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Karriere dank Fachwirt:

Um FlUhrungsaufgaben zu Gbernehmen, reicht - je nach Branche und Arbeitgeber - eine klassische Ausbildung
oftmals nicht aus. Was also tun, wenn ein Studium nicht in Frage kommt? Hier kommt die Aufstiegsfortbildung zum
Fachwirt ins Spiel. Sie setzt auf bereits erworbene Praxiskenntnisse und ergdnzt diese um theoretisches Fachwissen
vor allem im Bereich der Betriebswirtschaftslehre. So sind Absolventen optimal auf den ndchsten Karriereschritt
vorbereitet, zum Beispiel als Geprufte:r Fachwirt:in flr Vertrieb im Einzelhandel.

Das machen Fachwirte flr Vertrieb im Einzelhandel:

Gepriifte Fachwirte flir Vertrieb im Einzelhandel sind fir die Erarbeitung von kunden- und serviceorientierten
Vertriebskonzepten verantwortlich und setzen sie um. Sie analysieren die entsprechenden Mdrkte und entwickeln
darauf aufbauend Marketingkonzepte. Sie steuern den Vertrieb und die Bestandsfiihrung und optimieren das
Sortiment. Weiter sind sie fiir das Beschwerde- und Qualitdtsmanagement zustdndig. Im Rahmen des
Personalwesens sind sie fir die Fihrung und Entwicklung der unterstellten Mitarbeiter zustandig, organisieren die
Berufsausbildung und tbernehmen personalwirtschaftliche Aufgaben.

Die Fortbildung zum:zur Gepruften Fachwirt:in flr Vertrieb im Einzelhandel schlie3t mit einer anerkannten Prifung
vor einer Industrie- und Handelskammer (IHK) ab. Der Abschluss entspricht im deutschen Qualifikationsrahmen
(DQR) der Niveaustufe 6.

Kursinhalte

Kundenorientierung:

' Gestalten des Beratungsprozesses und Unterstiitzen der Mitarbeiter bei der Durchfiihrung von Kundengesprdchen,
v Durchflihren und Auswerten von Kundengesprdchen, -befragungen und -foren zur Sicherstellung und
Optimierung von Qualitdtsstandards,
» Entwickeln und Umsetzen von Mafinahmen der Kundenbindung und -gewinnung,
» Umsetzen serviceorientierter Konzepte,
» Umsetzen des Beschwerdemanagements und Durchfiihren eines effizienten Qualitdtsmanagements
Personalmanagement:

v Durchflihren der Personalbedarfs- und Personalkostenplanung,
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» Anwenden von Konzepten des Personalmarketings, Mitwirken bei der Auswahl und Einstellung von Mitarbeitern und
Auszubildenden,

' Planen und durchfihren der Berufsausbildung,

» Steuern des Personaleinsatzes,

» Bewerten und Einsetzen von Mafinhahmen der Personalentwicklung und Personalbindung,

» Auswerten von Personalkennziffern
Flhrung und Kommunikation:

» Anwenden von Methoden des Zeit- und des Selbstmanagements,

» Einsetzen von Flihrungsinstrumenten und -methoden,

» Fordern der beruflichen Entwicklung und Weiterbildung von Mitarbeitern und Mitarbeiterinnen,

» Beurteilen von Mitarbeiterentwicklungspotenzialen sowie Vereinbaren von individuellen Entwicklungszielen und -
mafinahmen,

» Unterstltzen und Beurteilen von Lernprozessen der Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen

» Fordern der Teamentwicklung Planen und Steuern von Arbeits- und Projektgruppen,

' Optimieren der Zusammenarbeit mit internen und externen Partnern,

» Einsetzen von Instrumenten zur Konfliktlosung,

» Nutzen von Moderations- und Prdsentationstechniken
Marketing im Einzelhandel:

v Analysieren und Bewerten der Entwicklung von Mdrkten und Zielgruppen sowie des Wettbewerbs und der
Nachfrage,

» Ableiten von Marktstrategien unter Berlicksichtigung von Kooperationsformen und Zusammenwirken der
Marketinginstrumente,

» Entwickeln und Umsetzen von Maf3nahmen des Standortmarketings,

» Optimieren und Pflegen des Sortiments,

» Analysieren und Steuern von Verkaufskonzepten, Umsetzen der Preispolitik,

' Planen, Umsetzen und Kontrollieren von Werbekonzepten,

» Entwickeln und Umsetzen von Konzepten der Verkaufsforderung unter Berlicksichtigung von Visual Merchandising,

» Kooperieren und Kommunizieren mit infernen und externen Partnern des Marketings,

v Umsetzen von E-Commerce-Konzepten und Kundenbindungsprogrammen,

» Umsetzen standortbezogener Offentlichkeitsarbeit
Vertriebssteuerung:

v Planen von Umsatz, Ertrdgen und Kosten unter Berlicksichtigung von Markt- und Preisentwicklungen,

v Vertriebskennziffern und Verdnderungen im Kaufverhalten von Kunden sowie in der Kundenstruktur,

v Analysieren der warenwirtschaftlichen Daten und der Sortimentsentwicklung, Steuern der Bestdnde und Ableiten
von Mafinahmen,

» Steuern und Organisieren der Warenlogistik und betrieblichen Lagerwirtschaft,

v Auswerten der Kosten- und Leistungsrechnung und Entwickeln von Verbesserungsvorschldgen,

» Einsetzen von betrieblichen Steuerungsinstrumenten zur Qualitatssicherung.
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Vorbereitung auf die externe Prifung.

Vorqusse'rzungen

Fir die Teilnahme an der Aufstiegsfortbildung gelten die Priifungsvoraussetzungen der IHK:
Zur Prifung ist zugelassen wer

eine mit Erfolg abgelegte Abschlusspriifung in einem anerkannten dreijdhrigen kaufmdnnischen Ausbildungsberuf
im Einzelhandel und danach eine mindestens einjahrige Berufspraxis oder

eine mit Erfolg abgelegte Abschlussprifung zum Verkdaufer oder zur Verkduferin oder in einem anerkannten
dreijahrigen kaufmdnnisch-verwaltenden Ausbildungsberuf und danach eine mindestens zweijdhrige Berufspraxis
oder

den Erwerb von mindestens 90 ECTS-Punkten in einem betriebswirtschaftlichen Studium und eine mindestens
zweijdhrige Berufspraxis oder

eine mindestens flinfjdhrige Berufspraxis

nachweisen kann.

Die berufliche Praxis muss in Tatigkeiten abgeleistet sein, die der beruflichen Fortbildung zum/r Gepriften
Fachwirt/in flir Vertrieb im Einzelhandel dienlich sind. Sie muss inhaltlich wesentliche Bezlige zu den Bereichen
Verkauf und Einzelhandel aufweisen. Aufierdem kann zur Prifung zugelassen werden, wer durch Vorlage von
Zeugnissen oder auf andere Weise glaubhaft machen kann, dass Kenntnisse, Fertigkeiten und Erfahrungen
erworben wurden, die die Zulassung zur Priifung rechtfertigen.

Fahigkeitenerwerb

Eine Weiterbildung zum:zur Fachwirt:in flr Vertrieb im Einzelhandel bereitet Sie optimal auf Fiihrungs- und
Steuerungsaufgaben vor. Durch den anerkannten Abschluss verbessern sich Ihre Aufstiegschancen - und damit
auch die Gehaltsaussichten. Sie profitieren aufierdem von einer hohen Nachfrage auf dem Arbeitsmarkit:
Einsatzmdglichkeiten bieten sich in den verschiedensten Branchen und Bereichen des Einzelhandels.

Zielgruppen

Angesprochen werden insbesondere Personen aus den Bereichen Vertrieb und Einzelhandel und/oder dem
kaufmdnnischen oder vertrieblichen Bereich mit einschldgiger Berufserfahrung, die auf der Suche nach weiteren
Aufstiegsmoglichkeiten sind.

Arbeitssuchende
Beschaftigte
Berufsriickkehrer*innen



Louls

» Menschen ohne Berufsabschluss
» Menschen mit Berufsabschluss
» Unternehmen

Forderungsmoglichkeiten

v Agentur fur Arbeit

» Berufsforderungsdienst der Bundeswehr
» Bildungsgutschein (BGS)

» Jobcenter

' Renten- und Unfallversicherungstrager

Unsere Partner

Viona

Die virtuelle Or lir e-Akadermie

Link zum Bildungsangebot

https://www.online-weiterbilden.com/bildungsangebot/92211543/gepruefter-fachwirtin-fuer-vertrieb-im-
einzelhandel-ihk
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