verkauf 2022+

Informationsveranstaltung Schule/Kanton

Zurich, 21. Marz 2022
Marcel Suter (MBA), Ursula Schwager, Karin Schroder (MBA)
Erich Mattes (Rektor), Christoph Buhlmann (Abteilungsleiter), Bettina

Hurni (Leiterin Dienste)




Themen heute

« Reform verkauf 2022+: Neues auf einen Blick
« Aufbau der Grundbildungen
« Lernortkooperation
.+ Lernorte: Wichtige Anderungen
« Betrieb
« Uberbetriebliche Kurse (UK)
« Berufsfachschulen
« Praxisauftrage/ digitale Plattform
« Qualifikationsverfahren QV
- TIhre Fragen
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Neues auf einen Blick

« Handlungskompetenzorientiert

 Elektronische Lerndokumentation
Personliches Portfolio - Konvink

 Neu gestalteter Berufsschulunterricht
« UK verlangert - ABK gestrichen

« Jedes Jahr eine Note vom Lehrbetrieb
« Fallnote Praktische Prifung

2022+ - Informationsveranstaltungen Schule / Kantone A



Begriffe

Lerndokumentation
Eintrag in die Lerndoku
Betriebliche Leistungsziele
Schulfacher

Schulblcher
Bildungsbericht
UK-Beurteilung
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Digitales Portfolio (Konvink)
Eintrag in digitales Portfolio
Praxisauftrage

Handlungskompetenz-
Bereiche

Lernmedien
Kompetenzraster
UK-Kompetenznachweis




Aufbau der Grundbildungen

Basis sind die neuen
—handlungskompetenzorientiert - BI I d un g SVEro rd nu ng en
—aufeinander abgestimmt = Bl I d u ng S pla ne
(einheitliches Berufsbild) -
Handlungskompetenzorientert
Alle Inhalte orientieren sich stets
an den zu bewaltigenden

Beide Grundbildungen sind

EFZ EBA Arbeitssituationen im Betrieb.
neue Schwerpunkte Fr_emd.sprache auf
e Das Selektionsniveau (EBA oder
-ge;g;gg;;: EFZ) bleibt unverandert.
Hohe . - - -
Durchléssigkeit Die Durchlassigkeit EBA/EFZ
Grundlage: neue Bildungspline und EFZ/BM2 ist gewahrleistet.
(inkl. Qualifikationsprofile)
| N . .
| Cuaonsprt A Die Handlungskompetenzen
Bildungs! . . a g
EBA/EFZ sind gleich, jedoch mit
— =y unterschiedlicher Tiefe und Breite.
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Aufbau der Grundbildungen
Handlungskompetenzbereiche DHF & DHA

a) Kundenbeziehungen
b) Bewirtschaften und Prasentieren
c) Produkte- und Dienstleistungskenntnisse

d) Kommunikation im Betrieb

fir DHF im 3. Lehrjahr (Schwerpunkt), nurim Betrieb
und UK:

e) Einkaufserlebnis oder f) Online-Shop
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Aufbau der Grundbildungen
Handlungskompetenzen EFZ

W Handlungskompetenzbereiche

Handlungskompetenzen =

Gestalten von Kundenbeziehun-
gen

al:
Ersten Kundenkontakt im
Detailhandel gestalten

az:

Kundenbedirfnis im
Detailhandel analysieren
und Ldsungen prasentie-

ad:

Verkaufsgesprach ab-
schliessen und nachbe-
arbeiten

ad:

Kundenanfragen im
Detailhandel auf ver-
schiedenen Kanalen

ah:

Kundenbindung fir den
Detailhandel tiber unter-
schiedliche Kandle

afb:

In anspruchsvollen
Kundensituationen im
Detailhandel kommuni-

ren bearbeiten aufbauen und pflegen zieren
b1: b2: b3:
; . : Aufgaben im Warenbe- | Produkte und Dienstleis- | Betriebsrelevante Kenn-
b Eﬂ%ﬁﬁ: Sr?g g{::;?;'ig':e" wirtschaftungsprozess tungen fur den Detail- zahlen, Kundendaten
umsetzen handel kundenorientiert | und Informationen bear-
tungen prasentieren beiten
cl: c2: c3:
Erwerben. Einbrinaen und Wei- Si_ch Ube_:r Produkte und | Produkte der eigenen Aktuelle; Entwicklungen
= g Dienstleistungen der Branche bearbeiten und | in der eigenen Branche
¢ | terentwickeln von Produkte- und eigenen Branche infor- | Dienstleistungen der erkennen und in den
Dienstleistungskenntnissen mieren eigenen Branche kun- | Arbeitsalltag integrieren
denorientiert bereitstellen
d1: d2: da: dd4: db:
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: ed:
Anspruchsvolle Kunden- | Produkte- und dienstleis- | Kundenanldsse oder
Gestalten von Einkaufserlebnis- und Verkaufsgesprache |tungsonentierte Erdeb- Verkaufspromaotionen
= sen im Detailhandel fuhren niswelten im Detailhan- | mitgestalten
del gestalten
f1: f2: f3:

f | Betreuen von Online-Shops

Artikeldaten fur den
Online-Shop pflegen

Daten zu Onlineverkau-
fen und Kundenverhalten
auswerten

U\I’-arenprésental.ion und
Ablaufe im Online-Shop
betreuen
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Aufbau der Grundbildungen

Handlungskompetenzen EBA

3 Handlungskompetenzbereiche

Handlungskompetenzen -

Gestalten von Kundenbeziehun-
gen

al:
Ersten Kundenkontakt im Detailhan-
del gestalten

a2:

Kundenbedurfnis im Detailhandel
analysieren und Ldsungen 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 prasentieren

b3:
Betriebsrelevante Kundendaten und
Informationen unter Anleitung nutzen

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

cl:

Sich iiber 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 Kanalen sicherstellen

d2:

Zusammenarbeit mit unterschiedli-
chen Teams im Detailhandel
gestalten

da:

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

d4:
Eigene Arbeiten im Detailhandel unter
Anleitung organisieren
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Lernortkooperation

Lernortkooperation

Die drei Lernorte sind enger
aufeinander abgestimmt und

N bauen aufeinander auf.
z.B.:
UK

« Orientierung an konkreten
Arbeitssituationen und
Tatigkeiten im Detailhandel

« Digitale Plattform mit dem
persdnlichen Portfolio,
Lernmedien etc.
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Betrieb ' Schule
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Lernortkooperation
Portfolio auf Konvink

Praxisauftrage Lernmedien

Beurteilungen Beurteilungen

Konvink

Fachwissen | Das Personliche Portfolio sammelt,
dokumentiert und beurteilt Wissen
der Lernorte.
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Lernort Betrieb
Ausbildung in 5 Schritten

5. Note setzen

s

4. Gesprach fuhren

2

/ 3. Beurteilung (Selbst-/Fremdeinschatzung)

2. Praxisauftrage erteilen und begleiten

1. Praxisauftrage planen
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Lernort Betrieb
Ausbildung planen EFZ

Ausbildungsplan «Detailhandelsfachfrau/mann EFZ — Schwerpunkt e»

8 Selbstorganisiertes Lernen: Arbeiten mit dem Persénlichen Portfolio

Praxisauftrige

axisauftrage Praxisauftrige

PAHKal FKundenwillkommen heissen PAHEKa2 Kundenbegeistern PAHEK a5 FKundenbezichungen a en und pflegen
PAHKal Anliegen aufnehmen PAHE a3 Hundenbindungsinstrumente empfehlen und erldiren PAHE a5 Botschafterin oder Botscha: in sozialen Medien sein
PAHEaS FKundenfeedback entgegenneh’

PAHKa2 Hundenbedirfnisse verstehen PAHEa3 Abschluss von Verkaufsgesprichen einleiten
PAHKa2 Sortimentskenninisse einsetzen PAHEa4 HKundenanfragen beantworten PAHKa6é Anspruchsvolle Situationen im Kildengesprich lésen
PAHKa3 Verkaufsgespriche verbessern PAHE a4 Kundenanfragen weiterleiten PAHKD3 Zahlen und Daten richtig anwende:
PAHKa3 Positive Einkaufserlebnisse beim Zahlungsvorgang PAHEDBL Waren bewirtschaften B e T e e
schaffen PAHK A5 FKonstruktive Riickmeldungen geben
. PAHKDI Daten erfassen . PAHEel Anspruchsvelle Eundengespriche fil
PAHHKEa3 Hasse bedienen PAHEc3 Aktuelle Entwicklungen und Trends ins R X
o PAHEDL Wareneingang abwickeln Verkaufsgesprich einfliessen lassen II:: Eg ei gullarr;atmner;be;ﬂ:enen o
a eparaturen oder Retouren abwic!
2 PAHEDb1I Warenausginge abwickeln PAHKc3 Nachhaltig argumentieren PA HE &2 Eﬂ.l::rl.ixwelten schaffen
E PAHEDbZ Warenprisentationen selbststindig durchfithren PAHEd1 Sicher und freundlich kommunizieren PAHKe2 Kundensegmente auf Social Media
PAHKcl Sichiiber Mitbewerber informieren PAHEdL Am Telefon gekonnt kommunizieren PAHKe3 Hundenanlisse des ei
. N . P . igenen Be
PAHKcl Verkaufsargumente formulieren PAHEd] Informationen miindlich iibermitteln PAHEe3 Finen Fundenanlass oder ei ferkaufspromotion
PAHKc2 Passende Dienstleistungen anbieten PAHEd]l Informationenentgegennehmen und schriftlich planen und durchfiihren
PAHKc2 Produkie bearbeiten und bereitstallen ‘weiterleiten

A HH d2 Teamspirit leben PAHKdl Notfallsituationen meistern

2 Arbeitsauftrige entgegennehmen PAHEdZ Riickmeldungenentgegennehmen
techniken zielfiihrend einsetzen PAHEd3 SMARTe Ziele setzen

PAHK

PAHKd3 dortgesprichen und Beurteilungen PAHE d4 Arbeitseinsitze planen und koordinieren
teilnehmen PAHEd4 Termine und Aufgaben priorisieren
PAHEd4 Ausgewogene Work-Life-Balance gestalten
1. Semester 2. Semester 3. Semester 4, Semester 5. Semester 6. Semester
N N N N ) N
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Lernort Betrieb
Ausbildung planen EBA

Ausbildungsplan «Detailhandelsassistent/in EBA»

O Selbstorganisiertes Lernen: Arbeiten mit dem Persénlichen Portfolio

Praxisauftrage Praxisauftrage

PAHKal FKundenwillkommen heissen PAHKa2Z Sortimentskenntnisse einsetzen
PAHKal Anliegen aufnehmen PAHK a2 Hunden begeistern
PAHKaZz HKundenbediirfnisse verstehen PAHKa3 Verkaufsgespriche verbassern
PAHK a3 Positive Einkaufserlebnisse beim Zahlungsvorgang PAHK a3 Hundenbindungsinstrumente empfehlen und erkliren
schaffen PAHKa3 Abschluss von Verkaufsgesprichen einleiten
PAHKa3 Kasse bedienen PAHK a4 Hundenanfragen beantworten
PAHEDBlI Wareneingang abwickeln PAHK a4 Hundenanfragen weiterleiten
PAHHEDBlI Warenausginge abwickeln PAHEDB1 Waren bewirtschaften
PAHEDbZ Warenpriasentationen selbststindig durchfiithren PAHED3 Zahlenund Daten richtig anwenden
a PAHKcl Sich iiber Mitbewerber informieren PAHEKD3 Daten erfassen
) PAHKcl Verkaufsargumente formulieren PAHKc3 Aktuelle Entwicklungen und Trends ins Verkaufs-
-1 PAHEKcZ Passende Dienstleistungen anbieten gesprach einfliessen lassen
£ PAHEc2 Produkte bearbeiten und bereitstellen PAHEKc3 Nachhaltig argumentieren
PAHHEd2 Teamspiritleben PAHEKdl Sicher und freundlich kommunizieren
PAHEKd2 Arbei rige entg hmen PAHKdl Am Telefon gekonnt kommunizieren
PAHHKd3 Lerntechniken zielfiihrend einsetzen PAHKd] Informationen miindlich fibermitteln
PAHHKA3 Aktivan Standortgesprichen und Beurteilungen PAHKEd]l Informationen entgegennehmen und schriftlich

teilnehmen weiterleiten

PAHKd]l Notfallsituationen meistern
PAHKd2 Riickmeld it h
PAHKd3 SMARTe Ziele setzen

PAHK d4 Arbeitseinsitze planen und koordinieren
PAHEKd4 Termine und Aufgaben priorisieren
PAHK d4 Ausgewogene Work-Life-Balance gestal

1. Semester 4. Semester

2. Semester AS. Semester -
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Lernort Betrieb
Praxisauftrage

Ersten Kundenkontakt im Detailhandel gestalten

Praxisauftrag

Kunden willkommen haissen

Die Grundiagen zu diesem Praxisaufirag findest du im Handlungsbaustein zur Handlungskompetenz a1:
Ersten Kundenkontakt im Datailhandel gestaiten

Ausgangslage

Als Fachperson im Detallhandel bist du Gastgeberin oder Gastgeber in deinem Betrieb. Du mochiest, dass
sich deine Kundinnen wohlfihien. Um diese Atmosphare und dadurch auch ein erfolgreiches Verkaufsge-
sprach aufzubauan, muss der Einstieg gelingen.

Dieser Praxisaufirag hilfl dir, die Kunden professionel willkommen Zu heissen und dadurch den Grundstein
fiir das Verkaufsgesprach zu legen.

Aufgabensteliung

Teilaulgabe 1 Mach dir Gedanken, Uber welche Kemmunikationskanale in deinem Belrieb Kun-
denkontakie stattfinden konnen. Erstelle eine Ubersicht Gber alle Kommunikations-
kanale und die verschiedenen Kundenkontakie, die du dort aufnehmen kannst

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

Teilaufgabe 3 Heisse die Kunden nun willkommen: Geh dabei aktiv auf Zwei Kunden Zu, be-
griisse sie und erkundige dich, was du fir sie tun kannst. Bendtze dazu deinen
Spickzettel aus Teilaufgabe 2. Lass dir dazu von deiner Berufsbildnerin Rickmel-
dung geben.

Teilaufgabe 4 Geh im Anschiuss an Teilaufgabe 3 nochmals auf drei Kundinnen zu, begrisse sie
und frag nach, was du fur sie tun kannst. Frag dich nach jedem Kontakt, was dir
gut gelungen ist und was du verbessemn konntest.

Teilaufgabe 5 Dokumentiere und reflekfiere deine Ergebnisse in deiner digitalen Lerndokumenta-
tign

Hinweise zur Lisung

Beobachie deine Mitarbeitenden dabei, wie sie Kunden willkommen heissen, und hole dir daraus Anre-
gungen fir deine eigenen Kundenkontakte
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Anzahl Praxisauftrage

DHA: 38
DHF: 51




Lernort Betrieb

Betriebliche Note (jedes Lehrjahr!)

BOS
LS

gl

Qualifikationsverfahren fiir Detailhandelsfachleute EFZ
Stand: 10. Dezember 2021

sung der Bewertung

Name lernende Person®:

Priifungsraster Erfahrungsnoten Bildung in beruflicher Praxis - Zusammenfas-

Beurteilungsdatum:

Qualifikationsgesprach

Gesamtpunktzahl

Beurteilungskriterium Erreichte Punktzahl Magliche Punktzahl
Erreichte Kompetenzen zeigen 3
Starken und Schwéachen reflektieran 3
Motivation und Eigeninitiative zeigen 3
Professionell aufireten im Betrieb 3

12

Wichtig: Es werden nur ganze Punkte und nicht halbe Punkte vergeben.

der Branches.

Der Fokus der Beurteilung liegt auf dem Handlungskompetenzbereich D «Interagieren im Betrieb und in

verkauf 2022+ - Informationsveranstaltungen Schule / Kantone

Die Betriebliche Note
wird von Konvink
automatisch auf
DBLAP2 Ubermittelt.




Lernort UK

Organisation und Durchfihrung vom Branchenverband

DHA: neu total 10 Tage (bisher 8)
(1. Lehrjahr6 Tage)
(2. Lehrjarh 4 Tag

DHF: neu total 14 Tage (bisher10)
(1. Lehrjahr6 Tage)
(2. Lehrjahr4 Tage)
(3. Lehrjahr4 Tage)

Die allgemeine Branchenkunde wird gestrichen.
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Lernort Berufsfachschule

HKO Lernarrangements auf der Basis von...

Bildungsplane
Handlungskompetenzbereiche mit Handlungskompetenzen
mit Leistungszielen

Schulische Umsetzungskonzepte
Handlungskompetenzbereiche mit Handlungskompetenzen
mit Arbeitssituationen
mit Lernfeldern

Lernfelder mit typischen Tatigkeiten

mit Leistungszielen (Grundlagenwissen;
Fertigkeiten; Sprachkompetenzen)
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Lernort Berufsfachschule

Ziel: Handlungskompetenz > Weg: Arbeitssituations- statt
Fachlogik

« Kontinuierliche V ie, Fertigkeiten und

Reflexion mit de
Den Fokus

bilden authentische
Handlungs-
situationen

Dies zeigt sich u.a. i

3 PRAMISSEN DES
KOMPETENZ-

« Gestaltung der S¢ omzumnm\
UNTERRICHTS

bensweltder Lernenden

+ Basis, Gegenstan
 ABU weitgehend

« HKO Didaktik unc

sprache)
r-)aktiv usw.)

Lehrpersonen
. uf d i als Coaches und
« Lehrpersonenin Methsdeinte B b et

kommt es an innen

* Rolleder Lehrpe
« Anwendungsorientierte und interdisziplinare Prifungen (nebst Wissensprifungen)
« Semesterzeugnisse und Notenausweis QV mit Fokus HKB
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Lernort Berufsfachschule

Unterrichtstage
EFZ
« 1. Lehrjahr: 1,5 Schultage pro Woche

« 2. Lehrjahr: 2 Schultage pro Woche
« 3. Lehrjahr: 1 Schultag pro Woche

EBA
« 1. Lehrjahr: 1 Schultag pro Woche
« 2. Lehrjahr: 1 Schultag pro Woche

EFZ mit Berufsmaturitat
« 2 Schultage pro Woche
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Die Reform
Schulspezifische Aspekte

« «Alte» Facher — «Neue» HK-Bereiche

« Stundenplane EFZ und EBA

« BYOD

« Qualifikationsverfahren QV / Notenwesen
« Wir schaffen Perspektiven!
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Bisher und neu.....

ABK » ABK

DHK » Berufskundein den HKB A-D

Gesellschaft——— integrierte Allgemeinbildung in den

Wirtschaft — HKB A, B, Cund D

Deutsch > integrierte Lokale Landessprache in den
HKB A und D

Fremdsprachen integrierte Fremdsprachenin den HKB A

und D plus 1 Lektion Sprachaufbau
Sport Sport

Neu: ABU
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Stundenplane EFZ

1. Semester 2. Semester

Montag Dienstag Mittwocl Donners Freitag Montag Dienstag Mittwocl Donners Freit
Sport Sport
7.30 Uhr 7.30 Uhr
HKB A HKB B HKB A HKB B
8.20 Uhr 8.20 Uhr
HKB A HKB B HKB A HKB B
9.15 Uhr 9.15 Uhr
HKB A IVLS
HKB A IVLS
10.15 Uhr HKB D 10.15 Uhr| HKBD IVLS HKB D
ABU HKB D ABU HKB D
11.05 Uhr 11.05 Uhr
12.00 Uhr 12.00 Uhr
HKB A IVFS HKB A IVFS
13.00 Uhr 13.00 Uhr
HKB A IVFS
HKB D IVFS
13.50 Uhr 13.50 Uhr| HKB D IVFS
HKB C HKB C
14.45 Uhr 14.45 Uhr
HKB C HKB C
15.40 Uhr 15.40 Uhr
16.35 Uhr 16.35 Uhr
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Stundenplane EBA

1. Semester 2. Semester
Montag Dienstag Mittwoch Donnerstag Freitag Montag Dienstag Mittwoch Donnerstag Freitag
7.30 Uhr HKB A IVFS 7.30 Uhr HKB A IVFS
8.20 Uhr HKB A-BK 8.20 Uhr HKB A-BK
9.15 Uhr HKB B 9.15 Uhr HKB B
10.15 Uhr HKB D 10.15 Uhr HKB B
11.05 Uhr HKB D 11.05 Uhr HKB D
12.00 Uhr 12.00 Uhr
13.00 Uhr HKB A-IVLS 13.00 Uhr HKB A-IVLS
13.50 Uhr HKB C 13.50 Uhr HKB C
14.45 Uhr ABU 14.45 Uhr ABU
15.40 Uhr Sport 15.40 Uhr Sport
16.35 Uhr 16.35 Uhr
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Wir schaffen Perspektiven!

1. Semester

2. Semester

3. Semester 4. Semester

5. Semester

BM 1 (lehrbegleitend) und Vorbereitung auf BM 2 (nach der Lehre)
Forderprogramme

6. Semester

verkauf 2022+ - Informationsveranstaltungen Schule / Kantone

Berufsmeisterschaften im Detailhandel

Klassen- und Regionalausscheidungen

Lektion 1 Mathematik und Geometrie | Mathematik und Geometrie BWL und FRW BWL und FRW BWL und FRW BWL und FRW
Lektion 2 Mathematik und Geometrie | Mathematik und Geometrie BWL und FRW BWL und FRW BWL und FRW BWL und FRW
Lektion 3 2. Fremdsprache 2. Fremdsprache . 2. Fremdsprache 2. Fremdsprache
Movetia
LU ELLETN N EL
Je 1 Monat Romandie
Lektion 4 2. Fremdsprache 2. Fremdsprache und engl. Sprachraum 2. Fremdsprache 2. Fremdsprache
Lektion 5 Deutsch Deutsch Deutsch Deutsch




Durchlassigkeit BM2

Die prufungsfreie Zulassung zur BM 2 bei guten Vorleistungen wird
dauerhaft eingeflihrt

Variante 1:
Gesamtnote des EFZ von mindestens 5,0, falls das EFZ in den
beiden Kalenderjahren vor Eintritt in die BM2 erhoben wurde.

Variante 2:

Falls die BM 2 direkt im Anschluss an das EFZ gemacht wird (im
gleichen Kalenderjahr): Notenschnitt von mindestens 5,0 in den
QV relevanten schulischen Semesterzeugnisnoten aller Semester
bis zum Ende des ersten Semesters des letzten Lehrjahres der
beruflichen Grundbildung.
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Qualifikationsverfahren Q
Erfahrungsnoten BFS

« Nach wie vor mind. 3 Prifungen pro HKB und Semester

« Reine Wissensabfragenim Hintergrund, mehr Kénnen im
Vordergrund

« Anderung der Priifungsformen: Prifungsblétter mit
Wissensfragen gibt es (praktisch) nicht mehr

« Dafur: Rollenspiel, Situationsanalyse, Gesprachsanalyse,
Handlungssimulation

« Am QV vorgeschrieben — deshalb: Learning to the Test!
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Bring Your Own Device

Mit den neuen Lernmedien fallen die Papierblcher weitgehend
weg.

Es gibt nur noch ein Lernmedium auf der Plattform Konvink
(Ausnahme: Qualifikationsbereich Allgemeinbildung)

BYOD

« Alle arbeiten mit Ihren eigenen Laptops /Tablets >
Mindestanforderungen siehe bsdhz.ch

« Tastatur

« Webcam

« Lautsprecher mit Mikrofon

« Kopfhorer

« Kein technischer Support an der BSDPZ
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Personliches Portfolio
Einblick in Konvink

©

Detailhandelsfachleute EFZ

Ihe ¥ompetenzkompass 5t i Instrument, mit dem Sie Ihre Xompetenzen elnschtzen, sich selbst
weiterentasckeln und Ihee erveichten Kompetenzen dokumentieren konnen. Genau wie ein wrichtigers
Kompass 2eigt auch der Kompetenzkompass an, In welche Richtung Ske gehen. Er hilft thnen dabel fhr Ziel nicht
aus den Augen 2u verlieren, nicht von Ihrem Weg absukommen oder bringt Sie weeder darauf 2uriek. Ein
unverzichtbares Instrument in threr Kometenzentwickiung'
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Uber alle Handlungskompetenzen

Bewirtschaften und Prasentieren von Produkten und
Dienstleistungen

0000000,

Erwerben, Einbringen und Weiterentwickeln von
Produkte- und Dienstleistungskenntnissen

Interagieren im Betrieb und in der Branche

Gestalten von Einkaufserlebnissen
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Konvink

« Konvink bendtigt einen Laptop oder ein Tablet
« Konvink wird vom Lehrbetrieb bestellt
« Bezugsort und Preis werden ca. Mai/Juni 2022 mitgeteilt

« Konvink bzw. die online-Lerndokumentation bleiben im
Besitz des Lernenden (z.B. bei einem Lehrbetriebswechsel)

« Bei Problemen hilft die Helpline Konvink

« Ab Ende April 2022 steht eine Test-Version zur Verfigung
far die Lehrbetriebe
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Qualifikationsverfahren Betri

Praktische Prifung

Die Prafung im Lehrbetrieb dauert

fur EBA 60 Min.
(Umfang 4 Handlungskompetenzbereiche)

flr EFZ 90 Min. und ist auf den gewahlten
Schwerpunkt ausgerichtet.
(Umfang 5 Handlungskompetenzbereiche)

Fiur EBA und EFZ neu eine Fallnote (!)
und eine Gewichtung von 30%
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Qualifikationsverfahren Schule
HKO Abschlusspriufungen, schriftlich und mindlich

Die Prafungen an der BFS bestehen aus

fir EFZ Berufskenntnisse: 2x 60 Min. (mundl. / schriftl.)
Allgemeinbildung:
- schriftl.: VA (Portfoliobasierte Arbeit; 3. LJ.)
- mdl. (30 Min.): Prasentation & Anwendung VA

fir EBA Berufskenntnisse: i.A. (mundl. / schriftl.)
Allgemeinbildung:
- schriftl.: VA (Portfoliobasierte Arbeit; 2. L].)
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verkauf 2022+

Ihre Fragen ?




Abschluss

> Die neuen Grundbildungen sind handlungskompetenzorientiert
und somit naher an der Praxis.

> Die drei Lernorte sind miteinander verbunden.

» Das digitale Portfolio ist das gemeinsame, zentrale Element in der
neuen Grundbildung.

> Alle Informationen auf www.bds-fcs.ch

Besten Dank fur Ihre Unterstitzung bei der Umsetzung!
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