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Informationsveranstaltung Verkauf 2022+

 Begrussung

« Informationen Bildung Detailhandel Schweiz

« Informationen Berufsfachschule

* Informationen Amt fur Berufsbildung, Mittel- und Hochschulen
 Beantwortung von Fragen

« Apéro
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Begrussung

Bernhard Beutler, kantonaler Projektleiter «Verkauf 2022+»
Verkauf 2022+

28.04.2022
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Projektorganisation im Kanton Solothurn

"

Projektteam:
Bernhard Beutler, kantonaler Projektleiter

— Liliane Buchmeier, ABMH

— Rudolf Zimmerli, ABMH
Christoph Henzmann, Rektor, KBS Olten/BBZ Olten

— Barbara Liniger, BBZ Olten
Thomas Froidevaux, Rektor, KBS Solothurn/BBZ Solothurn-

Grenchen
— Dominik Galli, BBZ Solothurn-Grenchen
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Projektorganisation im Kanton Solothurn

Projektausschuss:

« Stefan Ruchti, ABMH Amtsvorsteher

« Liliane Buchmeier, ABMH Leiterin Berufsfachschulen
« Georg Berger, BBZ Olten, Direktor

« Bernhard Beutler, BBZ Solothurn-Grenchen, Direktor
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Projekt Detailhandel 2022
Grobplanung

Phase 1: Projektinitiierungsphase
Phase 2: Sensibilisierung
Phase 3: Organisationsaufbau

« Teamleitungen installieren, Einsatzplanung Lehrpersonen
planen, Einsatzplan Lehrpersonen umsetzen

* Stundenplanplanung fir 2022 aufsetzen, Raumkonzept
definieren
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Projekt Detailhandel 2022
Grobplanung

Phase 4: Weiterbildung

« Weiterbildungsbedarf erheben und umsetzen

* individuelle Weiterbildungsplanung erstellen und umsetzen
« Weiterbildungen organisieren und umsetzen

Phase 5: Lehr- und Lernarrangements entwickeln

Phase 6: Information Lehrbetriebe
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Ziele der Veranstaltung

 Information BDS
 Information KBS
 Information ABMH

Hauptpunkte
« EBA- und EFZ-Ausbildung

- Handlungskompetenzorientierung
* Fremdsprachen
* Termine

Beantwortung von Fragen
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Informationen BDS

Stefan Gamper, BDS Botschafter

 Was ist neu
Zusammenarbeit der drei Lernorte
Arbeiten mit dem betrieblichen Ausbildungsinstrumenten



Ubersicht Handlungskompetenzen EF

W Handlungskompetenzbereiche

Handlungskompetenzen -

Gestalten von Kundenbeziehun-

al:
Ersten Kundenkontakt im
Detailhandel gestalten

az:
Kundenbedurfnis im
Detailhandel analysieren

ad:
Verkaufsgesprach ab-
schliessen und nachbe-

a4
Kundenanfragen im
Detailhandel auf ver-

ab:
Kundenbindung fir den
Detailhandel Ober unter-

ab:
In anspruchsvollen
Kundensituationen im

2 gen und Losungen prasentie- | arbeiten schiedenen Kanalen schiedliche Kanale Detailhandel kommuni-
ren bearbeiten aufbauen und pflegen Zieren
b1: b2: b3:
§ . : Aufgaben im Warenbe- | Produkte und Dienstleis- | Betriebsrelevante Kenn-
b E;‘:‘"F':l;[g:ja&ee: b‘:g Egr?:t?;'i?;e" wirtschaftungsprozess tungen fir den Dgtai!- zahlen, Kundendaten
umsetzen handel kundenorientiert | und Informationen bear-
RLcE prasentieren beiten
cl: c2: c3:
- : Sich tber Produkte und | Produkte der eigenen Aktuelle Entwicklungen
Erwerben, Einbringen und Wei- Dienstleistungen der Branche bearbeiten und | in der eigenen Branche
€ | terentwickein von Produkte- und eigenen Branche infor- | Dienstleistungen der erkennen und in den
Dienstleistungskenntnissen mieren eigenen Branche kun- | Arbeitsalltag integrieren
denorientiert bereitstellen
d1: d2: da: da: d5:
Informationsfluss im Zusammenarbeit mit Betriebliche Entwicklun- | Eigene Arbeiten im Teilaufgaben im eigenen
d Interagieren im Betrieb und in Detailhandel auf allen unterschiedlichen Teams | gen im Detailhandel Detailhandel organisie- | Verantwortungsbereich
der Branche Kanalen sicherstellen im Detailhandel gestalten | erkennen und neue ren und koordinieren delegieren

Aufgaben ibemehmen

el: e2: e
Anspruchsvolle Kunden- | Produkte- und dienstleis- | Kundenanlasse oder
Gestalten von Einkaufserebnis- und Verkaufsgesprache |tungsonentierte Ereb- Verkaufspromaotionen
= sen im Detailhandel fihren niswelten im Detailhan- | mitgestalten
del gestalten
f1: f2: f3:
Artikeldaten fir den Daten zu Onlineverkdu- | Warenprasentation und

f |Betreuen von Online-Shops

Online-Shop pflegen

fen und Kundenverhalten
auswerten

Ablaufe im Online-Shop
betreuen

28.04.2022

Verkauf 2022+




Aufbau Grundbildung

Beide Grundbildungen sind iiberbetrieblicher Betrieb iiberbetrieblicher Betrieb
- handlungskompetenzorientiert Kurs (iik) L3 Kurs (iiK) LY
- aufeinander abgestimmt zusitzliche K-Tage Fokus: Erfahrungsnoten «iik»  Praktische Priifung im'

(einheitliches Berufsbild) Entlastung der Betriebe

«Betriebs (VPA)

Hompetenz- Betriebliche
raster Beurteilung vornehmen

EFZ EBA
neue Schwerpunkte Fremdsprache auf
- Gestalten von Niveau A2 (Neu)

Einkaufserlebnissen
- Betreuen von

Onlineshops

Hohe

Durchlissigkeit
Grundlage: neue Bildungspline

(inkl. Qualifikationsprofile)
.
o« W Qualifikationsprofil [N
ildungsplan Berufsfachschule Berufsfachschule

- Handlungskompetenzbereiche statt Ficher Konkrete Abschlusspriifung «Berufsfachschule»
— berufliche Handlungen inbi

I i m I A Allgemeinbildung
| |

Erfahrungsnoten «Berufsfachschules

28.04.2022 Verkauf 2022+




Lernen im neuen Modell

&b & @ %

Lernort: Lernende/r Lernort: Lernort:
Berufsfachschule Betrieb / Arbeitsalltag uK

Begleitung der Online-
Lerndokumentation

— Einfihrung in das Fiihren
einer Online-
Lerndokumentation

— Begleitung der
Lernenden

— Auswertung der Arbeiten

Arbeiten mit der Online-
Lerndokumentation

— Aufbau von Ressourcen

— Arbeiten mit den
Praxissituationen aus der
Online-
Lerndokumentation

28.04.2022

— Online-
Lerndokumentation

— Aktives Arbeiten mit der
Online-
Lerndokumentation

— Dokumentation von
Extrameilen

Verkauf 2022+

— Betriebliche — Online-
Ausbildungsinstrumente Lerndokumentation als
(Online- Transfersteuerung

Lerndokumentation mit

Praxisauftragen) Arbeiten mit der Online-

Dokumentation der Lerndokumentation
praktischen - Aufbau von Ressourcen
Umsetzungen

— Arbeiten mit den

Begleitung durch Praxissituationen

Berufsbildner/in

Y N



Die betriebliche Ausbildung konkret

Schritt 5

BDS
Beurteilungs-

instrument
Erfahrungsnote

Ergebnis aus

BDS-Leitfaden Qualifikationsgesprachen BDS

Qualifikations- e
gesprach dokumentation

Zwischenfazit / Zielformulierung

BDS-
Qualifikationsgesprach Bildungsbericht

Einschatzung [ e

Selbst- und Fremdeinschatzung
der Kompetenzentwicklung

BDS-
Kompetenz-
raster

Pro Semester
Lerndokumentation fuhren (Persénliches Portfolio)

Schritt 2
Praxisauftrag
L—‘ Auftragserteilung

Ausbildungs-
plan

Rickmeldung

Ausbildung planen

Laufend

28.04.2022 Verkauf 2022+




Praxisauftrage

28.04.2022

Ersten Kundenkontakt im Detailhandel gestalten

Praxisauftrag

Kunden willkemmen heissen

Die Grundlagen zu diesem Praxisaufirag findest du im Handlungsbaustein zur Handlungskompetenz al:
Ersten Kundenkontakt im Detailhandel gestalten

Ausgangslage

Als Fachperson im Detailhandel bist du Gastgeberin oder Gastgeber in deinem Betrieb. Du méchtest, dass
sich deine Kundinnen wohlfihlen. Um diese Atmosphare und dadurch auch ein erfolgreiches Verkaufsge-
sprach aufzubauen, muss der Einstieg gelingan.

Dieser Praxisaufirag hilft dir, die Kunden professionsll willkommen zu heissen und dadurch den Grundstein
filr das Verkaufsgesprich zu legen.

Aufgabenstellung

Teilaufgabe 1 Mach dir Gedanken, iiber welche Kemmunikationskandle in deinem Betrieb Kun-
denkontakte stattfinden kinnen. Erstelle eine Ubersicht (iber alle Kommunikations-
kandle und die verschiedanan Kundenkontakta, die du dort aufnehmen kannst.

Teilaufgabe 2 Uberege dir, was eine gute erste Kommunikation mit Kundinnen beinhaltet. Dank
dabei an positive Einkaufserlebnisse, in denen du selbst Kunde oder Kundin warst.
Was hat dich erfreut oder begeistert? Fertige dir daraus einen Spickzettel an, die
dir als Gedankenstltze dient.

Teilaufgabe 3 Heisse die Kunden nun willkommen: Geh dabei aktiv auf zwei Kunden zu, be-
grisse sie und erkundige dich, was du fir sie tun kannst. Benltze dazu deinen
Spickzettel aus Teilaufgabe 2. Lass dir dazu von deiner Berufebildnerin Rickmel-
dung gaben.

Teilaufgaba 4 Geh im Anschluss an Teilaufgabe 3 nochmals auf drel Kundinnen zu, begrisse sia
und frag nach, was du fir sie tun kannst. Frag dich nach jedem Kontakt, was dir
gut gelungen ist und was du verbessern kinntest.

Teilaufgabe 5 Dokumentiers und reflektiere deine Ergebnisse in deiner digitalen Lemdokumenta-
tion.

Hinweise zur Losung

Beobachte deine Mitarbeitenden dabei, wie sie Kunden willkommen heissen, und hole dir daraus Anre-
gungen flr deine eigenan Kundenkontakte.




Qualifikationsgesprach

Memocards
Qualifikationsgesprach zielgerichtet
fuhren

— 3 Wie fiihre ich ein Qualifikationsgesprach?

Vorbereitung

Schritt 1 Verschaffen Sie sich einen genauen Uberblick Gber den Lernprozess und die
Kompetenzentwicklung Ihrer Lernenden. Schauen Sie die dokumentierten Pra-
xisauftrage und die Ergebnisse des Kompetenzrasters an und holen Sie sich
nach Bedarf Rlckmeldungen von Kolleg/innen ein. Haben Sie keine Fremdein-
schatzung vorgenommen, dann schétzen Sie anhand der Kriterien des Bil-
dungsberichts die Leistung der Lernenden ein.

Schritt 2 Bereiten Sie das Gesprach vor. Sie kdnnen dafir die Kriterien aus dem Bil-
dungsbericht verwenden. Setzen Sie sich konkret mit der Leistung der Lernen-
den auseinander. Sie kinnen den Bildungsbericht auch schon mal ausfillen.

Schritt 3 Laden Sie Ihre Lemenden unter Angabe von Termin und Ort zum Gesprach ein
und bereiten Sie alle erforderlichen Unterlagen vor (z.B. den vorbereiteten Bil-
dungsbericht, Auswertungen von Selbst-Fremdeinschitzungen usw.).

28.04.2022 15




Qualifikationsgesprach

i

N
%

Verschafft sich Bereitet das Fihrt das Schliesst den
einen Uberblick Gespréach vor Gespréach durch Bildungsbericht
ab

28.04.2022 Verkauf 2022+




Bildungsbericht

Bildungsbericht

Allgemeine Angaben

Lehrbetrieb
Lernende Person
Lehrberuf
Berufshildnerin

Semester

28.04.2022

Active sport
Mia Muster
Detailhandelsfachfrau f Detallhandelsfachmann EFZ - Schwverpl

Max Exemple

= FC(5

Einschéatzung der Berufsbildner/in

Gestalten von Kundenbeziehungen

Im vergangenen Semester hatte die lernende Person in diesem Feld keinen Arbeitsschwerpunkt Deshalb folgt
keine Beurteilung.

O

Fachliches Kénnen

Schatzen Sle die Leistung der lernenden Person auf der Skala ein.

L NN N+

Schwach Stark

Bemerkungen Mig fstaufdem Achtigen Weg und es isteine Frewde mm sehan, mit welcher Enargie omnd Zuverf Sesigheit sie unseren Kumden

dientund ihre Amfgahe jeden Tag arfiille

Bewirtschaften und Prisentieren von Produkten und Dienstleistungen

Im vergangenen Semester hatte die lernend e Person in diesem Feld keinen Arbeitsschwerpunkt. Deshalb folgt
keine Beurteilung.

Fachliches Kénnen

Schdtzen Sie die Leistung der lernenden Person auf der Skala ein.

L NN N+

Schwach Stark

Bemerkungen Mia hatein giies Auge und wendet das Gelemie konsequentan.

Erwerben, Einbringen und Weiterentwickeln von Produkt- und
Dienstleistungskenntnissen

Im vergangenen Semester hatte die lernend e Person in diesem Feld keinen Arbeitsschwerpunkt. Deshalb folgt
keine Beurteilung.

O

Fachliches Kénnen

Schdtzen Sie die Leistung der lernenden Person auf der Skala ein.

o090

Schwach Stark

Bemerkungen Imersten 0# hat Mia bereits eimjges diber Branchenie): riafen, sie konnte dieses Wissen nwt unserem

Linternafrmen verkmipfen und so kinnen wiralle bereits von ifrem Wissen profftienen.

Verkauf 2022+




FAQ

https://www.bds-
fcs.ch/images/content/210500FragenundAntwortenverkauf2022 d.pdf

Weitere Informationen
https://www.bds-fcs.ch/

Praxisauftrage

https://www.bds-fcs.ch/de/Digitale-Medien/Download-Center?category=53

Anzahl UK Tage

EFZ 1. Lehrjahr: 6d 2. Lehrjahr: 4d 3. Lehrjahr: 4d
EBA 1. Lehrjahr: 6d 2. Lehrjahr: 4d

y %


https://www.bds-fcs.ch/images/content/210500FragenundAntwortenverkauf2022_d.pdf
https://www.bds-fcs.ch/
https://www.bds-fcs.ch/de/Digitale-Medien/Download-Center?category=53
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Informationen KBS

Christoph Henzmann, Rektor KBS Olten, Projektleiter Verkauf 2022+
Thomas Froidevaux, Rektor KBS Solothurn

« Handlungskompetenzorientierter Unterricht
« Schulische Anforderungen an die Lernenden
« Zusammenarbeit mit den Lehrbetrieben
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Informationen KBS

« Handlungskompetenzorientierter Unterricht
— Arbeitsplatzsituationen im Zentrum, Lernziele BFS EBA und EFZ
— EFZ: 1.5, 2, 1 Schultag/Woche
— EBA: 1, 1 Schultag/Woche / Reduktion der Lernziele, Anschluss 2+2
— HKB a-d, Interdisziplinaritat
— Berufskenntnisse, Allgemeinbildung, Sport
— Portfolio-Arbeit (ABU)
— Neue Lernformen im Unterricht
— Wandel Rolle Lehrperson

— Semesterzeugnis je HKB, ABU, Sport, Absenzen

— Reduktion QV: 60 Min. schriftlich / 60 Min. miUndlich
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Informationen KBS

Schulische Anforderungen an die Lernenden
— Fremdsprache Englisch (Franzésisch nach Anmeldung, 1. Juni ‘22)

"

— Anspriche far Rekrutierung in etwa gleich

Standortbestimmung 2. Semester fallt weg

Zusammenarbeit mit den Lehrbetrieben

— Erklarende Theorie zur Praxis

— Tabelle Lernortkooperation ftr HKBs
— Lernmedien BDS (Betrieb und Schule auf KONVINK)

— Online-Lerndokumentation

— Schwerpunkt e + f nur im Betrieb/GK
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Informationen ABMH
Markus Glauser, Berufsinspektor
« Bildungsbewilligung

 Gefahrliche Arbeiten
 Qualifikationsverfahren
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Bildungsbewilligung

1. Mai 2022

Verfiigung
Erteilung der Bildungsbewilligung
Gest(tzt auf § 14 Absatz 1 des Gesetzes Gber die Berufsbildung (GBB) vom 3. September 2008

Sehr geehrte Damen und Herren
und Ihr Ausbildungsgesuch sowie den Besuch des Unterzeichnenden erteilen wir lhnen die Bil-

dungsbewilligung im Beruf
Detailhandelsfachmann EFZ / Detailhandelsfachfrau EFZ

Lebensmittel / Gestalten von Einkaufserlebnissen

Detailhandelsassistent EBA / Detailhandelsassistentin EBA
Lebensmittel

Diese Bewilligung beinhaltet auch die Einhaltung der Massnahmen betreffend gefahrliche
Arbeiten fur Jugendliche ab 15 Jahren gemass Art. 4 der Verordnung 5 zum Arbeitsgesetz vom

28. September 2007.
Die Bewilligung ist gultig ab: 1. Mai 2022
Verantwortlicher Berufsbildner: Hans Muster, Jg. 1971

25

Verkauf 2022+

28.04.2022
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Qualifikationsverfahren (QV)

Berufsattest
Attestation de formation professionnell

Certificato di formazione pratica

Attest da furmaziun professiunala

28.04.2022

Detaillhandelsassistentin EBA
Detailhandelsassistent EBA

Erstes QV2024

Detailhandelsfachfrau EFZ

Detailhandelsfachmann EFZ
Erstes QV2025

Verkauf 2022+

solothurn

Féahigkeitszeugnis
Certificat de capacité
Attestato di capacita
Attestat da qualificaziun

26
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Qualifikationsverfahren (QV)

Detailhandelsfachfrau EFZ / Detailhandelsfachmann EFZ

Praktische Arbeit
30%

Berufskenntnisse
30%

Allgemeinbildung
10%

Erfahrungsnote
30%

Vorgegebene praktische Arbeit im
Verkaufsgeschaft 90min / Fallnote

Schriftlich 60min
Mundlich 60min

Erfahrungsnote ABU
Vertiefungsarbeit
Schlussprufung (30min mundlich)

Bildung in beruflicher Praxis (25%)
Erfahrungsnote Berufskenntnisse (50%)
Uberbetriebliche Kurse (25%)
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Qualifikationsverfahren (QV)
" lelsfach ! " lelsfact
Detailhandelsassistentin EBA / Detailhandelsassistent EBA
- Vorgegebene praktische Arbeit im
Verkaufsgeschaft 98mir 60min Fallnote

Praktische Arbeit
30%
Berufskenntnisse

30%
Allgemeinbildung - Erfahrungsnote ABU
- Vertiefungsarbeit
S chl " 30mm irdiich
- Bildung in beruflicher Praxis (25%)

10%
- Erfahrungsnote Berufskenntnisse (50%)
- Uberbetriebliche Kurse (25%)

g

Schriftlich 60min
Mundlich 60min

Erfahrungsnote
30%
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Beantwortung von Fragen

Verkauf 2022+

28.04.2022

BN KANTON
—

solothurn

30



I

TN "solothurn

Danke fir Ihren Einsatz zugunsten einer
fachlichen und qualitativ hochstehenden

Berufsbildung

Verkauf 2022+

28.04.2022
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Anhang

Informationsveranstaltungen Schulen / Kantone




Neues auf einen Blick

Grundbildungen bisher verkauf 2022+

Betriebliche Schwerpunkte «Beratung» und
«Bewirtschaftung»

Lernzielorientiert

Schultagemodell (EFZ)

1. Lehrjahr - 1,5 Schultage
2. Lehrjahr - 1,5 Schultage
3. Lehrjahr - 1,5 Schultage

Schulischer Unterricht: Facherorientierung

Anzahl UK-Tage (EFZ): 10
1. Lehrjahr - 4 GK-Tage
2. Lehrjahr - 4 GK-Tage
3. Lehrjahr - 2 GK-Tage

Anzahl GUK-Tage (EBA): 8
1. Lehrjahr - 4 GK-Tage
2. Lehrjahr - 4 GK-Tage

Lerndokumentation (individuell)

Praktische Prifung im Betrieb EFZ
90 Min. - keine Fallnote

Praktische Prifung im Betrieb EBA
60 Min. - keine Fallnote

Betriebliche Schwerpunkte «Gestalten von
Einkaufserlebnissen» und «Betreuen von
Online-Shops»

Handlungskompetenzorientiert

Schultagemodell (EFZ)

1. Lehrjahr - 1,5 Schultage
2. Lehrjahr - 2 Schultage
3. Lehrjahr - 1 Schultag

Schulischer Unterricht:
Handlungskompetenzorientierung

Anzahl UK-Tage (EFZ): 14
1. Lehrjahr - 6 GK-Tage
2. Lehrjahr - 4 GK-Tage
3. Lehrjahr - 4 GK-Tage

Anzahl GUK-Tage (EBA): 10
1. Lehrjahr - 6 GK-Tage
2. Lehrjahr - 4 GK-Tage

Lerndokumentation digital (Konvink)

Praktische Prifung im Betrieb EFZ
90 Min. - Gewichtung 30% - Fallnote

Praktische Prifung im Betrieb EBA
60 Min. - Gewichtung 30% - Fallnote




Ubersicht Handlungskompetenzen EBA

' Handlungskompetenzbereiche

Handlungskompetenzen =

Gestalten von Kundenbeziehun-
gen

al:
Ersten Kundenkontakt im Detailhan-
del gestalten

a2

Kundenbedurfnis im Detailhandel
analysieren und Lésungen prasentie-
ren

ad:
Verkaufsgesprache abschliessen und
nachbearbeiten

ad:
Kundenanfragen im Detailhandel auf
verschiedenen Kanalen bearbeiten

Bewirtschaften und Prasentieren
b | von Produkten und Dienstleis-
tungen

b1:
Aufgaben im Warenbewirtschaftungs-
prozess unter Anleitung umsetzen

b2:

Produkte und Dienstleistungen fiir
den Detailhandel unter Anleitung
kundenorientiert préasentieren

b3:
Betriebsrelevante Kundendaten und
Informationen unter Anleitung nutzen

Erwerben, Einbringen und Wei-
¢ |terentwickeln von Produkte- und
Dienstleistungskenntnissen

cl:

Sich dber Produkte und Dienstleis-
tungen der eigenen Branche informie-
ren

c2:

Produkte der eigenen Branche
bearbeiten und Dienstleistungen der
eigenen Branche kundenorientiert
bereitstellen

c3:

Aktuelle Entwicklungen in der eigenen
Branche erkennen und unter Anlei-
tung in den Arbeitsalltag integrieren

d Interagieren im Betrieb und in
der Branche

d1:
Informationsfluss im Detailhandel auf
allen Kanilen sicherstellen

d2:

Zusammenarbeit mit unterschiedli-
chen Teams im Detailhandel
gestalten

da:

Betriebliche Entwicklungen im Detail-
handel erkennen und unter Anleitung
neue Aufgaben Gbemehmen

d4:
Eigene Arbeiten im Detailhandel unter
Anleitung organisieren




Aufbau Grundbildung

Beide Grundbildungen sind

—handlungskompetenzorientiert

—aufeinander abgestimmt

(einheitliches Berufsbild) Basis sind die neuen
- Bildungsverordnungen
- Bildungsplane

EFZ EBA Handlungskompetenzorientert
neue Schwerpunkte Fremdsprache auf Alle Inhalte orientieren sich stets an
— Gestalten von Niveau A2 (Neu) .
Einkaufserlebnissen den zu bewaltlgenden
onlinechops. Arbeitssituationen im Betrieb.
Hohe
Durchlédssighkeit

Grundlage: neue Bildungsplidne
(inkl. Qualifikationsprofile)

e M ¢ A

Qualifikationsprofil
pildungspla®




Aufbau Grundbildung

uberbetrieblicher Betrieb
Kurs (iiK) K

zusatzliche iK-Tage Fokus:
Lerndokumentation

Entlastung der Betriebe

T

Berufsfachschule

Handlungskompetenzbereiche statt Facher

Lernortkooperation

Die drei Lernorte sind enger
aufeinander abgestimmt und bauen
aufeinander auf.




Aufbau Grundbildung

Qualifikationsverfahren
Kurs (iiK) R

iiberbetrieblicher Betrieb
Erfahrungsnoten «iiK»  Praktische Prufung im Konsequent auf die Handlungskompetenzen

«Betrieb» (VPA) ausgerlchtet
Erfahrungsnoten .
«Betrieb» ) Gesamtbeurteilung
1. Erfahrungsnoten der drei Lernorte
A petrieb 2. Abschlussprifungen in der Berufsfachschule

3. Praktische Prifung im Betrieb

Berufsfachschule

Abschlusspriifung «Berufsfachschule»

Allgemeinbildung

Erfahrungsnoten «Berufsfachschule»




Aufbau Grundbildung

i
e
ol

Betriebliche
Beurteilung vornehmen

Kompetenz-
raster

Persdnliches
Portfolio

Konkrete
berufliche Handlungen

Praxisauftrag anstossen

Neue Lerndokumentation

Die betrieblichen Leistungsziele wurden von
BDS in Praxisauftrage «Ubersetzt».

Die Lernenden bearbeiten Praxisauftrage im
Betrieb und halten die Ergebnisse dazu fest.

Hilfsmittel/Zusammenfassungen aus den
Uberbetrieblichen Kursen und dem
Berufsfachschulunterricht kénnen integriert
werden und sind so auch im Betrieb jederzeit
verfligbar.

Die Lernenden beurteilen die erworbenen
Kompetenzen anhand des Kompetenzrasters
(Selbsteinschatzung).

Mindestens einmal pro Lehrjahr erfolgt durch
die Berufsbildenden eine Fremdbeurteilung
anhand des Kompetenzrasters.




Die betriebliche Ausbildung konkr

Praxisauftrage planen
Grundlage: BDS-Ausbildungsplan

» Planung: Wann soll welcher
Praxisauftrag bearbeitet werden?

» Wer begleitet die Lernenden bei
der Umsetzung der
Praxisauftrage?

» Wann erfolgt eine

Selbsteinschatzung der Lernenden

und eine Fremdeinschéatzung durch

die Berufsbildner / Praxisbildner?

Lerndokumentation

Auftragserteilung

Ausbildung planen

Schritt 1

Praxisauft
raxisaurtrag Betrieblicher

Ausbildungs-

plan




Die betriebliche Ausbildung konkr

Praxisauftrag erteilen
Grundlage: Planung Umsetzung Praxisauftrage (Schritt 1)

» Auswahl geeignete «Arbeitssituation» fur die Umsetzung eines Praxisauftrages
» Instruktion Lernende/r

» Klarung Unterstitzungsbedarf Lernende/r

» Festlegung Zeitrahmen fir die Erledigung des Praxisauftrages

» Begleitung Lernende/r bei Bedarf

» Rickmeldung zur Umsetzung Praxisauftrag an Lernende/r

nschatzung
twicklung

BDS-
Kompetenz-
raster

Schritt 2

Praxisauftrag




Die betriebliche Ausbildung konkr

Qualltikationsgespracn

Schritt

Einschatzung

3+4

Selbst- und Fremdeinschatzung
der Kompetenzentwicklung

BDS-
Kompetenz-
raster
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Rackmeldung

Einschatzung vornehmen

» Selbsteinschatzung Lernende/r gemass vorgegebenem BDS-Kompetenzraster

» Fremdeinschatzung Berufsbildner/in oder Praxisbildner/in (mind. 1x/Jahr)
gemass vorgegebenem BDS-Kompetenzraster

» Vergleich Selbst- und Fremdeinschatzung (automatisiert auf Konvink)




Die betriebliche Ausbildung konkr

Qualifikationsgesprach fihren (1x pro Semester)

» Riuckblick auf das letzte Semester aus Sicht Lernende/r

» Starken / Schwachen Lernende/r aus Sicht Berufsbildner/in

» Definition Ziele und Massnahmen nachstes Semester

» Festhalten der Erkenntnisse im Bildungsbericht (gemass Vorlage)

BDS-Leitfaden
Qualifikations-
gesprach

Pro Lehrjahr

Zwischenfazit / Zielformulierung

Qualifikationsgesprach

Pro Semester

Schritt

3+4

Einschatzung




Die betriebliche Ausbildung konkr

Erfahrungsnote vergeben (1x pro Lehrjahr)
Grundlage: Formular «Prufungsraster Erfahrungsnote Betrieb»

» Einschatzung Lernende/r anhand der Beurteilungskriterien
» Festhalten von Beobachtungen (positiv/negativ)

» Vergabe von Punkten gemass Prifungsraster

» Berechnung Note

» Transfer Note auf DBLAP2 (auf Konvink automatisiert) S ch ritt 5

BDS
Beurteilungs-

Erfahrungsnote UL

Ergebnis aus
Qualifikationsgesprachen




Ausbildung planen EFZ

Ausbildungsplan «Detailhandelsfachfrau/mann EFZ — Schwerpunkt e»

o]

¢ Selbstorganisiertes Lernen: Arbeiten mit dem Persénlichen Portfolio

Praxisauftrige Praxisauftrige Praxisauftrige
PAHKal FKundenwillkommen heissen PAHKa2 Hunden begeistern PAHE a5 FKundenbeziehungen aufbauen und pflegen
PAHKal Anliegen aufnehmen PAHKa3 Hundenbindungsinstrumente empfehlen und erldiren PAHEK a5 Botschafterin oder Botschafter in sozialen Medien sein
PAHKa2 Kundenbediirfnisse verstehen PAHKa3 At von Verkau dchen einleiten e e
PAHKa2 Sortimentskenntnisse einsetzen PAHK a4 Hundenanfragenbeantworten PAHEK a6 Anspruchsvolle Situationen im Kundengesprich lésen
PAHKa3 Ver iche verbessern PAHEa4 Kundenanfragen weiterleiten D e
PAHKa3 Positive Einkaufserl beim Zahl gang PAHED1 Waren bewirtschaften PAHKdS Vollstindige Arbeitsauftrage erteilen
e T e p e —— PAHEdS Konstruktive Riickmeldungen geben
R e asser_l B PAHEel Anspruchsvolle Kundengespriche fithren
PAHKa3 FKasse bedienen PAHEc3 Aktuelle Entwicklungen und Trends ins R i
o PAHEDL Wareneingang abwickeln Verkaufsgesprich einfliessen lassen PAHEel Reklamationenbearbeiten .
0 B ) R . PAHEel Reparaturenoder Retouren abwickeln
-h PAHEDBL Wamnaufgange_a‘nwmknln o ) PAHKe3 N_acl'l.haltlg argums_rmeren o PAHK e2 Erlebniswelten schaffen
£ PAHHEDB2 Warenprisentationen selbststindig durchfithren PAHEd1 Sicherund freundlich kommunizieren PAHKe2 Kundensegmente auf Social Media erreichen
PAHKcl Sichiiber Mitbewerber informieren PAHEd1l Am Telefon gekonnt kommunizieran PAHEe3 Hund EcomE o H e r o e
PAHHKcl Verkaufsargumente formulieren PAHEd1l Informationen miindlich iibermitteln PA HE :3 F.insns;:;ﬂ:::nlai:f;;e;n: Vatrkau.tsspmmotim:l
PAHHKc2 Passende Dienstleistungen anbieten PAHEd1l Informationenentgegennehmen und schriftlich planen und durchfithren
PAHKc2Z Produlte bearbeiten und bereitstellen ‘weiterleiten
PAHKd2 Teamspiritleben PAHKd1l Notfallsituationen meistern
PAHEd2 Arbei rige entg e PAHEd2 Riickmeldungen entgegennehmen
PAHKd3 Lerntechniken zielfiihrend einsetzen PAHKd3 SMARTe Ziele setzen
PAHKA3 Aktivan Standortgesprichen und Beurteilungen PAHEd4 Arbeitseinsitze planen und koordinieren
teilnehmen PAHEKd4 Termine und Aufgaben priorisieren
PAHEd4 Ausgewogene Work-Life-Balance gestalten
1. Semester 02. Semester 3. Semester e-‘51. Semester 5. Semester 6. Semester e
Legende &
Einschitzung Betriebliche Verteilung der iiK-Tage Grundlagenwissen \{:b
(Selbst- und Fremd- Erfahrungsnote gemiss A+P-Branchen und Fertigkeiten in der é \Q-Q.
einschitzung) iK1 1. LJ = & Tage angefiihrten ) QS\Q
Kompetenzraster K 2 2.LJ = 4 Tage Handlungskompetenz ‘\40

K 3 3.LJ =4 Tage




Ausbildung planen EFZ

Ausbildungsplan «Detailhandelsfachfrau/mann EFZ — Schwerpunkt f»

g Selbstorganisiertes Lernen: Arbeiten mit dem Persénlichen Portfolio

Praxisauftrige Praxisauftrage Praxisauftrige
PAHKal Hundenwillkommen heissen PAHEKa2 HKundenbegeistern PAHEaS Kundenbeziehungenaufbauen und pflegen
PAHKal Anliegenaufnehmen PAHEa3 Hundenbindungsinstrumente empfehlen und erkliren PAHK a5 Botschafterin ader Botschafter in sozialen Medien sein
PAHK a2 HKundenbediirfnizse verstehen P4 HE a3 Abschluss von Verkaufsgesprichen einleiten PAHEaS Kundenfeedback entgegennehmen
PAHK a2 Sortimentskenntnizse einsetzen P4 HE a4 HKundenanfragen beantworten PAHE a6 Anspruchsvolle Situationen im Kundengesprich lésan
PAHKa3 Verkaut ach rh rn P4 HE a4 Kundenanfragen weiterleiten PAHEDbBS Zahlen und Daten richtig anwenden
PAHK a3 Positive Einkaufserlebnizse beim Zahlungsworgang PA HEbl Waren bewirtschaften PAHEdS WVollstindige Arbeitzauftrage erteilen
schaffen PAHEDB3 Daten erfassen PAHKdS Konstruktive Riickmeldungen geben
PAHKa3 HKassebedienen PAHEe3 Aktuelle Entwicklungen und Trends ins PAHEfl Sich mitdem Onlineshop vertraut machen
PAHKbB1 Wareneingang abwickeln Verkaufsgesprich einfliessen lassen PAHKfl Neue Artikel zum Onlineshop hinzufiigen
g PAHEDB1 Warenauzgdnge abwickeln P4 HEc3 MNachhaltig argumentieren PAHEfl Produkte im Onlineshop vernetzen
PAHKbB2 Warenprasentationen selbststindig durchfithren PAHEd1l Sicherund freundlich kommunizieren PAHKf2 Kaufverhalten der Kundschaft in Onlineshop
o PAHKel Sich liber Mitbewerber informieren PAHEdlL Am Telefon gekonnt kommunizieren analysieren
PAHK el Verkaufsargumente formulieren PA HEdl Informationen miindlich libermitteln PAHK{2 Kundenfeedback analysieren und beantworten
PAHKc2 Passende Dienstleistungen anbieten P4 HEdl Informationen entgegennehmen und schriftlich PAHEK {2 Bestellverhalten analysieren und vergleichen
PAHKeZ Produktebearbeiten und bereitstellen weiterleiten PAHKf2 Produktbestand im Onlineshop bewirtschaften
PAHKd2 Teamspiritleben PAHK AL Notfallsituationen meistern PAHKf2 Onlineshops von Mithewerbern analysieren
PAHKA2 Arbeitsauftrige entgegennehmen PAHKd2 Rickmeldungen entgegennehmen PAHKf3 Nutzerfreundlichkeit des Onlineshops priifen
PAHKAS Lerntechniken zielfithrend einsetzen PA HEd3 SMARTe Tiele setzen PAHE {5 Backend Prozesse im Onlineshop liberwachen
PAHK A3 Aktivan Standortgesprichen und Beurteilungen PAHKd4 Arbeitseinsitze planen und koordinieren PAHK {3 Auffindbarkeit vonShopinhalten sicherstellen
teilnehmen P4 HEd4 Termine und Auigaben priorisieren PAHEK({S Troubleshooting im Onlineshop professionell
P4 HE d4 Ausgewogene Work-Life-Balance gestalten durchfiihren
1. Semester 2. Semester 3. Semester

: 94. Semester 5. Semester 6. Semester @

Legende s\
Einschitzung Betriebliche Verteilung der iK-Tage Grundlagenwissen 8‘,‘0
[Selbst- und Frermd- Erfahrungsnote gemiss A+P-Branchen und Fertigkeiten in der 2 \°§,'b
einschatzung) iK1 1. LJ = 6 Tage angefiihrten A g,oo'b
Hompetenzraster K 2 2. LJ = 4 Tage Handlungskompetenz 44@

UK 3 3. LJ = 4 Tage




Ausbildung planen EBA

Ausbildungsplan «Detailhandelsassistent/in EBA»

3 Selbstorganisiertes Lernen: Arbeiten mit dem Persénlichen Portfolio

Praxisauftrage Praxisauftriage
PAHKal FKunden willkommen heissen PAHKazZ Sorti it nisse einset:
PAHKal Anliegen aufnehmen PAHKa2 Hundenbegeistern
PAHKa2 FKundenbediirfnisse verstehen PAHEKa3 dch m
PAHKa3 Positive Einkaufserlebnisse beim Zahlungsvorgang PAHKa3 Hundenbindungsinstrumente empfehlen und erkliren
schaffen PAHKa3 AL von Verkau dchen einleiten
PAHKa3 Kasse bedienen PAHK a4 Hundenanfragen beantworten
PAHEKD1 Wareneingang abwickeln PAHK a4 Hundenanfragen weiterleiten
PAHEKDBL Warenausginge abwickeln PAHEDB1 Waren bewirtschaften
PAHEKB2 a ionen selb dndig durchfithren PAHEDB3 Zahlen und Daten richtig anwenden
a PAHKcl Sich iiber Mitbewerber informieren PAHED3 Datenerfassen
2 PAHKcl WVerkaufsargumente formulieren PAHEKc3 Aktuelle Entwicklungen und Trends ins Verkaufs-
B PAHKc2 Passende Dienstleistungen anbieten gespriach einfliessen lassen
£ PAHKe2 Produlkte bearbeiten und bereitstellen PAHEe3 Nachhaltig argumentieren
PAHKd2 Teamspiritleben PAHEdl Sicher und freundlich kommunizieren
PAHKd2 Arbeitsauftrige entgegennehmen PAHEdl Am Telefon gekonnt kommunizieren
PAHKd3 Lerntechniken zielfiihrend einsetzen PAHEd1 Informationen miindlich libermitteln
PAHKAd3 Aktivan Standortgesprichen und Beurteilungen PAHEd]l Informationenentgegennehmen und schriftlich
teilnehmen weiterleiten
PAHEdl Notfallsituationen meistern
PAHEd2 Riickmeldungen entgegennehmen
PAHEd3 SMARTe Ziele setzen
PAHEd4 Arbeitseinsitze planen und koordinieren
PAHEd4 Termine und Aufgaben priorisieren
PAHEd4 Ausgewogene Work-Life-Balance gestalten
1. Semester oz. Semester 3. Semester 4. Semester e
Legende &
Einschitzung Betriebliche Verteilung der iK-Tage Grundlagenwissen \l‘"b
(Selbst- und Fremd- Erfahrungsnote gemdss A+P-Branchen und Fertigkeiten in der é \Q-Q
einschitzung) iK1 1. LJ = 6 Tage angefithrten & Q,oo'b
Eompetenzraster K 2 2.LJ = 4Tage Handlungskompetenz ‘\40

ik 3 3.LJ = 4Tage




Praxisauftrage

Damit du ein Profi wirst, kannst du Folgendes tun.

In dieser Handlungskompetenz sind ein oder mehrere Praxisauftrage zu erledigen. Mach dich an die Arbeit! Setze dir ein Datum fir die

Ausfuhrung des Praxisauftrags. Oder markiere einen bereits ausgefuhrten Praxisauftrag als erledigt. Und denke daran: Jeder Praxisauftrag
wird spéter in einem Werk dokumentiert.

i QO

Lehrjahr Zu erfedigen bis Herunteriaden Praxsauitrag Werk erstellt

Kunden wiltkommen heissen 1 22.10.2021 Leg lost F 3
Anliegen aufnehmen 1 10,11.2021 Leg lost F 3

00

Offere rstelioe Werke




Einschatzung HK

Schatze deine Handlungskompetenz ein.

Du hast hier die Méglichkeit, deine Kompetenzen zu verschiedenen Zeitpunkten einzuschétzen. Lies dazu erst den Abschnitt «Was macht gute
Arbeit aus?». Uberlege dir dann, welche Praxisauftrige und Werke du bereits erstellt hast und wie viel Erfahrung du in dieser
Handlungskompetenz gesammelt hast. Wir empfehlen dir, deine Einschétzung halbjahrlich zu aktualisieren.

0®

Neu einschatzen Einschatzung vom Platz fOr eine weitere Einschatzung Platz fUr eine weitere Einschitzung
15. Oktober 2021




Einschatzung Berufsbildner

Beenden

D :0::000000000000000000

@ Unbearmwortes  Beartwortet  Vorgemerkt In Bearbekung

BDS: 1. Lehrjahr EFZ
Kategorie: Ersten Kundenkontakt im Detailhandel gestalten

Ist er/sie in der Lage, auf Kundenanliegen situationsgerecht einzugehen und
sie zu bearbeiten?

O Diese Handlungskompetenz konnte er/sie in seiner/ihwer Praxis bisher noch nicht umsetzen
Kompetenzkriterien Das gelingt ihm/ihy in der Praxis schon gut

nnen Tim stellt gezielte Fragen und ist interessiert daran die
s s Anliegen der Kunden richtig zu erfassen und zu bearbeiten.

Erfsie nmmet das Anliegen jedes Kunden emst BOS: 1, Lenhviaty EFZ

Einschdtzungen vergleichen

Nach POF exporteren B |

hm/ihe st bel jedem Anliegen einer Kun Mar, w
TSR S G Hier sehe ich noch Verbesserungsbedarf * ak P
p X Tim gibt Kunden nicht immer ge
Wenn er/se ein A st = o A TN P ® je: Ersten Kundenk Kkt im D Thandel I
arhie shcs in dor Ln Er konnte ausserdem sein Zeitmi
b )
U finden mit der Beantwortung ihrer Anmmw”: FE——— . O
proféessionell 2u Kommuri2isen und auf

256 Weise meinar GasTgeberole ¢

Erfsie bearbestet jedes Ani Cj'!‘f‘ Jegerecnt

)
Mein Fazit: :
Detals
chreren Bereichen gorie: Kundenbediirfnis im L Ihandel hysi und Lésungen prisentieren
Er/sie kann die Handlungskompe ——"
ik r > . " Lelttrage 3: Tin ich in dor Lage. a5 Doclrfni des
S0er NOCH Verpesser ~
Kunden unfassend tu ermitten und 2 analysierens
Dety
AR kR Er/sie kann die Handlungskompe

| Leltfrage & Colingt o5 zugunsten der Kundin

mutzenorientierts LOsunge i finden uind i 2u
prasoniioten?

O




Berufsfachschule

Lektionentafel
Zeitanteile der Lernorte EFZ (1.5-2-1 Schultage)

I ] T

Betrieb:
= Total Tage pro Woche 3.5 3 4

Berufsfachschule:

=  Berufskenntnisse 440 520 200 1160
= Allgemeinbildung 40 40 80 160
= Sport 40 80 40 160

Berufsfachschule:
= Total Lektionen pro Woche 13 16
= Total Tage pro Woche 1.5 2

= 0




Berufsfachschule

Lektionentafel
Zeitanteile der Lernorte EBA (1-1 Schultage)

 ololee

Betrieb:
= Total Tage pro Woche 4 4

Berufsfachschule:

= Berufskenntnisse 280 280 560
= Allgemeinbildung 40 40 80
= Sport 40 40 80

Berufsfachschule:
» Total Lektionen pro Woche
» Total Tage pro Woche

= O
= O




Ausblick Qualifikationsverfahren
Grundsystematik QV

L Berufskunde

L Allgemeinbildung




Qualifikationsverfahren

Praktische Prifung EFZ

Die VPA im Betrieb erfolgt in Form von 3 Prifungssituationen
» Die Ausflihrungsbestimmungen QV sind in Erarbeitung

VPA: 90 Minuten Neu eine Fallnote und
eine Gewichtung von 30%

Situation 1: Gestalten von Kundenbeziehungen
(HKB A+C)

Situation 2: Gestalten von Einkaufserlebnissen
(HKB E)

Situation 3: Bewirtschaften und Prasentieren von Produkten
und Dienstleistung
(HKB B)

y %



Qualifikationsverfahren

Grundsystematik QV EFZ Berufsfachschule

Die Abschlussprifung an der BFS erfolgt anhand eines schriftlichen
und eines mundlichen Teils:

bisher 270 bisher 45
Minute nN Mi % n
Position Handlungskompetenzbereiche Prufungsform  Dauer Gewichtung
schriftlich miindlich
1 A: Gestalten von Kundenbeziehungen 20 Min. 40 Min. 50 %
B: Bewirtschaften und Prasentieren von Produkten und Dienstleistungen 20 Min. 10 Min. 25 %

D: Interagieren im Betrieb und in der Branche 20 Min. 10 Min. 25 %




Abschluss

» Die neuen Grundbildungen sind handlungskompetenzorientiert un
somit noch ndher an der Praxis.

» Die drei Lernorte sind miteinander verbunden.

Besten Dank fur Ihre Unterstitzung bei der Umsetzung!




