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Kompetenzentwicklung fur
Nachwuchs-Fuhrungskrafte

Traineeprogramm fiir Regionalverkaufsleiterlnnen der Hofer KG

Hofer zahlt zu den erfolgreichsten Unter-
nehmen im Osterreichischen Lebensmit-
telhandel. Konsequent am Markt und an
den Kundenbedirfnissen ausgerichtet,
wachst das Unternehmen stetig und bie-
tet damit Trainees laufend interessante
Einstiegsmoglichkeiten in das Manage-
ment. Neue Kandidatlnnen gut in das
Unternehmen einzufihren ist wie fir
andere Unternehmen auch bei Hofer ein
zentrales Thema. Gelingt der Einfiih-
rungsprozess nicht, so besteht die Gefahr,
dass potenzielle Nachwuchsfiihrungskraf-
te die Organisation frihzeitig wieder ver-
lassen. Auf Unternehmensseite entstehen
damit hohe Investitionen, die sich nicht
rechnen und die Suche nach neuen
Bewerberlnnen beginnt von vorn. Erfolg-
reiche Einflhrungsprozesse hingegen
erhohen die Chance, dass die neuen Mit-
arbeiterlnnen motiviert und engagiert

Austrian Management Review Vol. 4 | 2014

zum langfristigen Unternehmenserfolg
beitragen. Nachfolgend ein Gesprach mit
den Hofer Generaldirektoren Friedhelm
Dold und Gilinther Helm Uber das hausei-
gene Traineeprogramm, die dahinterlie-
genden Uberlegungen und die gesammel-
ten Erfahrungen.

Was sind die grundsitzlichen Uberlegun-
gen hinter dem Programm?

Das Traineeprogramm fiir Regionalver-
kaufsleiterlnnen ist bei uns seit Jahren
erfolgreich im Einsatz. Es richtet sich ge-
zielt an engagierte und motivierte Absol-
ventlnnen von Universitaten und Fach-
hochschulen, die eine Management-
karriere bei Hofer anstreben. Die
Ausbildung dauert acht Monate und befa-
higt die Kandidatinnen, im Anschluss
direkt in eine Managementposition einzu-
steigen: Als Regionalverkaufsleiterin ist
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er/sie ab diesem Zeitpunkt eigenstindig
fur die Fihrung von flinf bis sieben Filialen
mit bis zu 100 Mitarbeiterlnnen verant-
wortlich. Das Programm selbst gliedert
sich in unterschiedliche Phasen, wobei
unser Hauptaugenmerk auf der prakti-
schen Ausbildung liegt — Training-on-the-
job sozusagen. Da wir ein abgeschlosse-
nes Universitats- bzw. Fachhochschulstu-
dium voraussetzen, kbnnen wir mit unse-
rem Traineeprogramm auf eine fundierte
theoretische  Ausbildung  aufbauen.
Dieses theoretische Wissen bildet eine
solide Basis, die wir durch die Vermitt-
lung von praktischen Kompetenzen er-
ganzen. Somit liegt der Fokus des
Programms darin, potenziellen Nach-
wuchsfluhrungskraften das entsprechende
Handwerkszeug mitzugeben, um erfolg-
reich Filialen eigenverantwortlich fihren
zu kénnen. Der eine Teil der Ausbildung
betrifft daher die fachlichen Qualifikatio-
nen, der andere Teil ist die Sozialisierung
im Unternehmen. Es ist uns wichtig, dass
die Kandidatlnnen unsere Kultur kennen-
lernen und erleben, wie Hofer ,tickt”. Das
ist notig, um bestimmte Abldaufe zu ver-
stehen bzw. Entscheidungen nachvollzie-
hen zu kdnnen.

Wie gelingt es, die erforderlichen Kompe-
tenzen aufzubauen?

Auf den Punkt gebracht: Durch eine indi-
viduell abgestimmte Kombination aus
Theorie und Praxis. Das Programm ist so
aufgebaut, dass die Teilnehmerlnnen
Schritt flr Schritt in ihre Verantwortung
hineinwachsen. Nach dem ersten Tag im
Unternehmen, an dem die neuen Mitar-
beiterinnen willkommen geheillen wer-
den, ihre Ansprechpersonen kennenler-
nen und ihre Arbeitsmittel - vom

106

Firmenhandy bis zum Dienstwagen -
erhalten, beginnt ihre Ausbildung bei
einem erfahrenen Regionalverkaufsleiter
bzw. bei einer Regionalverkaufsleiterin.
Diesen Mentor begleiten sie in einer ers-
ten Phase bei der taglichen Arbeit, erleben
mit, wie der spdtere Arbeitsalltag in der
klinftigen Position aussieht, worauf man
als Vorgesetzte/r und in der damit ver-
bundenen Vorbildfunktion achten sollte
usw. Dieses ,Uber-die-Schulter-Blicken”
ermoglicht es den Trainees, von den Erfah-
rungen etablierter Kolleginnen zu lernen
und sich an deren Arbeitsweise zu orien-
tieren. Zusatzlich bleibt ausreichend Zeit,
um nachzufragen und Gesehenes, Gehor-
tes und Erlebtes zu reflektieren.

Trainees bekommen bei Hofer rasch Ei-
genverantwortung. In welchem Rahmen
geschieht das?

Nachdem die Trainees an einzelnen
Tagen in einer Filiale mitgearbeitet
haben, beginnt ihre erste Filialfiihrungs-
zeit: FUr einen Zeitraum von ca. einem
Monat Ubernehmen sie nach einer ent-
sprechenden Einarbeitung in die Agen-
den die Leitung einer Filiale und sind
vollstandig verantwortlich fiir die dort
stattfindenden Prozesse, die fachliche
Fliihrung der Mitarbeiterinnen und letzt-
endlich flir den wirtschaftlichen Erfolg.
Diese erste Filialzeit wird immer wieder
als sehr pragend beschrieben und invol-
viert auch korperliche Mitarbeit in der
Filiale. Gleichzeitig ist die Ubertragene
Verantwortung auch mental herausfor-
dernd. Wir halten es gerade deshalb fir
sehr wichtig, dass die Kandidatinnen
diese Erfahrungen machen und dabei
erleben, was es heildt, ein Geschaft selb-
standig zu fuhren.
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Feedback spielt im Lernprozess eine wich-
tige Rolle. In welcher Form bekommen Trai-
nees bei Hofer Riickmeldung auf ihre Ar-
beit?

Wahrend und im Anschluss an die erste
Filialzeit gibt es ausfiihrliche Feedback-
Gesprache, und zwar sowohl mit den Kol-
leglnnen wie auch mit der Leitung des
Verkaufs. Diese Gesprache geben den
Trainees wertvolle und konstruktive
Rickmeldung darliber was gut gelaufen
ist und wo es womoglich noch Verbesse-
rungspotenzial gibt.

Hofer legt Wert darauf, dass die Trainees
einen vielfaltigen Einblick in verschiedene
Filialen bekommen. Wie lauft das ab? Und
wie lange dauert die Traineezeit?

Auf die Zeit in der ersten Filiale folgt
eine Woche Training in unserer Hofer-
eigenen Akademie. Danach wechseln die
Nachwuchsfliihrungskrafte zu einem
anderen Regionalverkaufsleiter bzw. Re-
gionalverkaufsleiterin und starten -
wiederum nach einer entsprechenden
Ubergabe - in die zweite Filialzeit, die
bewusst an einem anderen Standort
absolviert wird. So lernen die neuen
Mitarbeiterinnen die unterschiedlichen
Anforderungen und Kundenbedirfnisse
verschiedener Filialen kennen. Neben
fachlichen Inhalten liegt ein weiterer
Schwerpunkt in der Ausbildung auf Mit-
arbeiterfihrung inklusive Rekrutierung
und Ausbildung von Mitarbeiterlnnen.
Diese fiir das Unternehmen so wichtigen
Themen werden in der Hofer-Akademie,
aber auch von erfahrenen Kolleginnen
vermittelt. Nach ca. acht Monaten Trai-
ning und einer selbstandigen Urlaubs-
vertretung ist der Traineeprozess
schlieBlich so weit fortgeschritten, dass
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die Kandidatinnen durchstarten wollen
und ihren eigenen Verkaufsbereich mit
mehreren Filialen Ubernehmen.

Wer kann am Trainee-Programm teilneh-
men?

Wir wollen die besten Kandidatinnen am
Jobmarkt fir uns begeistern und achten
dabei darauf, dass diese auch zu unse-
rem Unternehmen und zu unserer
Unternehmenskultur passen. Soziale
Kompetenz und eine gefestigte Per-
sonlichkeit spielen eine wichtige Rolle.
DarUber hinaus zahlen Engagement,
Teamgeist und Interesse am Einzelhan-
del. Voraussetzung ist ein Bachelor-
Abschluss, wobei uns Studienvielfalt
wichtig ist. Natlrlich beschaftigen wir
viele Wirtschaftsabsolventlnnen, aber zu
unseren Fihrungskraften zahlen auch
Mitarbeiterinnen, die Rechtswissen-
schaften, technische Studienrichtungen,
Kommunikation, Marketing, Lebensmit-
teltechnologie oder anderes studiert ha-
ben. Wir laden alle Interessierten ein,
sich aktiv zu bewerben, wenn sie Regio-
nalverkaufsleiter oder Regionalverkaufs-
leiterin bei Hofer werden mochten. In-
formationen dazu erhalten die
Bewerberlnnen auf unserer Homepage,
in Informationsbroschiiren oder bei per-
sonlichen Gesprachen etwa auf Bil-
dungs- und Karrieremessen.

Wie lauft der Bewerbungsprozess ab?

Im Bewerbungsgesprach gilt es sich ge-
genseitig kennen zu lernen und mehr
Uber die Person hinter den Unterlagen,
Uber ihre Vorstellungen und Erwartungen
zu erfahren. AuRerdem zeichnen wir ein
moglichst genaues Bild dessen, was die
Bewerberlnnen in der angestrebten
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Managementposition erwartet. Bei beid-
seitigem Interesse werden die Inhalte in
einem zweiten Gesprach weiter vertieft.
Fiir uns ist nicht so sehr entscheidend,
dass jemand mit summa cum laude das
Studium abgeschlossen hat oder unbe-
dingt Uber langjahrige einschlagige Be-
rufserfahrung verfiigt. Vielmehr kommt
es uns darauf an, dass unser potentieller
Management-Nachwuchs ,Unternehmer
im Unternehmen” sein mochte, das Ohr
stets beim Kunden hat, Gestaltungswillen
und Veranderungsbereitschaft mitbringt.
Denn Handel bedeutet immer auch Wan-
del.

Welche Karriereperspektiven gibt es im Un-
ternehmen?

Die Hofer KG ist Teil der international
agierenden Unternehmensgruppe ALDI
SUD, die nicht nur in Europa, sondern
auch in Australien und den USA sehr er-
folgreich tatig ist. In Osterreich betreiben
wir mit sieben Zweigniederlassungen
mehr als 450 Filialen und beschaftigen
hier Gber 8.000 Mitarbeiter. Da wir unse-
re Flhrungspositionen Uberwiegend aus
den eigenen Reihen besetzen, stehen

ambitionierten Regionalverkaufsleiterin-
nen Tur und Tor flr eine internationale
Managementkarriere offen. Die Aufga-
benpalette reicht von Fiihrungspositio-
nen im Verkauf, der Verwaltung, im Ein-
kauf, der Filialentwicklung und der
Logistik bis hin zum Controlling. Dartber
hinaus forcieren wir den internationalen
Austausch und entsenden ausgewahlte
Nachwuchsflihrungskrafte in andere Lan-
der der Unternehmensgruppe, zum Bei-
spiel in die Schweiz, nach Slowenien und
Ungarn, aber auch nach Deutschland,
GroRbritannien, Australien und die USA.
Was zahlt ist Engagement und Leistungs-
bereitschaft, dazu coachen und fordern
wir alle Mitarbeiterinnen und unterstit-
zen so deren personliche Entwicklung.
Schlielilich steht bei Hofer der Mensch im
Mittelpunkt des Unternehmens und sind
es die Mitarbeiterinnen, die fir den Un-
ternehmenserfolg verantwortlich sind.
Um die besten und motiviertesten Mitar-
beiterlnnen fir uns zu gewinnen und
langfristig im Unternehmen zu halten,
geben auch wir unser Bestes als attrakti-
ver Arbeitgeber.

Friedhelm Dold stammt aus einer Unternehmerfamilie und begann seine Karriere im
Familienbetrieb. 1976 stieg er bei ALDI SUD als Regionalverkaufsleiter ein und gestaltete
fortan den Aufstieg des Unternehmens mit. 1985 wurde er zum Geschaftsfiihrer einer
Regionalgesellschaft von ALDI SUD berufen. In dieser Zeit arbeitete er direkt mit Karl
Albrecht zusammen. 2005 wurde Friedhelm Dold Generaldirektor der Hofer KG und war
maRgeblich fir die Landerexpansion verantwortlich.

Dr. Glnther Helm studierte Rechtswissenschaften an der Johannes Kepler Universitat
Linz und absolvierte ein Austauschjahr an der University of Cambridge. Er promovierte
2003 und strebte zu Beginn seiner beruflichen Laufbahn eine Karriere als Rechtsanwalt
an, bevor er bei Hofer als Regionalverkaufsleiter startete. Innerhalb von zehn Jahren
stieg Giinther Helm {ber Schliisselpositionen in Osterreich und der Schweiz 2010 zum
Generaldirektor der Hofer KG auf.

Das Interview fiihrte Mag.? Karin Link.
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