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E-Commerce revolutioniert den Handel, doch die
diesbeziigliche Lebrlingsausbildung hinkt binten nach.
Dabei wiirden 70 Prozent der Betriebe solche Talente

einstellen — und hober entlohnen.

LEHRE
KILOMETER

Von CHRISTIAN PRENGER

LUKAS HERZOG

Der engagierte Mitarbeiter
zog fur Hervis den
Oanline-Iandel hoch.

*

it war schon rela-
tiv frih klar, dass
Online-Shopping
in Zukunft eine

immer grofere
lle spiclen wird. Daher hat es mich
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wahnsinnig interessiert, wie man das In-
ternet in die Filialberatung einbauen
und so die beiden Welten kombinieren
kann®, erzahlt Lukas Herzog,

Herzog hat eine Chance fiit diesen
Praxistest bekommen. Aber weder als
Unternehmensberater noch als Griin-
der diverser Web-Start-ups. Sondern in
der Funktion eines Lehtlings des heimi-
schen Sportfachhindlers Hervis.

Bald war in diesem Betrieb virtueller
Vetrkauf kein hippes Planspiel mehr.
Sondern gelernte Realitit im Rahmen
der dreijihrigen Ausbildungszeit, die
Herzog 2016 beendete. Er benétigte
kein Digital-Native-Heimstudium zum
Erwerb elektronischer Jobfihigkeiten.
Durch den hausinternen Kompe-
tenztransfer lernte der 18-jihrige Salz-
burger vielmehr rasch schwimmen im
kalten Wasser des E-Commerce, in das
nicht nur Hervis, sondern auch die meis-
ten andeten Hindler springen miissen.

Mittlerweile scheint aus dem Pendeln
zwischen On- und Offline nur mehr
eine Fingertibung geworden zu sein. In
der TFiliale St. Johann in Tirol etprobt
der Youngster tiglich die verbraucher-
freundliche Flexibilitit. ,,Sollte die rich-
tige Farbe oder die gewiinschte GréBe
eines Artikels vor Ort nicht lagernd sein,
kann ich sofort iibet das Tablet im Web-
shop nachschauen und das Produkt ent-
weder in unsere Filiale liefern lassen
oder direkt zum Kunden nach Hause
senden lassen®, etldutert Herzog,

Seine kiinftigen Hervis-Kollegen ge-
hen bereits durch eine ganz andere

o LHIARALD MAYER
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Schule. Seit April 2015 hat jenes Tochter-
unternehmen der Spar-Osterreich-Grup-
pe das E-Thema institutionalisiert. Da-
mals startete in der Spar-Akademie-
Klasse der Fachberufsschule Spittal /Drau
zusammen mit det Kérntner Landesre-
gierung, der Wirtschaftskammer Kirn-
ten und dem Landesschulrat ein Spezi-
alprojekt: die erste Hervis-Klasse fiir die
Einzelhandelskaufmannslehre mit der
Zusatzqualifikation namens ,,Digitaler
Verkiufer®,

Der Schritt in die Moderne war mehr
als eine zeitgeistige Imagepolitur. Im-
merhin wurden 15 zusitzliche Lehtlin-
ge seinerzeit aufgenommen, um Know-
how fiir eine neue Ara zu tanken. Et-
ginzend zu den Lehrinhalten der
reguliren Ausbildung kommen etwa
Produktkunde durch digitale Endgeri-
te, Services in der Verzahnung von On-
line und Offline, Logistikaspekte, ge-
setzliche Grundlagen fiir Webgeschif-
te oder Kundenberatung mit digitalen
Medien.

Midchen und Burschen mit solch
neu erworbenen Kompetenzen diirften
iiber die Branchengrenzen hinaus neu-
gierige bis neidige Blicke hervorrufen.
Trotz des Booms rund um Online-
Shopping, das weiter an Popularitit zu-
legt, gelten sie als rare Spezies: Lehrlin-
ge mit digitalen Kompetenzen. Gemeint
ist weder die Fihigkeit, in der Mittags-
pause Bilder partyhungriger Kollegen
bei Facebook zu posten noch via Smart-
phone ein Afterwork-Selfie mit dem
Chef zusammenzubringen. Es geht um
solche Jugendliche, die im Job auf Au-

t  Dov Tehibo-Chel srockt
2017 den E-Commerce

Bereich auf.

genhdhe agieren kénnen mit Kunden,
die sich schon beim Betreten klassischer
Geschifte so fiihlen wie im Einkaufs-
museum,

Seit selbst notorische Zweifler einge-
stehen miissen, dass die Zone zwischen
Warenregal und Kasse durch das Web
eine Revolution erlebt, fahndet der Han-
del nach solchen Hoffnungstrigern mit
Hochdruck. Fiir die Personalisten en-
det die Suche meist frustrierend — be-
ziehungsweise mit der Hoffnung auf
politische Initiativen oder firmeninter-
ne Vorstdfe, die Ausbildung selbst zu
forcieren. Denn in vielen Chefetagen
lduten alle Alarmglocken, seit ,,Mul-
tichannel” — worunter das Bespielen al-
ler analogen und digitalen Vertriebska-
nile vom Laden bis zum Handy zu ver-
stehen ist — nicht mehr nur von
Consultern als unabdingbare Strategie
fitr den kiinftigen Wettbewerb betrach-
tet wird.

Doch die Basis entwickelt sich nun
zur Krisenzone. ,,Solche Lehrlinge sind
nicht zu finden, weil das erforderliche
Ausbildungsangebot noch gar nicht vor-
handen ist™, weil3 Rainer Will. Der Ge-
schiftsfiihrer des heimischen Handels-
vetbandes verweist auf den Druck der
Wirklichkeit: ,,Die Digitalisierung bringt
neue Geschiftsmodelle hervor, die ver-
inderte Kompetenzen verlangen. Der
Handel sucht hinderingend solch qua-
lifiziertes Personal, sieht sich aber in der
Realitit mit einem Fachkriftemangel
konfrontiert. Nur wenn Politik, Wirt-
schaft, Verbinde und Sozialpartner an
einem Strang ziehen, kénnen wir ent-
sprechende Strukturen schaffen.

Einschligige, von der Wirtschaft im-
mer heftiger geforderte Bildungsbemii-
hungen diirften nicht nur in Chefetagen
Applaus ernten, sondern auch so man-
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