verkauf 2022+

Informationsveranstaltungen der Berufsfachschulen
und des Kantons St.Gallen

Herzlich willkommen




Informationsziele

Was ist neu
Handlungskompetenzen
Ausbilden im neuen Modell
Betriebliche Ausbildung
Schulisches Lernmodell
Qualifikationsverfahren
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Was ist neu?

Lehrbetrieb:
. Lerndokumentation in Form von Praxisauftragen auf Konvink.
Nur digital!
. Schwerpunkte EFZ im 3. Lehrjahr:
Gestalten von Einkaufserlebnissen
Betreuen von Online-Shops
. Erfahrungsnote pro Lehrjahr

Uberbetriebliche Kurse iiK:

. 1. Lehrjahr 6 Tage

. 2. Lehrjahr 4 Tage

. 3. Lehrjahr 4 Tage nur flir EFZ

A+P - Branchen:
. 22 (6 weniger)
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Was ist neu?

Berufsfachschule BFS:

. Handlungskompetenzorientiert
. Allgemeinbildung integriert

. 1. Lehrjahr 1,5 Schultage / 1 Schultag flur EBA
. 2. Lehrjahr 2 Schultage / 1 Schultag fir EBA
. 3. Lehrjahr 1 Schultag

. EBA: Englisch A2 zwingend

Praktische Prifung im Lehrbetrieb:
EFZ

90 Minuten - Gewichtung 30% - Fallnote
EBA

60 Minuten - Gewichtung 30% - Fallnote
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Aufbau Grundbildung

Basis sind die neuen
- Bildungsverordnungen
- Bildungsplane

Handlungskompetenzorientert
Alle Inhalte orientieren sich stets
an den zu bewaltigenden
Arbeitssituationen im Betrieb.
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Aufbau Grundbildung

Lernortkooperation

Die drei Lernorte sind enger aufeinander
abgestimmt und bauen aufeinander auf.
Lehrbetrieb: Lerndokumentation

uK: Entlastung LB durch mehr uK-Tage
BFS: Handlungskompetenzbereiche statt
Facher
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Lernen im neuen Modell

&b & @ %

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

Begleitung der Online- — Online- — Betriebliche — Online-
Lerndokumentation Lerndokumentation Ausbildungsinstrumente Lerndokumentation als
- EinfGhrung in das Fihren ) ) } — Dokumentation der Transfersteuerung

einer Online- - Aktives Arbeiten mit der praktischen

Lerndokumentation Online- Umsetzungen Arbeiten mit der Online-

. Lerndokumentation . Lerndokumentation

— Begleitung der — Begleitung durch

Lernenden - Dokumentation von Berufsbildner/in — Aufbau von Ressourcen

. Extrameilen . .

— Auswertung der Arbeiten — Arbeiten mit den

Praxissituationen

Arbeiten mit der Online-
Lerndokumentation

— Aufbau von Ressourcen

— Arbeiten mit den
Praxissituationen aus der
Online-
Lerndokumentation
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Ubersicht Handlungskompetenzen EFZ

a Gestalten von Kundenbeziehungen

b Bewirtschaften und Prasentieren von Produkten
und Dienstleistungen

C Erwerben, Einbringen und Weiterentwickeln von
Produkte- und Dienstleistungskenntnissen

d Interagieren im Betrieb und in der Branche
e Gestalten von Einkaufserlebnissen

f Betreuen von Online-Shops
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Ubersicht Handlungskompetenzen EBA

a Gestalten von Kundenbeziehungen

b Bewirtschaften und Prasentieren von Produkten
und Dienstleistungen

C Erwerben, Einbringen und Weiterentwickeln von
Produkte- und Dienstleistungskenntnissen

d Interagieren im Betrieb und in der Branche
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Lerndokumentation

Praxisauftrage ersetzen die betrieblichen Leistungsziele

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

. Hilfsmittel / Zusammenfassungen aus den UK und BFS
konnen integriert werden und sind so auch im Betrieb
jederzeit verflugbar

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

. Mindestens 1 Mal pro Lehrjahr erfolgt durch den
Berufsbildner, die Berufsbildnerin eine Fremdbeurteilung
anhand des Kompetenzrasters
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Praxisauftrage

Grundlage: Ausbildungsplan

>»Planung und Auswahl: Wann wird welcher
Praxisauftrag bearbeitet? Zeitmanagement

»O0rganisation: Instruktion, Begleitung
Lernende bei der Umsetzung der
Praxisauftrage

>»Besprechung: Selbst- und
Fremdeinschatzung

verkauf 2022+ - Informationsveranstaltungen Schule / Kantone



Praxisauftrage @

Ersten Kundenkontakt im Detailhandel gestalten

Praxisauftrag

Kunden willkommen heissen

Diie Srundlagen zu diesem Praxisaufirag findest du im Handlungsbaustein zur Handlungskompetenz a1:
Ersten Kundenkontakt im Detailhandel gestalten

Ausgangslage

Als Fachperson im Detailhandel bist du Gastgeberin oder Gastgeber in deinem Betrieb. Du mbchiest, dass
sich deine Kundinnen wohlfldhlen. Umn diese Atnosphare und dadurch auvch ein erfolgreiches Yerkaufsge-
sprach aufzubauan, muss der Einstieg gelimgen.

Diieser Praxisaufirag hilft dir, die Kunden professionall willkommen zu heissen und dadurch den Grumndstein
fr das VYerkaufsgesprach zu legen.

Aufgabenstellung

Teilaufgabe 1 Mach dir Gedanken, Ober welche Kommunikationskangle in deinem Beirieb Kun-
denkontakte stattfinden kinnen. Erstelle eine Ubersichit dber alle Kommunikations-
kandla und die verschiedenan Kundenkontakte, die du dort aufmaehmean kannst.

Teilaufgabe 2 Uberdage dir, was eina gute erste Kommunikation mit Kundinnen beinhaltat. Daenk
dabai an positive Einkaufserlebnissea, 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 Heissa die Kundaen nun willkommen: Geh dabei aktiv aufl 2wei Kuonden zu, be-
grisse sie und erkundige dich, was du filr sie tun kannst. Benldize dazu deirnan
Spickzettel aus Teilaufgabe 2. Lass dir dazu wvon deiner Berufsbildnerin Rdckmel-
dung geban.

Teillaufgabe 4 Geah im Anschluss an Telaufgabe 3 nochmals auf drei Kundinnen zu, begriisss sia
und frag nach, was du fir sie tun kannst. Frag dich nach jedem Kontakt, was dir
gut gelungen ist und was du verbessarm kinntest.

Teilaufgabe 5 Dokumentiens und reflektiers deine Ergebnisse in deiner digitalen Lemdokumnmenta-
tion.

Hinweise zur LSsung

Beobachte deine Mitarbeitandan dabei, wie sie Kunden willkommen heissen, und hole dir daraus Anre-
gungen fir deine eigenan Kundenkontakte.
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Bildungsbericht
1x pro Semester
www.bds-fcs.ch

.Selbsteinschatzung Lernende/r

.Ruckblick Berufsbildner*in
Starken/Schwachen besprechen

. Ziele, Massnahmen, Winsche definieren

Offenes Gesprach fuhren

Bildungsbericht abschliessen




1x pro Semester
www.bds-fcs.ch

. Formular:
Prafungsraster Erfahrungsnote Betrieb

. Gemass Beurteilungskriterien vorgehen
. Vergabe von Punkten gemass
Prafungsraster

. Berechnung Note
. Transfer auf DBLAP2 automatisiert

Erfahrungsnote ”
>

Offenes Gesprach fuhren

Beurteilung abschliessen




Qualifikationsverfahren

Konsequent auf die Handlungskompetenzen ausgerichtet

1.Praktische Prufung 30% Fallnote
2.Berufskenntnisse 30%
3.ABU 10%
4.ERFA 30%

(= Erfahrungsnoten der drei Lernorte)
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Ausbildung im Lehrbetrieb

Pflichtaufgaben

1.Ausbildung planen

2.Praxisauftrage erteilen, begleiten und
kontrollieren

3.Bildungsbericht pro Semester
4.Erfahrungsnote pro Lehrjahr

Alle Informationen sind auf
www.bds-fcs.ch
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http://www.bds-fcs.ch/

Pause 15 Minuten

Austausch in Kleingruppen zu folgenden Fragen:
Wie plane ich die Ausbildung?

Welche Unterstiitzung / Hilfsmittel stehen mir zur
Verfugung?

Welche Pflichten habe ich wahrend der Ausbildung der
Lernenden?

Was ist mir wichtig bei der Beurteilung von Lernenden?

25 Minuten
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Aufbau Grundbildung

Beide Grundbildungen sind iiberbetrieblicher
- handlungskompetenzorientiert Kurs (k)
-aufeinander abgestimmt zusiitzliche iK-Tage
(einheitliches Berufsbild) Entlastung der Betriebe
EFZ EBA
neue Schwerpunkte Fremdsprache auf
- Gestalten von Niveau A2 (Neu)
Einkaufserlebnissen
- Betreuen von
COnlineshops
Hohe

Durchlissigheit
Grundlage: neue Bildungspline

(inkl. Qualifikationsprofile)
L
o W Qualifikationsprofil h
BildungsPan Berufsfachschule
- Handlungskompetenzbereiche statt Ficher
E =
T — I w1
| .
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Kompetenz-
raster

Betriebliche
Beurteilung vornehmen

Konkrete
berufliche Handlungen
anstossen

iiberbetrieblicher Betrieb

Kurs (iK) LY

Erfahrungsnoten «iik»  Praktische Priifung im
«Betriebs (VPA)

«Betriebs

Berufsfachschule

Abschlusspriifung «Berufsfachschules
Allgemeinbildung

Erfahrungsnoten «Berufsfachschules




Ubersicht Handlungskompetenzen EFZ

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

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
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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 schen 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 kommuniziaren PAHKe2 Kundensegmente auf Social Media erreichen
PAHKcl Sichiiber Mitbewerber informieren PAHEd1l Am Telefon gekonnt kommunizieren 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 PAHEd4 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
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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

Verkauf 2022+ - BDS FCS (bds-fcs.ch)

Damit du ein Profi wirst, kannst du Folgendes tun.

In dieser Handlungskompetenz sind ein oder mehrere Praxisauftrige zu erledigen. Mach dich an die Arbeit! Setze dir ein Datum fir die
Ausfuhrung des Praxisauftrags. Oder markiere einen bereits ausgefuhrien Praxisauftrag als erledigt. Und denke daran: Jeder Praxisauftrag
wird spiiter in einem Werk dokumentiert.

o

Lehrjahr Zu erledigen bis Herunteraden Praxsauirag Werk erstellt

Kunden willkommen helssen 1 28.10.2021 leslost & °

Anliegen aufnehmen 1 10.11.20M Leg losl E 3 d e

Offare Erstelne Werke
Prasisuftrage
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https://www.bds-fcs.ch/de/Verkauf2022

Einschatzung Berufsbildner/innen

Eeenden

€ :'0::000000000000000000

BDS: 1. Lehrjahr EFZ

@ Unbearoworter | Beartwortet  Vorgemerkt  In Bearbeiturg

Kategorie: Ersten Kundenkontakt im Detailhandel gestalten

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

sie zu bearbeiten?

O Diese Handlungskempetenz konnte erfsie in seiner/Ihrer Praxis bisher noch nieht umsetzen

Kompetenzkriterien

Erfsie remmt das Anlegen jedes Kunden amst

LRLULL e edem Anfegen enér Kundin idar, wie

Erfsie bearbeitet jedes AnFegen Zeitgerecht

Tt
_I'

Das gelingt ihmdihr in der Praxis schon gut

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

BOS: 1. Lefwjahr EFE

Einschatzungen vergleichen

Hier sehe ich noch Verbesserungshedarf

w L & i

Tim gibt Kunden nicht immer ge
Er kdnnte ausserdem sein Zeitmi

mit der Beantwortung ihrer ANl ismge + cetrgr zzrme
s ] i

niell 2w o

2 werden?

Mein Fazit:
Leitfrage & Binich in der Lage, auf Kundenanliegen
5 aticrsgerednt enupehen Nl Se 2u
Erisie kann digce Handiungsiom) hesrneten
DumgEskomy
P Frizie ka Gt
. E Ledthrage X Bin ich in der Lage. das Dedlrfis des
Soer NOCH Verbesze o
Hunden umfassend zu e mithe
ok

Er/sie kann gie Hangiungskompe

| Leitfrage & Soli gunsten

1o fimden ure
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Kategorie: Ersten Kundenkontakt im Detailhande] gestalten

1 verbescen Kategorie: Kundenbediirinis im Detailhandel analysieren und Lésungen prisentieren




Bildungsbericht

=305
= F(5

Einschitzung der Berufsbildner/in

Bildungsb ericht Gestalten von Kundenbeziehungen

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

Fachliches Kénnen . e Q o

Schatzen Sie die Leistung der lernenden Person auf der Skala ein.
Schwach Stark

Bemerkungen Mia istauf Kurs und es macht Freude, mit wie viel Energie und Zuverlassigkeit sie tiglich Kunden bedientundihre
Aufgabe erledigt

Allgemeine Angaben

Bewirtschaften und Présentieren von Produkten und Dienstleistungen

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

Lernende Person Lea Muster
Lehrberuf Detailhandelsfachfrau / Detailhandelsfachmann EFZ - Schwerpu Fachliches Konnen . e Q o
Schatzen Sie die Leistung der lernenden Person auf der Skala ein.
Berufsbildner/in Astrid Hofer Schwach Stark
Semester
o o e o o o Bemerkungen Mia hat das Auge undwendet das Gelernte konsequent an.

Erwerben, Einbringen und Weiterentwickeln von Produkt- und
Dienstleistungskenntnissen

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

Fachliches Kénnen . e o o

Schatzen Sie die Leistung der lernenden Person auf der Skala ein.
Schwach Stark

Bemerkungen Miz konnte imersten ik bereits einiges iiber Dienstleistungen der he ki Je k dieses Wissen
mit 7 i und so ko wiralle its von ihrem Wissen profitieren.
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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
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Berufsfachschule

Lektionentafel

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

I ) DI T

Betrieb:
= Total Tage pro Woche

Berufsfachschule:

= Berufskenntnisse
= Allgemeinbildung
= Sport

Berufsfachschule:
» Total Lektionen pro Woche
= Total Tage pro Woche
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3.5 3 4

440 520 200 1160

40 40 80 160
40 80 40 160
13 16 8
1.5 2 1




Berufsfachschule

Lektionentafel
Zeitanteile der Lernorte EBA (1-1 Schultage)

I T T

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
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Berufsfachschule

Lernmedien

Inhalte der Lernmedien

Handlungsbausteine

Als Botschafterin
filr den Betriah
agieren

Als Botschafter aglieren

L disehten Koulakl mit den Hunden
Die Extrameile gehen
Mit Kopf und Herz bei der Sache sein

- Intoressiort coin und Initistive zoigen
ch el w
-

Ausserhalb der Arbeit

ieb sprechen

Mit sozialen Medien bewusst umgehen

Thema: Darstellung der beruflichen
Praxis

Einsatz: Berufsfachschule

Wissensbausteine

B>

Thema: Grundlagen fur den
Berufsfachschulunterricht

Einsatz: Berufsfachschule
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Online-Lerndokumentation

{iber alle Handungshompetarzen

Thema: Instrumente flr die
betriebliche Ausbildung

Einsatz: Betrieb




Berufsfachschule

Lernmedien
Produkte und Kosten

Gesamtpaket: Lernmedien und Lerndokumentation
(inkl. Gratiszugang fur Berufsbildner/in)

Reduzierter Umfang ohne Lerndokumentation?

Zugang fur Berufsfachschullehrpersonen®
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EFZ

neu bisher
330.00 260.00
265.00

165.00

EBA
neu bisher

220.00 200.00
175.00
110.00




Berufsfachschule

Unterricht
Didaktisches Konzept

Aktivitat
Aufgaben

Lernpfad zum HYB A LF1 \
Wissens- \
- | QU &
L QV &

baustein Iilii i ||

Erfahrungsnote pro HKB

konvink (Lernmedien BDS) Lernplattform Moodle
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Berufsfachschule

Unterricht
Unterrichtsmodell - BGSOL
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Qualifikationsverfahren

Grundsystematik QV

Qualifikationsverfahren

L Berufskunde
L Allgemeinbildung
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Qualifikationsverfahren

Praktische Prifung EFZ

Die VPA im Betrieb erfolgt in Form von 3 Prifungssituationen
» Die Ausfihrungsbestimmungen 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)
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Qualifikationsverfahren

Grundsystematik QV EFZ Berufsfachschule

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

bisher 270 Minuten bisher 45 Minuten
schriftlich: 60 Minuten miindlich: 60 Minuten
= 1. Handlungssimulation » Gesprachsanalyse
(a 20 Min.) (20 Min.)
= 2. Handlungssimulation = 2 Erfolgskritische Situationen
(a 20 Min.) (20 Min.)
» 3. Handlungssimulation » Rollenspiel

(a 20 Min.) (20 Min.)
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Abschluss

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

> Die drei Lernorte sind miteinander verbunden:
Lehrbetrieb - UiK - Berufsfachschule

Besten Dank fir Ihr Engagement bei der Umsetzung!
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