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Programm

® Informationen der Schule
> Aktuelles zu Corona
> Anldsse — Verkaufsmeisterschaften / Partnertage
> Detailhandelsassistentinnen — neues Unterrichtskonzept
» Abschlussprifungen 2021
® Forderkursangebot - Sprach- und Lernforderung
® Begriissungstag fiir die ersten Lehrjahre
#® BYOD -Bring Your Own Device — neues Unterrichtssettging an
der WST
® Informationen zur Reform verkauf 2022+

® Spezielle Fragestellungen

kv bildungsgruppe
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Aktuelles zu Corona isscarssut ()

Bis auf Weiteres Prasenzunterricht
...und online Unterricht fir Lernende in Quarantane

Schutzkonzept der WST
- Hygiene-/Abstandsregeln, Maskenpflicht
- Quarantane fir Lernende/Mitarbeitende
- mit positiven Testergebnis
- mit Symptomen,
- mit ungeschitztem Kontakt mit positiv getesteten Personen

Absenzen von Lernenden in Quarantane
gelten bei der Teilnahme am Fernunterricht als «xanwesend» — kein Eintrag
im Absenzenheft

Berufsfachschule, Berufsmaturitat, Weiterbildung

Anlisse der WST wssesy i)

Verkaufsmeisterschaften 2021 (2. Lehrjahre DHF)
Schulhausmeisterschaften November 20 bis Marz 21

Regionale Meisterschaften, bsd-bern: Freitag, 25. Juni 21
Nationale Meisterschaften —wurden von bds bis 2023 abgesagt...

Schneesporttag (2. Lehrjahre DHF/DHA)
Montag, 25. Januar 2021

Teamevent 2021 (1. Lehrjahre DHF)
Montag, 3. Mai 21

Partnertag (2. Lehrjahre DHF)
neuer Termin: Montag, 10. Mai 2021

Berufsfachschule, Berufsmaturitat, Weiterbildung
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Neues Unterrichtskonzept fir DHA-Klassen

Paralleler Unterricht in den Fachern Wirtschaft, Gesellschaft, Deutsch,

Fremdsprachen und Sport

« Gemeinsame Unterrichtsvorbereitung

klassentbergreifende Unterrichtssequenzen/Projekte

« Berlcksichtigung von Starken und Schwachen der Lernenden

< Bildungvon Niveaugruppen

« Individuelle Betreuung beim Uben / Repetieren

Berufsfachschule, Berufsmaturitat, Weiterbildung

Abschlusspriifungen 2021

Termine betriebliche Priifungen
KW 17 -21(26.4.-28.5.21)

Unterrichtseinstellung
Thun: Mo. 7. bis Fr. 18. Juni
Gstaad: Mo. 7. bis Fr. 11. Juni

Termine schulische Priifungen
schriftlich DHA: Dienstag, 8. Juni
schriftlich DHF: Mittwoch, 9. Juni
mundlich DHA und DHF: 7. bis 17. Juni

Schlussfeier
Mittwoch, 30. Juni, 20 Uhr, KKThun

Berufsfachschule, Berufsmaturitat, Weiterbildung
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Anpassungen in der Ausbildung ab 201"

Uberarbeitung der Leistungsziele (WI, DHP/DHK)

DHF Beratung und Bewirtschaftung:
einheitliche Abschlusspriifung (DHF ab LAP 2021)

Bestehensnormen - Gewichtungen (DHA ab QV 20 / DHF ab QV 21)
Praktische Arbeiten x3 (x2) / DHK/DHP x1 (x2)

Berufsfachschule, Berufsmaturitat, Weiterbildung

wirtschaftsschule .
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Forderkursangebot
«Sprach- und Lernférderung»

Natalie Schlafli
Petra Gopfert

Berufsfachschule, Berufsmaturitat, Weiterbildung
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Forderkurs
Sprach- und Lernforderung

Welcome
Bienvenue
MM‘ UAP Benvenuto

Velkommen  Bjenvenido

Welkom

Das Lehrer-Team

Gopfert Petra Schlafli Natalie

* unterstutzt im
Bereich Deutsch

* Klaren von Fachbegriffen
e UnterstlUtzt in der Lerntechnik
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3 verschiedene Sprachen treffen aufeinander

LAGERARBEITEN e Standartsprache

In jedem Lager fallen Lagerarbeiten an. Diese BEtfelfén die Produkepflege und die Lagerkon

trolle. Diese Arbeiten werden meistens vom Verkaufspersonal wahrgenommen Zum Teil

sind flir diese Arbeiten sogar spezielle Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter (Magaziner/Logis-

tikerin) vorgesehen

Die Lagerung von Waren muss laufend kontrollicrt werden. Dabei gibt es zwei Hauptbereiche, ° M un d a r-t
die Gbsrpriiy werden: die Produkte selbst und ihr Bestand

Produktpflege

Die Produkte werden in gutem Zustand gEhiltén. Sic missen Jorlistes) abgesaube g

schmiert, aufgebiigelt, poliert, geputzt und geordnet werden Der Verderd oder def bevor

Sehende Verderd (Ablaufdatum) der Ware muss regelmissig gepriifit werde. Aber auch der
6 Abgleich der Produkte mit der technischen und modischen Entwicklung muss von Zeit zu

Zeit vorgenommen werden, die Verkiuflichkeit muss (iberprilfi werden ) ° Fa C h S p ra C h e

Fachbegriffe
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Worin bieten wir Unterstitzung

* Beim Klaren und Trainieren des Lesens / Verstandnis
dem Schreiben
der mundlichen Kommunikation

* Beim Festigen der Grundlagen der Grammatik
— ‘ : der Rechtschreibung
\Arabisch Hebraisch| Syrisch

i |1 | alep |x | alap |~ | des Wortschatzes
|ba r[ bét h bét ’T
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e Beim Uben von individuellen Lernformen

* Inderindividuellen Vor- und Nachbearbeitung

Zusammenfassung
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Begrissungstag
fir die ersten Lehrjahre an der WST
Reto Ganz stellt die Inhalte des Begrussungstags vor.

BYOD - Bring Your Own Device
Neues Unterrichtssetting an der WST

Reto Ganz berichtet Gber die Neuerungen, die BYOD im Unterricht
mit sich bringt, und Uber seine Erfahrungen in der Pilotklasse
DFT20A.

Einfihrung von BYOD in allen Klassen des Detailhandels ab Schuljahr
2021 - Konsequenzen fur Lehrbetriebe und Lernende.

Berufsfachschule, Berufsmaturitat, Weiterbildung
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Informationen zur Reform in der Ausbildung

verkauf 2022+

- Berufsbild / Bildungsverordnung / Bildungsplan
- Konsequenzen fur die Ausbildung an den Lehrorten

Berufsfachschule, Berufsmaturitat, Weiterbildung

Von der Berufsfeldanalyse zum Berufsbild™ @

Detailhandelsfachleute fiihren anspruchs-
volle Beratungs- und Verkaufsgesprache
in der lokalen Landessprache und in einer
Fremdsprache, gestalten angebotsorien-
tierte Einkaufserlebnisse oder betreuen
Online-Shops. Zudem arbeiten sie bei
Betriebs- und Warenbewirtschaftungs-
prozessen mit. Sie arbeiten in Unterneh-
men verschiedenster Branchen und
Grossen. lhr Einsatzort wechselt zwischen
der Verkaufsflache (stationar / physisch
oder online) und Betriebs- und
Warenbewirtschaftungsprozessen im
Biiro oder im Lager.

Berufsfachschule, Berufsmaturitat, Weiterbildung

Detailhandelsassistentinnen und
Detailhandelsassistenten beraten,
unterstitzen und bedienen Kundinnen und
Kunden auf unterschiedlichen
Kommunikationskanélen. Sie Fiihren
Beratungs- und Verkaufsgesprache in der
lokalen Landessprache und in einer
Fremdsprache. Zudem arbeiten sie unter
Anleitung bei Betriebs- und
Warenbewirtschaftungsprozessen mit.
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Handlungskompetenzbereiche 4o
Handlungskompetenzen
Leistungsziele

Handlungskompetenzbereich A Handlungskompetenzbereich B Handlungskompetenzbereich C
Handlungskompetenz Handlungskompetenz Handlungskompetenz Handlungskompetenz
b1 b2 b3 b4

Fachkompetenz | Fachkompetenz | Fachkompetenz | Fachkompetenz |
Methodenkompetenz | Methodenkompetenz |

Sozialkompetenz | Sozialkompetenz | Sozialkompetenz | Sozialkompetenz |

| | |
| Methodenkompetenz | | Methodenkompetenz | |
| | |
| | |

Selbstkompetenz | Selbstkompetenz | Selbstkompetenz | Selbstkompetenz |

Leistungsziele Leistungsziele Leistungsziele Leistungsziele

w
L
(aa]
ufsf] rbildy

Handlungskompetenzbereiche R
EFZ (3 Jahre) EBA (2 Jahre)
A. Gestalten von Kundenbeziehungen T A, Gestalten von Kundenbeziehungen

B. Bewirtschaften und Prasentieren von B. Bewirtschaften und Prasentieren von
Produkten und Dienstleistungen Produkten und Dienstleistungen

C. Einbringen und Weiterentwickeln von Pi C. Einbringen und Weiterentwickeln von
Produkte- und 4% || Produkte-und
Dienstleistungskenntnissen Dienstleistungskenntnissen

D. Interagieren im Betrieb und in der D. Interagieren im Betrieb und in der
Branche Branche

wird im 3. Lehrjahr im Uk vermittelt

E. Gestalten von Verkaufserlebnissen “

F. Betreuen von Online-Shops S
wird im 3. Lehrjahr im Uk vermittelt ‘92

kvbildungsgruppe
i
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Handlungskompetenzen DHF

wirtschaftsschule
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¥ Handlungskompetenzbereiche

Gestalten von Kundenbeziehun-
gen

Bewirtschaften und Prasentieren
b | von Produkten und Dienstleis-
tungen

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

al:
Ersten Kundenkontakt im
Detailhandel gestalten

b1:

Aufgaben im Warenbe-
wirtschaftungsprozess
umsetzen

cl:

Sich aber Predukte und
Dienstleistungen der
eigenen Branche infor-
mieren

d1:
Informationsfluss im

Handlungskompetenzen =

a2

Kundenbedarfnis im
Detailhandel analysieren
und Losungen prasentie-
ren

b2:

Produkte und Dienstleis-
tungen far den Detail-
handel kundenorientiert
prasentieren

c2:

Produkte der eigenen
Branche bearbeiten und
Dienstleistungen der
eigenen Branche kun-
denorientiert bereitstellen

d2:
Zusammenarbeit mit

a3:

Verkaufsgesprach ab-
schliessen und nachbe-
arbeiten

b3

Betriebsrelevante Kenn-
zahlen, Kundendaten
und Informationen bear-
beiten

c3:

Aktuelle Entwicklungen
in der eigenen Branche
erkennen und in den
Arbeitsalltag integrieren

d3
Betriebliche Entwicklun-

a4:

Kundenanfragen im
Detailhandel auf ver-
schiedenen Kanalen
bearbeiten

as:

Kundenbindung far den
Detailhandel Gber unter-
schiedliche Kanale
aufbauen und pflegen

a6:

In anspruchsvollen
Kundensituationen im
Detailhandel kommuni-
zieren

d4:
Eigene Arbeiten im

d5:

Teilaufgaben im eigenen

d Interagieren im Betrieb und in Detailhandel auf allen unterschiedlichen Teams | gen im Detailhandel Detailhandel organisie- Verantwortungsbereich
der Branche Kanilen sicherstellen im Detailhandel gestalten | erkennen und neue ren und koordinieren delegieren
Aufgaben tibernehmen
el: e2: e3
Anspruchsvolle Kund: Produkte- und
G von Einkat ni und \ ache [tungsc Erleb-
€ lsen im D fuhren i im il i
del gestalten
m: = 3.
Artikeldaten far den Daten zu Onlineverkau- | Warenprasentation und
i Online-Shop pflegen fen und Kundenverhalten | Ablaufe im Online-Shop
1 | Betreuen von Online-Shops auswerten betreuen
wirtschaftsschule

Leistungsziele DHF

a1: Ersten

im De

Die Dy heissen ihre

gestalten

in der regionalen Landessprache oder in einer
orencepiache berafc iliormenoshenatd cderen Anlepen i ahere i aomen i one o

und in anderen besonderen Sltuanonen Die Anliegen der Kundlmnen beanlwcnen sle 2u deren Zu-

friedenheit. Bei

tungsorientiert

reagieren die D:

ruhig und dienstieis-

Leistungsziele Betrieb

al.bt1
Uber

Leistungsziele Berufsfachschule

albsta
Sie wenden die

Sie begriissen die
che ikati

(K3)

atbt2
Sie nehmen die Anliegen von Kund/innen tber
unterschiedliche Kommunikationskanale hilfsbe-
reit auf. (K3)

al.bt3

Sie i die Kund/i bei

e in Situ-

Sowi
ationen zuverlassig. (K3)

albtd
Sie erkennen Missmut oder Ungeduld von

albsib

Sie setzen die nonverbale Kommunikation gezielt
)

ein. (K3,

albs2a

Sie wenden die haufigsten Kommunikationsfor-
men und -techniken adressatengerecht an. (K3)

albs2b

ie nutzen gangige Kommunikationskandle situa-

tionsgerecht. (K3)

albsda

Sie reagieren auf Signale der verbalen und non-

Aspekte des Erst-

tieren

analysieren und Lésungen prisen-

analysieren die

Die
in einer Fremdsprache. Anschiiessend prasentieren sie passende Lasur\gsvovscm;\ge und argumentie-
ren mit dem Kundennutzen. Sie begeister die Kund/innen, indem sie Informationen in Storys
cken sowie Technologien und Medien einsetzen. Auf Kundeneinwande gehen sie offen und respektvoll
ein. Wahrend des gesamten Kundenkontakts gestatten sie ein positives Einkaufseriebns.

in der regionalen oder

verpa-

Leistungsziele Betrieb

Leistungsziele Berufsfachschule

azbtt
Sie schaffen mit ihrem offenen und zuvorkom-
menden Auftit eine vertrauensvolle Atmosphare.
(K3)

a2bsta
Sie baven eine vertrauensvolle Atmosphare
gegentber den Kund/innen auf. (K3)

a2b2
Sie analysieren mittels effektiver und auf den
Kanal abgestimmter Kommunikations-
massnahmen die Kundenbedarfnisse. (K4)

a2bs2a
Sie wenden die Methodik der Kundenbedrf-
nisanalyse an. (K3)

a2bs2b

Sie wenden die in der Bedurfnisanalyse gangigen
Frage- und Gesprachstechniken an. (K3)

a2b13
Sie prasentieren die zu den

a2bs3a
Sie setzen die

passenden Angebote an Produkten und Dienst-
leistungen aberzeugend. (K5)

far
Oberzeugende Kundennuizenargumentaton e

bs3b
Sie begranden Preisunterschiede und
“veranderungen gegeniiber den Kund/innen. (K3)
a2bs3c

Sie wenden die Methodik des Storytellings adres-
satengerecht an. (K3)

a2bt
Sie binden die okologischen und nachhaltigen
Aspekte in ihr Angebot ein. (K3)

bts
Sie schaffen for die Kund/innen ein positives

Sie identifizieren die wichtigsten Aspekte eines
itiven (K3)

Kund/innen und leiten geeignete verbalen bei einem Gespi
ein. (K4) partner. (K4)
atbts albs5a

Sie kommunizieren wahrend des ersten Kunden-
kontakts mit den Kund/innen mandiich oder
schriftich in der regionalen Landessprache oder
in einer Fremdsprache. (K3)

Sie kommunizieren mindlich und schriftlich dber-
zeugend in der regionalen Landessprache. (K3)

al.bsSb

Sie kommunizieren mundiich und schriftlich in
einer Fremdsprache (Niveau B1). (K3)

atlbté
Sie ziehen im Erstkundenkontakt bei Bedarf an-
dere Teammitglieder zur Unterstitzung bei. (K3)

er moglichst
(K3)

bt6
Sie prasentieren vor Ort oder iber Kommunikati-
onskanale zu den Produkten/Dienstleistungen

passende Zusatz- und Anschiussangebote. (K3)

a2bt?
sie

32 bsTa
‘mandiich und schrifich aber-

se und der Angebotsprasentation mit den
Kundfinnen mandich und schrifich in der regio-
nalen Landessprache oder in einer Fremdspra-
che. (K3)

SN reianal Lt ()
a2bsTb

Sie kommunizieren mandiich und schrifich in
einer Fremdsprache (Niveau B1). (K3)

thun

11
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Handlungskompetenzen DHA

wirtschaftsschule
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Zbereiche

Gestalten von Kundenbeziehun-
gen

Handlungskompetenzen =

al:
Ersten Kundenkontakt im Detailhan-
del gestalten

a2

Kundenbediirfnis im Detailhandel
analysieren und Losungen prasentie-
ren

a3
Verkaufsgesprache abschliessen und
nachbearbeiten

ad:
Kundenanfragen im Detailhandel auf
verschiedenen Kanalen bearbeiten

Bewirischaften und Prasentieren
b | von Produkten und Dienstieis-
tungen

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

4 | Interagieren im Betrieb und in
der Branche

b1:
Aufgaben im Warenbewirtschaftungs-
prozess unter Anleitung umsetzen

cl:

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

di:
Informationsfluss im Detailhandel auf
allen Kandlen sicherstelien

b2:

Produkte und Dienstleistungen fir
den Detailhandel unter Anleitung
kundenorientiert prasentieren

2

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

dz2:

Zusammenarbeit mit unterschiedli-
chen Teams im Detailhandel
gestalten

b3:
Betriebsrelevante Kundendaten und
Informationen unter Anleitung nutzen

€3:

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

as:

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

dd:
Eigene Arbeiten im Detailhandel unter
Anleitung organisieren

Berufsfachschule, Berufsmaturitat, Weiterbildung

Leistungsziele DHA

kundenorientiert préasentieren

onen so, dass Kund/innen optisch angesprochen

Handlungskompetenz b2: Produkte und Dienstleistungen fiir den Detailhandel unter Anleitung

Die Detailhandelsassistent/innen prasentieren ihre Produkte, Dienstleistungen, Aktionen und Promoti-
werden. Mit Medien und Technologien tragen die

Detailhar itinnen zu einem

Kundenerlebnis bei. Ihre Aufgaben nel

wirtschaftsschule
thun

Die De

Handlungskompetenz c1: Sich iiber Produkte und Dienstleistungen der eigenen Branche infor-
ren

hmen sie in

fihren zu Produkten und Dienstleistungen ifrer Branche,
ihres Betriebs sowie ihrer Mitbewerber/innen durch. Mithilfe der gesammelten Informationen argumen-
tieren sie in Verkaufsgesprachen uberzeugend

Absprache mit ihrer vorgesetzten Person wahr.

Leistungsziele Betrieb

b2 bt1
Sie platzieren Produkte, Dienstleistungen, Aktio-

nen und Promotionen am Point of Sale (Verkaufs-

ort). (K3)
b2 bt2

Sie setzen dabei in Absprache mit ihrer vorge-
seftzten Person das Verkaufsforderungsmass-
nahmen sowie betriebliche Hilfsmittel ein. (K3)

b2 bt3

Sie setzen die Produkt-, Dienstleistungs- und
Preiskennzeichnungen gemass Viorgaben ihrer
vorgesetzten Person um. (K3)

b2 bt4
Sie leisten in Absprache mit ihrer vorgesetzten

Person mit verkaufsfordernden Medien und tech-

nischen Hilfsmitteln einen Beitrag fur ein emotio-
nales Kundenerlebnis. (K3)

Leistungsziele Berufsfachschule

b2.bsla
Sie erlautern die wichtigsten Grundlagen der

Produkt- und Dienstleistungsplatzierung an. (K2)

b2.bs2a

Sie wenden Verkaufsforderungsmassnahmen an_

(K3)

b2.bs3a

Sie nennen die rechtlichen Grundlagen fur Pro-
dukt-, D und Preiskennzeichnun-
gen. (K1)

b2 bs4a
Sie erlautern, mit welchen Medien und techni-

schen Hilfsmitteln ein emotionales Kundenerleb-

nis geschaffen werden kann. (K2)

Berufsfachschule, Berufsmaturitat, Weiterbildung

schule cher Kurs
cibtl clbsla cl.kla
Sie recherchieren Informationen | Sie fahren mithife der gangigen | Sie recherchieren Online- und
2u Produkten und D Quellen 2u Produk- | Offl 2u Produk-
gen ihrer Branche, ihres Be- ten und D! durch. | ten, Marken,
triebs und ihrer Mitbewer- (K3) Herstellern sowie weiteren aktu-
berfinnen. (K3) ellen Themen der Branche. (K3)
cl.uk1b
Sie stellen das Produktsortiment
sowie die Produktkategorien
und -merkmale grafisch dar
K3
clikic
Sie beschreiben die wichtigsten
Akteure der Branche. (K2)
clbt2 clbs2a cl.0k2a
Sie wahlen aus den Ergebnis- | Sie beurteilen die Qualitat ihrer | Sie beurteilen die Qualitat von
sen die nline-
Informationen aus. (K4) Informationen kritisch. (K4)
c1.0k2b

clbt3
Sie legen den Kund/innen die
Verkaufsargumente Uberzeu-
gend dar. (K3)

c1.bs3a

Sie argumentieren aufgrund
ihrer Rechercheergebnisse
aberzeugend. (K3)

Sie vergleichen die Verkaufs-
forderungsmassnahmen des
eigenen Betriebs mit jenen der
Mitbewerber/innen der Branche
und leiten zusatzliche Verkaufs-
forderungsmassnahmen im
eigenen Betrieb ab. (K4)

ci.ok3a

Sie stellen fur ausgewahlte Pro-
dukte die Produktmerkmale und
die Kundenwunsche zueinander
in Verbindung. (K3)

c1.0k3b

Sie entwickeln fur ausgewahite
Produkte und Marken Storys. ch
(K3)

12
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Das Zusammenspiel der Lehrorte

Idealisiertes Einflhren, Anwenden,
Uben.

Als Erganzung zur betrieblichen

¥ Ausbildung.

5

Erklarende Theorie
zur Praxis

Betrieb

EinfUhren, Anwenden,
Uben

wirtschaftsschule .
thun

schweiz

Das Zusammenspiel der Lehrorte

Anleiten

Handlung vorzeigen
Umsetzung Rickmelden
Dokumentation
Reflexion ‘

Lernort:
Betrieb / Arbeitsalltag

v

- Grundlagenwissen - Fertigkeiten - Fertigkeiten
- Anwendungswissen - Handlungsablaufe - Reflexion der Praxis
- Einstellung / Werthaltung

Lernende/r
Personliches Portfolio

i

wirtschaftsschule
thun

Training
Austausch
Refiexion

ﬂﬁ

|

kv bildungsgruppe
schweiz
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° ° wirtschaftsschule

Zeitanteile der Lernorte EFZ vl
1.L3 2,13 3.1 Total

Betrieb:

+ Total Tage pro Woche 35 3 =
Berufsfachschule:

+ Berufskenntnisse HKB A 160 160 80 400

»  Berufskenntnisse HKB B 80 120 80 280

»  Berufskenntnisse HKB C 80 80 0 160

«  Berufskenntnisse HKB D 120 160 40 320

+ Allgemeinbildung 40 40 80 160

+  Sport 40 80 40 160
Berufsfachschule:

+ Total Lektionen pro Woche 13 16 8 1480

- Total Tage pro Woche 1.5 2 il

. 'l d wirtschaftsschule .
Zeitantelile der Lernorte EBA

1.L3 2. L] Total

Betrieb:

- Total Tage pro Woche 4 4
Berufsfachschule:

« Berufskenntnisse A 120 100 220

« Berufskenntnisse B 60 60 120

« Berufskenntnisse C 40 40 80

«  Berufskenntnisse D 60 80 140

- Allgemeinbildung 40 40 80

+  Sport 40 40 80
Berufsfachschule:

« Total Lektionen pro Woche 9 9 720

« Total Tage pro Woche 1 1

Berufsfachschule, Berufsmaturitat, Weiterbildung

14
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Das Qualifikationsverfahren
Persoénliches Portfolio - - -

Qualifikationsverfahren

= = - 5/0%) Berufskunde
=v| [=v| |-+
BFS Etiafisngsuete T~ Aligemeinbildung

UK Erfahrungsnote 25%

Betrieb Erfahrungsnote 25%

—30%

L Berufskunde
L Aligemeinbildung10%

Vorgegebene
praktische Arbeit

wirtschaftsschule

Abschlusspriifung

30%

Uberblick schulische Priifungen (EBA/EFZ)

Position HKB Priifungsform und
schriftlich

1 A+ C Handlungssimulation
20 Minuten

2 B Handlungssimulation

20 Minuten

Handlungssimulation
20 Minuten

Dauer
miuindlich

Gesprdchsanalyse
20 Minuten
Rollenspiel
20 Minuten

Erfolgskritische
Situation
10 Minuten

Erfolgskritische
Situation
10 Minuten

Gewichtung

50 %

25 %

25 %

haftsschule
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Uberblick betriebliche Priifungen (EBA/EEZ) "

Uberblick VPA EBA Uberblick VPA EFZ

VPA: 60 Minuten VPA: 90 Minuten

+ Situation 1: Kundenumgan + Situation 1: Kundenumgang™®
(Rollenspiel, 30 Min) ol (Rollenspiel, 30 Min bzw. 40 Min)

-+ Situation 2: Bewirtschaftung & Présentation | * coresacesimutation. 30 My o ton

(Prozesssimulation, 30 Min)

= Situation 3: Schwerpunkt
(Praxisaufgaben, 30 bzw. 20 Min)

Die VPA im Betrieb erfolgt in Form von 3 Pri-
fungssituationen.

*Im Schwerpunkt «Gestalten von Verkaufserlebnissen» erfolgt die
Umsetzung des anspruchsvollen Kundengesprachs gleich im An-
schluss an die Situation 1 (insg. 40 Min Rollenspiel).

Die VPA im Betrieb erfolgt in Form von 2 Prifungs-
situationen.

Die betriebliche Schlussbheurteilung wird erweitert durch eine QV-relevante Beurteilung des Lehrbe-
triebs in jedem Lehrjahr. Die Instrumente dazu werden auf der Lerndokumentation aufbauen und ein-
fach in der Anwendung sein.

Nachste Schritte s

Nachste Arbeiten

« SBFI-Ticket-Antrag 31. Oktober 2020

« Nationale Anhorung 01. Dezember 2020 - 15. Februar 2021
« Ausfiihrungsbestimmungen QV Q3 2020 - Q3 2021

+ Vollzugshilfen fiir die Kantone Q4 2020/ Q1 2021

« BDS-Lerndokumentation Q4 2020/ Q1 2021

« BDS-Lernmedien 2020/2021

« UK-Stoffpline und iiK-Lehrmittel/Lernmedien 2020/2021
« Nationales Umsetzungsprojekt 2020/2021

Berufsfachschule, Berufsmaturitat, Weiterbildung
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KO m m U n i ka ti 0 n WirtSChaFtsscthhuL:ﬁ
https://bds-fcs.ch/home/ = 1 « \

¥ N

- >
https://app
R DICH DETAILHANDEL
: . =% - % 2% - 1 i SCHWEIZ (BDS

vl B

IHRE FRAGEN? il

kvbildungsgruppe
schweiz

wirtschaftsschule .
thun

lhre Fragen....

Rechtschreibung: Warum hat die heutige Jugend eine schlechte
Rechtschreibung? (Frau Berger)

Lernférderung, Stiitzkurs (Frau Danzer)

kv bildungsgruppe
schweiz
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Fevzlichien Dankt Liiv Jhr
JIntetesse!

Bleiben Sie gesund!
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