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kriifte fiir den Einzelhandel sind sel-
ten. Personalexperten fithren dies un-
ter anderem darauf zuriick, dass die

guten Karrierechancen, die die Bran-
che bietet, nur wenig bekannt sind.
Gleiches gilt fiir die Gehiilter von Fith-
rungskrafien, die jedoch sehr unter-

schiedlich ausfallen kénnen. Je nach

Vorkenntnissen, Grofe des Stores und
des Teams reiche die Verdienstspanne
fiir Store-Manager von etwa 2400 bis
5000 Euro pro Monat bei grofier Verantwortung, sagt Be-

raterin Barbara Koch. ,Haufig wird auch erfolgsorientiert
bezahlt* Ein Store-Leiter mit drei bis sechs Mitarbeitern
verdiene im Durchschnitt zwischen 2600 und 3200 Euro
brutto im Monat. Bei 13 Monatsgehiltern ergibt sich eine
Spanne von 33800 bis 41600 Euro pro Jahr. Das Brutto-

JDie richtige Ware zur richtigen Zeit am richtigen
Ort zu haben, ist die Herausforderung.

Martin Wischmann, Hutner Training

Kandidaten ein. Begeisterung und Energie kin-
nen sich nur in einem Umfeld entfalten, in dem
Menschen sich wohl fithlen, sagt Jasmin Ukpa-

bia. ,Wir verpflichten niemanden, in eine Stadt zu

gehen, in der derjenige nicht leben méchte.

m Jlege ins Management

Aufjeden Fall fiihren mehrere Wege nach oben. Eine soli-

de Basis fiir eine Store-Manager-Karriere sind eine kauf-

Jahresgehalt der Store-Manager von Zara

belduft sich auf 32000 bis 55000 Euro brutto, abhéngig
von der GroBe des Stores, des Umsatzes, der Mitarbeiter-
zahl und der individuellen Erfahrung. ,Wir haben ein

Jahres-Bonussystem, das an den Ums

atz. gekoppelt ist.

Dieser Bonus kann fiir ein besonders erfolgreiches Jahr
auch mehrere Monatsgehiilter betragen®, sagt Personal-
leiterin Jasmin Ukpabia.

Eine weitere Anforderung, die an Stor

Manager gestellt
wird, ist Mobilitiit. Nicht selten ist der Aufstieg im Einzel-
handel mit dem Wechsel in eine andere Stadt verbunden.

A il imEi sowie praktische

fahrung im Verkauf, am besten in einer Substituten-
oder Abteilungsleiter-Position. Zahlreiche Unternchmen
der Branche haben in den ve
Ausbildungs- bzw. T
nager-Nachwucl

gangenen Jahren eigene

ainee-Programme fiir den Store-Ma:

s entwickelt.
H&M zum Beispiel hat ein Trainee-Programm eingefiihrt,

an dem auch geeignete Quereins

eiger aus anderen Bran-

chen bzw. externe Nachwuchskrifte teilnehmen kinnen

und das in 18 Monaten auf eine Titigkeit als Filialleiter

Doch immer mehr Unternehmen gehen in Anbetracht der
Arbeitsmarktsituation auf die Wiinsche interessanter

. Unser Ziel ist es, aus Mitarbeitern Fans

zu machen, und das geht nur, wenn der

Store-Manager auch Fan ist.“

Jasmin Ukpabia, Zara

LEin Store-Manager sollte
das beste Pferd im Stall
sein in Bezug auf Umsalz.

Hier hat er eine hohe Vor-
bildfunktion. Der moderne
Store-Leiter ist an der
Front, nicht im Backoffice.“
Barhara Koch,

Staff Solutions
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vorbereitet. ,Bei entsprechender Erfahrung und personli-
chen Stirken ist aber auch ein Direkleinstieg ins Store-

Management moglich, sagt Personalleiterin Angela

Gallenz. Tally Weijl bildet Store-Manager in einem

viermonatigen, ~ strukturierten  Trainings-Pro-
gramm aus. Marc O'Polo hat ein so genanntes High

Potential-Programm entwickelt, Zara ein intensives

dreimonatige: mum fiir externe sowie interne

Progra
Kandidaten. Zara-Mitarbeiter, die in einer Stellver
treter-Position titig sind, konnen sich im Rahmen
eines vierwichigen Trainings weiterentwickeln.

igt
| sich auch darin, dass zunehmend Bildungsdienst-

Wie groB der Bedarf an Store-Managern ist,

leister und Beratungen Ausbildungsprogramme
fiir angehende Store-Manager anbieten, die die

vielfiltigen und hohen Anforderungen an die Berufsgrup-

pe widerspiegeln. Staff Solutions zum Beispiel hat ein Se-

minar entwickelt, bei dem es um Themen wie ,,Der rote

chs*, Waren-Know-how und Vi-

Faden des Verkaufsgespr
sual Merchandis

ng geht. Nicht zu vergessen Fiihrung
und Betriebswirtschaft im Handel.

Der Hintergrund ist klar: Store-Manager miissen nicht
nur gut mit Mode und Menschen umgehen kinnen, son-
dern auch mit Zahlen.

Marco Hoeller
(32) leitet die
Filiale des
spanischen
Filialisten Zara
in Osnabriick.

Ausbildung zum Kauf-

Einer fiir alle ..., ... rinemond v

Breuninger in Freiburg, ein berufsbegleitendes Stu-

1m an einer Verwaltungsakademie und einige Jah-

re Erfahrung als Fithrungskraft. Im Mérz
7 Marco Hoeller hat im

Wechsel als Store-Manager zu
Verkauf Karriere gemacht. Heute leitet d
biirtige Berliner die rund 1500 m2 grofie
in Osnabriick mit knapp 40 Mitarbeitern. Als Zara-
Filialleiter ist Marco Hoeller unter anderem fiir die
Damenmode-Abteilung verantwortlich. Zu seinen
Aufgaben hier gehéren etwa Bestellwesen, Personal-
cinsatzplanung und Mitarbeiterfiihrung. Dariiber
hinaus kiimmert er sich um simtliche Belange, die
ze Filiale betreffen, angefangen bei Themen
wie Arbeitssicherheit und Mitarbeiterschulung bis
hin zur Verpflichtung von Dienstleistern, etwa wenn
Reparaturen anstehen. Er ist auch dafiir zustindig,
dass die Filiale nach den Richtlinien des spanischen
Headquarters und der Hamburger Deutschland
Zentrale einheitlich gefiihrt wird, dass Informatio-
nen an Verkaufsmitarbeiter und Fithrungsk
kommuniziert und die Ve ben umgesetzt werden.
Und natiirlich verantwortet er die Um:

lur s ist ein vielfiltiger, aber auch anspruchs-

voller Beruf, die Anforderungen seien hoch, gibt
Marco Hoeller unumwunden zu. Obwohl die Filiale
um 10 Uhr bffnet, ist er oft schon gegen 7.30 Uhr da.
Doch er schiitzt die Vielfalt der Aufgaben, und er hilt
d Zara {ibliche Doppel-Funktion als DOB-Vel
antwortlicher und Store-Manager fiir ausgesprochen
nnvoll. Nicht zuletzt deshalb, weil er dadurch ins
ift eingebunden ist, die Kunden erlebt
und bei Bedarf schnell reagieren kann. Etwa 80 Pro-
zent seiner Zeit verbringt er auf der Fliche. ,lch muss
‘wissen, welche Artikel gut laufen, welche Teile hangen bleiben, wo
ich eingreifen muss. Solche Dinge wiirde ich sonst nicht mit-
hekommen.” Ziel ist es auch, dem Team méglichstnahe
zu sein. Marco Hoeller weil}, wie wichtig es ist, den
Mitarbeitern ein gutes Vorbild zu sein. Er will sein
Team durch seine eigene Leistung motivi 1, ein
gutes Betriebsklima schaffen. ,Das spiirt auch der
Kunde, wenn er in die Laden kommt“ AuBerdem
konne er durch die intensive Zusammenarbeit mit
den Mitarbeitern erkennen, wer iiber Potenzial ver-
fiigt und bei entsprechender Forderung fiir Fiih-
rungsaufgaben infrage kommt. Denn das Unterneh-
men soll ja wachsen und neue Filialen eroffnen. Und
dazu brauchtes fihige Fiihrungskréfte. Zum Beispiel
engagierte Store-Manager wie Marco Hoeller.C BM
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