten und geben dem HR oder der/dem Personalzusténdigen Hinweise fiir das Arbeits-
zeugnis. Sie achten darauf, dass die/der Mitarbeitende mit einem guten Geflhl austreten kann.

e verfugen uber Anwenderkenntnisse im Bereich Arbeitsorganisation fiir Mitarbeitende.

Einstellungen, Werte, Motivation

e achten stets auf einen nachvollziehbaren Informationsaustausch.

e achten stets auf eine offene und transparente Willkommens- und Feedbackkultur.
e setzen sich fur eine rasche und konstruktive Konfliktbewaltigung ein.

e treten Mitarbeitenden bei ihrem Ein- und Austritt wertschatzend gegenuber.

Metakognition

e schétzen das Einfiihrungsprogramm fir Mitarbeitende ein und passen das Programm an
die individuelle Lerngeschwindigkeit an.

o reflektieren Ein- und Austrittsprozesse regelmassig und leiten Optimierungsmassnahmen
ab.

B3. Personaleinsatz gemass betrieblichen Ablaufen und mit entsprechenden Hilfsmitteln
planen

Detailhandelsspezialist/innen erstellen eine Personaleinsatzplanung. Sie analysieren den be-
trieblichen Bedarf und setzen die geeigneten Mitarbeitenden fiir entsprechende Arbeiten ein.
Dazu beachten sie die betrieblichen Ablaufe, Hilfsmittel und Systeme. Sie achten auf Abwesen-
heiten aufgrund von Ferien, Aus- und Weiterbildung, Mutterschaft, Krankheit oder Militéardienst
und planen unter Berticksichtigung des Arbeitsanfalls ihren Personalbedarf. Sie verteilen Arbeits-
einsatze. Bei Schwierigkeiten beziehen sie die Mitarbeitenden in die Einsatzplanung ein und
entwickeln gemeinsam eine Lésung und begriinden ihre Entscheide. Sie reflektieren ihre Perso-
nalplanung regelméassig und optimieren sie bei Bedarf.

Detailhandelsspezialist/innen ...

Umsetzungspotenzial

o erstellen die Personaleinsatzplanung gemass den betrieblichen Ablaufen und den gesetzli-
chen Rahmenbedingungen.

Wissen, Verstandnis

o verfugen uber Anwenderkenntnisse der betriebswirtschaftlichen Kennzahlen fir die Perso-
nalplanung.

e verfuigen uber vertiefte Kenntnisse der arbeitsrechtlichen Vorgaben, betrieblichen Prozesse
und Rahmenbedingungen.

e verfugen uber Anwenderkenntnisse der entsprechenden Hilfsmittel und Systeme zur Per-
sonalplanung.

Einstellungen, Werte, Motivation

e achten stets auf die gerechte Verteilung von Arbeitseinsatzen.

e zeigen Interesse, nach gemeinsamen Losungen zu suchen.

e setzen sich fir eine nachvollziehbare Dokumentation der Personalplanung ein.
e achten auf die Nutzung von Synergien.

e zeigen sich neuen Arbeitsmodellen gegenuber offen.

Metakognition

o reflektieren ihre Personalplanung regelmaéssig und leiten bei Bedarf Optimierungsmassnah-
men ein.
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B4. Unterschiedliche Teams begleiten und fuhren

Detailhandelsspezialist/innen sind in der Lage, mit der Vielfalt eines hybriden Teams umzugehen
und dieses zu fuhren (Diversity-Ansatz). Dazu interagieren sie mit Mitarbeitenden sowie Fuh-
rungskolleginnen und -kollegen aus unterschiedlichen gesellschaftlichen und kulturellen Kontex-
ten professionell. Sie kennen die gangigen Verhaltensregeln im Umgang mit Personen aus an-
deren Kulturen — online sowie offline. Sie behandeln jeden Mitarbeitenden respektvoll, unabhan-
gig von dessen Kleidung, Herkunft oder Aussehen. Sie nutzen ihre Kenntnisse zum Umgang mit
fremden Sprachen und Kulturen und entwickeln diese stetig weiter. Indem sie verschiedene
Techniken zur bewussten Gestaltung von Teamarbeit anwenden, formen sie Personen unter-
schiedlicher Herkunft, Alter und Hintergrund zu einem Team.

Detailhandelsspezialist/innen verfolgen eine akzeptierte Fiilhrung und Teamkultur mit gemeinsa-
men Zielen, klaren Aufgaben, Rollen und Spielregeln und schaffen auf diese Weise ein gutes,
gleichberechtigtes Arbeitsklima, das sich auch auf die Kund/innen positiv auswirkt. Eine wir-
kungsvolle Zusammenarbeit hat fir Detailhandelsspezialist/innen Prioritdt. Dazu strukturieren
und leiten sie regelmassig stattfindende Besprechungen und Sitzungen. Sie schaffen geeignete
Strukturen, um sich effizient aktuellen Themen im Team anzunehmen und zu Massnahmen und
Lésungen zu gelangen. In diesen Gefassen organisieren und koordinieren sie die anstehenden
Arbeiten. Sie motivieren die Mitarbeitenden, sich zu speziellen Fragestellungen des Betriebs ein-
zubringen. Sie gewabhrleisten den Informationsfluss unter ihren Mitarbeitenden. Sie motivieren
ihr Team und delegieren anfallende Aufgaben nach Méglichkeit und Entwicklungspotenzial ihrer
Mitarbeitenden. Sie leiten Arbeitsauftrage und Informationen gut verstandlich und vollstandig an.
Sie begleiten ihre Mitarbeitenden bei ihren Aufgaben, instruieren, kontrollieren und geben kon-
struktives Feedback. Sie gestalten Kontrollen von Arbeitsauftragen transparent und geben das
Ergebnis den Mitarbeitenden wertschatzend und konstruktiv weiter.

Bei Schwierigkeiten sprechen sie die betroffenen Personen direkt an und leiten Massnahmen
ein. Dabei achten sie auf einen wertschatzenden Umgang miteinander und ein Sich-Hineinver-
setzen in andere Kulturen. Sie fihren mit Fragen und &ussern Kritik wertschatzend im Vier-Au-
gen-Gesprach. Auf diese Weise coachen sie ihre Mitarbeitenden und weisen je nach Situation
auch auf gefahrliches Verhalten oder Regelverstdsse hin, die sie beobachtet haben. Sie motivie-
ren ihre Mitarbeitenden, loben sie und weisen auf Optimierungsmaéglichkeiten hin.

Detailhandelsspezialist/innen agieren als unvoreingenommene und faire Ansprechperson fur
ihre Mitarbeitenden und agieren in einer Vorbildfunktion. Damit ihnen dies gelingt, reflektieren
und erweitern Detailhandelsspezialist/innen ihr eigenes Kommunikationsverhalten regelméssig.
Auf Probleme und Schwierigkeiten reagieren sie unmittelbar und leiten Massnahmen zeitnah ein.

Detailhandelsspezialist/innen ...

Umsetzungspotenzial

e begleiten und fiihren unterschiedliche Teams erfolgreich und stimmen sich mit weiteren
Fihrungsstellen ab.

Wissen, Verstandnis

e verfugen uber vertiefte Kenntnisse in der Mitarbeiterfiihrung.

e verfugen tber Anwenderkenntnisse von geeigneten Instrumenten zur erfolgreichen Team-
arbeit und -férderung.

o verfugen uber Anwenderkenntnisse im Bereich Gesprachs- und Kommunikationstechniken.

Einstellungen, Werte, Motivation

e achten stets auf die Verhaltensregeln im Umgang mit Personen aus anderen Kulturen.

e achten stets auf einen wertschatzenden und motivierenden Umgang mit allen Teammitglie-
dern.

e achten auf eine klare und nachvollziehbare Rollen- und Aufgabenverteilung im Team.

e sind sich ihrer Vorbildfunktion fir das Team bewusst.

e achten auf ein gutes Arbeitsklima im Team.

Metakognition

o reflektieren ihr Kommunikationsverhalten regelmassig und leiten Optimierungsmassnah-
men ab.
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B5. Anspruchsvolle Situationen im Team und gegeniiber Stakeholdern proaktiv [6sen

Detailhandelsspezialist/innen arbeiten eng mit ihrem Team zusammen, beobachten und merken
schnell, wenn Teammitglieder Probleme haben. Sie zeigen Empathie gegeniiber ihren Teammit-
gliedern und versuchen aktiv zu motivieren. Sie suchen das Gesprach, falls die Demotiva-
tion/schlechte Stimmung im Team anhalt, und vereinbaren gemeinsam entwickelte Ziele zur Ver-
besserung der Situation. In besonderen Situationen, wie im Falle von Krankheiten, Tod oder
Geburt, agieren Detailhandelsspezialist/innen im gesetzlichen Rahmen und leiten die entspre-
chenden Massnahmen ein. Sie arbeiten praventiv, um ein gutes Absenzenmanagement und ein
gesundes Team zu fuhren.

Detailhandelsspezialist/innen suchen aktiv das Gesprach auf Augenhéhe mitihren Stakeholdern.
Sie zeigen sich emphatisch gegenuber personlichen individuellen Situationen und gehen offen
und wertschéatzend darauf ein. Dabei zeigen sie wahres Interesse fir die Meinungen und Ausse-
rungen und versuchen, die Position des Gegeniibers zu verstehen. Sie achten darauf, eine pro-
fessionelle und fiir das Unternehmen positive Beziehung zu gestalten, indem sie sagen, was sie
denken, aber die Aussagen des Gegenibers in keinem Fall abwerten oder die eigene Meinung
an erste Stelle stellen. Detailhandelsspezialist/innen wenden im Gesprach gezielt Gesprachs-
techniken an (z.B. Ich-Botschaften).

Detailhandelsspezialist/innen sind sich der Wichtigkeit und der Wirkung ihres professionellen
Auftritts im Unternehmen bewusst. Sie verhalten sich gegenuiber Mitarbeitenden, Vorgesetzten
sowie Kund/innen stets vorbildlich mit Respekt und Héflichkeit und setzen die betrieblichen Ge-
pflogenheiten sowohl im persénlichen als auch im Online-Auftritt konsequent um. Dariiber hinaus
vertreten sie die Interessen ihres Unternehmens gegeniber Dritten selbstbewusst. Sie achten
auf ihr ausseres Erscheinungsbild und reflektieren dieses regelmaéssig.

Detailhandelsspezialist/innen agieren im Betrieb als Vorbild, wenn es um geeignete Formen der
Riickmeldung an Stakeholder geht. Sie geben konstruktive, angemessene und methodisch kor-
rekte Riickmeldungen. Sie geben diese zeitnah und direkt. Sie schulen ihre Mitarbeitenden darin,
ebenfalls methodisch korrekte Riickmeldungen zu geben. Sie gehen positiv und aktiv auf Stake-
holder zu, bei denen sie Verbesserungspotenzial bezuglich Feedbackkultur sehen. Sie gehen
stets mit gutem Beispiel voran, zeigen sich kritikfahig und geben proaktiv Riickmeldungen.

Detailhandelsspezialist/innen ...

Umsetzungspotenzial

e setzen in anspruchsvollen Situationen im Team und gegenuber Stakeholdern angemes-
sene Losungen um.

e setzen eine angemessene Feedbackkultur gegeniiber ihren Stakeholdern und Mitarbeiten-
den um.

Wissen, Verstandnis

o verflugen Uber vertiefte Kenntnisse des eigenen Unternehmens und der wichtigsten Stake-
holder.

o verfugen uber vertiefte Kenntnisse der rechtlichen Vorgaben in ihrem Betrieb.

e verfugen uber vertiefte Kenntnisse zu Hilfestellungen und Anlaufstellen fiir Mitarbeitende.

e verfugen uber Anwenderkenntnisse im Fuhren von Konfliktgesprachen.

e verfugen tber Anwenderkenntnisse der betrieblichen Feedbackregeln und Feedbackkultur.

e verfugen uber vertiefte Kenntnisse zu Praventionen und Anlaufstellen fir ein gutes Ab-

senzenmanagement und ein gesundes Team.

Einstellungen, Werte, Motivation

e setzen sich fur eine direkte Problem- oder Konfliktldsung im Team oder gegeniiber Stake-
holdern vor Ort ein.

e setzen sich stets fur eine gleichberechtigte Behandlung aller Mitarbeitenden im Team ein.

e achten auf einen wertschatzenden und respektvollen Umgang gegenuber ihrer Gesprachs-
partnerin/ihrem Gespréchspartner.

e achten stets auf eine adressaten- und situationsgerechte Gesprachsfiihrung.

e zeigen sich im Dialog neutral, transparent, offen und konstruktiv.

e sind sich ihrer Reprasentanz und Vorbildfunktion bewusst.

e zeigen stets Reflexions- und Kritikfahigkeit gegentiber ihren Mitarbeitenden und Stakehol-
dern.

e achten auf eine gute Feedbackkultur.

Metakognition

e analysieren aktuelle Probleme oder Konflikte im Team oder mit Stakeholdern und leiten ge-
eignete Massnahmen und Lésungen ab.

e analysieren Kritik gegeniiber ihrer eigenen Person und nutzen sie als konstruktive Ande-
rungsvorschlage.

o reflektieren ihr Auftreten und ihre Wirkung auf ihr Gegeniiber sowie ihre eigenen Riickmel-
dungen und leiten bei Bedarf Verbesserungsmassnahmen ab.
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B6. Standortgespréache professionell fihren

Detailhandelsspezialist/innen sind verantwortlich fiir die regelméssigen Standortgesprache. Sie
evaluieren die Ziele, bewerten sie und geben dem/der Mitarbeitenden eine entsprechende Riick-
meldung. Sie stellen ihm/ihr die neuen Ziele vor, diskutieren sie und vereinbaren das konkrete
Vorgehen zur Zielerreichung. Bei Bedarf legen sie Weiterbildungen mit den Mitarbeitenden fest.
Detailhandelsspezialist/innen halten die periodischen Gesprache schriftlich fest. Bei Bedarf be-
ziehen sie auch ihre Stellvertretung mit ein.

Detailhandelsspezialist/innen ...

Umsetzungspotenzial

o fUhren Standortgespréache professionell durch.

Wissen, Verstandnis

e verfugen uber vertiefte Kenntnisse der betrieblichen Vorgaben sowie der notwendigen
Hilfsmittel und Prozesse fiir Standortgesprache.

e verfugen tber Anwenderkenntnisse im Bereich Gesprachstechniken.

o verfugen uber Anwenderkenntnisse im Fuhren von Konfliktgesprachen.

Einstellungen, Werte, Motivation

e achten stets auf eine wertschatzende und klare Kommunikation.
e zeigen stets gute Umgangsformen und Empathie gegenuber ihren Mitarbeitenden.
e sind motiviert, das Potenzial einer Person zu erkennen und zu férdern.

Metakognition

e evaluieren die Ziele, Erfolge und Misserfolge der Mitarbeitenden und geben eine entspre-
chende Rickmeldung.

o reflektieren ihre Standortgesprache im Nachhinein und leiten bei Bedarf Anderungsmass-
nahmen ein.

B7. Mitarbeitende gezielt bei der beruflichen Weiterentwicklung begleiten

Detailhandelsspezialist/innen erkennen die Erwartungen ihrer Mitarbeitenden frihzeitig, tau-
schen sich regelméssig mit ihnen aus und engagieren sich aktiv in der Entwicklung ihrer Mitar-
beitenden. Sie informieren sich iber den (Aus-)Bildungsstand, die fachlichen Bedurfnisse und
Anliegen ihrer Mitarbeitenden, erkennen das Potenzial von Mitarbeitenden und setzen sie dem-
entsprechend ein. Sie organisieren regelmassig Aus- und Weiterbildung fir ihre Mitarbeitenden,
um damit ihren Mitarbeitenden Mehrwerte zu bieten. Sie planen Zeit fir die Konzeption und die
Themensetzung interner Weiterbildungs- und Austauschmassnahmen ein und informieren ihre
Mitarbeitenden rechtzeitig.

Detailhandelsspezialist/innen bilden ihre Mitarbeitenden in punkto Verkaufstechniken sowie im
Umgang mit neuen Tools weiter und sind Multiplikatoren fir entsprechende betriebliche Stan-
dards. Sie sind sich dabei bewusst: Die Hauptaufgabe ihrer Mitarbeitenden ist es nicht, Waren
einzuraumen, sondern diese zu verkaufen. Sie leben und vertreten diese Philosophie des Ver-
kaufs voll und ganz. Detailhandelsspezialist/innen fiihren die kurzen Verkaufstrainings on the
Job mit ihren Mitarbeitenden meist selbst durch.

Detailhandelsspezialist/innen ...

Umsetzungspotenzial

o fordern aktiv die Entwicklung ihrer Mitarbeitenden.
e fiihren Trainings am POS mit ihren Mitarbeitenden selbst durch und wendet dabei zeitge-
masse adaquate Mittel an.

Wissen, Verstandnis

e verfiigen tber Anwenderkenntnisse im Bereich Mitarbeiterfiihrung und -entwicklung.
e verfuigen uber vertiefte Kenntnisse von Weiterbildungsméglichkeiten in der Schweiz.

Einstellungen, Werte, Motivation

e achten stets auf die Anliegen, Winsche und Potenziale der Mitarbeitenden.

e achten darauf, Mitarbeitende nach ihren Féhigkeiten und Potenzialen am entsprechenden
Ort einzusetzen.

e sind sich ihrer Vorbildfunktion im Betrieb bewusst.

o informieren ihre Mitarbeitenden zu internen Weiterbildungs- und Austauschmassnahmen
rechtzeitig.
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Die Weiterbildungen und Austausche nutzen sie, um ihre Mitarbeitenden zu motivieren, zu for-
dern und zu fordern. Sie nehmen sich Zeit fur die Anliegen und Bedurfnisse und beantworten
ihre fachlichen und praktischen Fragen. Sie berlcksichtigen dabei, dass Mitarbeitende auf un-
terschiedliche Art und Weise lernen. Gleichzeitig fordern sie den Austausch im Team, damit von-
einander gelernt und profitiert werden kann. Sie behalten die Fachkompetenz ihrer Mitarbeiten-
den im Blick und kléren, wo sie zusétzlich Unterstiitzung benétigen.

Je nach betrieblicher Situation sind Detailhandelsspezialist/innen fur die Berufsbildung in ihrem
Betrieb verantwortlich. Sie erstellen fir diese Aufgabe Ausbildungsplane, fiihren regelmassige
Gesprache und uberwachen den Lernfortschritt. Sie stellen sicher, dass alle betroffenen Mitar-
beitenden im Betrieb wissen, was ihr Verantwortungsbereich fiir die auszubildenden Personen
ist und wie diese zu unterstiitzen sind. Detailhandelsspezialist/innen stellen sicher, dass der
Lernerfolg von Lernenden garantiert ist und begleiten diese eng. Sie leiten sie gezielt an, geben
ihnen konkrete Auftrage und besprechen die Ausfiihrung detailliert. Bei Leistungseinbriichen lei-
ten sie zeitnah Massnahmen ein.

Metakognition

e analysieren die Leistungen ihrer Mitarbeitenden und organisieren bei Bedarf entspre-
chende Aus- und Weiterbildungen.

B8. Digitale Kommunikationskanéle fur die Zusammenarbeit nutzen

Detailhandelsspezialist/innen nutzen fur ihren Arbeitsalltag und einen funktionierenden Informa-
tionsfluss virtuelle Arbeitsgruppen oder geben Anleitungen auf elektronischem Weg (z.B. E-Mail,
WhatsApp, Teams, Skype). Sie sorgen fir eine sorgfaltige Einfiihrung der Mitarbeitenden und
ein gezieltes Wissensmanagement bei Neuerungen. Dabei gehen sie ziel- und |6sungsorientiert
vor. Sie klaren im Vorfeld fir alle Beteiligten den zeitlichen Rahmen und die mediale Verfiigbar-
keit. Sie wahlen geeignete Video-, Prasentations- und Kommunikationstechniken, die fur alle
Beteiligten nutzbar, klar und verstéandlich sind. Bei der Nutzung dieser Kanale beachten sie die
betrieblichen Vorgaben. Sie reflektieren und analysieren die Effizienz der von ihnen gewéhlten
digitalen Kommunikationskanéle und setzen bei Bedarf geeignete Optimierungsmassnahmen
um.

Detailhandelsspezialist/innen ...

Umsetzungspotenzial

e nutzen aktiv digitale Kommunikationskanéle zur Zusammenarbeit und entwickeln sich und
ihre Mitarbeitenden konsequent weiter.

Wissen, Verstandnis

e verfigen tber Anwenderkenntnisse der betrieblichen Kommunikationskanéle.

e verfiigen tber Anwenderkenntnisse von Problemldsestrategien.

o verflugen Uber Anwenderkenntnisse von Video-, Prasentations- und Kommunikationstechni-
ken.

Einstellungen, Werte, Motivation

e achten stets auf die richtige Wahl des entsprechenden Kommunikationsmittels.

e zeigen eine Affinitdt gegenuber digitalen Kanalen.

e achten stets darauf, ihre Mitarbeitenden tiber Neuerungen und Anderungen im digitalen
Austausch auf dem Laufenden zu halten.

Metakognition

e analysieren die Effizienz von verwendeten Kommunikationskanélen und leiten bei Bedarf
geeignete Optimierungsmassnahmen ein.
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6.2.3

Handlungskompetenzbereich C: Ubernehmen von Aufgaben im Finanz- und Rechnungswesen

Arbeitssituation

Leistungskriterien

C1. Den Budgetierungsprozess im Rahmen der Vorgaben konstruktiv unterstiitzen

Detailhandelsspezialist/innen nehmen am Ende des Jahres im Rahmen ihrer Verantwortlichkeit
eine Hochrechnung des bendtigten Budgets fiir das neue Jahr vor. Detailhandelsspezialist/innen
budgetieren auch ihre Personalkosten oder bekommen die Budgets von ihrer vorgesetzten Per-
son. Sie kontrollieren regelméassig die Personalaufwendungen und machen im Rahmen ihrer
Kompetenzen die nétigen Anpassungen.

Sie sprechen das Budget regelméssig mit ihren Vorgesetzten ab, begriinden nachvollziehbar
ihre Standpunkte und bringen sich aktiv in den Prozess ein. Sie beschaffen sich vorgéngig Feed-
back ihrer Mitarbeitenden und Argumente zum Budget und bringen diese anschliessend in die
Préasentation und Diskussion mit ihrer vorgesetzten Person ein.

Detailhandelsspezialist/innen planen die Umsetzung finanzieller Ziele mit ihrer vorgesetzten Per-
son und legen gemeinsam Ziele fest. Wenn sie beziglich der Vorgaben andere Ansichten ver-
treten, argumentieren sie faktenbasiert. Sie integrieren ihre Mitarbeitenden in das Erreichen der
Ziele, indem sie ihnen Verantwortung Ubergeben und den Fortschritt regelmassig tberprifen.
Sie stehen in standigem Austausch mit den beteiligten Personen und melden Budgetanpassun-
gen zeitnah an die verantwortliche Stelle.

Detailhandelsspezialist/innen ...

Umsetzungspotenzial

e sind aktiv am Budgetierungsprozess des Betriebs beteiligt.

Wissen, Verstandnis

o verflugen Uber vertiefte Kenntnisse der Budgetplanung und der relevanten betrieblichen Fi-
nanzprozesse.

e verfugen uber Anwenderkenntnisse der betrieblichen technischen Instrumente zum Budge-
tierungsprozess.

e verfugen uber Anwenderkenntnisse zur Interpretation von Fiilhrungskennzahlen.

o verfugen uber vertiefte Markt- und Potenzialkenntnisse.

Einstellungen, Werte, Motivation

e achten stets auf eine nachvollziehbare Dokumentation von Zielen und Budgets.

e setzen sich fur eine faktenbasierte und argumentationsreiche Prasentation des Budgetie-
rungsprozesses gegeniber ihrer vorgesetzten Person ein.

e zeigen Interesse und Verantwortungsbewusstsein fir betriebliche Finanzvorgange.

Metakognition

o reflektieren mit ihrer vorgesetzten Person finanzielle Ziele und legen gemeinsam neue
Ziele fest.

C2. Rechnungsprozesse im eigenen Bereich professionell ausfihren und Massnahmen
zur Zielerreichung einleiten

Detailhandelsspezialist/innen legen Ziele fest und steuern, begleiten und tberprifen den laufen-
den Rechnungsprozess in ihrem Verantwortungsbereich. Sie unterstitzen die Einkaufs- und
Verkaufskalkulationen. Detailhandelsspezialist/innen sind permanent liber die Ertrage und Auf-
wendungen in ihrem Verantwortungsbereich auf dem Laufenden und nehmen die Kassenab-
rechnung vor. Dazu verwenden sie die betrieblichen Systeme und Instrumente der finanziellen
Fihrung.

Detailhandelsspezialist/innen analysieren regelmassig die wichtigsten Finanz- und Bilanzkenn-
zahlen ihres Verantwortungsbereichs sowie deren Entwicklung und leiten daraus die

Detailhandelsspezialist/innen ...

Umsetzungspotenzial

e fiihren Rechnungsprozesse in ihrem Verantwortungsbereich professionell aus.

Wissen, Verstandnis

e verfugen tUber Anwenderkenntnisse zur Erstellung einer Kalkulation.

o verfugen Uber vertiefte Kenntnisse der relevanten Kosten.

o verfugen uber Anwenderkenntnisse der betrieblichen Systeme und Instrumente zur finanzi-
ellen Fihrung.

o verfugen Uber vertiefte Kenntnisse der rechtlichen Grundlagen zum Rechnungsprozess.

Einstellungen, Werte, Motivation
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notwendigen Massnahmen ab. Dabei beachten Sie das Verhaltnis von Aufwand und Ertrag und
erkennen die Auswirkung ihrer getroffenen Massnahmen auf ihren Betrieb.

e achten stets darauf, kurz-, mittel- und langfristige finanzielle Einflussgréssen mit ihrem Be-
trieb in Verbindung zu setzen.

e achten stets auf eine gute Zusammenarbeit mit den relevanten Stellen und Vorgesetzten.

e zeigen Interesse fiir Zahlen und finanzielle Veranderungen.

e achten stets auf das Verhaltnis von Aufwand und Ertrag.

Metakognition

e analysieren regelmassig die Finanz- und Bilanzkennzahlen ihres Verantwortungsbereichs
und leiten daraus Entwicklungsmassnahmen ab.

e analysieren regelmassig die angefallenen Betriebs- und Warenkosten und leiten die ent-
sprechenden Anpassungen ein.

o reflektieren ihre getroffenen finanziellen Massnahmen fir den Betrieb und leiten Anpassun-
gen ab.

C3. Umsetzung von Projekten planen, tiberwachen und auswerten

Die Detailhandelsspezialist/innen planen und Gberwachen die finanzielle Umsetzung von Projek-
ten und Investitionen in ihrem Verantwortungsbereich (z.B. Events ausserhalb des Daily Busi-
ness). Dabei behalten sie den Uberblick (iber ihr vorgegebenes Budget, holen Offerten ein und
wagen Nutzen und Kosten sorgfaltig und bewusst gegeneinander ab. Sie beantragen auf dieser
Basis ggf. eine Projektfinanzierung oder Investition.

Detailhandelsspezialist/innen Uberwachen anhand der entsprechenden Kennzahlen die
Projektumsetzung und werten die Projektumsetzung finanziell aus. Bei grosseren Projekten oder
Investitionen liefern sie Entscheidungsgrundlagen.

Detailhandelsspezialist/innen ...

Umsetzungspotential

o setzen finanziell Projekte und Investitionen in ihrem Verantwortungsbereich um.

o liefern bei grosseren Projekten oder Investitionen Entscheidungsgrundlagen.

Wissen, Verstandnis

o verfugen uber vertiefte Kenntnisse der zur Verfligung stehenden finanziellen Mittel und
Kontrollinstrumente zur Projektsteuerung.

o verflugen Uber vertiefte Kenntnisse der Budgetplanung und Umsatze von Projekten.

e verfugen uber Grundkenntnisse der Investitionsrechnung.

Einstellungen, Werte, Motivation

e sind sich der Kosten und des Nutzens von Projekten bewusst.

e achten stets auf eine nachvollziehbare Argumentation fur Projekte.

e sind sich der Wichtigkeit einer Qualitatskontrolle zur Projektsteuerung bewusst.

e zeigen sich stets offen gegenuber Kritik zur finanziellen Umsetzung des Projekts.

Metakognition

o reflektieren Vor- und Nachteile sowie finanzielle Konsequenzen von Entscheidungen und
leiten entsprechende Anderungsmassnahmen fiir zukiinftige Projekte ab.
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6.2.4

Handlungskompetenzbereich D: Unterstiitzen von Prozessen, Warenbeschaffung und Logistik

Arbeitssituation

Leistungskriterien

D1. Betriebliche Strukturen und Prozesse im eigenen Tatigkeitsbereich optimieren

Detailhandelsspezialist/innen schaffen schlanke und effiziente Strukturen. Sie definieren die
zentralen Haupt- und Teilprozesse sowie die Schnittstellen in ihnrem Tatigkeitsbereich und stim-
men diese gut aufeinander ab, visualisieren diese in Teamsitzungen und diskutieren daraus me-
thodengestutzt die Starken und Schwéchen sowie die mdglichen Konsequenzen. Sie hinterfra-
gen standig die gewachsenen Strukturen, Prozesse und Routinen und zeigen die Bereitschaft,
diese im Rahmen ihrer Mdglichkeiten begriindet zu verandern. Detailhandelsspezialist/innen
wenden einzelne Instrumente fir die Prozess- und Strukturgestaltung situationsgerecht an. Sie
initiieren bei Bedarf Anpassung in der Umsetzung und werten diese anschliessend aussagekraf-
tig aus.

Aussergewohnliche Aufwendungen (z.B. fur die Infrastrukturbewirtschaftung) werden von Detail-
handelsspezialist/innen erkannt und begriindet bei ihren Vorgesetzten vorgebracht.

Detailhandelsspezialist/innen ...

Umsetzungspotenzial

e wenden geeignete Instrumente zur Prozessoptimierung gewachsener betrieblicher Struktu-
ren an.

Wissen, Verstandnis

o verfugen uber vertiefte Kenntnisse der betrieblichen Strukturen und Prozesse.
e verfugen uber Anwenderkenntnisse zu Methoden zur Entscheidungsfindung.

Einstellungen, Werte, Motivation

e achten stets auf eine nachvollziehbare Problemdarstellung.

e sind sich dem Spielraum fur Veréanderungsprozesse bewusst.

e achten stets auf eine klare Durchsetzung von schlanken und effizienten Strukturen.

e setzen sich fur eine situationsgerechte Fiihrung bei Optimierungsprozessen ein.

e sind motiviert, Energie und Material sparsam einzusetzen und naturliche Ressourcen zu

schonen.

Metakognition

e analysieren laufend gewachsene Strukturen, Prozesse und Routinen und leiten daraus ge-
eignete Optimierungsmassnahmen ab.

e schatzen Optimierungsmdglichkeiten ein und leiten daraus entsprechende Veranderungs-
massnahmen ab.

D2. Einen effektiven und effizienten Warenfluss organisieren und sicherstellen

Detailhandelsspezialist/innen besprechen das betriebliche Bestellsystem laufend mit ihren Mit-
arbeitenden. Sie sind stets dafir besorgt, dass die Warenverfigbarkeit sichergestellt ist und
leiten bei Bedarf Anpassungsmassnahmen im Bestellprozess ein.

Detailhandelsspezialist/innen begleiten das Produkt vom Wareneingang (Lagerung usw.) bis
zum Austritt an die Kund/innen. Sie sind fiir eine moglichst optimale Gestaltung dieses Teils der
Wertschopfungskette und insbesondere fur die Gestaltung und Verwaltung des Lagers verant-
wortlich. Sie organisieren, dass die Wege instore (von der Warenanlieferung bis zum Verkaufs-
punkt) so kurz und so 6kologisch wie méglich gehalten werden und keine zu grossen Mengen
vorratig sind, sodass méglichst wenig zuriickgegeben oder weggeworfen werden muss.

Detailhandelsspezialist/innen ...

Umsetzungspotenzial

e setzen einen effektiven und effizienten Warenfluss sowie eine effiziente Lagerhaltung in ih-
rem Betrieb um.

Wissen, Verstandnis

o verfugen Uber vertiefte Kenntnisse der gesamten Wertschépfungskette.

e verfugen uber Anwenderkenntnisse in der Logistik von Warenbesténden.

o verfugen Uber vertiefte Kenntnisse der Planungs- und Lagerkennzahlen und Kontrollaufga-
ben in ihrem Betrieb.

o verfugen Uber Anwenderkenntnisse in der Personalplanung.
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Detailhandelsspezialist/innen kontrollieren den Wareneingang laufend, mit dem Ziel, den Auf-
wand bei der Warenannahme moglichst zu reduzieren und Kosten tief zu halten. Da sie nahe an
der Arbeit ihrer Mitarbeitenden sind, beobachten und intervenieren sie direkt, wenn sie Verbes-
serungsmdoglichkeiten erkennen.

Detailhandelsspezialist/innen sorgen in ihrem Verantwortungsbereich dafur, dass die Warenan-
lieferung gesichert ist. Sie I6sen die nétigen Reparaturarbeiten rund um das Geb&ude und an
den Hilfsmitteln im Anlieferungsbereich aus. Sie informieren die Mitarbeitenden in der Logistik
und die Zulieferer, wenn aussergewohnliche Vorfalle oder Sperrungen von Anfahrtswegen an-
stehen. Sie planen und koordinieren saisonale oder andere Umstellungen. Sie erkennen Poten-
ziale und initiieren aus Eigeninitiative Verdnderungen und Optimierungen der Lagerbestande.
Die Warenbewirtschaftung organisieren sie auch unter dem Blickwinkel des mitarbeiterfreundli-
chen Handlings. Sie leiten ihre Mitarbeitenden zu qualitativ guter Arbeit in der Inventarbewirt-
schaftung an.

Detailhandelsspezialist/innen beugen Inventardifferenzen vor, gehen diesen nach und leiten
Massnahmen zur Verbesserung ab (z.B. zur Diebstahlpravention oder Verbesserung der Wa-
reneingangskontrolle). Sie steuern den Inventurprozess, analysieren Fehler und Unstimmigkei-
ten und intervenieren bei den verantwortlichen Stellen.

Einstellungen, Werte, Motivation

e achten darauf, Verbrauchsmaterial die Wiederverwendung zu prifen und nur unvermeid-
bare Abfalle geméass Recyclingkonzept zu entsorgen.
e achten auf eine optimale Lagerhaltung, indem sie Tools zur Bedarfsplanung nutzen und
Uberkapazitaten vermeiden.
e achten stets auf die Sicherstellung der Warenverfugbarkeit.
e setzen sich fur die Umsetzung einer reibungslosen Rickwartslogistik ein.
e sind motiviert, durch aktive Veranderungen effiziente Ablaufe zu erzielen.

Metakognition

e analysieren laufend den Warenumsatz und leiten bei Bedarf Anpassungsmassnahmen im
Bestellprozess ein.

e analysieren Fehler und Unstimmigkeiten im Inventurprozess und intervenieren bei den ver-
antwortlichen Stellen.

D3. Lieferungs- und Beschaffungskonditionen in logistische Entscheidungen am Point of
Sale (POS) einbeziehen

Detailhandelsspezialist/innen organisieren, tberwachen und intervenieren im Bereich Logistik
nach den betrieblichen Vorgaben und mit den betrieblichen Systemen. Falls diese nicht zentra-
lisiert organisiert ist, koordinieren Detailhandelsspezialist/innen die Logistik in ihnrem Verantwor-
tungsbereich selbst. Sie regen ihre Mitarbeitenden zum logistischen Mitdenken an.

Detailhandelsspezialist/innen analysieren regelmassig bestehende Partnerschaften (z.B. mit Lie-
feranten oder anderen Unternehmen) und priifen, ob Synergien genutzt werden kénnen (z.B.
gemeinsame Mengenrabatte, Reparaturen). Gleichzeitig prifen sie, welche Freiheiten sie ge-
winnen und welche sie beim Eingehen einer Partnerschaft verlieren, und wagen die Vor- und
Nachteile gegeneinander ab. Sie wahlen Partner in diesem Fall nach bestimmten betrieblichen
Kriterien (z.B. Preis, Kulanz, Lieferzeit, Liefermenge, Nachhaltigkeit) begriindet aus und treffen
ihre Entscheide auf Basis der vorgegebenen Lieferungs- und Beschaffungskonditionen. So er-
hoéhen sie die Effizienz der Lieferungen und beeinflussen ihre Marge positiv. Sie pflegen gute
und langfristige Partnerschaften und bauen diese bei Bedarf aus.

Detailhandelsspezialist/innen ...

Umsetzungspotenzial

e setzen logistische Entscheidungen am POS um.

Wissen, Verstandnis

e verfuigen uber vertiefte Kenntnisse der Planungskennzahlen.

e verfugen uber vertiefte Kenntnisse zu Margen-, Preisgestaltung und Rabattierung.

e verfiigen tber Anwenderkenntnisse der betrieblichen VVorgaben und betrieblichen Systeme
der Logistik.

o verfugen tUber Anwenderkenntnisse zur Erstellung einer Kalkulation.

e verfugen uber vertiefte Produkt-, Markt- und Branchenkenntnisse.

Einstellungen, Werte, Motivation

e achten stets auf eine gute Netzwerkpflege zu Lieferanten und Partnern.

e setzen sich kritisch mit einem Lieferantenvergleich und der Partnerwahl auseinander.
e achten darauf, ihre Mitarbeitenden zum logistischen Mitdenken zu motivieren.

e achten stets auf die Lieferungs- und Beschaffungskonditionen.

Metakognition
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e analysieren regelméssig bestehende Partnerschaften und leiten bei Bedarf Anderungen
der Lieferungs- und Beschaffungskonditionen ein.

« reflektieren ihre eigenen logistischen Entscheidungen und leiten bei Bedarf Optimierungs-
massnahmen ab.

6.2.5

Handlungskompetenzbereich E: Mitgestalten von Absatz und

Marketing

Arbeitssituation

Leistungskriterien

E1l. Kundenbedirfnisse und Kaufverhalten am eigenen POS analysieren und Massnah-
men markt- und mitbewerbergerecht prifen

Detailhandelsspezialist/innen analysieren mit ihnrem Team regelmassig die Beddrfnisse ihrer hyb-
riden Kundschaft und identifizieren typische Merkmale und Verhaltensmuster. Dabei bleiben sie
offen gegenuber unterschiedlichen Kund/innen. Auf diese Weise ermitteln sie den Bedarf an
moglichen Kundenerlebnissen und organisieren mit dem Team Brainstormings, um zu neuen
Ideen im Verkauf und der Kundenbetreuung zu gelangen. Sie fiihren ihre Mitarbeitenden in die
Verwendung der Werkzeuge zur Kundenbedurfnisanalyse ein.

Detailhandelsspezialist/innen analysieren ihr Sortiment regelmassig, erkennen Méngel und Ver-
besserungspotenzial und intervenieren im Rahmen ihres Handlungsspielraums. Sie richten das
Sortiment und die Warenbeschaffung laufend auf die Kundenwiinsche und wichtige Zukunfts-
trends aus (z.B. durch den Besuch an Messen, Show Rooms, Informationsanléssen, Zeitschrif-
ten). Sie beobachten Auffélligkeiten im Verkauf, interpretieren Kennzahlen, leiten Massnahmen
fur das Sortiment ab und geben den zustandigen Stellen Impulse fir die Sortimentsgestaltung.
Das heisst, sie nutzen ihre Erfahrung, ihre Kompetenz sowie ihr Mitspracherecht in der Sorti-
mentsgestaltung und geben den zusténdigen Ansprechpersonen im Betrieb ihr Feedback und
ihre Ideen gut begriindet und mit guten Argumenten weiter.

Detailhandelsspezialist/innen erkennen regionale und lokale Kundenbedirfnisse am eigenen
POS und erfassen sie systematisch. Sie recherchieren und analysieren dazu regelmassig aktu-
elle Trends, Kundenwiinsche sowie das Kaufverhalten der Kund/innen. Dabei nutzen sie die
ihnen zur Verfiigung stehenden betrieblichen und ausserbetrieblichen Informationsquellen (z.B.
Kundenbefragungen, -feedbacks). Sie achten darauf, sich wéhrend der Recherche nicht in De-
tails zu verlieren. Sie leiten Erkenntnisse von ihren Analysen ab, erkennen neue Potenziale fur
Sortiment und Warenbeschaffung und prifen mégliche Massnahmen in Zusammenarbeit mit
den verantwortlichen Stellen (z.B. Marketing).

Detailhandelsspezialist/innen ...

Umsetzungspotenzial

e erfassen systematisch regionale und lokale Kundenbedurfnisse und Kaufverhalten am ei-
genen POS und priifen Massnahmen.

e gestalten ihr Sortiment entsprechend den Kundenbedurfnissen und aktuellen Trends mit.

o erarbeiten auf Basis der Kundenbedurfnisanalyse mit ihrem Team neue Ideen fir Verkauf
und Gestaltung von Kundenerlebnissen.

Wissen, Verstandnis

e verfugen uber Anwenderkenntnisse der relevanten Instrumente zur Kundenbeddirfnisana-
lyse aus der Verkaufspsychologie.

e verfigen tber Anwenderkenntnisse bei der Trendanalyse zu Produkten aus ihrem Sorti-
ment, zur Konkurrenz oder zu Umweltfaktoren in ihrer Branche.

o verfugen Uber vertiefte Kenntnisse zu Labels und Zertifizierungen.

o verfugen Uber Anwenderkenntnisse der betrieblichen und ausserbetrieblichen Informations-
quellen.

e verfuigen uber vertiefte Produkt-, Branchen- und Marktkenntnisse.

e verfugen tber Anwenderkenntnisse zu Verkaufsanalysen.

e verfigen tber Anwenderkenntnisse der betrieblichen unique selling propositions (USPs)
und Mdglichkeiten zur Umsetzung.

e verfugen uber vertiefte Kenntnisse zu Verkaufsstrategien.

o verfugen Uber vertiefte Kenntnisse der Mitbewerber.

Einstellungen, Werte, Motivation
e wirken als Schnittstelle von Zentrale, Einkauf und Verkauf.

e achten stets auf eine nachvollziehbare Argumentation und Uberzeugendes Auftreten ge-
genuber den verantwortlichen Stellen.
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Detailhandelsspezialist/innen analysieren die gewonnenen Erkenntnisse in Bezug auf mégliche
Alleinstellungsmerkmale und ihrem Potenzial zur Kundengewinnung. Sie wéhlen erfolgsverspre-
chende Massnahmen zur Schaffung von Kundenerlebnissen aus und prasentieren diese der
verantwortlichen Stelle begriindet. Sie wissen, was die Alleinstellungsmerkmale des eigenen
Betriebs sind. Das heisst, sie achten darauf, dass ihre Vorschlage auch zum Leitbild und der
Strategie ihres Betriebs passen (z.B. im Rahmen von Events oder Promotionen). Umgesetzte
Ideen werten sie im Sinne eines Wissensmanagements mit ihrem Team und auf Grundlage von
ermittelten Kennzahlen gemeinsam aus.

e zeigen Interesse und Freude an neuen Trends und Innovationen in ihrer Branche.

e sind motiviert, neue Ideen im Verkauf zu recherchieren und sich zu Waren und ihrer Bran-
che auf dem Laufenden zu halten.

e achten darauf, sich nicht in Details bei der Recherche zu verlieren.

e setzen sich fur Ideen ein, mit denen sich das Unternehmen identifizieren kann.

e achten stets auf die aktuellen Verkaufszahlen in Verbindung mit Warenpréasentationen.

e setzen sich fur das Mitspracherecht von Mitarbeitenden bei der Sortimentsgestaltung ein.

e achten auf dkologische und soziale Nachhaltigkeitskriterien bei der Auswahl der Produkte.

e achten stets darauf, offen gegenuber unterschiedlichen Kund/innen zu bleiben.

Metakognition

e analysieren regelmassig ihr Sortiment sowie die Verkaufszahlen und Erkenntnisse aus
Kundenfeedbacks und Kaufverhalten und leiten entsprechende Massnahmen in der Zu-
sammenarbeit mit den verantwortlichen Stellen ab.

e analysieren Trends und bringen sie in Zusammenhang mit ihrem eigenen Standort und
Kundenstamm.

e werten umgesetzte Ideen mit ihrem Team aus und leiten bei Bedarf Anderungsmassnah-
men ab.

E2. Kundenerlebnisse nach Vorgaben des Marketings planen, koordinieren, umsetzen
und auswerten

Detailhandelsspezialist/innen nehmen die Funktion einer Schnittstelle zum Marketing wahr. Sie
setzen sich mit den betrieblich vorgegebenen strategischen Marketing-Zielen im Verkauf ausei-
nander und nutzen optimale Marketingmassnahmen zur Erreichung dieser Ziele und zur Kun-
denverbliffung. Die Umsetzung der Marketing-Massnahmen beschliessen sie unter Einbezug
ihres Teams. Sie begriinden ihren Entscheid und motivieren ihre Mitarbeitenden, um zusammen
die vorgegebenen Marketing-Massnahmen erfolgreich umzusetzen. Auch hier ist es wichtig,
dass sie im Alltag mit gutem Beispiel vorangehen. Gleichzeitig beraten sie die Marketingabtei-
lung mit geeigneten Argumenten aus Sicht des Verkaufs.

Detailhandelsspezialist/innen analysieren die Ausgangssituation sowie das Ziel von spezifischen
Kundenerlebnissen und Events und planen die Umsetzung nach den Vorgaben des Marketings.
Sie planen das Event so, dass fir die Kund/innen die Produkte mdglichst spirbar und erlebbar
werden und beziehen bekannte Kundenriickmeldungen und -bedirfnisse sinnvoll ein. Sie pla-
nen eine bedurfnisgerechte Erlebniswelt unter Berticksichtigung der regionalen und lokalen Be-
sonderheiten, in der Produkt und Event optimal zusammenpassen (z.B. Lokalitat, Partner). Da-
bei nutzen sie, wenn nétig, branchenubergreifende Verbindungen und kombinieren verschie-
dene Lifestyles miteinander, um Kund/innen zu gewinnen. Abweichungen vom Konzept

Detailhandelsspezialist/innen ...

Umsetzungspotenzial

e setzen Kundenerlebnisse und Events nach den Marketingvorgaben um.
e setzen geeignete Marketingstrategien zum Erreichen der Umsatzziele im Verkauf um.

Wissen, Verstandnis

o verfugen uber grundlegende Marktkenntnisse.

e verfigen tber Anwenderkenntnisse bei Marktanalysen.

e verfiigen uber vertiefte Kenntnisse im Marketing.

e verfugen uber vertiefte Produkt- und Sortimentskenntnisse.

o verfugen uber Anwenderkenntnisse relevanter betrieblicher Informationssysteme.

e verfugen tber Anwenderkenntnisse im Bereich Verkaufsplanung.

o verfugen Uber vertiefte Kenntnisse der Kundenbedurfnisse.

o verfugen Uber Anwenderkenntnisse zu Kontrollinstrumenten und Erfolgsevaluation.

e verfugen Uber Anwenderkenntnisse zu betrieblichen Moglichkeiten der Kundenbindung.
o verfugen Uber Anwenderkenntnisse zur Planung von Kundenerlebnissen und Events.

Einstellungen, Werte, Motivation
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begriinden sie gegeniiber dem Marketing. Sie organisieren und tUberwachen mittels Verkaufs-
planung die Feinverteilung in die Abteilungen und die Warenprasentation.

Detailhandelsspezialist/innen besprechen und begriinden die Umsetzung von Kundenevents im
Betrieb detailliert mit ihren Mitarbeitenden, motivieren ihre Mitarbeitenden und delegieren ein-
zelne Aufgaben und Verantwortlichkeiten. Detailhandelsspezialist/innen begleiten ihre Mitarbei-
tenden bei ihren Beitrdgen, um Kundenerlebnisse zu schaffen. Sie instruieren, wie ein Kundene-
vent erfolgreich gestaltet wird. Sie legen dabei insbesondere Wert auf eine individuelle Anspra-
che der Kund/innen.

Sie begleiten die Umsetzung sorgféltig und achten darauf, dass die betrieblichen Vorgaben ein-
gehalten werden.

Nach der Umsetzung des Events analysieren sie die Umsetzung der Mitarbeitenden und geben
Feedback. Sie setzen sich mit den Auswirkungen des Events auf den Umsatz von Produkten
auseinander und geben der Geschéftsleitung Empfehlungen fir weitere Events. Sie evaluieren
den Erfolg des Kundenerlebnisses (z.B. mit Kundenumfragen, Kennzahlen). Erfolgreich durch-
gefiihrte Kundenerlebnisse teilen sie im Unternehmen und kdnnen ihre Erkenntnisse gegeniber
der Marketingabteilung begriinden.

e wirken als Schnittstelle zwischen Marketingabteilung und Team.

e achten darauf, ihren Mitarbeitenden die strategischen Entscheide verstandlich und motivie-
rend zu erlautern.

e sind sich ihrer Vorbildfunktion bewusst.

e sind sich des Nachhaltigkeitsfaktors im Verkauf und im Marketing bewusst und vermarkten
gezielt 6kologische Produkte.

e achten auf betrieblich vorgegebene strategische Marketingziele im Verkauf.

e achten stets auf die Kundenriickmeldungen und -bedurfnisse.

e achten stets auf die nachvollziehbare Begriindung ihrer Argumente bei der Marketingabtei-
lung.

e setzen sich fur die Beriicksichtigung der regionalen und lokalen Besonderheiten bei der
Eventgestaltung ein.

e zeigen sich gegenlber neuen Trends und Innovationen offen.

e zeigen sich gegenuber Mitarbeitenden und Stakeholdern begeisterungsféhig und motivie-
rend.

Metakognition

e analysieren Kundenbedirfnisse und bringen diese mit den verfligbaren Marketinginstru-
menten, Medien und Budgets des Betriebs in Verbindung, um geeignete Massnahmen fiir
ein Kundenerlebnis zu entwickeln.

e analysieren das Ziel von spezifischen Kundenerlebnissen und Events und planen die Um-
setzung mit den betrieblichen Marketingvorgaben.

e analysieren den Erfolg von Produkten aufgrund von Events und leiten entsprechende Emp-
fehlungen fir die Zukunft ab.

e analysieren die Umsetzung der Marketingvorgaben nach Events und geben den Mitarbei-
tenden entsprechendes Feedback.

E3. Umsetzung von Projekten am POS betreuen und kontrollieren

Detailhandelsspezialist/innen betreuen die Umsetzung von Projekten (z.B. neue Ordnung im La-
ger, Reduktion des Abfalls 0. A.) strukturiert, methodengestiitzt und nachhaltig (wirtschatftlich,
okologisch und sozial). Sie erfassen Ausgangslage und Ziel des Projekts und erstellen Konzepte
(z.B. Planung, Budget, Personaleinsatz) und dazu passende Umsetzungsstrategien. Dabei prio-
risieren sie die anfallenden Aufgaben nach Wichtigkeit und Dringlichkeit und planen die Umset-
zung realistisch. Sie schaffen die fur die erfolgreiche Umsetzung notwendigen Rahmenbedin-
gungen. Weniger wichtige Aufgaben delegieren sie im Rahmen ihrer Méglichkeiten an

Detailhandelsspezialist/innen ...
Umsetzungspotenzial
e betreuen und kontrollieren die Umsetzung von Projekten.

Wissen, Verstandnis

e verfugen uber Anwenderkenntnisse im Projektmanagement.
e verfugen uber vertiefte Kenntnisse im Bereich Giberzeugender Kommunikationstechniken.

Einstellungen, Werte, Motivation

e achten stets auf eine gerechte und klare Verteilung von Arbeitseinséatzen.
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Fachpersonen oder Mitarbeitende, tbergeben klare Arbeitspakete und begriinden bei Bedarf
Sinn und Zweck der Veranderung. lhre Aufgaben erledigen sie effizient, sorgfaltig und korrekt.

Sie setzen ein entsprechendes Projektteam oder eine Arbeitsgruppe zusammen, strukturieren
die Projektarbeit aufgrund des Projektauftrags und kontrollieren den Fortgang der Arbeiten mit
entsprechenden Instrumenten und Kennzahlen. Sie sorgen fiir eine adressatengerechte Kom-
munikation bei der Umsetzung und kontrollieren diese regelmassig.

e zeigen sich gegenuber neuen Konzepten und Ideen offen und kreativ.

e achten stets auf einen wertschatzenden und motivierenden Umgang mit ihren Mitarbeiten-
den.

e achten stets auf eine adressatengerechte Kommunikation bei der Umsetzung.

Metakognition

e analysieren die Projektarbeit regelméassig und leiten bei Bedarf Anderungsmassnahmen
ein.

E4. Verkaufsférderungs- und Kundenbindungsmassnahmen am eigenen POS implemen-
tieren

Detailhandelsspezialist/innen planen die Umsetzung vorgegebener Verkaufsférdermassnahmen
mit ihrem Team proaktiv, setzen sie um, indem sie ihrer Verkaufsflache eine persénliche Note
verleihen und Uberpriifen deren Wirkung. In nicht zentralisierten Unternehmungen liegt es an
den Detailhandelsspezialist/innen, fiir den Kernprozess Verkaufsfordermassnahmen zu entwi-
ckeln und mit ihrem Team umzusetzen und zu Uberprifen. Sie analysieren dazu die Ausgangs-
situation, setzen Ziele (Soll-Situation) und erstellen einen Massnahmenplan. Zusammen im
Team entscheiden sie, welche Ziele priorisiert werden sollen, und setzen diese um.

Detailhandelsspezialist/innen lassen sich regelmassig von anderen Betrieben inspirieren und
nutzen alle ihnen im Rahmen der Vorgaben zur Verfiigung stehenden Riickmeldungen, Hilfsmit-
tel und Spielrdume optimal, um Umsatz durch Cross- und Upselling zu generieren (z.B. freund-
liches Personal, Social Media, Partner-Events). Beispielsweise priifen sie regelmassig die Plat-
zierung ihrer Produkte auf der Verkaufsflache. Sie planen genau, welche Ware wo, wann und
wie verkauft werden kann. So erkennen sie Optimierungsbedarf und setzen eine kreative, fla-
chennutzende sowie kostenbewusste Warenprasentation um, um mdoglichst hohe Lagerum-
schlage zu erreichen und damit bessere Abverkaufe sowie Mehrumsatz zu erzielen.

Detailhandelsspezialist/innen setzen alles daran, dass diese Massnahmen fiir die Kund/innen
erlebbar sind und bei den Kund/innen Emotionen wecken. Anschliessend berprifen sie die
getroffenen Massnahmen in regelmassigen Abstanden und ziehen Schlussfolgerungen fir még-
liche Anpassungen.

Detailhandelsspezialist/innen implementieren in ihrem Team die betrieblichen Kundenbindungs-
massnahmen und tauschen sich regelméssig mit inrem Team dazu aus. Sie stellen dazu den
Einsatz unterschiedlicher Instrumente Uber alle zur Verfugung stehenden Kanéle sicher (z.B.
Social Media). Sie sind auf allen kundenrelevanten Kanélen prasent und weisen die Kund/innen
mit ihrem Team auf die zur Verfiigung stehenden Mdglichkeiten auf allen Kanalen aktiv hin. Sie

ermuntern ihre Mitarbeitenden, selbststéndig auf Kundenanfragen zu antworten und alle Kanéale

Detailhandelsspezialist/innen ...

Umsetzungspotenzial

e setzen vorgegebene Verkaufsférdermassnahmen wirkungsvoll mit ihrem Team um.
e implementieren Kundenbindungsmassnahmen am eigenen POS.

Wissen, Verstandnis

e verfugen tber Anwenderkenntnisse zur Hervorhebung ausgewahlter Produktmerkmale
(z.B. Nachhaltigkeit, Preis, Haltbarkeit).

o verflugen Uber Anwenderkenntnisse in der Planung, Organisation und Umsetzung von ge-
eigneten Verkaufsférdermassnahmen fur ihren Verkaufsbereich.

o verfugen Uber vertiefte Kenntnisse der Kundenbedurfnisse.

e verfugen uber Anwenderkenntnisse von Verkaufsanalysen.

e verfiigen uber vertiefte Marktkenntnisse.

e verfugen uber Anwenderkenntnisse zu Kundenbindungsmassnahmen auf allen kundenre-
levanten Kanélen.

o verfugen uber Anwenderkenntnisse aktueller Hilfsmittel der Hard- und Software.

o verfugen uber Anwenderkenntnisse zu Kontrollinstrumenten fur Kundenbindungsmassnah-
men.

Einstellungen, Werte, Motivation

e achten stets auf einen transparenten und unmittelbaren Informationsaustausch mit Team,
Einkauf, Deko und Lieferanten.

e achten darauf, ihr Team in den Entscheidungsprozess fir Verkaufsfordermassnahmen mo-
tivierend miteinzubeziehen.

e achten darauf, beim Kunden/bei der Kundin ein Kauferlebnis zu erzeugen.

e zeigen sich offen gegeniber neuen Ideen.

e setzen sich fur gepflegte und attraktive sowie kreative und kostenbewusste Warenprasen-
tationen ein, um bessere Abverkédufe und Mehrumsatz zu erreichen.
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zu nutzen. Detailhandelsspezialist/innen betreuen den Einsatz und die Pflege der Kundenbin-
dungsmassnahmen und entwickeln diese kundenspezifisch bei Bedarf weiter.

e sind motiviert, ihre Mitarbeitenden in der Kundenbetreuung aktiv zu unterstiitzen.

e sind motiviert, bestehenden Kund/innen besondere Aufmerksamkeit und Interesse entge-
genzubringen.

e zeigen sich hartnackig und begeisterungsfahig im Kundenkontakt.

e achten auf die kontinuierliche Weiterbildung der Mitarbeitenden zu Kundenbindungsmass-
nahmen.

Metakognition

e analysieren Verkaufsfordermassnahmen sowie bestehende Kundenbindungsmassnahmen
und entwickeln diese bei Bedarf mit ihrem Team kundenspezifisch weiter.

o analysieren Kundenfeedbacks zu Warenprasentationen und leiten entsprechende Anpas-
sungen ab, um das Kundenerlebnis zu verbessern.

E5. Omni-, Cross- und Multi-Channel-Einsatz mit dem E-Commerce koordinieren und um-
setzen

Detailhandelsspezialist/innen setzen sich mit den vorgegebenen Omni-, Cross-, Multi-Channel-
und E-Commerce-Konzepten ihres Betriebs detailliert auseinander, erkennen deren Wirkung auf
die betrieblichen Abléufe und setzen diese sicher um. Sie tauschen sich regelméssig mit Mitar-
beitenden aus dem E-Commerce aus und informieren Uber die Entwicklung des stationéren
Handels. Sie erklaren Ablaufe und Prozesse, damit diese den stationéaren Handel im Online-
Shop einsetzen kénnen.

Detailhandelsspezialist/innen organisieren in ihrem Betrieb den Einsatz von Omni-, Cross- und
Multi-Channel-Aktivitaten. Dabei Uberlegen sie sich, welche Adressatengruppe angesprochen
werden soll, wahlen diese systematisch aus und beachten konsequent auch die damit verbun-
denen Datenschutzrichtlinien und sicherheitsrelevanten Massnahmen. Sie stellen sicher, dass
die gesamte Infrastruktur bereitsteht und genutzt werden kann und die Prozesse in ihrem Ver-
antwortungsbereich reibungslos funktionieren. Sie tauschen sich dazu mit den zustandigen An-
sprechpersonen im Betrieb aus.

Sie organisieren Schulungen fur ihre Mitarbeitenden, um diese Konzepte im Betrieb reibungslos
umzusetzen. Sie tauschen sich regelméssig mit Ansprechpersonen aus anderen Bereichen aus,
um diese Schulungen zu gestalten und Erfahrungen auszutauschen. So sensibilisieren sie die
Mitarbeitenden darauf, den Online-Shop als Mehrwert und nicht als Konkurrenz zu sehen.

Detailhandelsspezialist/innen ...

Umsetzungspotenzial

e setzen Omni-, Cross- und Multi-Channel-Konzepte in ihrem Betrieb wirkungsvoll um.
e koordinieren die Schnittstelle zu anderen Vertriebswegen.

Wissen, Verstandnis

o verfugen uber vertiefte Marktkenntnisse.

e verfigen tber Anwenderkenntnisse der gdngigen Omni- und Multi-Channel-Systeme und -
Konzepte.

e verfugen uber Anwenderkenntnisse zur gewissenhaften Abstimmung der Kanéle.

o verflugen Uber grundlegende Kenntnisse der rechtlichen Grundlagen im Bereich Omni-,
Cross- und Multi-Channel-Einsatz.

Einstellungen, Werte, Motivation

e achten darauf, ihre Mitarbeitenden versténdlich und motivierend in die Omni- und Multi-
Channel-Konzepte einzufiihren.

e zeigen sich aufgeschlossen und offen neuen Technologien und Kanalen gegentiber.

e achten auf einen reibungslosen Einsatz der notwendigen Infrastruktur in ihrem Betrieb.

e achten darauf, Kommunikationskanale passend zum Kundennutzen und Umsatz einzuset-
zen.

e sind motiviert, sich mit Vertreterinnen und Vertretern anderer Vertriebskanéle regelméssig
auszutauschen und sich Uber neue Trends und Innovationen auf dem Laufenden zu halten.

Metakognition
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e analysieren die Wirkung von vorgegebenen Omni- und Multi-Channel-Konzepten auf die
betrieblichen Ablaufe und leiten entsprechende Massnahmen zu deren Umsetzung ein.

e analysieren den Wissensstand ihrer Mitarbeitenden und organisieren entsprechende Schu-
lungen, um die Omni- und Multi-Channel-Konzepte im Betrieb reibungslos umsetzen zu
kdnnen.

E6. Ausgewdhlte Kundensegmente und After Sales betreuen

Detailhandelsspezialist/innen beraten, pflegen und binden ausgewéhlte Kundensegmente (z.B.
Neu- oder Stammkundengruppen). Sie erkundigen sich regelmassig zu den Bedirfnissen dieser
Kundensegmente und organisieren direkte Kontakte zu ihnen (z.B. Nachtessen). Ausserdem
ermdglichen sie Service-Dienstleistungen fur diese Kundensegmente (z.B. Kulanzregelungen)
sowie betriebliche After-Sales-Angebote.

Detailhandelsspezialist/innen sind Anlaufstelle fiir ihre Mitarbeitenden, falls diese bei Kunden-
rickmeldungen oder -anfragen nicht selbststéandig eine Losung finden oder wenn diese eine
Losung anbieten mdchten, die nicht in deren Kompetenzbereich liegt. Sie stellen im Gespréach
mit ihren Mitarbeitenden sicher, dass diese nicht selbst in der Lage sind, eine angemessene
Kundenlésung zu prasentieren, und geben Instruktionen fur das weitere Vorgehen (agieren als
Coach). Sie ermuntern ihre Mitarbeitenden, selbststandig auf Kundenanfragen zu antworten und
alle Kanéle zu nutzen und entwickeln sie nachhaltig weiter.

Detailhandelsspezialist/innen Ubernehmen die Bearbeitung anspruchsvoller Kundenriickmel-
dungen oder -anfragen auf unterschiedlichen Kanélen (z.B. persoénlich, schriftlich, am Telefon).
Sie erklaren im Nachgang ihr Vorgehen den betroffenen Mitarbeitenden bzw. dem Team, um so
einen Erkenntnisgewinn fir alle Teammitglieder und damit eine optimierte Kundenbindung sowie
eine positivere Aussenwirkung zu erzielen.

Detailhandelsspezialist/innen ...

Umsetzungspotenzial

e betreuen anspruchsvolle Kundenriickmeldungen und -anfragen sowie ausgewahlte Kun-
densegmente und After Sales personlich auf unterschiedlichen Kanélen.
e unterstutzen ihre Mitarbeitenden bei Kundenriickmeldungen und -anfragen.

Wissen, Verstandnis

e verfugen uber Anwenderkenntnisse in der Kundenbindung und -betreuung auf allen kun-
denrelevanten Kanalen.

e verfugen tuber Anwenderkenntnisse von Gesprachstechniken.

e verfuigen uber vertiefte Kenntnisse der betrieblichen Service-Dienstleitungen und After-Sa-
les-Angebote.

o verfugen uber vertiefte Kenntnisse der betrieblichen Weisungen und Vorgaben.

o verfugen Uber vertiefte Produkt- und Sortimentskenntnisse.

o verfugen tUber Anwenderkenntnisse in der Mitarbeiterbetreuung.

e verfiigen tber Anwenderkenntnisse von Problemldsestrategien.

Einstellungen, Werte, Motivation

e achten stets auf einen direkten und personlichen Kundendialog.

e zeigen sich interessiert und offen gegentiber den Kundenbediirfnissen.
e achten stets auf eine mitarbeiterférdernde Teamkultur.

e zeigen sich kritikfahig.

e wirken als Coach fur Mitarbeitende bei schwierigen Kundenkontakten.
e sind sich ihrer eigenen Vorbildfunktion bewusst.

Metakognition

e analysieren ihr Kundensegment und leiten entsprechende attraktive Service-Dienstleistun-
gen und After-Sales-Angebote dafir ab.

e analysieren gemeinsam mit Mitarbeitenden die Bearbeitung von anspruchsvollen Kunden-
rickmeldungen und -anfragen und vermitteln ihren Erkenntnisgewinn an das Team weiter.
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Anhang 2: Modulidentifikation

7.1 Modul 1 - HKB A: Umsetzen der Unternehmensgrundsétze und allgemeiner Ma-
nagementaufgaben

Voraussetzungen

Keine

Kompetenz

Das Modul 1 entspricht dem Handlungskompetenzbereich A sowie den dazugehdrigen Leistungskrite-
rien.

Die Detailhandelsspezialist/innen setzen die betrieblichen Strategien und Grundsatze um und Ubersetz-
ten sie in die Sprache der Mitarbeitenden. Sie setzen die Filhrungsinstrumente im Unternehmensalltag
effektiv ein und achten auf die korrekte Umsetzung der betrieblichen Qualitats-, der Umwelt- und der
Sicherheitsvorschriften im eigenen Bereich. Sie erkennen die externen Einflisse auf das eigene Unter-
nehmen und leiten daraus Konsequenzen ab. Gleichzeitig pflegen sie die beruflichen Netzwerke im
Detailhandel und setzen bei der Berufsausiibung ihre eigenen Kompetenzen effizient ein und entwickeln
diese weiter.

Kompetenznachweis
Der Kompetenznachweis umfasst die folgenden beiden Komponenten:

1) «Wissens- und Verstandnisfragen» (geschlossene & offene Fragen)
2) «Anwendung» mit folgenden Moglichkeiten:
- Critical Incidents
- Mini-Cases
- Handlungssimulationen, z.B. Fihrungsinstrumente / Kennzahlen anwenden, Sicherheitsvor-
gehen umsetzen

Niveau und Modulnummer
FA-HM1 / Modul eidg. Fachausweis ,Detailhandelsspezialist/in*

Laufzeit der Modul-ID
5 Jahre
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7.2 Modul 2 - HKB B: Umsetzen der Mitarbeiterfihrung und -entwicklung

Voraussetzungen
Keine

Kompetenz
Das Modul 2 entspricht dem Handlungskompetenzbereich B sowie den dazugehdrigen Leistungskrite-
rien.

Die Detailhandelsspezialist/innen schéatzen die Eignung von Bewerbenden in systematisch gefuhrten
Einstellungsgesprachen und begleiten die Ein- und Austritte von Mitarbeitenden. Sie planen gemass
betrieblichen Ablaufen und mit entsprechenden Hilfsmitteln Personaleinsatze. Sie begleiten und flhren
unterschiedliche Teams und I6sen anspruchsvolle Situationen im Team und gegeniber Stakeholdern
proaktiv. Standortgesprache mit Mitarbeitenden fuhren sie professionell und begleiten Mitarbeitende
gezielt bei der beruflichen Weiterentwicklung. Digitale Kommunikationskanéle fir die Zusammenarbeit
nutzen sie aktiv und setzen bei Bedarf geeignete Optimierungsmassnahmen um.

Kompetenznachweis
Der Kompetenznachweis umfasst die folgenden beiden Komponenten:

1) «Wissens- und Verstandnisfragen» (geschlossene & offene Fragen)

2) «Anwendung» mit folgenden Moglichkeiten:
- Critical Incidents
- Mini-Cases
- Handlungssimulationen, z.B. Gesprachsstruktur vorschlagen, Rickmeldung zu Star-
ken/Schwachen erteilen, Personaleinsatzplan erstellen
- Postkorb, z.B. zu anspruchsvollen Aufgaben im Team und gegenlber Stakeholdern koordi-
nieren
- Gesprachsanalyse, z.B. von Standortgespréach, Einstellungsgesprach oder Konfliktgesprach
- Rollenspiel, z.B. zu Standortgesprach, Einstellungsgesprach oder Konfliktgesprach

Niveau und Modulnummer
FA-HM2 / Modul eidg. Fachausweis ,Detailhandelsspezialist/in®

Laufzeit der Modul-ID
5 Jahre
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7.3 Modul 3 -HKB C: Ubernehmen von Aufgaben im Finanz- und Rechnungswesen

Voraussetzungen
Keine

Kompetenz
Das Modul 3 entspricht dem Handlungskompetenzbereich C sowie den dazugehdorigen Leistungskrite-
rien.

Die Detailhandelsspezialist/innen unterstiitzen im Rahmen der Vorgaben den Budgetierungsprozess
konstruktiv. Sie legen Ziele fest, steuern und Uberprifen den laufenden Rechnungsprozess im eigenen
Bereich und leiten Massnahmen zur Zielerreichung ein. Sie planen, tlberwachen und werten die in ihrem
Verantwortungsbereich liegenden finanzielle Umsetzung von Projekten und Investitionen aus.

Kompetenznachweis
Der Kompetenznachweis umfasst die folgenden beiden Komponenten:

1) «Wissens- und Verstandnisfragen» (geschlossene & offene Fragen)

2) «Anwendung» mit folgenden Moglichkeiten:
- Mini Cases
- Handlungssimulationen, z.B. Rechnungsprozess ausfiihren, finanzielle Projektplanung,
-Uberwachung, -auswertung erstellen

Niveau und Modulnummer
FA-HM3 / Modul eidg. Fachausweis ,Detailhandelsspezialist/in*

Laufzeit der Modul-ID
5 Jahre
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7.4 Modul 4 — HKB D: Unterstiitzen von Prozessen, Warenbeschaffung und Logistik

Voraussetzungen
Keine

Kompetenz
Das Modul 4 entspricht dem Handlungskompetenzbereich D sowie den dazugehdorigen Leistungskrite-
rien.

Die Detailhandelsspezialist/innen optimieren im eigenen Tatigkeitsbereich betriebliche Strukturen und
Prozesse. Sie stellen sicher, dass der Warenfluss effektiv und effizient organisiert wird. In logistischen
Entscheidungen am Point of Sale (POS) beziehen sie die Lieferungs- und Beschaffungskonditionen in
ein.

Kompetenznachweis
Der Kompetenznachweis umfasst die folgenden beiden Komponenten:

1) «Wissens- und Verstandnisfragen» (geschlossene & offene Fragen)
2) «Anwendung» mit folgenden Moglichkeiten:

- Critical Incidents

- Mini-Cases, z.B. Warenfluss oder Logistik analysieren

- Handlungssimulationen, z.B. Prozess optimieren

Niveau und Modulnummer
FA-HM4 / Modul eidg. Fachausweis ,Detailhandelsspezialist/in®

Laufzeit der Modul-ID
5 Jahre
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7.5 Modul 5 - HKB E: Mitgestalten von Absatz und Marketing

Voraussetzungen
Keine

Kompetenz
Das Modul 5 entspricht dem Handlungskompetenzbereich E sowie den dazugehdrigen Leistungskrite-
rien.

Die Detailhandelsspezialist/innen analysieren Kundenbedirfnisse und Kaufverhalten am eigenen POS
und prifen Massnahmen. Nach Vorgabe des Marketings planen und koordinieren sie Kundenerlebnisse
und setzen diese um und werten sie aus.

Kundenerlebnisse nach Vorgaben des Marketings

Umsetzung von Projekten am POS betreuen und kontrollieren

Verkaufsforderungs- und Kundenbindungsmassnahmen am eigenen POS implementieren

Omni-, Cross- und Multi-Channel-Einsatz mit dem E-Commerce koordinieren und umsetzen
Ausgewahlte Kundensegmente und After Sales betreuen

Kompetenznachweis
Der Kompetenznachweis umfasst die folgenden beiden Komponenten:

1) «Wissens- und Verstandnisfragen» (geschlossene & offene Fragen)
2) «Anwendung» mit folgenden Moglichkeiten:
- Critical Incidents
- Mini-Cases, z.B. Kundenbedurfnis analysieren
- Handlungssimulationen, z.B. Verkaufsférderungsmassnahmen entwickeln / planen, Vorgehen
beim After Sales beschreiben, Projektplan erstellen
- Postkorb, z.B. zu Projektumsetzung am POS

Niveau und Modulnummer
FA-HMS5 / Modul eidg. Fachausweis ,Detailhandelsspezialist/in“

Laufzeit der Modul-ID
5 Jahre
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Anhang 3: Glossar

Ausstandsbegehren

Ein Ausstandsbegehren ist ein Antrag auf Anderung des fiir eine Priifung zu-
geteilten Experten bzw. der fir eine Prifung zugeteilte Expertin.

Berufliche Hand-
lungskompetenz

Kompetenz ist eine Disposition, die Personen befahigt, bestimmte Arten von
Problemen erfolgreich zu I6sen, also konkrete Anforderungssituationen eines
bestimmten Typs zu bewaltigen. Die berufliche Handlungskompetenz ist die
Fahigkeit einer Person, eine berufliche Tétigkeit erfolgreich auszutiben, indem
sie ihre eigenen Selbst-, Methoden-, Fach- und Sozialkompetenzen nutzt.

Berufsbild

Das Berufshild ist eine kompakte Beschreibung des Berufes (1-1,5 A4-Sei-
ten) und umschreibt das Arbeitsgebiet (wer sind die Zielgruppen, Ansprech-
partner, Kundinnen und Kunden), die wichtigsten beruflichen Handlungskom-
petenzen oder Leistungskriterien sowie die Anforderungen an die Berufsaus-
Ubung der Berufsleute (Eigenstandigkeit, Kreativitat/Innovation, Arbeitsum-
feld, Arbeitsbedingungen). Weiter wird der Beitrag des Berufs an die wirt-
schaftliche, soziale, gesellschaftliche und o©kologische Nachhaltigkeit be-
schrieben. Das Berufsbild ist Teil der Prifungsordnung (obligatorisch) und
Wegleitung (fakultativ).

Beurteilungskrite-
rium

Ein Beurteilungskriterium gibt an, nach welchem Massstab eine Kompetenz
Uberprift wird. Zum Massstab zahlen das fachliche Wissen und die verlangten
Fertigkeiten. Die Kriterien werden vor einer Prifung formuliert und geben an,
was erwartet und beobachtet wird, welche Leistungen erfillt, welche Fertig-
keiten vorhanden sein missen, um eine gute Leistung zu erbringen. Sie die-
nen als Grundlage fur die Korrektur oder Bewertung einer Prifung.

Eidgendssisches
Berufsattest EBA

Abschluss einer zweijahrigen beruflichen Grundbildung.

Eidgendssisches
Fahigkeitszeugnis
EFZ

Abschluss einer drei- bis vierjahrigen beruflichen Grundbildung.

Eidgendssischer
Fachausweis EFA

Abschluss einer eidgendssischen Berufsprifung mit Fachausweis auf Stufe
Tertiar B.

Eidgendssische Ho-
here Fachprufung
HFP

Abschluss einer eidgendssischen Hoheren Fachprifung mit Diplom auf Stufe
Tertiar B.

Erfolgskritische Situ-
ationen (Critical In-
cidents)

Erfolgskritische Situationen sind eine Prifungsform. Eine Erfolgskritische Si-
tuation beschreibt eine arbeitsplatzrelevante Situation, die durch ausgewahite
Kompetenzen geldst werden kann. Den Kandidatinnen und Kandidaten wird
eine Praxissituation prasentiert anhand derer sie ihr konkretes Vorgehen be-
schreiben.

Fachgesprach

Das Fachgesprach ist eine Prufungsform, bei der sich die Kandidatinnen und
Kandidaten mit einem Experten/einer Expertin zu einem fachlichen Thema
unterhalten. Sie zeigen in diesem Gespréach, dass sie Uber ein Verstandnis im
Fachgebiet verfiigen und in der Lage sind, zu argumentieren, zu reflektieren
und in Alternativen zu denken.

Gesprachsanalyse

Die Gesprachsanalyse ist eine Prifungsform, mit der die kommunikativen
Kompetenzen in unterschiedlichen Gesprachssituationen tberprift werden.
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Die Kandidatinnen und Kandidaten beobachten dazu ein Gesprach bzw. ei-
nen Gesprachsausschnitt entweder live oder anhand eines Videos, analysie-
ren das Kommunikationsverhalten der Berufsperson und stellen ihre Ergeb-
nisse anschliessend mindlich den Expertinnen und Experten vor.

Handlungssimulatio-
nen

Die Handlungssimulation ist eine Priifungsform, bei der die Kandidatinnen und
Kandidaten aufgefordert werden, das Vorgehen in beruflichen Routinesituati-
onen entweder in einer simulierten Umgebung konkret auszufiihren oder zu
beschreiben, wie sie die Handlung ausfiihren wirden.

Handlungsfeld

Handlungsfelder umfassen verschiedene Kompetenzen aus dem Qualifikati-
onsprofil, welche zu einem thematisch sinnvollen Modul geblindelt werden.
Die Module orientieren sich idealerweise an der Logik der Praxis und nicht an
einer Facherlogik.

Kleine Fallbeschrei-
bungen (Mini
Cases)

Kleine Fallbeschreibungen sind eine Prufungsform. Sie beschreiben an-
spruchsvolle Ereignisse oder Situationen aus dem Arbeitsalltag einer Fach-
person. Den Kandidatinnen und Kandidaten werden diese kleinen Fallbe-
schreibungen vorgelegt, bei der diese eine mdgliche Handlung beschreiben
und diese begrinden missen.

Kompetenzorientie-
rung

Unter Kompetenzorientierung versteht man die konzeptionelle Ausgestaltung
von eidgendssischen Abschliissen bzw. Ausbildungsangeboten, welche sich
an den beruflichen Handlungskompetenzen orientieren. Es sollen nicht nur
Fakten beherrscht werden, sondern die Berufsleute sollen ihr Wissen in An-
wendungssituationen einsetzen konnen, wenn die Aufgabenstellungen unge-
wohnt, die Probleme schlecht definiert, eine Zusammenarbeit mit anderen
Personen notwendig und eine grosse Eigenverantwortung erforderlich ist.

Kompetenzdimen-
sion Umsetzungspo-
tential

— (Handlungs-) Kompetenz auf die Umsetzungsfahigkeit bezogen. Sie be-
schreibt eine konkrete Tatigkeit / Handlung in einer Arbeitssituation.

Kompetenzdimen-
sion Wissen/Ver-
standnis

— (Handlungs-) Kompetenz auf das Fachwissen bezogen, Gber das eine Per-
son verfligt. Sie umfasst z.B. Fachwissen, theoretische Grundlagen, Metho-
den- und Prozesskenntnisse.

Kompetenzdimen-
sion Einstellung,
Motivation

— (Handlungs-) Kompetenz auf die motivationalen Aspekte, die fiir die erfor-
derliche Handlungsbereitschaft notwendig sind.

Kompetenzdimen-
sion Metakognition

— (Handlungs-) Kompetenz auf das die Reflexions- und Analysefahigkeit,
welche fur eine professionelle Gestaltung des beschriebenen Verhaltens not-
wendig ist.

Nachteilsausgleich
fur Menschen mit
Behinderung

Menschen mit einer Behinderung haben das Anrecht auf Massnahmen, wel-
che zur Beseitigung von Nachteilen bei Prifungen aus der Aus- und Weiter-
bildung fiihren. Entsprechende Gesuche sind fristgerecht mit der Priifungsan-
meldung bei dem Prufungssekretariat einzureichen. Das Merkblatt vom SBFI
(Nachteilsausgleich fir Menschen mit Behinderungen bei Berufsprifungen
und héheren Fachpriifungen) ist durch die Kandidaten und Kandidatinnen fiir
die Anmeldung entsprechender Gesuche beizuziehen. Die in diesem Doku-
ment (Ziffer 2, Antrag auf einen Nachteilsausgleich bei Berufs- und héheren
Fachprifungen) genannten Inhalte und Dokumente sind bei der Anmeldung
durch die Kandidaten und Kandidatinnen zu beriicksichtigen, respektive

Seite 43 (von 45)



QsK Qualitédtssicherungs-Kommission Detailhandelsspezialist/in
CAQ | Commission de |I’Assurance Qualité Spécialiste du Commerce de Détail
CGQ Commissione per la Garanzia della Qualita Specialista del Commercio al Dettaglio

beizulegen. Das Merkblatt kann beim Prufungssekretariat bezogen oder unter
folgendem Link heruntergeladen werden.

Link (abgerufen am 14.06.2022):
https://www.sbfi.admin.ch/sbfi/de/home/bildung/hbb/eidgenoessische-prue-
fungen/kandidierende-und-absolvierende.html

Modell ,klassisches
System®

Das Modell ,klassisches System* besteht aus einer Priifung, welche die wich-
tigsten Handlungskompetenzen geméass dem Qualifikationsprofil méglichst
umfassend anhand einer reprasentativen Stichprobe tberprift.

Organisation der Ar-
beitswelt (OdA)

Als Organisationen der Arbeitswelt gelten Sozialpartner, Berufsverbande, an-
dere zustandige Organisationen und andere Anbieter der Berufsbildung. Rein
schulisch ausgerichtete Organisationen sind keine Organisationen der Ar-
beitswelt. Die Organisationen der Arbeitswelt bilden alleine oder gemeinsam
mit anderen Organisationen der Arbeitswelt die Tragerschaft fur eidgenéssi-
sche Prufungen.

Postkorb

Die Postkorbaufgabe ist eine Prifungsform. Hier priorisieren die Kandidatin-
nen und Kandidaten verschiedene Téatigkeiten aus einem Arbeitstag. Diese zu
ordnenden Téatigkeiten werden ihnen in Form unterschiedlichster Dokumente
zuganglich gemacht.

Prasentation

Bei der Prifungsmethode Prasentation steht die Présentationskompetenz der
Kandidatinnen und Kandidaten auf dem Prufstand. Sie bearbeiten eine be-
rufstypische Aufgabenstellung und préasentieren das Ergebnis den Expertin-
nen und Experten. Im Zentrum der Bewertung steht die Qualitat der Prasen-
tation.

Praxisarbeit

Die Praxisarbeit ist eine Prifungsform, bei der reale betriebliche Problemstel-
lungen analysiert und Lésungen in Form von Konzepten (z.B. Marketingkon-
zept, IT-Konzept etc.) erarbeitet werden. Die Kandidatinnen und Kandidaten
stellen dabei ihre analytischen und konzeptionellen Fahigkeiten unter Beweis.

Prufungsexpertin-
nen und —experten

Die Prufungsexpertinnen und -experten sind beauftragt, im Namen der Pri-
fungstragerschaft Prufungen oder Teile von Prufungen vorzubereiten und
durchzufiihren. Es handelt sich um qualifizierte Fachleute.

Prifungsordnung

Die Prifungsordnung ist das rechtssetzende Dokument fiir eine eidgendssi-
sche Berufs- oder hohere Fachprifung. Sie wird auf der Basis des Leittextes
verfasst. Die Prifungsordnung muss durch das SBFI genehmigt werden.

Rollenspiel

Das Rollenspiel ist eine Prifungsmethode, bei der ein Gesprach aus dem be-
ruflichen Kontext der Kandidatinnen und Kandidaten simuliert wird. Die Ge-
sprachssituation kann sowohl konfrontativ als auch kooperativ sein. Der Kan-
didat bzw. die Kandidatin nimmt dabei stets die Rolle der Berufsperson ein.

Staatssekretariat fur
Bildung, Forschung
und Innovation SBFI

Das Staatsekretariat fur Bildung, Forschung und Innovation ist die Bundesbe-
horde, welche Prufungsordnungen genehmigt und die Aufsicht Uber die eid-
gendssischen Berufs- und héheren Fachprifungen ausibt. Weitere Informa-
tionen unter www.sbfi.admin.ch.

Subjektorientierte
Finanzierung

Absolvierende von Kursen, die auf eine eidgendssische Prufung vorbereiten,
werden vom Bund finanziell unterstitzt (subjektorientierte Finanzierung). Hier
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erfahren Absolvierende, welche Voraussetzungen sie dafir erfillen missen
und wie sie die Unterstiitzung beantragen.

Link (abgerufen am 14.06.2022):
https://lwww.sbfi.admin.ch/sbfi/de/home/bildung/hbb/bundesbeitraege/absol-
vierende.html

Tragerschaft

Die Tragerschatft ist zustandig fur die Entwicklung, Verteilung und regelmas-
sige Aktualisierung der Prifungsordnung und Wegleitung. Weiter ist sie zu-
standig fur das Aufgebot und die Durchfiihrung der eidgendssischen Prifung.
Die Tragerschaft setzt sich aus einer oder mehreren Organisationen der Ar-
beitswelt (OdA) zusammen und ist in der Regel gesamtschweizerisch und lan-
desweit tatig.

Wegleitung

Die Wegleitung enthélt weiterfihrende Informationen zur Prifungsordnung.
Sie wird von der Prufungskommission bzw. der Qualitatssicherungskommis-
sion oder von der Tragerschaft erlassen. Sie soll unter anderem dazu dienen,
den Kandidierenden die Prufungsordnung naher zu erklaren. Im Gegensatz
zur Prufungsordnung enthélt die Wegleitung keine rechtssetzenden Bestim-
mungen. Die Wegleitung muss so verfasst sein, dass die Priifung auch ohne
vorgangigen Kursbesuch bestanden werden kann, d.h. die Beurteilungskrite-
rien (bzw. die Leistungskriterien) fir die einzelnen Prifungsteile missen fest-
gelegt sein.

Wissens- und Ver-
standnisfragen

Die Prufungsmethode Wissens- und Verstandnisfragen sind Teil einer schrift-
lichen Prifung. Sie umfasst geschlossene Aufgaben (Ja/Nein-Fragen, Single
Choice, Multiple-Choice, Zuordnungsfragen, Reihenfolgefragen) und

offene Fragen (Textaufgaben, Situative Aufgaben)
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