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Weiterbildung im Detailhandel

Karriereplanung und Selbstmanagement

Nach géngiger Meinung der Sprachforscher wurde der Begriff «<Karriere» vor ein paar

hundert Jahren aus dem Franzésischen eingedeutscht. Dort bedeutet /a carriére beruf-

licher Werdegang, Lauf- oder Rennbahn und interessanterweise auch Steinbruch.

«lch gehe pickeln», h6rt man hierzulande, wenn jemand zur Arbeit geht und dort den

Karriereweg zu ebnen versucht - meistens ohne Pickel in der Hand. Von Thomas Tobler.

as 19-jahrige Fussballtalent Xherdan

Shaqiri wird nicht nur in Basel als
Senkrechtstarter bejubelt. «Shootingstars»
sind selten. Die allermeisten nehmen auf
ihrem Weg nach oben nicht den Expresslift,
sondern das Treppenhaus. Stufe um Stufe
versuchen sie, ihre Talente moglichst gut zu
nutzen und sich persénlich und beruflich
weiterzuentwickeln. Dann und wann gibt

Karriereférdernd: Gute Weiterbildung bringt von

aussen kommende, sonst kaum zu erhaltende Sicht-
weisen, Impulse, Erfahrungen und Einsichten.

es auch Quereinsteiger, die ihre fehlende
Berufsausbildung und Erfahrung mit anderen
Fihigkeiten und Kompetenzen wettmachen.
Der kiirzlich verstorbene Nicolas Hayek
wird immer wieder als typischer Querein-
steiger gewiirdigt. So unterschiedlich die
Menschen sind, so individuell verlaufen
ihre Karrieren. Die einen treiben sie mit
ausgefahrenen Ellenbogen und ohne Riick-
sicht auf eigene und fremde Verluste voran,
andere suchen ihr Karrierestreben mit
weiteren fiir sie wichtigen Visionen und
Werten in Einklang zu bringen. Oft spricht
man in diesem Zusammenhang von einer
ganzheitlichen Betrachtung oder neu-
deutsch von der «Work-Life-Balance».

Senkrechtstarter, Quereinsteiger und
Normalos konnen gleichermassen einen
«Karriereknick» erleben oder in eine
«Karrierefalle» tappen. Das berufliche
Vorwirtskommen gerit ins Stocken, weil
zum Beispiel eine Position oder Titigkeit
an Bedeutung und Entwicklungschancen
verliert. Es kann auch sein, dass die eigenen
Leistungen, Kompetenzen und Fiahigkeiten
nicht mehr den verinderten Anforderungen
entsprechen oder imageschidigende Fehler
das berufliche Fortkommen tangieren.

Frither wurde «Karriere machen» als das
erfolgreiche, moglichst rasche und konflikt-
arme berufliche Vorwirtskommen definiert.
Diese Beschreibung basierte auf klaren,
langfristig giiltigen Strukturen und Berufs-
bildern sowie auf zuverlissigen Prognosen
der internen und externen Entwicklungen.
Auf dieser soliden Basis liessen sich die
Ausgangslage, Entwicklungsstadien und
Endpunkte einer beruflichen Karriere recht
genau fixieren.

Der gut zu planende berufliche Werdegang
ist langst zum Relikt vergangener Zeiten
geworden. Heute muss die Karriereplanung
davon ausgehen, dass in fiinf bis zehn Jahren
Berufsbilder wichtig sein werden, die es jetzt
noch nicht gibt. Die Dynamik im beruflichen
Umfeld wird dazu fiihren, dass heutige
Schulabganger vor Erreichen des vierzigsten
Altersjahrs auf mehrere Jobs zuriickblicken
werden.

Geforderte Wettbewerbsfiahigkeit
Lange Planungshorizonte und schnurgerade
Karrieren gehoren der Vergangenheit an. In
Zukunft werden Branchen, Unternehmen
und deren Mitarbeitende sich immer wieder
neu orientieren missen. Momentane Fihig-
keiten und Kompetenzen sowie der Aktuali-
sierungsgrad des im Unternehmen vorhande-
nen Wissens miissen systematisch tiberpriift
und angepasst werden. An dieser Dauer-
aufgabe miissen Unternehmen wie Mit-
arbeitende gleichermassen interessiert
sein, geht es doch fiir beide Seiten um
die Sicherung ihrer Marktfihigkeit. Nur
gut ausgebildete Mitarbeitende bleiben
arbeitsmarktfihig und tragen zu einer
nachhaltigen Wettbewerbsfahigkeit der
Unternehmung bei.

Vollig unabhingig von ihrer Grosse
miissen Unternehmen und ihre Beschiftigten
offen fiir Neues bleiben, auf iiberraschende
Entwicklungen und Verinderungen gefasst
sein und diese bei ihrem Eintreffen akzep-
tieren wollen. Auch wenn Karriere-
pfade mit Unwigbarkeiten, Zufillig-
keiten und dann und wann mit einem
Quintchen Gliick gepflastert sind,
bleibt die langfristige Optik fiir beide
Seiten wichtig. Die Unternehmensfiihrung
muss trotz schwierigen Prognosen den
zukiinftigen Personalbedarf sicherstellen
und die Mitarbeitenden miissen befihigt
sein, diesen Bediirfnissen entsprechen

zu konnen.

Die Karriereplanung bleibt Teil

der langfristigen Personalplanung,
die rechtzeitige personalpolitische
Entscheide notig macht. Wichtige
Instrumente der Karriereplanung sind
und bleiben die Mitarbeiterbeurteilung
und davon ausgehend die individuell
angepasste Mitarbeiterentwicklung mit
konkreten Férderungsmassnahmen wie
Aus- und Weiterbildung usw. Diese sehr
systematisch durchgefithrten Soll-/Ist-
Analysen sollen der Unternehmungs-
fihrung und den Mitarbeitenden helfen,
objektive Standortbestimmungen vorzu-
nehmen und angepasste Ziele, Massnahmen
und Etappierungen zu formulieren.
Idealerweise wird diese instrumentale,
personenbezogene Karriereplanung
durch normierte, unternehmensbezogene
Laufbahnmodelle erginzt. Zur Karriere-
planung zihlt auch die rechtzeitige,
Sicherheit und Stabilitit bietende Nach-
folgeplanung.



Weiterbildung im Detailhandel

Einsicht und Klugheit

«Damit Sie von A-Z die richtigen Ent-
scheidungen treffen und Ihre Karriere-
planung zu einem Kinderspiel wird, gibt
es uns!», preist eine Job-Beratungsfirma ihre
«Dienste» vollmundig im Internet an. Was hier
jenseits des gesunden Menschenverstands als
«Kinderspiel» vorgegaukelt wird, ist in der
Praxis viel komplexer und schwieriger. Zur
Auseinandersetzung mit seiner Karriere
gehort namlich die kluge Einsicht, dass
erst am letzten Arbeitstag unverianderbar
feststeht, wie sich die bisherigen Frag-
mente einer Laufbahn zusammengefiigt
haben. Viele Aspekte und Entwicklungen
konnten zum gegebenen Zeitpunkt noch
nicht gentigend tberblickt und deren Fort-
setzung nicht zuverlissig vorhergesehen werden.
Was zu einer bestimmten Zeit als wichtig
bewertet worden war, kann sich im Riickblick
als nebensichlich entpuppen und vermutete
Nebensichlichkeiten als veritable Turbomoto-

ren der Karriere. Eine Karriere ist eben
nur teilweise planbar. Trotzdem sollte
man es tun, damit nicht ausschliesslich
Gliick und Zufall die Zukunft prigen.

Zur erwihnten Klugheit gehort bei der per-
sonlichen Karriereplanung auch die Einsicht,
sich weniger mit den Umstinden einer beruf-
lichen Situation zu befassen, sondern mit den
tatsichlichen Ursachen, die dazu gefiihrt haben.
Im Zentrum dieser strategischen Auslege-
ordnung stehen die Antworten auf Fragen wie:
Wo will ich hin? Was ist dazu notig? Was kann
ich? Was bin ich bereit, daftir zu tun? Oder
anders gefragt: Wie steht es tatsachlich
mit meiner festen Bereitschaft, etwas zu
tun, zu veridndern und mich persoénlich
und beruflich weiterzuentwickeln?

Sehr verkiirzt und vielleicht sogar recht
radikal ldsst sich die eigene Standortbestim-
mung als Portfolio-Analyse darstellen:

Personliche Standortbestimmung

klar

Gewinner/in

Ziele

Verlierer/in

unklar

Die erfolgreiche Karriere steht oder
fallt mit klaren Zielen und deren Rea-
lisierung! Wer weder klare Ziele hat noch
bereit ist, etwas daflir zu tun, wird die
Karriere in die Sackgasse fahren. Hoch-
trabende Ziele und andere Luftschlésser
mdgen fiir angenehme Trdume sorgen,
nicht aber fir eine erfolgreiche Karriere.
Der Frage, ob Trdumereien nicht weit an-
genehmer sind als das ziellose Schuften
der Workaholics soll an dieser Stelle offen
bleiben. Fakt ist, dass weder das eine
noch das andere karriereférdernd ist.

schwach Konsequenz

(Realisierung)

stark

Pleiten und Pannen bei der
Karriereplanung

Es ist eine zutiefst menschliche Eigen-
schaft, das zu sehen, was man sehen will.
Die Hirnforscher haben nachgewiesen, dass
unser Denken wie tiber eine Art Schutzmecha-
nismus gesteuert wird, der die Realitit laufend
jenen Vorstellungen und Ideen anzupassen
versucht, die uns in den Kram passen. Was nicht
sein darf, kann nicht sein, sagt der Volksmund.
Dieser « Tunnelblick» fiihrt dazu, dass wir
gewisse, uns unangenchme Dinge des taglichen
Lebens beiseiteschieben oder kleinreden, bis
sie ganz verschwunden oder wenigstens auf
ein ertragliches Mass reduziert worden sind.
Dazu zihlen personliche Niederlagen,
gescheiterte Projekte, enttiuschende Leistungen
und all jene grosseren und kleineren Pleiten
und Pannen, wie sie zum ganz normalen
Leben gehoren.

Niederlagen und Riickschlige sind in unserer
Gesellschaft moglichst zu vermeiden oder zu
verbergen. Damit werden jedoch die positiven
Lerneffekte aus diesen Negativerfahrungen
ungenutzt gelassen, wie es der bekannte deut-
sche Bestsellerautor und Unternehmensberater
Reinhard K. Sprenger ausdriickt: «Es kommt
darauf an, wie man mit Fehlern umgeht und
wie gut man sie als Lernchance nutzt.» Wenn
Dinge schief gegangen sind, wird man
plotzlich zum Opfer und macht Um-
stinde und Pech dafiir verantwortlich.
«Viele Opfergeschichten sind nichts anderes als
derVersuch, die Verantwortung abzuschieben
statt sie zu tibernehmen und daraus die richtigen

Schliisse zu ziehen», sagt Sprenger und zitiert
den ehemaligen Bundesligaspieler Uwe Weg-
mann: «Zuerst hatten wir kein Gliick und
dann kam noch Pech dazu.»'

Objektivitat statt Tunnelblick

Eine Hauptursache fiir mangelhafte Karriere-
planungen liegt im Verdréangen und Zurechtbiegen
von Fehlern, Niederlagen und anderen Pannen.
«Man inszeniert sich als lebendig begraben

unter der Gerdllhalde der Umsténde.» (Reinhard K.
Sprenger).

Darum ist es klug und sehr haufig erfolgreich,

die objektive Aussensicht von kritisch-konstruktiven
Personen zu nutzen (Freunde, Familie, Arbeits-
kollegen, externe Fachleute). Solche Zweitmeinungen
fuhren oft zu Uberraschenden, gewinnbringenden
neuen Einsichten und zu wertvollen Impulsen fir
die Karriereférderung.

Treppe rauf und wieder runter
Ende der 1960er-Jahre untersuchten der
amerikanische Psychologe Laurence J. Peter
und der Schriftsteller Raymond Hull die
Griinde fur Pfusch und Inkompetenz in der
Wirtschaft. Thre Erkenntnisse und Verbesse-
rungsvorschlige verdftentlichten sie in ithrem
Management-Klassiker «Das Peter-Prinzip
oder die Hierarchie der Unfihigen».”

Haupterkenntnisse des Peter-Prinzips

In einer Hierarchie neigen Beschaftigte dazu, bis

zu jener Stufe aufzusteigen, auf der sie unféhig
werden. Nach einer gewissen Zeit wird jede Position
von einer Person besetzt, die unfahig ist, ihre
Aufgabe korrekt zu erfiillen. Die Arbeit wird von jenen
Mitarbeitenden erledigt, die ihre Stufe der Unfahig-
keit noch nicht erreicht haben.

'Reinhard K. Sprenger: Gut aufgestellt — Fussballstrategien fiir Manager, 2010, 224 Seiten, Campus Verlag, ISBN-10: 3-593-39199-6, CHF 47.90
*Laurence J. Peter/Raymond Hull: Das Peter-Prinzip oder die Hierarchie der Unfihigkeit, 10. Auflage, 2001, 192 Seiten, Rowohlt Taschenbuch,

ISBN 3-499-61351-4, CHF 15.90



Weiterbildung im Detailhandel

Das Peter-Prinzip wurde in rund 40
Sprachen tbersetzt und immer wieder neu
aufgelegt. Aus gutem Grund, wie uns die
dramatischen Krisen der jlingsten Vergangenheit,
beziehungsweise die dafiir verantwortlichen
Menschen und deren Unzulinglichkeiten
tiberdeutlich aufgezeigt haben.

Peter-Prinzip und Karriere

Hervorragende Leistungen in einer bestimmten
Funktion dirfen nicht einfach als automatische
Voraussetzung fur gleichgute Leistungen auf der
néchsthoheren Karrierestufe betrachtet werden.

Das Anforderungsprofil der neuen Funktion ist
fir Beférderungsentscheide aber auch fiir die
realistische Einschatzung der eigenen beruflichen
und privaten Auswirkungen dieser Beférderung
sehr viel wesentlicher als der Erfolgsausweis auf
der friiheren hierarchischen Stufe.

Reale und virtuelle Netzwerke

Um nicht in die Falle des reinen Wunsch-
denkens zu tappen und Illusionen von
Realititen zu trennen, brauchen Stellen-
bietende und Stellensuchende gleichermassen
zuverlissige Anhaltspunkte. Jede zielfithrende
Stellenbesetzung und Karriereplanung steht
oder fillt mit der Objektivitit und Qualitit
der ihr zu Grunde liegenden Informationen.
In beiden Fillen kénnen die Radarschirme
gar nicht weit genug geofinet, die beruflichen
und privaten Netzwerke nicht intensiv
genug genutzt werden: Ein weiterfithrendes
Gesprich mit einer fritheren Arbeitskollegin
kann eine vielleicht verzerrte Innensicht
korrigieren. Der Erfahrungsaustausch unter
Brancheninsidern zeigt jetzige und zu
erwartende Anforderungen auf. Bei einem
anregenden Espresso werden neue Perspek-
tiven und Chancen deutlich. Der wohl-

meinende Ratschlag einer Fachfrau kann
Risiken aufzeigen, die sonst verborgen

blieben.

Mit dem Internet als zusitzlichem Informa-
tions-, Such- und Bewerbungskanal ist

der Radarschirm noch viel, viel weiter auf-
gegangen. Der tatsichliche Nutzen, der
sich aus Informationsplattformen und
Netzwerkgemeinschaften ziehen lisst,

ist indessen nicht zwangsliaufig grosser
geworden. Im Netz der Netze gilt
genau das gleiche wie im ganz normalen
personlichen Netzwerk: Wer den Aus-
gangspunkt und das Ziel der Karriere-
reise nicht kennt und folglich nicht
weiss, welche personliche und berufliche
Ausriistung dafiir gebraucht wird, darf
sich nicht wundern, am falschen Ort
zu stranden oder iiberhaupt nicht
anzukommen.

www.tobler-tobler.ch

Thomas Tobler ist seit 1991 selbsténdiger Detail-
handelsberater, Referent und Publizist in Bremgarten
bei Bern. Er arbeitet fiir Detaillisten und Organi-
sationen im In- und Ausland und seit vielen Jahren

auch fur das SIU im Detailhandel.

Karriereplanung

Einfach Uber seine Karriere nachzudenken ist die eine, sie korrekt einzuschatzen, um sie selber beeinflussen
zu konnen, eine ganz andere Sache. Die Checkliste will dazu Gedankenanstdsse geben, aber auch Mut machen,
das Visier zu 6ffnen, sich weiterflihrende Fragen zu stellen und Antworten zu suchen. Viel Erfolg!

Ziele und Planung

Standortbestimmung

M Wer bin ich? Was kann/mache ich? Alter, Aus-/
Weiterbildung, berufliche Erfahrungen/Fahig-
keiten, persénliche Merkmale («Softskills»)
persénliche/berufliche Wertvorstellungen usw.

W Auf was bin ich am meisten stolz?
Fertigkeiten/Fahigkeiten, erreichte Ziele usw.

M Was fallt mir besonders leicht, was nicht?

B Was hat mich weiter gebracht, reifer gemacht?

B Was geféllt mir an der jetzigen Situation am
besten? Wie dauerhaft kann das sein?

B In welcher Lebensphase stehe ich? (familidres Um-
feld, Sicherheit, Motivation, Schaffenskraft usw.)

M Wie gut schopfe ich meine Talente/Potenziale aus?

W Welche beruflichen Méglichkeiten habe ich tber-
haupt?

M Verfuge ich schon jetzt Uber die dafiir nétigen
Schlusselqualifikationen? Berufliche/persénliche/
fachliche Féhigkeiten/Kenntnisse, Erfahrungs-
schatz, spezifisches Wissen usw.

W Wie gut entspreche ich dem Anforderungsprofil
meiner jetzigen/geplanten Stelle?

M Welche Einschrankungen muss ich beriicksichtigen?
Familie, Gesundheit, Finanzen, Lebensumsténde,
Alter, Risikobereitschaft, Verpflichtungen, Bindun-
gen usw.

B Wer kann mich bei der Standortbestimmung objektiv
unterstiitzen? Vorgesetzte, Personalabteilung,
Personalberater, Berufskollegen, Familie, Freunde,
Internetforen, Social Networks usw.

B Wo méchte ich kurz-/mittel-/langfristig stehen?

M Wie konkret sind meine ganzheitlichen Zielvor-
stellungen? Beruf/Privat/Werte/Visionen usw.

B Wo stehe ich im Vergleich zu friher fixierten Zielen?

M Welche Defizite bestehen und wie gravierend sind
diese?

B Wo méchte ich jenseits meines 40., 50. Geburtstags
stehen? Ziele, Planung, Strategie, Mittel, Termine

B Kann ich das im jetzigen Umfeld erreichen?
Stelle, Funktion, Firma, Branche, Region

M Falls nein: Wie schnell muss ich eine Anderung
anstreben?

B Wiirde mir diese Anderung etwas niitzen oder
verlagere ich Probleme nur an einen anderen Ort?

B Was muss ich tun, um dazu allfallige Defizite
abzubauen? Welche Ziele und Termine muss ich
mir dazu stecken?

M Kann ich diese Lagebeurteilung selber vornehmen
oder brauche ich professionelle Inputs?

Weiterbildung

B Welche Wissensdefizite will und muss ich bis
wann abbauen?

W Welche konkreten Bildungsziele sind in meiner
Situation realistisch?

B Welche Zwischenziele sind sinnvoll?
Vor und nach Stellenantritt

B Welche Formen der Weiterbildung helfen mir dabei?

M Welche Voraussetzungen muss ich mitbringen?
Ausweise, Berufspraxis, V/orkenntnisse usw.

B Mit welchen Kosten muss ich rechnen?

B Welche finanziellen Mittel stehen mir zur Verfligung?

M Sind andere Massnahmen besser als zusétzliche
Ausbildung? Job Rotation, zusétzliche Verantwor-
tungen, Férderung/Coaching im Betrieb usw.

M Wie kann mein tégliches, wéchentliches,
monatliches Zeitbudget aussehen?

B Welche Lernsituation/Lernorte/Lerntechniken
sind fur mich ideal?

B Wie viel dussere Motivation und Unterstiitzung
brauche ich?

B Wen kann ich unterstiitzend in Anspruch nehmen?

B Wer kann mich bei Alltagsaufgaben entlasten?

Die obigen Priifpunkte sind Ausziige aus einer detaillierten SIU-Checkliste, die Sie in der
Komplettfassung bequem herunterladen konnen: www.siu.ch/publikationen




Karrieren im Detailhandel

Michel Sigron
Direktor Manor-Warenhaus,
Kreuzlingen

er tiglich zwischen der Familie im

Biindnerland und dem Arbeitsplatz am
Bodensee pendelt, muss ein inniges Verhiltnis
zur Flexibilitit und Mobilitit entwickelt haben.
«Halb so wild» , winkt Michel Sigron lichelnd
ab. «Manor ist sehr innovativ. Das ist spannend
und verlangt neben beruflichen Talenten auch
spontane Beweglichkeit.» Agile, schnelle Liufe
legt der begeisterte Hockeyspieler auch neben
dem Eis hin: Lehre bei Manor als Lebensmittel-
verkiufer. Mit 19 Jahren Wechsel nach Emmen.
Assistent Rayonchef, spiter Rayonchef. Ein-
jahriger Seitenwechsel zur Konkurrenz. «Dort
fehlte mir das frithere Umfeld, in dem ich
selber viel bewegen konnte.» Darum fliegender
Wechsel zuriick zu Manor: Einkaufsassistent,
interne Weiterbildung zum Supermarktleiter,
Verkaufschef Food Deutsch- und Westschweiz,
Manor-Kaderschule, 2007 Direktionsassistent,
2008 Vizedirektor. Seit 2009 steht auf seiner

Visitenkarte «Direktor Manor Kreuzlingen».

Die Frage, wie Direktor Sigron von seinem
50-kopfigen Team wahrgenommen werden
mochte, quittiert er mit schallendem Lachen.
«Der Direktor bleibt auf dem Kirtli! Aber
fragen Sie das besser meine Leute im Haus.»
Diese Frage stelle er ihnen regelmissig. «Es ist
fir mich wichtig zu wissen, wo ich stehe und
wie mich andere sehen. Daraus lerne ich immer
wieder viel.» In seinem Flihrungsverstindnis
rangieren Offenheit, Ehrlichkeit und Berechen-
barkeit weit oben. «Dazu brauchen wir klare
Spielregeln.» Diese Leitplanken brauche es als
Orientierungshilfe nicht als Einschrinkung.
«Bei Manor ist es wichtig, dass die Menschen

10

Authentisch und dadurch gegenseitig berechenbar sein,

ist fur Michel Sigron eine wichtige Fiihrungsmaxime.

ihre Freiriume nutzen, sich selber bleiben,
eigene Ideen einbringen und viel bewegen
konnen.»

Michel Sigron ist begeisterter Detailhindler. «Wir
missen die offentliche Wahrnehmung weiter
schirfen und die Chancen in unserer Branche
verdeutlichen. Um Talente gewinnen und binden
zu konnen, muss die Aus- und Weiterbildung
im ganzen Detailhandel mit aller Kraft gefordert
werdeny, ist Sigron tiberzeugt. Fiir diese Mit-
arbeiterforderung brauche es nattirlich auch
den Willen der Betroffenen selber. Kein leeres
Wort flir einen, der sich seit seiner Meis-
terpriifung kontinuierlich weitergebildet hat
und heute als STU-Referent selber weiterbildet.
Sein Tipp fiir den Weiterbildungserfolg: «Das
Wichtigste ist die eigene eindeutige Einstellung.
Weiterbildung darf nicht Opfergabe oder
Anpassung sein, sie muss auf tiberzeugter
Eigenverantwortung basieren. Nur so wird man
die notige Zeit und Energie aufbringen und
am Schluss stolz sein konnen, im Leben ein
gutes Stiick weitergekommen zu sein.» m

Regula von Flie
Marktleiterin Migros Market,
Romanshorn

hr Bestes — mehr konne sie nicht und weni-
Iger wolle sie nicht geben, sagt Regula von
Fliie auf die Frage nach ihrer Grundeinstellung
im Leben.Verschmitzt lichelnd fiigt sie noch
an, dass sie immer einen Zettel dabei habe, auf
dem zwei Notizen aus einem Referat stiinden:
Sei neugierig! Mische dich ein! Eine positive
Portion «Gwunder» sei im Detailhandel notig
und wichtig. Die zweite Notiz ermutige sie,
das zu verindern, was sie verindern konne.
«Ich will mir im Nachhinein nicht vorwerfen
miissen, etwas Wichtiges nicht getan oder
gesagt zu haben.»

Diese Geradlinigkeit ist Regula von Fliie auch
in ihrem beruflichen Fiihrungsalltag wichtig,
damit ihre 42 Mitarbeitenden mit ihren
verschiedenen Charakteren sich innerhalb
von klaren Strukturen und Richtlinien gut
bewegen und entwickeln kénnen. Nur so
konnten Probleme versachlicht werden,

ohne dass die ganze Gefiihlsebene ins Wanken
komme, ist die Migros-Kaderfrau tiberzeugt.
«Klare Regelungen sind fiir mich die Voraus-
setzung fiir die im Detailhandel immer wichtiger
werdende Sozialkompetenz.» Es sei gut, dass
man heute viel offener dariiber diskutiere als
frither, denn die Balance zwischen den hohen
Leistungserwartungen im Detailhandel und
den «weichen Faktoren» der Sozialkompetenz
zu finden, stelle hohe Anforderungen an die
Fihrungsleute .«Je mehr Erfahrungen und
Wissen jemand mitbringt, desto besser gelingt
es.» Thren eigenen Erfahrungsrucksack hat
Regula von Fliie zielstrebig aber auch mit der
notigen Umsicht gefiillt. Seit rund 20 Jahren

Die SIU-Weiterbildung habe nebst neuem Wissen sehr

gute Inputs aus der Klasse gebracht, sagt Regula von Flue.

arbeitet sie bei der Migros, wo sie nach der
Realschule ihre Verkaufslehre absolvierte.
Unterstiitzt durch die internen Férderprogramme
stieg sie sukzessive zur Filialleiter-Stellvertreterin,
Filialleiterin und spiteren Geschiftsleiterin auf.
«Die stufengerechten Aus- und Weiterbildungen
haben mir dabei viel geholfen. Im Riickblick
war es flir mich richtig, zwischen den einzelnen
Weiterbildungen gentigend Zeitriume einzu-
bauen.» Zwischen ihrem Vorbereitungskurs

auf die Priifung als Detailhandelsspezialistin im
2001 und der Weiterbildung zur Detailhandels-
0konomin liess sie bewusst flinf Jahre ver-
streichen, um das gewonnene Wissen in der
taglichen Praxis erproben und verdichten zu
konnen. «Aber auch um durchzuschnaufen»,
schmunzelt Regula von Flie. «Ich méchte als
positiver Mensch wahrgenommen werden.
Dafiir brauche ich die notige Energie.» Die
findet die aufgestellte Kaderfrau und leiden-
schaftliche Ski- und Velofahrerin auf Reisen
und in der Lektiire. «Mich interessieren

speziell Biografien von interessanten Menschen
und kulturelle Themen.» m
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Weiterbildung im Detailhandel

Weiterbildung als strategischer Wettbewerbsvorteil

In der heutigen Wissensgesellschaft ist selbst die aktuellste Bildung immer nur ein

Zwischenstand. Wissen und Fertigkeiten veralten rasch und verlieren ohne Weiter-

entwicklung an Wert. Bildung ist langst kein stabiler Wert mehr.

ie permanente Weiterentwicklung

beruflicher Kompetenzen und Fihig-
keiten wird fiir Unternehmen wie fir
deren Mitarbeitende immer wichtiger.

Hohere Fachpriifung im Detailhandel
Detailhandels6konom/in mit eidg. Diplom

Schliesslich geht es um nicht weniger als
die Sicherung der Marktfihigkeit fiir die
einen und um die Beschiftigungsfihigkeit
der anderen. Stillstand heisst auch in der

2 Jahre
Praxis im Handel nach eidg. Fachausweis

Ausweis als
Berufsbildner/in

Berufsprifung als
Detailhandelsspezialist/in mit eidg. Fachausweis

Abschluss Module 1 bis 5

Berufspraxis im Detailhandel nach der Grundbildung, davon
mind. 1 Jahr Fihrungserfahrung im Detailhandel

Alle Ubrigen
Berufe mit

eidg. Fahig-
keitszeugnis

Detailhandels-Jll Berufspraxis
assistenten

mit eidg.

Berufsattest

Fahigkeits-
zeugnis

Grundbildung
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2 Jahre
praktische
Tatigkeit
im Handel

Eidg. Diplom
einer HFP
(Meister-
prifung)

4 Jahre
praktische
Tatigkeit
im Handel

4 Jahre
qualifizierte
praktische
Tatigkeit

im Handel

Eidg. Berufs- Gymnasiale
matura Maturitat

© SiU im Detaithande!

Weiterbildung Riickschritt und Schwi-
chung der eigenen Position. Fehlende In-
vestitionen in aktuelles Fachwissen reduzie-
ren nicht nur das Betriebsvermdgen und
die Wettbewerbsfihigkeit; sie verbessern
gleichzeitig die Position des besser ausge-
bildeten Konkurrenten.

Gut geplante Weiterbildung

Am Anfang jeder sinnvollen Weiterbildung
steht die verniinftige Planung. Nur wenn
die richtigen Leute die ithnen und dem
Unternehmen angemessene Weiterbildung
erhalten, wird die Lernbereitschaft gefor-
dert und ein optimales Kosten-Nutzen-
Verhiltnis erreicht. Dazu ist grundsitzlich
abzukliren, welche Stellen im Unternehmen
mit welcher Weiterbildung gefordert
werden sollen. Nachdem die internen
Weiterbildungsziele und -bediirfnisse
definiert sind, wird gepriift, was intern und
was sinnvoller Weise durch externe Fach-
leute geschult werden soll. Daran schliessen
sich die Budgetierung der Schulungskosten
und die Planung der organisatorischen
Massnahmen (Abwesenheiten, Stellvertre-
tungen usw.) an.

Individuelle Weiterbildungswege
Detailhandels6konom/in ist die héchste
nichtakademische Ausbildung im Detail-
handel. Wichtige Voraussetzungen fiir die-
sen anspruchsvollen Bildungsweg sind eine
langjahrige Erfahrung in fithrender Position,
Lernbereitschaft und Selbstdisziplin aber
auch Denkvermégen und die Fihigkeit, er-
worbenes Wissen praktisch umzusetzen. Das
gewonnene Managementwissen Offnet die
Ttiren in hohere und héchste Fihrungs-
positionen. (Siehe Seiten 31-34.)

- .

Weiterbildung auf dem Prifstand: Umsichtige
Abklarungen und eine sorgféltige Planung sorgen
dafir, dass die richtigen Leute die ihnen und dem
Unternehmen angemessene Weiterbildung erhalten.

Fiir Detailhandelsangestellte und Verkiu-
fer/innen oftnet sich der Weg zum Detail-
handels6konomen grundsitzlich tber die
eidg. Berufspriifung als Detailhandels-
spezialisten/in oder eine andere Berufs-
priifung. Die Ausbildung richtet sich an
Fithrungsleute des Detailhandels, die
anspruchsvollere berufliche Aufgaben tiber-
nehmen und sich dazu ein branchenneutrales,
fundiertes und praxisbezogenes Wissen an-
eignen wollen. (Siehe Seiten 14-21.)

Es werden auch branchenspezifische eidg.
Berufspriifungen im Detailhandel wie
Pharma-Betriebsassistentin oder Textil-
detailhandelsspezialist/in angeboten.
Wer den Detailhandel von der Pike auf
verstehen will, kann nachtriglich das
eidg. Fahigkeitszeugnis als Detailhan-
delsfachfrau/fachmann oder Detailhan-
delsassistent/in erwerben. (Siehe Seiten
36-37.) m

Weitere Infos zur Weiterbildungsplanung:
www.siu.ch/weiterbildungsplanung
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Detailhandelsspezialist/in

Die modulare Weiterbildung in SIU-Qualitat

Erfahrung zahlt: Kein anderes Schweizer Weiterbildungsinstitut hat bisher

mehr Berufsleute erfolgreich auf die eidg. Berufspriifung «Detailhandelsspezialist/in»

vorbereiten diirfen als das SIU im Detailhandel. Dieses Know-how wird auch

in der modularen Form dieses Erfolgsmodells in der Schweizer Detailhandels-

weiterbildung zur Verfiigung gestellt. Praxisorientiert, tagesaktuell, in zertifizierter

Qualitat.

as wahrend vielen Jahren dusserst erfolg-
D reiche Weiterbildungskonzept «Detail-
handelsspezialist/in mit eidg. Fachausweis»
wurde auf nationaler Ebene umfangreichen
Kompetenzanalysen unterzogen und auf die
neuen Anforderungen an die Kaderleute im
Detailhandel ausgerichtet. Mit dieser Reform
soll die hohe Akzeptanz der Detailhandels-
spezialistinnen und -spezialisten im Schweizer
Detailhandel und der hohe, international an-
erkannte Stellenwert der eidgendssischen Di-
plome auch in Zukunft sichergestellt bleiben.

Was tibergeordnet notig und richtig ist, wirkt
sich folgerichtig auch auf der individuellen
Ebene positiv aus. Nur dynamisch ausgerich-
tetes Wissen kann auch in Zukunft dazu bei-
tragen, berufliche Positionen zu sichern und
die solide Grundlage fuir berufliche Verande-
rungen schaffen. Das SIU im Detailhandel ist
dafiir bereit. Sie auch?

Aufstiegschancen

Der/die Detailhandelsspezialist/in ist in
der Lage, eine grosse Abteilung zu leiten,
Filialleiter/in zu werden oder selbstandig
einen Laden zu fiihren.

14

Berufsbild
Detailhandelsspezialisten/Detailhandels-
spezialistinnen sind Detailhandels-
Generalisten mit breiten, vernetzten,
handlungspraktischen Fach- und Fithrungs-
kompetenzen. Sie iibernehmen Verant-
wortung und Fithrungsaufgaben in Detail-
handelsbetrieben, Handelsabteilungen von
Grossbetrieben und in kleineren und
mittleren Detailhandelsfilialen.

Titel

Die Fachausweisinhaberinnen und -inhaber
sind berechtigt, den geschiitzten Titel
«Detailhandelsspezialist/in mit eidgendssi-
schem Fachausweis» zu fithren.

Ausbildungsnutzen
Detailhandelsspezialisten/Detailhandels-
spezialistinnen gehen anspruchsvolle
Praxissituationen aus einer betriebswirt-
schaftlich abgesttitzten Prozessoptik an und
kommunizieren gewandt mit den relevanten
internen und externen Anspruchsgruppen.
Thr Kerngeschift ist der Verkauf und alles
was diesen Prozess begiinstigt und unter-
stiitzt. Sie fithren Projekte und Mitar-
beitende, koordinieren, unterstiitzen und

motivieren die am Verkaufsgeschift
Beteiligten zur Erreichung der Unter-
nehmensziele.

Die durch ihre Grundausbildung und Be-
rufserfahrung stark arbeitsmarkt-, handlungs-
und umsetzungsorientierten Detailhandels-
spezialisten/Detailhandelsspezialistinnen
konnen anschliessend an ihre generalistische
Ausbildung und die Berufsprifung in weiter-
fithrenden Lehrgingen (z.B. Detailhandels-
O6konom usw.) ihre Kenntnisse vertiefen oder
sich in einem Bereich spezialisieren.

Gut geriistet fiir die Berufspriifung
im Detailhandel

Das SIU im Detailhandel hat sich von
allem Anfang an intensiv und umfas-

Ubersicht Modulsystem

Eidgendssischer Fachausweis
Detailhandelsspezialist/Detailhandelsspezi

send auf die Anderungen in der
Berufspriifung vorbereitet und war
fristgerecht bereit, die neue modular
aufgebaute Vorbereitung auf die
eidgendssische Berufspriifung anzu-
bieten.

Es ist fiir das SIU im Detailhandel selbst-
verstindlich, dass auch dieses Weiterbil-
dungsangebot in allen Belangen auf dem
anerkannt hohen Qualititsniveau und mit
der professionellen Zuverlissigkeit des
grossten detailhandelsorientierten Weiter-
bildungsinstituts der Schweiz zur Verfiigung
gestellt wird.

Der Weg zum eidgendssischen
Fachausweis «Detailhandelsspezialistin/
Detailhandelsspezialist»:

Berufspriifung

Modulpriifung Modulpriifung Modulpriifung Modulpriifung Modulpriifung

Modul 1 Modul 2 Modul 3 Modul 4 Modul 5
Unternehmen und Personalfiihrung Finanz- und Beschaffung und Absatz und
Umfeld und -management Rechnungswesen Logistik Marketing

T

Grundbildung

Quelte: bds-fcs, 22.07.2009

Berufliche Handlungskompetenzen: Die fiinf Module (vgl. auch die Grafik auf Seite 16) entsprechen den

Handlungsfeldern der Detailhandelsspezialistinnen und -spezialisten.

Detaillierte Informationen finden Sie unter www.bds-fcs.ch
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Detailhandelsspezialist/in

Ubersicht Priifungssystem

Ausbildungsmodule

=

. Unternehmen und Umfeld Modul-Abschluss

v

Modul-Abschluss
schriftlich
60 Minuten

2. Personalftihrung und
-management

Y

Modul-Abschluss
schriftlich
120 Minuten

3. Finanz- und Rechnungs-
wesen

J

Modul-Abschluss
schriftlich
60 Minuten

4. Beschaffung und Logistik

Modul-Abschluss
schriftlich
60 Minuten

5. Absatz und Marketing

Modul-Qualifikation

schriftlich 60 Minuten —
mundlich 30 Minuten

Abschluss-Priifung

Prifungstag Teil 1
1/2 Tag

Prufungstag Teil 2
1/2 Tag

Quelle: bds-fcs, 22.07.2009

Allgemeine Rahmenbedingungen: Das Prifungssystem fir den/die Detailhandelsspezialist/in setzt sich aus

finf Modulqualifikationen und einer Abschlusspriifung zusammen.

Detaillierte Informationen finden Sie unter www.bds-fcs.ch

Fiir die modulare Vorbereitung auf die Berufspriifung stehen zwei Varianten zur Verfiigung;:

Variante 1

«Kompakt»

B 5 Ausbildungsmodule
in vorgegebener Reihenfolge inkl.
begleiteter Miniprojektarbeit

®m 5 Modulpriifungen

® und Priifungsworkshop (fakultativ)
Vorbereitung auf die eidg. Abschluss-
priifungen.

Lektionen

5 Module: 340 Lektionen/Ca. 12 Monate
Priifungsworkshop (fakultativ): 40 Lektionen
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Variante 2
«Einzelne Module mit Modulpriifungen»
B Modul 1 (76 Lektionen)
Unternehmen und Umfeld
B Modul 2 (60 Lektionen)
Personalfiihrung und -management
B Modul 3 (72 Lektionen)
Finanz- und Rechnungswesen
B Modul 4 (60 Lektionen)
Beschaffung und Logistik
B Modul 5 (72 Lektionen)
Absatz und Marketing

Modul 1:

Unternehmen und Umfeld

Der Detailhandelsspezialist/Die Detailhandels-
spezialistin beachtet bei der Ausiibung
seiner/ihrer Funktion den Verinderungs-
und Innovationsdruck des Detailhandels.
Dieser zeichnet sich durch intensive
Konkurrenzbeziehungen, technologische
Entwicklungen, zunehmende Unterneh-
menskonzentration, Entwicklungen im
Multimedia-Bereich, neue gesetzliche
Rahmenbedingungen und Wandel im Frei-
zeit- und Konsumentenverhalten aus. Auch
die verinderten Werte und Erwartungen
der Mitarbeiter/innen fordern die Handels-
unternehmen und ihre Detailhandels-
spezialist/innen.

Modul 2:

Personalfiihrung und -management
Der Detailhandelsspezialist/Die Detail-
handelsspezialistin ist um eine wirkungsvolle
Umsetzung einer modernen Personalfith-
rung im Spannungsfeld von wirtschaftlichen
und sozialen Zielen besorgt.

Modul 3:

Finanz- und Rechnungswesen

Der Detailhandelsspezialist/Die Detail-
handelsspezialistin versteht es, die Instru-
mente des Rechnungs- und Finanzwesens
fiir die eigene Arbeit zielfithrend zu nutzen.
Er/Sie tiberwacht fiir den eigenen Wirkungs-
kreis Budgets und arbeitet dabei mit Kenn-
zahlen. Regelmissige Uberpriifungen

der verantworteten Aktivititen auf ihre
Wirtschaftlichkeit hin und finanzielle
Berichterstattungen gehoren ebenfalls zu
seinem/ihrem Titigkeitsrepertoire.

Falls Sie tiber keine Grundkenntnisse auf
diesen Gebieten verfligen oder Thre Kennt-
nisse etwas auftrischen méchten empfehlen
wir Thnen den Kurs Finanzbuchhaltung 1
unter www.klubschule.ch/business.

Modul 4:

Beschaffung und Logistik

Der Detailhandelsspezialist/Die Detailhan-
delsspezialistin kennt die betriebswirt-
schaftliche Bedeutung von Beschaffung und
Logistik. Er/Sie durchschaut die Eigenheiten
der verschiedenen Beschaffungsmirkte und
nttzt diese in den verschiedenen Branchen.
Er/Sie beachtet die Zusammenhinge
zwischen Beschaffung und Absatz und
weiss, wie diese sich auf Kosten, Preise, Sor-
timent und Warenverfiigbarkeit auswirken.
Er/Sie analysiert die Prozesse und Ablaufe
der Verkaufsstellen-Logistik und optimiert
dieses unter Berticksichtigung der gesetz-
lichen Rahmenbedingungen und Sicher-
heitsvorschriften.

Modul 5:

Absatz und Marketing

Der Detailhandelsspezialist/Die Detailhan-
delsspezialistin anerkennt die betriebswirt-
schaftliche Bedeutung des Marketings im
Detailhandel. Er/Sie wendet die Instru-
mente des Marketing-Mix unter Einhaltung
der gesetzlichen Bestimmungen erfolgreich
an. Er/Sie weiss, welche Leistungen das
Kaufverhalten der Kundinnen und Kunden
beeinflussen und leitet daraus Massnahmen
und kundenorientiertes Handeln ab.
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Detailhandelsspezialist/in

Gut vorbereitet: Dank der generalistischen Ausbildung
koénnen die erworbenen Kenntnisse in weiterfiihrenden
Lehrgéngen (z.B. Detailhandelsékonom/in, Verkaufs-
leiter/in) vertieft oder bei der Spezialisierung in

weiteren Bereichen genutzt werden.

Abschlusspriifung
Die erste Abschlusspriifung nach neuem Regle-
ment wird im Sommer 2011 durchgefiihrt.

Zulassung zur eidg. Abschluss-

priifung

1. Zur Abschlusspriifung wird zugelassen, wer:

a) uber das eidgendssische Fahigkeits-
zeugnis als Detailhandelsfach-
mann/Detailhandelsfachfrau oder
als Detailhandelsangestellter/
Detailhandelsangestellte oder einen
mindestens gleichwertigen Ausweis
verfligt und nach bestandener Lehr-
abschlusspriifung mindestens drei
Jahre Berufspraxis im Detailhandel
vorweisen kann;
oder
b) ein eidgendssisches Fahigkeitszeugnis

oder einen mindestens gleichwertigen
Ausweis besitzt und seit dessen Erwerb
mindestens vier Jahre Berufspraxis
im Detailhandel vorweisen kann;
oder
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c) tiber das eidgendssische Berufs-
attest als Detailhandelsassistent/
Detailhandelsassistentin in verfligt
und nach Abschluss der Grundbildung
mindestens flinf Jahre Berufspraxis im
Detailhandel vorweisen kann;
oder

d) mindestens zehn Jahre Berufspraxis
im Detailhandel vorweisen kann;
und

e) mindestens ein Jahr im Detailhandel
in einer Fithrungsfunktion titig
gewesen ist;
und

f) tber die erforderlichen Modul-
abschliisse, bzw. Gleichwertigkeits-
bestitigungen verfiigt.

2. Vorbehalten bleibt die fristgerechte
Uberweisung der Priifungsgebiihr

3. und die vollstindige sowie rechtzeitige
Abgabe der Fallarbeit.

4. Folgende Modulabschliisse miissen fiir
die Zulassung zur Abschlusspriifung
vorliegen:
® Modul 1: Unternehmen und Umfeld
B Modul 2: Personalfithrung und

-management

B Modul 3: Finanz- und Rechnungs-

wesen

Modul 4: Beschaffung und Logistik

Modul 5: Absatz und Marketing

Detaillierte Informationen tiber Inhalt,
Anforderungen und Beurteilungsdimensio-
nen der einzelnen Module siehe unter
www.bds-fcs.ch.

Modulpriifungen/Kompetenz-
nachweis

Fiir jedes unterrichtete Modul wird inner-
halb von drei Monaten nach Abschluss des
Kurses eine Prifung durchgeftihrt.

Der erfolgreiche Abschluss eines Moduls
ist wihrend finf Jahren als Zulassung zur
eidg. Abschlusspriifung giiltig.

Priifungsort und -zeiten werden spitestens
bei der Anmeldung bekanntgegeben
(Zirich, Bern oder St. Gallen, andere nach
Bedarf!)

Priifungen werden mit mindestens

12 Anmeldungen durchgefiihrt!

Absichtserklarung

Die Wohnkantone unterstiitzen diese
Weiterbildung mit Subvention nur, wenn
der eidgendssisch anerkannte Abschluss
angestrebt wird. Dazu ist Thre Unterschrift
auf der Anmeldung notwendig.

Stundenplidne

Die Stundenpline sind auf die Bediirfnisse
des Detailhandels ausgerichtet und bertick-
sichtigen die Feiertage sowie die Spitzen-
zeiten im Verkauf (Ostern, Weihnachten
USW.).

Der spezielle SIU-Mehrwert

Um eine optimale Koordination mit der
eigenen Terminplanung (Beruf, Militir
u.a.) zu ermoglichen, konnen einzelne
Lektionen der Variante 1 («<Kompakt») nach
Absprache mit dem SIU-Sekretariat bei
Bedarf an einem anderen Unterrichtstag
oder -ort belegt werden.

Selbststudium

Nebst dem Besuch der Lektionen ist mit
einem Zeitaufwand von vier bis sechs
Stunden wochentlich fiir Selbststudium zu
rechnen (Ubungen fiir den Praxistransfer
und Onlinetests fiir die Kontrolle des
personlichen Theoriewissens).

SlU-Informationsabende

Zusitzlich zum Spezialprospekt bieten wir
Thnen die Moglichkeit, sich aus erster Hand
tiber alles Wissenswerte zur Berufspriifung
und zu weiteren SIU-Angeboten informieren
zu lassen. Dazu organisieren wir Informations-
abende in verschiedenen Schweizer Stidten.
Anmeldungen zu allen Informations-
abenden nehmen die beiden STU-Sekretariate
in Zirich (043 243 46 66) und Bern

(031 302 37 37) gerne entgegen.

Sie konnen sich auch via Internet anmelden:
www.siu.ch ®

Weitere Informationen

Fir weitere Informationen, speziell zu den Terminen
und Kurskosten, kénnen Sie den Spezialprospekt
«Detailhandelsspezialist/in» mit der Bestell-
karte in der Heftmitte anfordern.
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Detailhandelsspezialist/in

Reformprozess ist gut auf Kurs

Die Dachorganisation Bildung Detailhandel Schweiz (BDS) vertritt die Bildungs-

interessen des Schweizer Detailhandels auf nationaler und brancheniibergreifender

Ebene und ist fiir die Reform der Weiterbildung «Detailhandelsspezialist/in»

verantwortlich. Die damit verbundenen Qualitadtserwartungen sind sehr hoch. Wir haben

bei Jiirg Loosli, Prasident der Qualitatssicherungs-Kommission (QSK), nachgefragt.

Herr Loosli, wo steht der Reformprozess der
Weiterbildung «Detailhandelsspezialist/in»
heute?

Die wichtigsten Basisdokumente wie die
Prufungsordnung und Wegleitung, die
Richtlinien tiber die Durchfithrung von
Modulpriifungen sowie das Detailkonzept
der Abschlusspriifung sind erarbeitet und
vorhanden. Die kompetente Unterstiitzung
und Zusammenarbeit mit BDS und Ectaveo
AG Ziirich, haben zu der Erarbeitung dieser
Dokumente und zum guten Projektstart
wesentlich beigetragen. Um die Reform
zligig und fachlich kompetent vollziehen zu
koénnen, war es unter anderem vordringlich,
die Konstituierung der Qualititssicherungs-
Kommission voranzutreiben. Gliicklicher-
weise ist es uns gelungen, hervorragende
Personlichkeiten mit den entsprechenden
Fach-, Methoden- und Sozialkompetenzen zu
verpflichten. Ebenso sind die Priiffungsexper-
tinnen und -experten in gentigender Anzahl
gefunden und rekrutiert worden.

Was steht noch auf der Agenda?

Nach einer sehr umfangreichen Kompetenz-
analyse im Detailhandel sind wir nun daran,
die Anforderungen an die kiinftigen Detail-
handelsspezialistinnen und -spezialisten in
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die Detailkonzepte der Priffungen einzu-
bauen. Unser Blickwinkel richtet sich dabei
konkret auf die inhaltliche und qualitative
Absicherung der Modulpriifungen und spiter
auf die eidgendssische Berufspriifung. Aktuell
sind wir daran, die «Null-Serie» zu verfassen
und den Weiterbildungsinstituten so rasch
wie moglich zur Verfligung zu stellen. Ein
grosser und wichtiger Schritt im Prozess ist
die Entwicklung der «scharfen Priifungy,

an der mehrere Arbeitsgruppen arbeiten.
Spiter werden noch andere schwergewichtige
Aufgaben zu Isen sein. Zum Beispiel die
Checklisten fiir die Beobachtungs- und
Bewertungsprozesse an den eidgendssichen
Prifungen sowie die rechtzeitigen Experten-
schulungen.

Sie scheinen zeitlich gut im Rennen zu liegen.
Wir sind gut auf Kurs und ich bin sehr
zuversichtlich. Ich bin tberzeugt, dass die
Arbeiten fristgerecht bis zu den bevorstehenden
neuen Priifungen abgeschlossen sind.

Welche Ziele und Aufgaben verfolgt dabei
die von Ihnen prasidierte QSK?

Unser oberstes Ziel ist die qualitativ richtige
Umsetzung der Prifungsordnung. In der
Gewichtung sind zwei Hauptziele ausein-

ander zu halten, die Modulpriifungen und
die Abschlussprifung. Bei den Modulen ist
die QSK fiir die Bestimmung der Inhalte
und die Festlegung der Anforderungen der
Modulpriifungen zustindig. Weitere Haupt-
aufgaben sind die Uberpriifung der Modul-
abschliisse, die Aktualitit der Module sowie
die Uberwachung und Einhaltung der
Richtlinien fiir die Modulpriifungen. Bei
der Abschlusspriifung geht es primir um die
Bereitstellen der Priifungsaufgaben sowie
um die Organisation, Durchftihrung und
Beurteilung der Abschlussprifung und um
die Wahl und Ausbildung der Experten.

Dann gibt es sicher noch eine ganze Reihe
von Teilzielen.

In der Tat ist eine Vielzahl von Teilzielen
und zusitzlichen Aufgaben zu erfiillen. Zum
Beispiel die Entscheide beziiglich Zulassung
zur Abschlusspriifung und Priifungsausschluss,
die Berichterstattungen an das Bundesamt
fur Berufsbildung und Technologie (BBT),
die Qualititsentwicklung und -sicherung.
Es ist unsere Aufgabe, diese Teilziele zu
formulieren, zu einem Ganzen zusammen-
zuftihren und dafiir zu sorgen, dass alles
richtig umgesetzt wird.

In welchen Bereichen ist die Qualitdits-
sicherung speziell wichtig?

Wir sind es unseren Ausbildungspartnern
im Detailhandel schuldig, dass die Anforde-
rungen an die zukiinftigen Kader den

gewiinschten Kompetenzprofilen entsprechen.

Es ist zudem absolut erste Prioritit, die von
BDS erarbeitete und vom BBT erlassene
Priifungsordnung richtig umzusetzen. Die
Uberpriifbarkeit und Sicherstellung der
geforderten Normen und Richtlinien vor,

«Wir sind es den Ausbildungspartnern im Detailhandel

schuldig, dass die Anforderungen an die zukiinftigen Ka-
der den gewlinschten Kompetenzprofilen entsprechen.»

wihrend und nach den Priifungen sind
wichtig. Und natiirlich ist es unbedingt
zwingend, dass die Kandidaten faire, nach
einheitlichen Rahmenbedingungen und
Voraussetzungen organisierte Priifungen ab-
legen konnen. Dafiir ist auch eine klare und
transparente Taxonomie notwendig. Die
Qualititssicherung soll schliesslich auch
dafiir sorgen, dass moglichst keine Pannen
vor, wihrend und nach den Priifungen
auftreten und damit Rekurse soweit wie
moglich ausgeschlossen werden.

Wie fliessen die qualitativen Anforderungen
aus der Praxis in Ihre Arbeit ein?

Die erwihnte Kompetenzanalyse im
Detailhandel hat uns aufgezeigt, welche
Anforderungen und Kompetenzen an die
zukiinftigen Kader gestellt werden. Die
Bildungsinhalte, die Priifungsform und nattir-
lich auch die Prufungsfragen sind breit auf
die Kompetenzanalyse abgestiitzt. So haben
wir Gewihr, dass Ausbildung und Priifung
nicht neben der Realitit vorbei zielen. m
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Sehr gute Chancen fiir interessante Karrieren

Der erfolgreiche Unternehmer und Verbandspréasident Ulrich Stalder kennt den

Schweizer Textildetailhandel sehr genau. «Wer von der Modebranche fasziniert ist

und Unternehmergeist mitbringt, dem bietet diese Branche viele Méglichkeiten»,

ist er Uiberzeugt.

Herr Stalder, viele, auch sehr prominente
Unternehmen haben den harten Konkurrenz-
und Verdvingungskampf im Schweizer
Textildetailhandel nicht iiberlebt. Ihr
Familienunternehmen wird in der fiinften
Generation gefiihrt und feiert dieses Jahr
sein 150 Jahre-Jubilium. Worauf fiihren
Sie diese Erfolgsgeschichte zuriick?

In den 150 Jahren ist es mit unserem
Familienunternehmen nicht immer nur
aufwirts gegangen! Zwei Weltkriege und
eine Weltwirtschaftskrise brachten jeweils
grosse Riickschlige. Es gab Zeiten, in
denen die Firma drei Familien ernihren
musste, was bestimmt nicht immer einfach
fur alle Beteiligten war. Das Unternehmen
ging urspringlich aus einem Krimerladen
hervor, wie man ihn frither kannte: Nebst
Mehl, Zucker und anderen Giitern des
taglichen Bedarfs wurde auch Stoff am
Meter verkauft. Daraus hat sich mit der
stetigen Spezialisierung schlussendlich das
heutige Modegeschift entwickelt.

Welche Erfolgsfaktoren waren wichtig?
Damit ein Unternehmen iiber so lange
Zeit hinweg existieren kann, muss vieles
zusammen passen. Hingabe und Arbeits-
wille, verbunden mit Freude an der Arbeit
sowie etwas Gliick diirften aber die
wichtigsten Faktoren sein.
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Wie hat sich der Textilmarkt in den knapp
20 Jahren Ihrer Geschdftsfiihrung verindert

und wie hat sich Ihr Unternehmen
angepasst?

Die gesamte Branche ist viel kurzlebiger
geworden, die Konsumentinnen und
Konsumenten anspruchsvoller und
unberechenbarer. Im Bekleidungsmarkt
geben Grossanbieter in Handel und
Produktion den Ton an. Frither wurde
stirker auf die Wiinsche eines einzelnen
Einkdufers eingegangen.

Trotz riickldufigem Marktvolumen
expandieren zahlreiche etablierte Mode-
marken und stossen neue Anbieter in den
seit Jahren gesdttigten Schweizer Textil-
detailhandel vor. Macht das iiberhaupt
Sinn?

Uber Sinn und Unsinn lisst sich streiten.
Schlussendlich geht es lediglich um den
Profit. Dass die Rechnung langfristig nicht
fiir alle aufgehen wird, liegt auf der Hand.
Offensichtlich herrscht vor allem im
Ausland immer noch die Meinung, in

der reichen Schweiz miisse man um jeden
Preis im Handel prisent sein, um von

der hohen Kaufkraft profitieren zu kénnen.

Dabei geht oft vergessen, dass die Kosten
hier eben auch entsprechend hoher
ausfallen.

Ulrich Stalder ist Prasident von Swiss Fashion Stores, dem Branchenverband der selbstandigen Schweizer

Textildetaillisten, die rund 25 Prozent des nationalen Textildetailhandels abdecken. Hauptaufgaben des Verbands

sind Nachwuchsférderung und Stéarkung der wirtschaftlichen Selbsténdigkeit der Mitglieder.

Wer verdringt im Modegeschdft eigentlich wen?
Vertikalisierte, das heisst von der Produk-
tion bis zum Verkauf durchorganisierte
Konzepte von Grosskonzernen generieren
eine hohe Margenabschopfung. Die dadurch
erarbeiteten Mittel ermoglichen diesen
Konzernen eine hochst professionelle
Marktbearbeitung. Den mittelstindischen
Fachgeschiften fehlen oft die finanziellen
Mittel, um mitziehen zu konnen.

Mit welchen Mitteln kann der mittel-
stindische Fachhandel aus eigener Kraft
auf diese Tendenzen reagieren?

Er muss sich unbedingt von der Masse ab-
heben, sei das in der Sortimentsgestaltung,

der Ladeneinrichtung oder in der Personal-
fiuhrung. Er darf nicht vergleichbar sein mit
den Grosskonzernen.

Welche Rolle spielt der Preis?
Erfreulicherweise herrscht in Teilen der
Bevolkerung eine relativ hohe Akzeptanz,
fur etwas Spezielles oder fiir eine Zusatz-
leistung einen hoheren Preis zu bezahlen.
Das iPhone lidsst griissen...

Das dichte Ladennetz der Billiganbieter
und die vielerorts praktisch das ganze Jahr
iiber praktizierten Ausverkdufe drehen die
Preisspirale stetig nach unten. Lisst sie
sich wieder umdrehen?

23



Textildetailhandelsspezialist/in

Die Chronik des Familienunternehmens von Ulrich Stalder spiegelt die Entstehungsgeschichte des Schweizer

Textildetailhandels. Wo heute das klar positionierte Modehaus steht, wurden Ende des 19. Jahrhunderts im

damaligen Kramerladen in Hasel Riegsau neben Stoffen auch Mehl und Zucker verkauft.

Wie bereits erwihnt, muss der Fachhandel
sich dieser Preisspirale tiber eine Diffe-
renzierungsstrategie entzichen. Wer vergleich-
bar ist, setzt sich immer einem Preis-

druck aus.

Auch im Modebereich nutzen immer
mehr Handler die Moglichkeiten des Inter-
nets. Was bedeutet das Online-Business
fiir den Textilhandel und welche Strategien
sollte der mittelstindische Fachhandel
verfolgen?

Der Online-Handel setzt Versandhandels-
Strukturen voraus. Eine Hose oder ein
anderes Kleidungsstiick iiber das Internet
zu verkaufen, ist nicht so einfach. Man
denke bloss an die anfallenden Retouren,
Reklamationen, Grossenprobleme, um

nur einige Beispiele zu nennen.
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In den ndichsten Jahren werden nicht wenige
Modegeschifte altersbedingt ihre Nachfolge
regeln miissen. Konnen Sie als Branchen-
kenner einem jungen Menschen die
Ubernahme eines Modegeschiifts heute
noch empfehlen?

Wer von der Modebranche fasziniert

ist und noch etwas Unternehmergeist
mitbringt, dem bietet die Branche nach
wie vor viele Moglichkeiten, auch wenn
dieser Job wahrscheinlich hart sein wird.
Zumindest bietet die Modebranche enorm
viel Abwechslung. (schmunzelt.) Gestern
noch war ich in Diisseldorf im Einkauf
und heute beschiftige ich mich der Budget-
bereinigung fiir den Einkauf. Morgen
stehen die Werbeaktivititen fur die Herbst-
saison auf dem Programm, eben hatte

ich eine sehr positive Begegnung an der

Verkaufsfront und jetzt nehme ich mir die
Zeit, um Thre Fragen zu beantworten.

Was muss jemand zwingend mitbringen,
um im hart umkdmpften Modebusiness
Erfolg zu haben?

Ganz sicher die Bereitschaft, sich fiir etwas
aufzuopfern. Zudem ist eine fundierte, viel-
seitige Ausbildung bestimmt von Vorteil.

Wo sehen Sie die Moglichkeiten Ihres
Verbands, seine Mitglieder im Wettbewerb
zu stirken?

AlsVerband konnen wir den wirtschaftlichen
Erfolg des einzelnen Mitglieds nicht garantie-
ren. Wir konnen hochstens helfen, die wirt-
schaftlichen und politischen Rahmenbedin-
gungen fiir unsere Mitglieder zu verbessern.
Sei es bei den laufenden Tarifabkommen mit
den Kreditkartenunternehmungen, in den
Verhandlungen bei der Einfithrung der neuen
Saldosteuersitze der Mehrwertsteuer oder
bei der doppelten Verzollung. Und nicht zu
vergessen ist das wichtigste Tatigkeitsgebiet:
die gesamte Lehrlings-Ausbildung.

Wo setzt Ihr Verband die Schwerpunkte bei
der Nachwuchsforderung?

Mit der Umsetzung der neuen Berufsbildung
wurde versucht, die Ausbildung praxis-
orientierter zu gestalten. Die Lernenden
kénnen heute wihlen zwischen den Aus-
bildungsrichtungen Beratung oder Bewirt-
schaftung. Die ersten Erfahrungen zeigen,
dass wir auf dem richtigen Weg sind.

An Arbeit wird es dem Verband auch sonst

nicht fehlen.

Wenn ich die Entwicklungen in der Politik
und bei den Behorden beobachte, kann ich

als amtierender Verbandsprisident versichern,
dass die «Kampftelder» fiir unseren Verband
in Zukunft nicht weniger werden!

Sie gelten als sehr engagierter Fachhindler.
Was fasziniert Sie am Handel mit Mode?
Ich bin wohl von einem Virus befallen:
dem Modevirus... (lacht) m

Interview: Thomas Tobler

Kurz-Portrat

Ulrich Stalder (45) blickt auf eine reich
befrachtete Aus- und Weiterbildung zuriick:
Welschlandjahr, KV-Lehre in der Textilfabri-
kation, diverse Auslandaufenthalte, kurzer
Abstecher in Finanzbranche, Zusatzausbildung
im Detailhandel und Weiterbildung am
Schweizerischen Institut fiir Betriebs6konomie.
Zur von ihm in der fiinften Generation gefiihrten
Firmengruppe gehdren die fiinf Fachgeschifte
Stalder Mode AG in Hasle-Riiegsau und Bern
sowie die Athena, Stalder Mode AG in Luzern
und Basel.

Im 1860 gegriindeten Gemischtwarenladen im
emmentalischen Hasle-Riiegsau verkaufte die
Familie Stalder neben Mercerieprodukten
auch Lebensmittel und fiihrte die Filiale der
regionalen Sparkasse. Nach dem 2. Weltkrieg
erfolgte die Spezialisierung auf das Stoffge-
schaft mit eigenem Fertigungsatelier. In den
1950er Jahren setzte sich in ganz Europa die
Fertigkonfektion durch und zwang die Firma
Stalder zur Konzentration auf die Damenmode.
Mit der Eroffnung der Filiale am Berner
Casinoplatz 1971 erfolgte der erste Schritt in
die Filialisierung, 2000 und 2002 folgten die
beiden weiteren Standorte in Luzern und Basel.
Die Firma beschiftigt rund 30 Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter. Ulrich Stalder ist Prasident
des Branchenverbands Swiss Fashion Stores
und vertritt in dessen Vorstand zudem den
Bereich Damenmode.
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Karriere im Textildetailhandel

Der Vorbereitungskurs auf die Berufspriifung Textildetailhandelsspezialist/in

vermittelt ein fundiertes, aktuelles und kundenorientiertes Fachwissen.

Ausbildungsziel
Textildetailhandelsspezialistinnen und
-spezialisten sind dank ihrer hohen Fach-
kompetenz befihigt, Fithrungstunktionen
in Fachgeschiften und Fachabteilungen von
Warenhiusern, im Einkauf oder in anderen
verantwortungsvollen Funktionen im
Textildetailhandel zu iibernehmen.

Titel
«Textildetailhandelsspezialist/in mit eidg.
Fachausweis» sind geschiitzte Titel.

Fachausweis der Berufspriifung
Textildetailhandelsspezialist/in

Ausweis fiir
Berufsbildner/innen

7 Jahre Praxis
davon mind. 4 J.
in anspruchs-
voller Funktion
im Detailhandel

4 Jahre Praxis
im Detailhandel

3 Jahre Praxis
im Detailhandel

2-jahrige Ohne
anerkannten
kéaufer/in sowie Ausweis
alle tibrigen eidg.

Berufslehren

3-jahrige
Lehre als Lehre als Ver-

Detailhandels-
angestellte/r

oder nach Art. oder nach Art.
41 BBG 41 BBG
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Titelinhaber/innen sind als erfolgreiche
Absolventinnen und Absolventen der Be-
rufsprifung beim Bundesamt fiir Berufsbil-
dung und Technologie (BBT) eingetragen.

Ausbildungsnutzen

Die Absolventin/der Absolvent ist befihigt,

m cin aktuelles, bedarfs- und branchen-
gerechtes Sortiment zusammenzustellen,
marktorientiert zu beschaffen, zu lagern
und verkaufsaktiv zu prisentieren.

m Kennziffern aus dem Rechnungswesen
aufzuarbeiten, damit deren Auswirkungen
auf die Wirtschaftlichkeit der Unter-
nehmung erkennbar werden.

®m Mitarbeitende leistungs- und personlich-
keitsorientiert zu fiihren und zu férdern
und Lernende zielgerichtet auszubilden.

m die Grundsitze der Verkaufskommunikation
anzuwenden und die Mitarbeitenden am
Arbeitsplatz entsprechend auszubilden.

m die einschligigen gesetzlichen Be-
stimmungen zuverldssig aufzuzeigen.

B Trends und Strukturen im Textildetail-
handel sowie wesentliche soziale,
okonomische und 6kologische Einfliisse
zu interpretieren.

m Bekleidungseigenschaften und deren
Kundennutzen zu kennen sowie
hinsichtlich Farben und Stil zu beraten.

m wesentliche Fachkenntnisse in den
Bereichen, DOB, Haka und Wische
sowie in den entsprechenden Dienst-
leistungen anzuwenden.

Persoénlichkeits-Entwicklung

Als spezielle Dienstleistung offeriert das
SIU im Detailhandel allen Kursteilnehmen-
den einen ganzen Tag, an dem sie mit fach-
licher Anleitung mehr iiber ihre eigenen
Verhaltensweisen und personlichen Stirken
erfahren. Mit dem weltweit erfolgreichen
DISG®-Verhaltensprofil lernen die Teil-
nehmenden ihren Arbeitsstil zu analysieren,
personliche Stirken zu erkennen und ihre
Energien dort einzusetzen, wo sie am
erfolgreichsten wirken.

Zwischenpriifungen und Tests

Der Lernerfolg wird mit korrigierten und
benoteten Zwischenpriifungen und Tests
regelmissig tiberpriift und persénlich
besprochen. Die SIU-Zwischenpriifungen
werden analog der eidgendssischen Priifung
durchgefuihrt. Vor den eidg. Priifungen findet

Zulassungsbedingungen zur Priifung

1. Zur Berufspriifung wird gemass Reglement
zugelassen, wer

a) das Fahigkeitszeugnis als Detailhandels-
angestellte/r, als Verkaufer/in oder einen
gleichwertigen Ausweis besitzt und

b) als Detailhandelsangestellte/r drei, als
Inhaber/in eines anderen Ausweises vier
Praxisjahre im Textildetailhandel nach
der Lehre nachweisen kann und

c) einen Kurs fiir Berufsbilder/innen
absolviert hat.

2. Personen, die nicht iiber einen aner-
kannten Ausweis verfiigen, konnen zur
Priifung zugelassen werden, wenn sie iiber
mindestens sieben Jahre Berufspraxis,
davon mindestens vier Jahre in einer
anspruchsvollen Funktion im Textildetail-
handel verfiigen.

ein Workshop zu allen Fichern statt, an dem
der gesamte Stoft eines Faches in geraffter
Form durchgearbeitet wird. Diese Leistung
ist in den Kurskosten enthalten.

Vorausgesetzte Fachkenntnisse
Textilbranchenbezogene Fachkenntnisse auf
der Stufe Lehrabschluss im Verkauf werden
vorausgesetzt. Notigenfalls kénnen diese im
Selbststudium mit den Lehrmitteln der
tiberbetrieblichen Kurse erarbeitet oder

in einem speziellen Modeberatungskurs
beschaftt werden. Entsprechende Kurs-Infos
gibt es bei der Schweiz. Textil-, Bekleidungs-
und Modefachschule STE St. Gallen.
Telefon 071 222 43 68).

Lektionen
Der Kurs dauert ein Jahr und umfasst
340 Lektionen.

Ausbildungsprogramm

B Warenbeschaffungsmarkt

B Absatzmarkt

M Logistik und Sicherheit

B Finanz- und Rechnungswesen

M Personalwesen

B Recht

B Verkaufskommunikation

B Verkaufsbezogene Materialkunde
B Fachkunde Textil

N Fallstudie

Das Ausbildungsziel

«Die Teilnehmer/innen sind auf Grund ihrer Kenntnisse und
Fahigkeiten in der Lage, die Stellung eines bzw. einer Vorgesetz-
ten zu bekleiden und eine verantwortungsvolle Funktion im
Textildetailhandel auszutiben.»
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Termine

m Ziirich

Montag, Beginn 12.09.2011

Kurs 2011-30-08, 08.30—-16.30 Uhr

m Bern
Montag, Beginn 29.08.2011
Kurs 2011-31-08, 08.30-16.30 Uhr

® Lausanne
Montag, Beginn 05.09.2011
Kurs 2011-32-08, 08.30-16.30 Uhr

® Luzern
Montag, Beginn 05.09.2011
Kurs 2011-31-25, 08.30-16.30 Uhr

m St. Gallen
Montag, Beginn 12.09.2011
Kurs 2011-30-34, 08.30-16.30 Uhr

Kurskosten

Das Kursgeld betrigt CHF 4900.—

(inkl. Lehrmittel, Kursmaterial, Tests,

zwel Zwischenpriifungen mit Bewertungen,
Priifungsworkshop, Farben-Workshop,
SIU-Kursattest).

Zahlungskonditionen:

a) vor Kursbeginn ~ CHF 4900.—

b) vor Kursbeginn ~ CHF 2850.—
Kursmitte CHF 2250.—

¢) vor Kursbeginn ~ CHF 1300.—

8 Monatsraten zu CHF 500.—
Siehe auch Geschiftsbedingungen (Seite 49)

sowie Termine fiir Informationsabende

(Seite 50).
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Anmeldung

Anmeldeschluss ist 3 Wochen vor Kursbe-
ginn. Bitte verwenden Sie die Anmeldekarte
in der Mitte dieser Broschiire und legen Sie
die Kopien des Lehrabschlusszeugnisses und
der Arbeitsbestitigungen sowie eine Wohn-
sitzbestitigung der letzten zwei Jahre bei.

Kurs fiir Berufsbildner/innen

Dieser Kurs ist nicht Bestandteil des Vor-
bereitungskurses aber Voraussetzung, um
zur Priifung als Textildetailhandelsspezialist/in
zugelassen zu werden.

Priifung
Die Priifungen finden im Oktober/
November 2012 statt.

Priifungsgebiihr

Die Prifungsgebiihr von ca. CHF 1500.—
(Anderungen vorbehalten) fiir die eidg.
Berufspriifung wird bei der Anmeldung
direkt vom Sekretariat der Priifungs-
kommission erhoben. m

Fiir weitere Infos:
www.textildetailhandelsspez.ch

Pharma-Betriebsassistent/in

Aktuelles Detailhandelswissen fir Schweizer Apotheken

Analog zu vielen anderen Landern nimmt der Verkauf von nicht-rezeptpflichtigen

Produkten auch in den Schweizer Apotheken kontinuierlich zu. Neben den fiir den

Berufsstand unabdingbar wichtigen pharmazeutischen Kernkompetenzen gewinnt

dadurch das aktuelle und solide Detailhandelswissen der Pharma-Betriebsassistentinnen

und -assistenten (PBA) immer mehr an strategischer Bedeutung.

er Schweizer Apothekenmarkt befindet
Dsich im Umbruch. Expandierende Ketten-
geschifte und die Vorwirtsstrategien von Coop,
Migros und anderen branchenfremden Anbie-
tern weisen auf die nach wie vor attraktiven
Potenziale im Umtfeld des Gesundheits- und
Beautymarkts hin, speziell im Bereich des
rezeptfrei erhiltlichen. Apothekensortiments.
Gemeinsam ist diesen Mitbewerbern, dass sie
tiber ein profundes Detailhandels-Know-how
verfiigen und es einsetzen. Dieses fur die
erfolgreiche Marktbearbeitung wichtige Fach-
wissen bringen die PBA dank ihrer spezifischen
Weiterbildung mit. Immer mehr Apotheken
nutzen diese fachlich kompetente und fiir die
erfolgreiche Marktbearbeitung wichtige
Unterstiitzung. Die Zahl der PBA liegt bereits
weit iiber 300 und nimmt von Jahr zu Jahr zu.

Titel

Der Titel «Pharma-Betriebsassistent/in mit
eidgendssischem Fachausweis» ist geschiitzt.
Die Titelinhaber/innen sind als erfolgreiche
Absolventen und Absolventinnen der Berufs-
prifung beim Bundesamt ftir Berufsbildung
und Technologie (BBT) registriert und haben
Zugang zur hoheren Fachpriifung im Detail-
handel HFP (eidg. dipl. Detailhandels-

okonom/in).

Der Ruckblick auf ihre Prifungsvorbereitungen zur

Pharma-Betriebsassistentin fallt fir Sarah Stucki
von der TopPharm Hirsch-Apotheke in Wohlen
positiv aus. «Dank héheren Sozial- und Methoden-
kompetenzen und den kennengelernten Strategien in
den Bereichen Marketing, Kommunikation und Personal-
fihrung habe ich heute ein grésseres Verstandnis fiir
wirtschaftliche Zusammenhénge und einen besseren
Einblick in die Betriebs- und Arbeitsablaufe. Ich kann
Verbesserungsideen einbringen und pflege einen
bewussteren Umgang mit verschiedenen Kunden-
typen und Mitarbeitenden.»

Ihr neues Wissen und das effizientere Arbeiten kann
Sarah Stucki im beruflichen Alltag gut einsetzen. Etwa
in der Lehrlingsbetreuung, bei Buchhaltungsaufgaben
und in der Planung von Marketingaktivitaten. «Ich
habe mehr Selbstvertrauen, Verantwortungsgefiihl und
eine intensivere Identifikation mit dem Unternehmen
entwickelt.» Das driicke sich in der Wertschatzung
ihrer Vorgesetzten und auch in einer «Lust auf mehr
Weiterbildung» aus, wie sie schmunzelnd verrét.
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Ausbildungsziel
Pharma-Betriebsassistentinnen und Pharma-
betriebsassistenten verfligen tiber praxis-
erprobtes Detailhandelswissen und sind in
wichtigen Bereichen der marketingorientier-
ten Fithrung einer Apotheke bewandert.
Sie kennen und interpretieren betriebswirt-
schaftliche Zusammenhinge, erledigen
selbstindig eine Vielzahl administrativer
Aufgaben und kénnen mit Problemen und
Verinderungen im Unternehmen umgehen
und diese positiv beeinflussen.

Zwischenpriifungen und Tests

Der Lernerfolg wird mit korrigierten und
benoteten Zwischenpriifungen und Tests
regelmissig iiberpriift und persénlich bespro-
chen. Die Zwischenpriifungen werden nach
einheitlichen, die spitere eidgendssische
Priifung exakt wiedergebenden Bedingungen
durchgefiithrt.Vor den Priifungen wird ein
Workshop zu allen Fichern durchgefiihrt, in
welchem die Lerninhalte in geraftter Form
durchgearbeitet werden. Diese Leistungen
sind in den Kurskosten enthalten.

Termine

Der Kurs dauert 1 Jahr und umfasst
340 Lektionen.

B Ziirich

Dienstag, Beginn 16.08.2011

Kurs 2011-30-16, 08.30—16.30 Uhr

® Bern
Dienstag, Beginn 09.08.2010
Kurs 2011-31-16, 08.30-16.30 Uhr

Priifung

Die Priifungen finden im September/
Oktober 2012 statt.
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Weitere Informationen

Fir zusatzliche Informationen konnen Sie
den Spezialprospekt «Pharma-Betriebs-
assistent/in» anfordern. Entweder mit der
Bestellkarte in der Heftmitte oder noch
bequemer per Internet
www.pharma-betriebsass.ch. m

Zulassungsbedingungen

Zur Priifung zugelassen wird, wer

a) das Fahigkeitszeugnis als Pharma-
assistent/in besitzt und mindestens 3 Jahre
Praxis in einer Apotheke nachweist, wovon
mindestens 2 Jahre in einer 6ffentlichen
Apotheke;

b) das Fahigkeitszeugnis als Drogist/in
besitzt und mindestens 4 Jahre Praxis in
einer Apotheke nachweist, wovon
mindestens 3 Jahre in einer 6ffentlichen
Apotheke.

Mindestens die Halfte der verlangten Praxis
muss in der Schweiz ausgewiesen werden.

B Marketing

W Sicherheit und Arbeitsschutz am
Arbeitsplatz

B Arbeitstechnik und Administration

B Kaufm. Rechnen, doppelte Buchhaltung

M Personalwesen

B Recht

B Verkaufskommunikation,
Persodnlichkeitsentfaltung

Das Ausbildungsziel
«Diese Berufspriifung soll der Absolventin zu einer htheren
Stellung in der Apotheke verhelfen.»

Eidg. dipl. Detailhandels6konom/in

Die Top-Ausbildungsstufe im Schweizer Detailhandel

Der anspruchsvolle Vorbereitungskurs zur Héheren Fachpriifung als «eidg. dipl.

Detailhandels6konom/in» vermittelt solides Managementwissen und spiegelt die

hohen zukiinftigen Anforderungen an die Fiihrungsleute im Detailhandel.

it der sich weiter akzentuierenden

Wettbewerbsintensitit wird der
Schweizer Detailhandel in Zukunft noch
vermehrt vor Herausforderungen gestellt
sein, die ohne ein professionelles, solides
Management nicht mehr zu bewiltigen sind.
Dazu braucht es immer mehr Kaderleute, die
iiber ein vertieftes betriebswirtschaftliches
Fihrungswissen verfligen. Die Detailhandels-
6konominnen und -6konomen gehdren
dabei zur ersten Wahl. Wihrend des an-
forderungsreichen Vorbereitungskurses haben
sie sich nicht nur viel neues Wissen und einen
zuverlissigen Uberblick iiber die aktuelle
Situation und die Entwicklungen im Detail-
handel angeeignet, sondern auch ein wert-
volles Beziehungsnetz aufgebaut. Der gesamte
interdisziplinar aufgebaute Lehrgang dient
derVorbereitung auf die Héhere Fachpriifung
und der zukiinftigen Ubernahme anspruchs-
voller Aufgaben im Handel. Der Titel Detail-
handelsékonom/in ist eidgendssisch ge-
schiitzt. Inhaberinnen und Inhaber sind im
Berufsregister des Bundesamtes fiir Berufsbil-
dung und Technologie (BBT) eingetragen.

Aufstiegschancen

B Geschaftsfiihrer/in
B Marktleiter/in

Breites Praxiswissen

Um den hohen Anforderungen des einein-
halbjahrigen Vorbereitungskurses mit seinen
600 Lektionen entsprechen zu kénnen,
werden von den Teilnehmenden solides
Basiswissen und mehrjihrige Praxiserfahrung
erwartet. Zudem bedingen die drei
Semester ein hohes Mass an Selbstdisziplin
und Belastbarkeit, einen tiberdurch-
schnittlichen Lernwillen und die flexible
Handhabung der Freizeitgestaltung.

Der breit abgestiitzte Lehrstoff macht
diesen Vorbereitungskurs zum eigentlichen
Managementkurs. Abgedeckt werden
insbesondere die folgenden zentralen
Bereiche:

Marketing: Marktforschung, Unterneh-
mungsanalyse, Zielsetzungs- und Planungs-
prozess, Marktleistungsgestaltung.
Unternehmungsfithrung: Problemerken-
nung, Analyse der Ausgangslage, normatives
und strategisches Management, strategische
und operative Planung.

Verhandlungs- und Vortragstechnik:
Personliche Uberzeugungs- und Verhand-
lungskraft, Konferenztechnik.
Personalmanagement: Grundlagen,
Personalplanung und Personalbedarfs-
ermittlung, Personalbeschaffung, Personal-
einsatz, Personalbeurteilung, Honorierung,
Motivation, Personalentwicklung.
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Eidg. dipl. Detailhandels6konom/in

Praxisndhe: Zur konsequenten und regelméssigen

Vertiefung und Anwendung der Theorie wird im
Unterricht der Bearbeitung anspruchsvoller Problem-
16sungen grésste Bedeutung beigemessen.

Organisation und Informationssysteme:
Grundlagen der Organisation, Informatik
im Detailhandel, Projektmanagement,
Informationsmanagement.
Volkswirtschaft und Wirtschaftspolitik:
Wirtschafts- und Volkswirtschaftslehre,
Wohlstand, Wohlfahrt und Wachstum, Wirt-
schaftsordnungen, monetire Aspekte.

Echte Mehrwerte
Mit gut in den Unterricht eingebetteten
Gastreferaten und Inputs von Spitzenleuten

B Marketing

B Warenlogistik

B Unternehmensfiihrung

B Verhandlungs- und Vortragstechnik

B Personalmanagement

B Finanzmanagement und Controlling

B Organisation, Informationsmanagement
B Volkswirtschaft und Wirtschaftspolitik
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aus Detailhandel und Wissenschaft wird
regelmissig fir die wichtige Riickkoppelung
zur Praxis gesorgt. Das gleiche Ziel verfolgt
auch das realititsnahe TOP-SIM-Planspiel.
Beim Seminarstart werden die Studierenden
in Gruppen eingeteilt, die sich im Markt
konkurrenzierende Firmen darstellen. Oben
aus schwingen wird, wer sein Studien-Know-
how, seine aktuellen Marktkenntnisse, eine
geeignete Organisationsstruktur und
optimale interne Prozesse am besten in
echte Wettbewerbsvorteile umsetzen kann.
Alle Gastreferate und das TOP-SIM-
Seminar sind im Konzept als echter Mehr-
wert inbegriffen.

Zulassungsbedingungen

1. Zur Priifung zugelassen wird, wer

einen der folgenden Berufsbildungs-
ausweise besitzt, (siehe a-d)

die geforderte Praxis nachweist, wovon
mindestens die Hélfte davon in der Schweiz
ausgewiesen werden muss,

einen Ausweis fiir Berufsbildner/innen
besitzt.

a) Fachausweis einer eidg. Berufspriifung
und seither mindestens 2 Jahre
praktische Tatigkeit im Handel;

b) Diplom einer eidg. Hoheren Fachpriifung
und seither mindestens 2 Jahre
praktische Tatigkeit im Handel;

c) eidg. Berufsmaturitidtszeugnis und
seither mindestens 4 Jahre praktische
Tatigkeit im Handel;

d) gymnasialer Maturitatsausweis und
seither mindestens 4 Jahre qualifizierte
praktische Tatigkeit im Handel.

2. Uber die Gleichwertigkeit auslindischer
Ausweise entscheidet das BBT.

Zwischenpriifungen und Tests

Zur Standortbestimmung wird der Lern-
erfolg mit korrigierten und benoteten
Zwischenpriifungen und Tests regelmissig
tiberprift und personlich besprochen. Die
drei Zwischenpriifungen werden zentral
und nach einheitlichen, die spitere eidge-
nossische Prifung exakt wiedergebenden
Bedingungen durchgeftihrt. In die dritte
Zwischenpriifung ist zusitzlich eine indivi-
duelle miindliche Prifung eingebaut, die
ebenfalls jener der Schlusspriifung entspricht.

Priifungs-Workshop/Coaching
Rechtzeitig vor den Prifungen wird ein
Workshop zu allen Fichern durchgefiihrt,
in welchem der gesamte Stoff eines Faches
in geraffter Form durchgearbeitet wird.
Diese Leistung ist in den Kurskosten
enthalten.

Kursdauer
Der Kurs dauert anderthalb Jahre und
umfasst 600 Lektionen.

Markant bessere Erfolgsquoten

Die Coaching-Unterstiitzung durch das
SIU-Referenten-Team sowie die erprobten
pidagogisch-didaktischen Instrumente
sorgen dafiir, dass jedes Jahr eine grosse Zahl
von SIU-Absolventinnen und -Absolventen
die anforderungsreiche Priifung erfolgreich
besteht. Die Notenwerte liegen tiber dem
allgemeinen Durchschnitt.

Weitere Infos gibt es auch per Mausklick:
www.detailhandelsoekonom.ch

Termine

m Ziirich

Montag, Beginn 10.01.2011

Kurs 2011-20-01, 08.30—-17.00 Uhr

Dienstag, Beginn 11.01.2011
Kurs 2011-20-10, 08.30—-17.00 Uhr

Mittwoch, Beginn 12.01.2011
Kurs 2011-20-16, 08.30—-17.00 Uhr

® Bern
Montag, Beginn 03.01.2011
Kurs 2011-21-10, 08.30-17.00 Uhr

Dienstag, Beginn 04.01.2011
Kurs 2011-21-16, 08.30-17.00 Uhr

®m Luzern
Montag, Beginn 10.01.2011
Kurs 2011-21-24, 08.30—-17.00 Uhr

m St. Gallen
Dienstag, Beginn 11.01.2011
Kurs 2011-20-32, 08.30—-17.00 Uhr

Kurskosten

Das Kursgeld betrigt CHF 12400.—.

Im Kursgeld sind Lehrmittel, Kursmaterial,
Mini-Diplomarbeit mit Instruktion und
Coaching, Tests, 3 Zwischenpriifungen inkl.
Korrekturen und Benotung, Auswertungen
und ERFA-Gespriche, Top-SIM-Planspiel,
Gastreferate, Prifungsworkshop, das
SIU-Attest sowie die Vermittlung der
Lernmethodik durch sachkundige Referenten
enthalten.
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Eidg. dipl. Detailhandels6konom/in

Hdéhere Fachprifung im Detailhandel als

eidg. dipl. Detailhandelsokonom/in

Ausweis fiir Berufsbildner/innen  siehe Seite 35

siehe Seite 31

Praxis

mind. benétigte
Praxis (nach BP)
bis zur HFP im
Detailhandel

2 Jahre
praktische Tatigkeit im Handel

Fachausweis der
Berufspriifung:

Berufspriifung z.B.:
Detailhandels- ilh

siehe Seite 14

Zahlungskonditionen:

a) vor Kursbeginn  CHF 12400.—

b) vor Kursbeginn CHF 4500.—
vor dem 2. Teil ~CHF 4200.—
vor dem 3.Teil ~CHF 4200.—

¢) vor Kursbeginn  CHF 1500.—

15 Monatsraten a CHF ~ 800.—
Vgl. auch Geschiftsbedingungen (Seite 49).

Anmeldung
Bis 3 Wochen vor Kursbeginn.
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4 Jahre 4 Jahre
praktische qualifizierte
Tatigkeit im praktische

Handel Tatigkeit im
Handel

Fachausweis einer anderen

spezialist/in , Pharma-
Betriebsassistent/in usw.
siehe ab Seite 22

Eidg. Diplom Eidg.

Gymnasiales
Maturitéts-
zeugnis

Berufs-
maturitats-
zeugnis

einer Hoheren
Fachpriifung
(Meisterpriifung)

Priifung
Die Prifungen finden im September/
Oktober 2012 statt.

Priifungsgebiihr

Die Prufungsgebiihr (zirka CHF 2500.—,
Anderungen vorbehalten) fiir die eidg.
HFP wird bei der Anmeldung direkt vom
Sekretariat der Priifungskommission
erhoben. m

Kurs fuir Berufsbildner/innen

Lehren und Lernen im Betrieb

Im dualen Berufsbildungssystem der Schweiz ist die berufliche Grundbildung in den

Lehrbetrieben von zentraler Bedeutung. Der Kurs fiir Berufsbildner/innen zeigt mit fun-

dierten Inhalten und modernem Praxisbezug, auf was es ankommt, damit sich zwischen

Lehrenden und Lernenden eine positive Einstellung einstellt, aus der eine erfolgreiche

Zusammenarbeit entsteht und die Basis fiir zukiinftige qualifizierte Berufsleute bildet.

Informationen zum Kurs

40 Lektionen als Tages-, Abend- oder
Blockkurs konzipiert. Die Referenten sind
Fachleute des Mittelschul- und Berufsbil-
dungsamtes, Psychologen und Praktiker aus
dem Detailhandel.

Zulassung
Dieser SIU-Kurs richtet sich an Berufsbild-
ner/innen, die im Detailhandel titig sind.

Ausbildungsprogramm NEU

B Umgang mit Lernenden
Integration der Lernenden, Kommunikation, Ver-
trauensbildung, Problemldsung bei Schwierigkei-
ten, Flihrung und Motivation von Jugendlichen

B Planung und Umsetzung der betrieblichen
Bildung
Ausbildungsplanung im Betrieb, Lernziele,
Lehren und Lernen, Arbeitsmethoden, Selbst-
und Fremdkontrolle

M Beriicksichtigung der individuellen
Fahigkeiten
Anforderungsprofil, Auswahl von Lernenden,
Bildungsberichte, Stiitz- und Férderungsmass-
nahmen

B Rahmenbedingungen der Berufsbildung
Berufsbildungssystem, Qualifikationsverfahren,
rechtliche Grundlagen, Arbeitssicherheit und
Gesundheitsfiihrung, Suchtpravention und
Interventionsablauf

Abschluss

Den kantonalen, gesamtschweizerisch aner-
kannten Ausweis fiir Berufsbildner/innen er-
hilt, wer den Kurs vollstindig besucht hat.
Uber die Bewilligung fiir die Ausbildung von
Lernenden entscheidet das kantonale Amt.

Kurskosten
CHEF 790.— (inkl. Lehrmittel und Kurs-
ausweis fiir Berufsbildner/innen).

Weitere Informationen

Fiir weitere Informationen konnen Sie das
Spezialprogramm «Kurse flir Berufsbild-
ner/innen» mit der Karte in der Heftmitte
bestellen. m

Marcel Suter, Berufsinspektor des Mittelschul- und

Berufsbildungsamtes des Kantons Ziirich, weiss um
die komplexe und anspruchsvolle Ausbildung der
Lernenden: «Die Kurse fir Berufsbildner/innen helfen

bei dieser verantwortungsvollen Aufgabe.»

35



Detailhandelsfachmann/fachfrau

Qualifikationsverfahren nach BBV Art. 32

Detailhandelsfachleute beraten und bedienen die Kundinnen und Kunden und stellen

ein optimales Warenangebot bereit. Mit umfassenden Branchenkenntnissen tiber-

nehmen sie weitere Aufgaben wie Sortimentsgestaltung und Warenbewirtschaftung.

Sie erhalten wahrend ihrer dreijdhrigen Grundbildung in einem der beiden Bereiche

Beratung oder Bewirtschaftung vertiefte Kenntnisse und kénnen diese Grundbildung

in zahlreichen Branchen absolvieren.

Abschluss

Eidgendssisches Fahigkeitszeugnis (EFZ).
Das Fihigkeitszeugnis berechtigt, den
gesetzlich geschiitzten Titel «Detailhandels-
fachfrau/Detailhandelsfachmann EFZ» zu
fihren.

Zulassung zum

Qualifikationsverfahren

m Die Zulassung zum Qualifikations-
verfahren setzt eine mind. 5-jihrige
berufliche Erfahrung voraus, wovon
3 Jahre im Detailhandel absolviert
wurden.

® Im Qualifikationsbereich «praktische
Arbeiten» zihlt nur die Leistung der
praktischen Priifung. Die Note des
iberbetrieblichen Kurses (iK) und die
Beurteilung des Betriebs fallen daher
fur Kandidaten/innen nach Art. 32 weg.
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Qualifikationsverfahren
(Abschlusspriifung)
Mai/Juni 2012

Bildungsplan
Deutsch

Fremdsprache E I oder E
Wirtschaft

Gesellschaft
Detailhandelskenntnisse
Total: 460 Lektionen

Informationen zum Kurs

Der Kurs dauert 112 Jahre. Das SIU im
Detailhandel fithrt den Kurs in Zusammen-
arbeit mit der Berufsschule fiir Detailhandel
Zirich durch.

Termin

m Ziirich

Montag, Beginn 22.08.2011

Kurs 2011-55-51, 08.30-16.30 Uhr
Zusitzlich 15 Abende Textverarbeitung

Eine der Hauptaufgaben der Detailhandelsfachleute ist die fachlich kompetente, freundliche Beratung und

Bedienung der Kundinnen und Kunden. Dank ihrer branchenspezifischen Kenntnisse tlbernehmen sie weitere
wichtige Aufgaben wie beispielsweise die verkaufsaktive Bereitstellung des optimalen Warenangebots,

die Sortimentsgestaltung und die Warenbewirtschaftung.

Anmeldung zum Vorbereitungskurs
Uber die Zulassung zum Qualifikations-

Kurskosten

Das Kursgeld betrigt CHF 5300.—
(inkl. alle Lehrmittel, Kursmaterial und
SIU-Kursattest).

verfahren entscheidet das kantonale Amt
fur Berufsbildung Thres Wohnkantons. Sie
erhalten dort Thre Zulassungsbestitigung.
Bitte reichen Sie diese bereits mit
Ihrer Anmeldung zum Vorbereitungs-
kurs ein.

Zahlungskonditionen:

vor Kursbeginn  CHF 2300.—

vor dem 2. Teil CHF 1500.—

vor dem 3.Teil CHF 1500.—
Anmeldeschluss
Freitag, 22. Juli 2011. m
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Detailhandelsassistent/in

Qualifikationsverfahren nach BBV Art. 32 Termin Anmeldung zum Vorbereitungskurs
. . . . . . . m Ziirich Uber die Zulassung zum Qualifikations-
Detailh | tent - tent t K
etailhandelsassistenten und -assistentinnen bedienen und beraten die Kundinnen und Montag, Beginn 20.06.2011 verfahren entscheidet das kantonale Amt
Kunden im Verkaufsgeschift. Nebst der Kundeninformation gehdren das Bereitstellen, Kurs 2011-55-55, 08.30-16.30 Uhr fur Berufsbildung Thres Wohnkantons. Sie
Zusitzlich 12 Abende Textverarbeitung erhalten dort Thre Zulassungsbestitigung.

die Auszeichnung und die Lagerung der Produkte zu den Aufgaben der Detailhandels-

Bitte reichen Sie diese bereits mit

assistentinnen und -assistenten. Sie unterstiitzen wahrend ihrer zweijdhrigen Grund- Kurskosten Ihrer Anmeldung zum Vorbereitungs-

bildung die Verkaufsbereitschaft im Unternehmen, libernehmen téglich anfallende

Das Kursgeld betrigt CHF 2950.— kurs ein.
(inkl. alle Lehrmittel, Kursmaterial und

Arbeiten und fiihren diese kompetent aus. Diese Grundbildung ist auf eher praktisch STU-Kursattest). Anmeldeschluss

veranlagte Jugendliche ausgerichtet und umfasst weniger Schultheorie.

Abschluss

Eidgendssisches Berufsattest (EBA).

Das Berufsattest berechtigt, den gesetzlich
geschiitzten Titel «Detailhandelsassistentin/
Detailhandelsassistent EBA» zu fiihren.

Zulassung zum

Qualifikationsverfahren

m Die Zulassung zum Qualifikations-
verfahren setzt eine mind. 5-jihrige
berufliche Erfahrung voraus, wovon
2 Jahre im Detailhandel absolviert
wurden.

® Im Qualifikationsbereich «praktische
Arbeiten» zihlt nur die Leistung der
praktischen Priifung. Die Note des
iberbetrieblichen Kurses (iK) und die
Beurteilung des Betriebs fallen daher

fur Kandidaten/innen nach Art. 32 weg.
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Freitag, 26. Mai 2011. m
Zahlungskonditionen:
vor Kursbeginn  CHF 1650.—
vor dem 2. Teil CHF 1300.—
Qualifikationsverfahren
(Abschlusspriifung)
Mai/Juni 2011

Bildungsplan
Deutsch

Fremdsprache E I oder E
Wirtschaft

Gesellschaft
Detailhandelspraxis
Total: 250 Lektionen

Informationen zum Kurs

Der Kurs dauert 1 Jahr. Das SIU im
Detailhandel fiihrt den Kurs in Zusammen-
arbeit mit der Berufsschule fiir Detailhandel
Zirich durch.

Detailhandelsassistentinnen und -assistenten kennen die Produkte ihrer Branche, konnen den Kundinnen

und Kunden darlber Auskunft geben und spliren sehr gut, ob Beratung nétig ist oder ob die Kundschaft die
Waren selber aussuchen will. Neben dem Kundenkontakt gehéren das Bereitstellen, die Auszeichnung und
die Lagerung der Produkte des jeweiligen Geschéfts zu den wichtigen Aufgaben der Detailhandelsassistenten

und -assistentinnen.
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Das SIU-Team
]

Wann immer Sie uns brauchen: Wir sind gern fiir Sie da!
Im Dialog mit lhnen unterstiitzen wir Sie wirkungsvoll auf lhrem Weg zum Lernerfolg.
So profitieren Sie von unserem Know-how und wir von lhren Anregungen und Impulsen
fiir weitere Verbesserungen. Damit wir auch in Zukunft gemeinsam stolz sein kénnen

auf die liberdurchschnittlich hohe Erfolgsquote bei allen Priifungen.

!

Attilia Chiavi
Geschaftsleiterin

Monika Pfenninger Daniela Burger Andrea Cavallari

Assistentin Sekretariat Giber- Sekretariat

a.chiavi@siu.ch Geschaftsleiterin betriebliche Kurse Kurswesen Ziirich

m.pfenninger@siu.ch d.burger@siu.ch a.cavallari@siu.ch

Ihr Erfolg
steht fiir uns
immer im
Zentrum.

Raguel Dias Manuela Gautschi Frangoise Haab

Sekretariat Sekretariat Sekretariat
Kurswesen Ziirich

f.haab@siu.ch

Kurswesen Ziirich Kurswesen Ziirich

r.dias@siu.ch m.gautschi@siu.ch

Franziska Kunz

Angela Thomet

Béatrice Tschappat

Heidi Vogeli
Sekretariat

Buchhaltung Sekretariat Bern Leiterin Sekretariat

Kurswesen Ziirich Chemikalien Kurswesen Lausanne Kurswesen Bern

f.kunz@siu.ch chemikalien@siu.ch b.tschaeppaet@siu.ch h.voegeli@siu.ch
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Personliche Betreuung

Wir unterstiutzen Sie auf lhrem Weg zur Priifung!

ank unseres seit vielen Jahren erprobten

Konzepts und unserer soliden Erfah-
rung in der detailhandelsorientierten
Weiterbildung konnen wir Sie umfassend
auf die eidgendssischen Priifungen vorbe-
reiten und Sie bei der Erreichung Threr
Ziele professionell unterstiitzen.

Thre personliche Betreuung ist uns dabei
von Anfang an sehr wichtig. Wir unterstiitzen
Sie bereits vor dem Kursbeginn und helfen
Thnen bei allen wichtigen Abklirungen, wie
beispielsweise fiir die Priiffungszulassung.
Wihrend der Ausbildung stehen wir Thnen
bei Problemen und Fragen beratend zur
Seite und helfen Thnen bei der Planung
Threr beruflichen Zukunft.

Gemeinsam getragene Verantwortung
Wir fordern die angenehme Unterrichts-
atmosphire und den Teamgeist tiber den
Austausch von Ideen und Erfahrungen
unter den Kursteilnehmenden. Um den
individuellen Lernerfolg zu unterstiitzen,
legen wir sehr grossen Wert auf die Eigen-
verantwortung der Studierenden und der
gesamten Klasse.

Selbstverstindlich tibernehmen auch wir
Verantwortung. Damit Sie Thren Lernerfolg
periodisch tiberpriifen konnen, organisieren
wir regelmissige Tests, Workshops und
Zwischenpriifungen, die der spiteren Prii-
fung exakt entsprechen. Alle Ergebnisse
und Erkenntnisse werden mit Ihnen per-
sonlich besprochen.

Im Detailhandel fest verankert
Neues Wissen tragt nur dann zu mehr
Leistungsfahigkeit und zur personlichen
Entwicklung bei, wenn es praxistauglich ist,
Deshalb kommen alle Referentinnen und
Referenten aus der Praxis und sind mit
dem Detailhandel tagesaktuell vertraut.

Dank der permanenten Weiterbildung im
methodisch-didaktischen Bereich ist das
SIU- Referententeam in der Lage, einen
interessanten, erwachsenengerechten Un-
terricht zu bieten und kann auch spezielle
und komplexe Sachverhalte verstindlich
erkliaren und niher bringen. Dass dabei die
erwihnte Praxisnihe der Referentinnen
und Referenten eine tragende Rolle spielt,
liegt auf der Hand. m

«Seit vielen Jahren steht die <Marke SIU im Detail-
handel> fir bestmdgliche Sicherheit und fur die
Kompetenz des grossten zertifizierten Weiterbildungs-
instituts des Schweizer Detailhandels», sagt SIU-
Geschéftsleiterin Attilia Chiavi.
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Qualitats-Zertifikate

Ausbildungs-Qualitat mit Gutesiegel

Vertrauen ist gut, Kontrolle oft viel besser! Mit der sorgfaltigen Auswahl des Instituts

wird der Grundstein fiir die erfolgreiche Weiterbildung gelegt. Schauen Sie sich deshalb

die Schule und ihre Angebote genau an und machen Sie eine Zusammenarbeit von

gepriften und klar iiberpriifbaren Qualitdtskriterien abhangig.

as SIU im Detailhandel besitzt sowohl

das eduQua- wie auch das ISO-Zerti-
fikat. Mit den beiden in der ganzen Schweiz
anerkannten Qualitits-Zertifikaten werden
nur nachweisbar gute Weiterbildungsinsti-
tutionen ausgezeichnet. Die Giitesiegel
bestitigen die kontinuierlichen Anstren-
gungen beziiglich Qualititssicherung und
-entwicklung und schaffen mehr Transpa-
renz und Sicherheit bei der zuverlissigen
Beurteilung der Schulen und Institute.

Beide Qualititsauszeichnungen miissen regel-
missig neu erworben werden. Das garantiert
eine zielorientierte Weiterentwicklung des
hohen Qualititsstandards. Darum machen
immer mehr Kantone und Erziehungs-
direktionen ihre Beitrige vom Nachweis an-
erkannter Qualitits-Zertifikate abhingig.

Permanente Weiterentwicklung
«Die fiir die Zertifizierungen und Rezertifi-
zierungen notigen Priifverfahren werden durch
neutrale Expertinnen und Experten nach
strengen Kriterien durchgefiithrt und sind fiir
das ganze SIU-Team immer wieder aufwindig
und anspruchsvoll», sagt STU-Geschiftsleiterin
Attilia Chiavi. «Natiirlich sind wir jedes Mal
entsprechend stolz und auch erleichtert, wenn
wir das Qualitits-Zertifikat wieder erhalten
haben», schmunzelt Attilia Chiavi.
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«Wir missen in der taglichen Praxis zuverlassig

umsetzen, was uns in den strengen, regelméssig
durchgefiihrten Prifverfahren beziiglich schulischer
Qualitat und Management bescheinigt worden ist.
Nur so kénnen wir den hohen Standard halten und die
nachsten Qualitats-Zertifizierungen wieder erhalten»,
sagt Monika Pfenninger, Assistentin der SIU-
Geschéftsleitung (rechts).

Die alle drei Jahre durchgefithrten Priifver-
fahren (Audits) bringen immer wieder neue
Erkenntnisse und angepasste Losungen und
miinden oft in neue Lehrmethoden und
Lehrgingen. «So entwickeln wir uns als
lernende Organisation laufend weiter und

konnen das Vertrauen unserer Kunden be-
stitigen, das sie in uns setzen. Sie vertrauen
uns ihre Mitarbeitenden auch deshalb zur
Weiterbildung an, weil sie um die seit Jah-
ren bekannt hohen Priifungserfolge

wissen und diesen Leistungsausweis auch in
Zukunft erwarten», sagt SIU-Schulleiterin
Attilia Chiavi.

Ausschlaggebend fiir die anerkannt hohe
Qualitit der SIU-Lehrginge seien, so
Attilia Chiavi, speziell das umfassende
Fachwissen und die systematische, metho-
disch-didaktische Ausbildung der Refe-
rentinnen und Referenten. «Sie sind es,
die die Qualitit unseres Instituts nach
aussen tragen.»

Weiterbildung, wie sie das SIU im Detail-
handel versteht und umsetzt, soll neue
Horizonte eroffnen, Theoriewissen mit ein-
schligigem Praxiswissen verkniipfen und
ein Beziehungswissen fordern, bei dem der
Austausch von eigenen Erfahrungen, praxis-
orientierten Methoden und Lésungs-
prozessen zur beruflichen und persénlichen
Weiterentwicklung beitrigt. m

Schweizerisches Q

Die ISO-Qualitatskriterien

1. Kundenorientierung
Kundenbediirfnisse erkennen und erfiillen.

2. Fithrung
Schaffen einer geeigneten Unternehmens-
und Fuhrungskultur.

3. Mitarbeitende
Einbezug aller Mitarbeiter/innen und ihrer
Fahigkeiten zum Nutzen der Organisation.

4. Prozessorientierung
Lenkung zusammengehdériger Mittel und
Tatigkeiten als Prozesse.

5. Systemorientiertes Management
Erkennen und Lenken des Prozessnetzwerks
und der gegenseitigen Abhangigkeiten.

6. Stiandige Verbesserung
Permanente Aufgabe der Organisation.

7. Sachliche Entscheidungsfindung
Entscheidungsfindung auf der Basis logischer
und/oder intuitiver Analysen.

8. Lieferantenbeziehungen
Geschéftsbeziehungen zum gegenseitigen
Nutzen.

far
Certificat suisse de qualité pour les institutions de formation continue
Certificato svizzero di qualita per istituzioni di formazione continua

Die Zertifikate sind fur das SIU im Detailhandel eine schweizweit giltige Qualitats-

auszeichnung. Vor allem sind sie aber eine Garantie fir die Kursteilnehmer/innen, dass

fur sie alles getan wird, um sie auf ihrem Weg zum Ausbildungs- und Priifungserfolg

bestmdglich zu unterstutzen.
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Vision und Leitbild
]

Die hohe Messlatte des SIU im Detailhandel

Vision - Unser Ziel

Wir begeistern moglichst viele Menschen
im Detailhandel fur die betriebswirtschaft-
liche Weiterbildung, indem wir ihnen die
Fiille beruflicher Chancen und Entwick-
lungsmoglichkeiten aufzeigen und ihnen
das notwendige Wissen dazu vermitteln.

Unser Qualitatsbeweis

Das SIUIFCAM ist eine Marke mit einem
sehr hohen Bekanntheitsgrad innerhalb
des Detailhandels und ist zugleich ein
zertifiziertes Qualititssiegel.

Unser Programm

Wir verbessern laufend unsere bestehenden
Kurse und entwickeln neue, zukunftswei-
sende Angebote.

Unsere Preise
Wir bieten unseren Kursteilnehmern eine
maximale Leistung zu angemessenen Preisen.

Unser Kursangebot

Wir bieten unsere Kurse in verschiedenen
Regionen an, um unseren Kursteilnehmern
weite Wege zu ersparen. Damit erleichtern
wir moglichst vielen Menschen die Weiter-

bildung.

Unser Kurskonzept

Unsere Kurse sind in hohem Masse auf die
Berufspraxis und auf die jeweiligen Prii-
fungsanforderungen ausgerichtet. Deshalb
liegt die Quote der bestandenen Prifungen
bei den Teilnehmern der STUIFCAM-
Vorbereitungskurse markant iiber dem
Durchschnitt.
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Leitbild

Wir fordern den Menschen

Wir glauben an die Entfaltungsméoglich-
keiten des Menschen und tun alles, um
unsere Kursteilnehmenden und Mitarbei-
tenden in ihrer Personlichkeitsentwicklung
zu unterstiitzen und zu fordern.

Wir verhelfen zum Priifungserfolg

Wir werden die tiberdurchschnittlich hohe
Erfolgsquote unserer Kursteilnehmer/innen
bei den Priifungen weiter verbessern, indem
wir die Priifungsvorbereitungen laufend
optimieren und regelmissig den sich
indernden Anforderungen anpassen.

Wir bieten Referenten aus der Praxis
Wir rekrutieren unsere Referenten unter
den Fachleuten aus der Praxis, die fiir
aktuelle Probleme praktikable Losungen
bieten. Wir bilden unsere Referenten regel-
missig in methodisch-didaktischen Belan-
gen weiter.

Wir vermitteln Wissen fiir die Praxis
Wir vermitteln in der Praxis erprobtes
Wissen, welches unsere Kursteilnehmer/
innen sofort anwenden konnen.

Wir verbessern uns laufend

Wir sind im stindigen Kontakt mit unseren
Kursteilnehmern/innen, die uns mit ihren
Anregungen helfen, die Kurse laufend zu
verbessern. m

Das SIU hat seine Vision und sein Leit-
bild in einer handlichen Broschiire zu-
sammengefasst. Sie kann kostenlos
bezogen werden. Per Telefon oder

Mausklick: www.siu.ch

Referentinnen und Referenten

Im Quervergleich deutlich bessere Priifungserfolge

Fiir das SIU im Detailhandel steht die Qualitat an erster Stelle. Das belegen auch

die strengen Selektionskriterien bei der Auswahl der Referentinnen und Referenten.

A

Ich lege im Unterricht grossen Wert darauf, dass der Stoft nicht nur
nach Theorien, Lehrmitteln und Modellen vermittelt wird, sondern
immer wieder auch mit der Praxis verkniipft werden kann. Dabei ist
es wichtig, immer mit aktuellen Themen und Fillen zu arbeiten, um
Ursache und Wirkung moglichst zeitnah aufzuzeigen und den indivi-
duellen Erfahrungsschatz der Teilnehmenden gezielt einzubinden.
Bruno Sardella, Referent Logistik und Sicherheit.

«Die konsequente Ausrichtung des Unternehmens auf die Anforderungen
im Markt mit allen Denkweisen, Handlungen und Budgets.» Marketing
definiert sich tiber den Markg, ist dynamisch und kein Konzept fiir die
Ewigkeit: Jeden Tag neue Herausforderungen anpacken, neue Bediirfnisse
erkennen, neue Kunden gewinnen, bestehende pflegen. Ohne Stufen-,
Bereichs- oder Abteilungsdenken. Das ist das Spannende am Marketing.
Die Kursteilnehmenden sollen ganzheitlich und vernetzt denken, die grosse

Flexibilitit, die der Markt fordert, lernen und selber leben. Bernhard Biichler, R eferent Absatzmarkt.

Volkswirtschaftliche Kenntnisse ermdglichen es zukiinftigen Verantwort-
lichen, die 6konomischen Entwicklungen und Trends aus einer Makro-
sicht heraus zu verstehen. Dies ist gerade auch fuir den Handel von grosser
Bedeutung. Das Verstindnis fr die Zusammenhinge unserer Volkswirt-
schaft erlaubt es, rechtzeitig die moglichen Auswirkungen auf den eigenen
Betrieb vorherzusehen. Die Besprechung von aktuellen Daten und Trends
in der Klasse fithrt oft zu dynamischen Diskussionen und zu einem ver-

tieften Verstindnis der Theorie. Ernest Abouchar, R eferent Volkswirtschaftslehre.

Die im Human Resource Management relevanten Themen sind dusserst
komplex und gewinnen zunehmend an Bedeutung. Oft steht im Zentrum
der Mensch als «Produktionsfaktor. Mitarbeitende werden zur Realisie-
rung von Geschiftsprozessen eingesetzt und erbringen Leistungen fur
tibergeordnete Ziele. Die Voraussetzung dafiir ist eine gute Personalmoti-
vation. Auf die Thematik der Motivation setze ich den Fokus in meinem
Unterricht. Neben wichtigen Theorien bringt der Erfahrungsaustausch

im Kurs viele wertvolle Erkenntnisse und neue Ideen. Jolanda Keller, R eferentin Personalwesen.




Referenten und Lehrmittel

Klar bessere Priifungserfolge dank hoher Fachkompetenz

Praxisferne Lehrmittel und Lernmethoden sind fiir die die fachlich und methodisch kor-

rekte Weiterbildung und die wirksame Umsetzung im beruflichen Alltag nutzlos. Darum

werden alle SIU-Kurse und -Lehrmittel ausschliesslich von qualifizierten Fachleuten aus

dem Detailhandel betreut und laufend auf den aktuellsten Wissensstand gebracht.

st neues Wissen praxisferne, graue Theorie,

dann wichst der Frust und sinkt die Lern-
bereitschaft. «Die Anforderungen an unsere
Referenten und Lehrmittel sind deshalb so
hoch, weil unsere Studierenden den Detail-
handel in der Regel von Grund auf kennen
und einen respektablen praktischen
Erfahrungsschatz mitbringen», weiss STU-
Geschiftsleiterin Attilia Chiavi. Deshalb
rekrutiert das STU im Detailhandel nur
Referenten, die iiber ein fundiertes Wissen
verfligen und dieses in der tiglichen Beruf-

«Als Kursteilnehmer hatte ich selber vom Netzwerk in
der Klasse enorm profitiert. Weil dieser positive Aus-
tausch von anderswo gemachten Erfahrungen, von
unbekannten Lésungen, neuen Zusammenhéngen und
Einsichten eine dusserst wertvolle Erganzung des
Unterrichts ist, férdere ich diesen Zusatznutzen ganz
bewusst», sagt Michel Sigron, Manor-Direktor und
SIU-Referent fir Detailhandelskenntnisse.

46

spraxis laufend tiberpriifen, erweitern und ak-
tualisieren konnen. «In dieser Hinsicht stellen
uns die Beurteilungen der Kurse und Refe-
renten durch die Kursteilnehmenden Jahr fiir
Jahr ein sehr gutes Zeugnis ausy, freut sich At-
tilia Chiavi tiber die gute Resonanz. «Diese
Beurteilungen werden sorgfiltig ausgewertet
und tragen ganz wesentlich zu kontinuier-
lichen Verbesserungen und zur stetigen Quali-
titssteigerung des Unterrichts bei.»

Priifungskonforme Lehrmittel mit
hohem Praxisbezug

Logisch, dass sich der klare Praxisbezug

wie ein roter Faden durch den Lehrstoft
und die Lehrmittel zieht. Erwachsene
wollen nicht stur Begriffe und Formeln
auswendig lernen, sie wollen im neuen
Wissensstoft den praktischen Nutzen sehen
und einen Bezug zur Realitit erkennen
konnen. Darum werden die Lehrmittel des
SIU im Detailhandel nur von ausgewiesenen
Fachleuten verfasst, iiberarbeitet und dem
neusten Wissensstand angepasst. Alle Lehr-
mittel stimmen in allen drei Landessprachen
mit den Priifungszielen tiberein und sind
gut miteinander vernetzt.

Lernen mit Methode
Neues Wissen will gefestigt sein, damit es
am Arbeitsplatz und wihrend den Priifungen

zuverldssig zur Verfiigung steht. Deshalb
wird allen Kursteilnehmenden gezeigt, wie
sie mit den geeigneten Hilfsmitteln, Techni-
ken und den richtigen Lernsystemen ihre
Lernresultate wirkungsvoll verbessern
konnen. Zudem sorgen regelmissige Repe-
titionen, Referate, Gruppen- und Einzel-
arbeiten sowie Prisentationen, Fallstudien
und andere lernaktive Techniken dafiir, dass
der vermittelte Stoff nicht nur leichter und
sicherer aufgenommen, sondern auch fest
verankert werden kann.

Laufende Standortbestimmung

Mit fest im Unterrichtsplan integrierten Tests
und Zwischenpriifungen, die mit den eidg.
Priifungen identisch sind, wird der Lernerfolg
periodisch iiberpriift. Diese Prifungen werden
korrigiert, benotet und mit den Kursteilneh-
menden personlich besprochen. Sie dienen den
Kursteilnehmenden, den Referenten und der
Schulleitung zur Standortbestimmung, damit
notigenfalls sofort passende Forderungsmass-
nahmen individuell oder fiir die ganze Klasse
ergriffen werden konnen.

Lernaktive Gruppenarbeiten und Fallstudien in

Kombination mit den persénlichen Erfahrungen der
Kursteilnehmenden fuhren zu neuem, aktuellem

und praxistauglichem Wissen.

Qualifikation der SIU-Referenten

B SlU-Referenten haben hervorragende
Kenntnisse in ihren Fiachern. Uber viele
Praxisinputs, Hintergrundinformationen
und Fallbeispiele koppeln sie immer wieder
die Theorie an die Praxis.

B SlU-Referenten definieren Lernziele,
die mittels Zielvereinbarung mit den
Teilnehmenden auch erreicht werden.

B SlU-Referenten sind zielorientiert
und fiihren die Teilnehmenden Schritt
fiir Schritt an die verschiedenen
Prifungen heran.

B SIU-Referenten schaffen ein positives,
dem Lernen forderliches Lernklima und
bauen Lernkontrollen in geeigneter Form
in die Lektionen ein. Dadurch verschaffen
sie den Teilnehmenden motivierende
Erfolgserlebnisse.

B SlU-Referenten reden eine klare, fiir die
Teilnehmenden verstandliche Sprache.

Bessere Priifungserfolge

Diese mehrdimensionalen Anstrengungen
des SIU im Detailhandel schlagen sich klar
im Prifungserfolg der Kursteilnehmenden
nieder. Die Werte liegen im Quervergleich
iber dem allgemeinen Durchschnitt. m

Fiir mehr Infos zu den STU-Referentinnen
und Referenten: www.siu.ch
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Kursorte

N
SRS

Ein dichtes Netz von Kursorten erspart den Kursteilnehmerinnen und Kursteilnehmern

lange Anfahrtswege.

Hauptsitz:

SIU im Detailhandel
Verena Conzett-Strasse 23
Postfach 8419

CH-8036 Zirich

Tel. +41 (0) 43 243 46 66
Fax +41 (0) 43 243 46 60
detailhandel-zh@siu.ch
www.siu.ch

IFCAM Commerce de détail
Route du Lac 2

Case postale 1215

1094 Paudex/Lausanne

Tél. +41 (0) 21 796 33 25

Fax +41 (0) 848 888 456
b.tschappat@ifcam.ch
www.ifcamsiu.ch
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Lausanne
Bern
Solothurn
Basel
Olten
Aarau
Luzern
Ziirich
Schaffhausen
Winterthur
St. Gallen
Chur
Zuoz

Lugano

00O 0O00O0O0O00O000O

Brig
® Sion

SIU im Detailhandel
Falkenplatz 1

Postfach 8159

CH-3001 Bern

Tel. +41 (0) 31 302 37 47
Fax +41 (0) 31 302 82 42
detailhandel-be@siu.ch
www.siu.ch

IFCAM Commercio al dettaglio
Corso Elvezia 16

CH-6901 Lugano

Tel. +41(0) 919115118

Fax +41 (0) 91 911 51 12
corsi@cci.ch

www.ifcamsiu.ch

www.cciati.ch

Geschaftsbedingungen

Wir schaffen klare Verhaltnisse

Ausbildungsziel

Dem Ausbildungsziel liegt das gliltige
Prifungsreglement zu Grunde. Ande-
rungen im Reglement werden sofort in
den Lehrplan tbernommen. Um die
Prufung erfolgreich zu bestehen, ist ein
regelmassiger Kursbesuch unabdingbar.

Zulassungsbedingungen

Zu den Prifungen ist zugelassen, wer
die geforderten Bedingungen erfullt
(siehe Weiterbildungstibersicht Seite
12 und die Kursbeschreibungen).

Fir die Abklarung bendtigen wir das
Fahigkeitszeugnis, die Abschluss-
zeugnisse, Kursdiplome und Arbeits-
bestatigungen. Bei Unklarheiten hilft
Ilhnen unser Sekretariat gerne weiter.

Selbststudium

Nebst dem Besuch der Lektionen ist
mit einem Zeitaufwand von 4 bis

6 Stunden wéchentlich fur Selbst-
studium zu rechnen.

Personlicher Lehrplan

Innerhalb eines Kurses kénnen auch
einzelne Facher belegt werden. Kurs-
teilnehmende erhalten damit die
Méglichkeit, sich ein individuelles
Lehrprogramm zusammenzustellen.
Das SIU-Sekretariat gibt gerne
weitere Auskiinfte.

Kursanmeldung

Benutzen Sie fur die Kursanmeldung
bitte die Karte aus der Heftmitte und
senden Sie diese zusammen mit den
notwendigen Unterlagen an das SIU
im Detailhandel in Zirich oder Bern.

Kursdurchfiihrung

Bei ungenligender Teilnehmerzahl be-
hélt sich das SIU im Detailhandel vor,
einen Kurs zu annullieren.

Kurskosten

Die Kurskosten gelten nur, wenn Sie
uns eine aktuelle Wohnsitzbescheini-
gung, das Personalblatt (erhalten Sie
bei der Anmeldung zugestellt) sowie

die Deklaration, dass Sie den eidge-
néssisch anerkannten Abschluss an-
streben, zustellen. (Andernfalls missen
wir Ihnen die Vollkosten verrechnen, da
die Kantonsbeitrage wegfallen.)

Bestatigung

Die Kursteilnehmenden erhalten vor
Kursbeginn eine schriftliche Anmelde-
bestatigung.

Kursgeld

Im Kursgeld sind enthalten:

- Lehrmittel

- Kursmaterial

- Instruktion und Coaching

- benotete Tests mit Korrekturen

- benotete Zwischenpriifungen mit
Korrekturen

- Auswertungen und ERFA-Gesprache

- Prifungsvorbereitungen
(Prufungsworkshops)

- SIU-Attest

Zahlungsfristen

Mit der Anmeldung verpflichten sich
die Kursteilnehmenden, das Kursgeld
oder den ersten Teilbetrag 30 Tage
vor Kursbeginn zu bezahlen und fir
weitere allfallige Zahlungen die vor-
gegebenen Fristen einzuhalten.

Spezialkonditionen fiir
Repetenten

Fur SIU-Repetenten gelten spezielle,
vergunstigte Tarife. Das SIU-Sekreta-
riat gibt dazu gerne Auskunft.

Vorzeitiger Austritt

Der Austritt aus einem laufenden Kurs
ist nur auf das Ende des Semesters mé-
glich und dem SIU-Sekretariat schriftlich
mitzuteilen. Auf die Riickzahlung des
Kursgeldes besteht kein Anspruch.

Kursbestatigungen
Kursbestatigungen zu Steuerzwecken,
fiir Militar, Amter, Arbeitgeber usw.
sind kostenlos.

Attest

Die Kursteilnehmenden erhalten nach
Kursabschluss automatisch und
ungeachtet des Priifungserfolges den
SlU-Kursattest. Voraussetzung ist
allerdings eine Kursprasenz von
mindestens 80 Prozent.

Interne Priifungen

Das SIU im Detailhandel fiihrt wéhrend
der Kurse regelmassig Tests und
Zwischenprifungen durch. Diese sind
fur alle Kursteilnehmende obliga-
torisch. Das SIU im Detailhandel
behélt sich das Recht vor, Kursteil-
nehmende mit mangelhafter Prasenz
und ungeniigenden Leistungen
auszuschliessen.

Copyright

Mit der Anmeldung verpflichten sich
die Kursteilnehmenden, Lehrmittel
und im Kurs abgegebene Unterlagen
weder zu kopieren noch zu reprodu-
zieren oder kommerziell zu verwenden.
Die Unterrichtsmittel sind ausschliess-
lich fir den personlichen Gebrauch
bestimmt.

Priifungen

Zu den eidgendssischen Prufungen ist
zugelassen, wer die entsprechenden
Zulassungsbedingungen erflllt.

Bei Unklarheiten und Fragen gibt das
Sekretariat der Priifungskommission
gerne weitere Auskunft.

Priifungsanmeldung

Die Prifungsanmeldung hat direkt an
das Prifungssekretariat zu erfolgen.
Bei Fragen zur Anmeldung hilft das
Sekretariat der Priifungskommission
gerne weiter.

Priifungsgebiihren

Die Prifungsgebiihren werden bei der
Anmeldung zu den eidgendssischen
Berufs- und Hoheren Fachprifungen
direkt vom Sekretariat der Prifungs-
kommission erhoben.
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Informationsabende 2011
]

Sie wollen sich aus erster Hand liber die SIU-Weiterbildungsmoglichkeiten

informieren lassen? Dann melden Sie sich am besten gleich fiir einen der unver-

bindlichen und kostenlosen Informationsabende an, die wir fiir Sie durchfiihren.

Ziirich Bern
Montag, Montag,
08.11.2010 15.11.2010
10.01.2011 18.04.2011
09.05.2011 14.11.2011
07.11.2011 Dienstag,
11.01.2011
Fribourg Genéve
Dienstag, Montag,
01.02.2011 14.03.2011
17.05.2011 16.05.2011
St.Gallen Winterthur
Mittwoch, Mittwoch,
12.01.2011 19.01.2011
15.06.2011 22.06.2011
Pharma Pharma
Ziirich Bern
Montag, Mittwoch,
21.02.2011 02.03.2011
27.06.2011 08.06.2011

Aarau Basel
Montag, Mittwoch,
17.01.2011 26.01.2011
11.04.2011 04.05.2011
Lausanne Luzern
Montag, Montag,
31.01.2011 24.01.2011
02.05.2011 30.05.2011

Category Manager

Ziirich
Montag,

22.11.2010, 19.00 Uhr

Brig (d) Chur
Montag, Montag,
06.06.2011 07.02.2011

23.05.2011
Neuchatel Sion (f)
Dienstag, Mittwoch,
15.03.2011 13.04.2011
03.05.2011

Category Manager

Zirich
Mittwoch,

18.05.2011, 19.00 Uhr
23.11.2011, 19.00 Uhr

Die Informationsabende beginnen um 19.15 Uhr (ausser Category Manager / 19.00 Uhr).

Anmeldungen zu allen
Informationsabenden nehmen
die beiden SIU-Sekretariate
in Ziirich und Bern gerne ent-
gegen. Sie kénnen sich

auch via Internet anmelden:
www.siu.ch
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Hauptsitz:

SIU im Detailhandel
Verena Conzett-Strasse 23
Postfach 8419

CH-8036 Zirich

Tel. +41 (0) 43 243 46 66
Fax +41 (0) 43 243 46 60
detailhandel-zh@siu.ch
www.siu.ch

SIU im Detailhandel
Falkenplatz 1

Postfach 8159

CH-3001 Bern

Tel. +41 (0) 31 302 37 47
Fax +41 (0) 31 302 82 42
detailhandel-be@siu.ch
www.siu.ch



