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F C 5 und Spielwarendetaillisten

Qualifikationsverfahren Detailhandelsassistent/innen EBA - NULLSERIE

Il

Vorgegebene praktische Arbeit (VPA)
Protokollraster gemass den Vorgaben von Bildung Detailhandel Schweiz: https://www.bds-fcs.ch/

Priifungsort Kandidat/in-Nr. Datum/Zeit
Name Vorname
Name, Vorname & Name, Vorname &
Visum Expert/in 1 Visum Expert/in 2
Gesundheitsfrage Flhlen Sie sich in der Lage, die Priifung zu absolvieren? Ja O Nein [
Ausweisekontrolle Personalausweis kontrolliert: Ja O Nein [
Besondere
Vorkommnisse:
Position .
- . . . . Maximal- . .
gemass Teil | Priifungsbereiche Zeit Erreichte Punkte Gewichtung Note
. punktzahl
BiVo
1 1.1 | Kundenbeziehungen (HKB A+C) 40’ 30 70%
2 1.2 | Bewirtschaften und Prdsentieren von Produkten und Dienstleistungen (HKB B) 20’ 12 30%
Gesamtnote*

*Die Gesamtnote entspricht dem gewichteten und auf eine Dezimalstelle gerundeten Mittelwert aus den Teilen 1.1 und 1.2.

Ausbildungs- und Prifungsbranche
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Qualifikationsverfahren Detailhandelsassistent/innen EBA — Variante 1

Ubersicht der Ergebnisse

Kandidat/in-Nr.

Teil

Priifungsbereiche

Zeit

Punkte

Erreichte Punkte

Note

1.1

Kundenbeziehungen (HKB A+C)

Einstieg: Ersten Kundenkontakt geeignet gestalten

Information 1: Kundenbediirfnis analysieren und Loésungen prasentieren

Information 2: Kund/innen iberzeugend beraten

Abschluss: Verkaufsabschluss professionell gestalten

Ubergreifend: Mit Kund/innen professionell umgehen

40’

[l Ko I ) Ne) I Ke)}

1.2

Option 2: Bewirtschaften und Prasentieren von Produkten und Dienstleistungen (HKB B) - Bestehende Waren- b

zw. Dienstleistungsprasentation analysieren

Prasentation von Waren bzw. Dienstleistungen: Waren- bzw. Dienstleistungsprdsentation analysieren 3
Prasentation von Waren bzw. Dienstleistungen: Verbesserungen vorschlagen

Prasentation von Waren bzw. Dienstleistungen: Starken und Schwéchen von Verbesserungen 20 3
nachvollziehbar begriinden

Prasentation von Waren bzw. Dienstleistungen: Plausibel vorgehen in kritischen Situationen 3

Umrechnungstabelle / Notenskala

Teil 1.1 Teil 1.2
6 29-30 12
5.5 26 -28 11
5 23-25 9-10
4.5 20-22 8
4 17-19 7
3.5 14 -16 6
3 11-13 5
2.5 8-10 3-4
2 5-7 2
1.5 2-4 1
1 0-1 0
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Qualifikationsverfahren Detailhandelsassistent/innen EBA — Variante 1 Kandidat/in-Nr.

1.1 Kundenbeziehungen
Kundengesprach

Vorabinformationen fiir die Lernenden

Ausgangslage fiir Lernende o Eine Kundin betritt ihr Geschaft, sie mochte fur einen Parchenabend diverse Spiele kaufen. Es soll ein lustiger, spannender und amisanter Abend
(optional) werden.
o Spielwarengeschaft mit Vollsortiment
Aufgabenstellung an die Ler- Fuhren Sie das Gesprach mit dem Kunden/der Kundin.
nenden
Zeitrahmen/Organisation Durchfiihrung des Kundengespréachs: 40 Minuten
Hinweise fiir die Lernenden o Achten Sie darauf, bei diesem Gesprach geeignete Fachbegriffe, Frage- und Gesprachstechniken anzuwenden. Ziel des Gesprachs ist es, innerhalb

der lhnen zur Verfligung stehenden Zeit einen Kaufabschluss bzw. eine passende Losung fiir den Kunden zu erzielen und die Beschwerde bzw.
Retoure zu bearbeiten.

Sie kénnen sich wahrend des Gesprachs Notizen machen.

Das Gesprach beginnt, indem der Kunde/die Kundin die Verkaufsstelle betritt.

Die Rolle des Kunden/der Kundin Gibernimmt ein Priifungsexperte/eine Prifungsexpertin.

Ggf. erganzen durch A+P

o O O O
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Qualifikationsverfahren Detailhandelsassistent/innen EBA — Variante 1 Kandidat/in-Nr.

Vorabinformationen fiir die PEX

Hinweise fiir die Eine/r der Prifungsexperten/Prifungsexpertinnen Gbernimmt die Rolle des Kunden/der Kundin. Der/die andere Priifungsexperte/Priifungsexpertin
Priifungsexpert/innen hélt die Beobachtungen im Protokollraster fest.

Der Priufungsexperte/die Prifungsexpertin, der/die die Rolle des Kunden/der Kundin libernimmt, bereitet sich auf das Kundengesprach vor und agiert
anhand des folgenden Leitfadens:

o Der Prifungsexperte/Die Prufungsexpertin muss strikt in seiner/ihrer Rolle bleiben und stellt nur Fragen, die auch von einem realen Kunden/einer
realen Kundin gestellt werden konnten (keine Fachfragen im Sinne eines Fachgesprachs).

o Der Prifungsexperte/Die Priufungsexpertin kann nicht parallel die Beobachtung und die Beurteilung des Verhaltens der/des Lernenden vorneh-
men. Es besteht die Gefahr, dass das eigene Rollenerleben die Beurteilung der Leistung der der Lernenden liberlagert.

o Das Verhalten des Prifungsexperten /der Prifungsexpertin sollte so standardisiert wie méglich erfolgen. Nur so ist das Verhalten von unterschied-
lichen Lernenden vergleichbar.

o Der grundlegende Ablauf muss durch den Prifungsexperten /die Prifungsexpertin eingehalten werden. Ansonsten ist eine Beurteilung anhand
standardisierter Kriterien schwer moglich.

o Beiunerfahrenen Prifungsexperten /Prifungsexpertin besteht die Gefahr, dass diese das Gesprach zu sehr lenken und der/die Lernende
seine/ihre Qualifikationen nicht angemessen darlegen kann. Der Lead tiber das Gesprach liegt grundséatzlich beim/bei der Lernenden.

Roter Faden des Gesprachs: Idealerweise folgt das Gesprach folgendem Ablauf:

o Empfang des Kunden/der Kundin

o Erfragung der Bedirfnisse

o Beratung zum Produkt/zur Dienstleistung sowie zu neuen Entwicklungen und Trends und Lésungsprasentation
o Aktives Herbeiflihren des Kaufentscheides durch die/den Lernenden
o

o

O

Kaufentscheid
Verkaufsabschluss
Allgemein: Professioneller Umgang mit dem Kunden/der Kundin
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Qualifikationsverfahren Detailhandelsassistent/innen EBA — Variante 1

Kundensituation fiir die PEX

Kandidat/in-Nr.

Anliegen und Sichtweise der
Kundin / des Kunden

Eine Kundin mochte neue Spiele kaufen fir einen Parchenabend. Es werden total 3 Parchen dabei sein. Die Spiele sollen spannend, amiisant und lustig
sein. Ein Paar, dass teilnimmt, sind nicht geborener Spieler, daher sollten die Spiele einfach erklarbar sein. Das dritte Paar wird ihre Kinder mitnehmen,
daher wird noch etwas fiir die Kinder bendétigt. Die Kinder werden nicht an den Spielen teilnehmen, sondern sie kdnnen sich selber beschaftigen.

Verhalten im Gesprach

o Ruhig, hort zu reagiert durch Kérpersprache/Kopfnicken

o Offen,

o Anspruchsvoll wenn es um die Kindergeschenke geht.

Musterlésung

Hinweis an die Prifungsex-
pert/innen:

Diese Musterldsung ist nicht
als einzig richtige Losung zu
verstehen und gilt lediglich zur
Orientierung fiir die Beurtei-
lung.

Das Gesprach wird folgendermassen aufge-
baut:

Stichwortartig aufzeigen, wie der/die Lernende in der beschriebenen Situation idealerweise vorgeht
und worauf es besonders ankommt.

Ersten Kundenkontakt geeignet gestalten o Professionelle Er6ffnung des Verkaufsgesprachs
o Proaktive und freundliche Begriissung
o Volle Aufmerksamkeit dem Kunden/der Kundin gegeniber
Kundenbediirfnis analysieren und Lésungen o Detailliertes Erfragen des Kundenbediirfnisses
prdsentieren o Nutzung von zielorientierten Fragen und verschiedenen Fragetechniken
o Konzentriertes und aufmerksames Zuhoren
o Den Kunden/die Kundin ausreden lassen
o Notizen machen
Kund/innen tiberzeugend beraten o Ausfuhrliche Beratung zu Produkt/Dienstleitung sowie zu Entwicklungen und Trends
o Stellen von zielorientierten Fragen, Unterstiitzung bei der Kaufentscheidung durch Aufgreifen
der Inhalte des Verkaufsgesprachs
o Einbeziehen von Kundenbedirfnissen in die Argumentation
o Effektiver Einsatz der Methode des Storytellings
O Behandlung/Entkréften von Einwédnden
o Ausfiuhrliche und fachkundige Begriindung des Losungsvorschlags
o Aufgreifen von Kundenriickfragen und deren Einbindung in die Story
Verkaufsabschluss professionell gestalten o Professioneller Umgang beim Verkaufsabschluss
o Aufwertung des Kaufes
o Beriicksichtigung des gekauften Produkts/der gekauften Dienstleistung sowie der Retoure/Re-
klamation
o Korrekte Nutzung des Kassensystems/Kundenbindungssystems
Mit Kund/innen professionell umgehen o Offenes, freundliches und kundenorientiertes Verhalten
o Umsetzung der betrieblichen Vorgaben
o Zusatzverkaufe
o Wirkungsvolle Nutzung der zur Verfligung stehenden Hilfsmittel
o Erkennen und Nutzen weiterer Beratungs- und Verkaufschancen

Ausbildungs- und Prifungsbranche
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Qualifikationsverfahren Detailhandelsassistent/innen EBA — Variante 1

1.1 Kundenbeziehungen: Bewertungsraster

Kandidat/in-Nr.

Handlungskompetenzbereich: A+C «Einstieg»

Beurteilung

Beurteilungskriterium 1: Ersten Kundenkontakt geeignet gestalten
Leitfrage: Gestaltet der/die Lernende den ersten Kundenkontakt auf geeignete Weise?

Gut erfiillt: Der/die Lernende gestaltet den ersten Kundenkontakt professionell. Er/sie be-
grisst den/die Kund/in proaktiv und freundlich und schenkt dem/der Kund/in seine/ihre
volle Aufmerksamkeit. Mit kritischen Situationen geht er/sie gekonnt um und gestaltet den
ersten Kundenkontakt passend zum Kundentypen, den er/sie empfangt.

Erfiillt / kleine Mangel: Die Leistung des/der Lernenden zeigt kleine Abweichungen zu ei-
nem professionellen ersten Kundenkontakt.

Mangelhaft: Die Leistung des/der Lernenden zeigt grosse Abweichungen zu einem profes-
sionellen ersten Kundenkontakt.

Falsch / nicht vorhanden: Die Leistung des/der Lernenden ist unprofessionell und/oder
nicht vorhanden.

Begriindung

Beobachtung

Ausbildungs- und Prifungsbranche
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Qualifikationsverfahren Detailhandelsassistent/innen EBA — Variante 1

Kandidat/in-Nr.

Handlungskompetenzbereich: A+C «Information 1»

Beurteilung

Beurteilungskriterium 2: Kundenbediirfnisse analysieren und Lésungen prasentieren

sungen?

Leitfrage: Erfragt der/die Lernende das Kundenbediirfnis detailliert und prasentiert passende L6-

Gut erfiillt: Der/die Lernende erfragt das Kundenbediirfnis detailliert. Er/sie stellt zielori-
entierte Fragen. Er/sie hort konzentriert und aufmerksam zu. Er/sie lasst den/die Kund/in
ausreden. Er/sie prasentiert zum Kundenbedirfnis passende Losungen

Erfiillt / kleine Mangel: Die Leistung des/der Lernenden zeigt kleine Abweichungen zu ei-
ner zielorientierten Analyse des Kundenbedirfnisses und einer dazu passenden Losungs-
prasentation.

Mangelhaft: Die Leistung des/der Lernenden zeigt grosse Abweichungen zu einer zielori-
entierten Analyse des Kundenbedirfnisses und einer dazu passenden Lésungsprasenta-
tion.

Falsch / nicht vorhanden: Die Leistung des/der Lernenden sind unbrauchbar und/oder
weichen ganz von einer zielorientierten Analyse des Kundenbediirfnisses ab.

Begriindung

Beobachtung

Ausbildungs- und Prifungsbranche
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Qualifikationsverfahren Detailhandelsassistent/innen EBA — Variante 1

Kandidat/in-Nr.

Handlungskompetenzbereich: A+C «Information 2»

Beurteilung

Beurteilungskriterium 3: Kund/innen tiberzeugend beraten
Leitfrage: Berat der/die Lernende kundenorientiert und iberzeugend?

Gut erfullt: Der/die Lernende berat den/die Kund/in ausfihrlich Gber Produkte/Dienstlei-
tungen sowie zu Entwicklungen und Trends. Er/sie zieht das Kundenbediirfnis in seine/ihre
Argumentation ein und setzt passende Stories situativ und effektiv ein. Er/sie begriindet
den Losungsvorschlag ausfihrlich und fachkompetent. Er/sie zeigt einen konstruktiven
Umgang mit kritischen Riickfragen, Retouren oder Reklamationen des/der Kund/in, nimmt
diese auf und bindet sie situativ in seine/ihre Story ein. Er/sie wendet geeignete Strategien
an, um eine Kaufentscheidung beim Kunden/bei der Kundin herbeizufiihren.

Erfiillt / kleine Mangel: Die Leistung des/der Lernenden zeigt kleine Abweichungen zu ei-
ner fachkundigen und tiberzeugenden Beratung.

Mangelhaft: Die Leistung des/der Lernenden zeigt grosse Abweichungen zu einer fachkun-
digen und lGberzeugenden Beratung.

Falsch / nicht vorhanden: Die Leistung des/der Lernenden ist unbrauchbar und/oder un-
verstandlich.

Begriindung

Beobachtung
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Qualifikationsverfahren Detailhandelsassistent/innen EBA — Variante 1

Kandidat/in-Nr.

Handlungskompetenzbereich: A+C «Abschluss»

Beurteilung

Beurteilungskriterium 4: Verkaufsabschluss professionell gestalten
Leitfrage: Fuhrt der/die Lernende den Abschluss des Kundengesprachs professionell aus?

Gut erfiillt: Der/die Lernende zeigt einen professionellen Umgang beim Bezahlprozess.
Er/sie berticksichtigt das gekaufte Produkt/die Dienstleitung sowie die Retoure/Reklama-
tion. Er/sie nutzt Kundenbindungsprogramme entsprechend den Kundenwinschen.

Erfillt / kleine Méngel: Die Leistung des/der Lernenden zeigt kleine Abweichungen zu ei-
nem professionellen Verkaufsabschluss.

Mangelhaft: Die Leistung des/der Lernenden zeigt grosse Abweichungen zu einem profes-
sionellen Verkaufsabschluss.

Falsch / nicht vorhanden: Die Leistung des/der Lernenden ist falsch und/oder unprofessio-
nell.

Begriindung

Beobachtung
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Qualifikationsverfahren Detailhandelsassistent/innen EBA — Variante 1

Kandidat/in-Nr.

Handlungskompetenzbereich: A+C «Ubergreifend»

Beurteilung

Beurteilungskriterium 5: Mit Kund/innen professionell umgehen
Leitfrage: Pflegt der/die Lernende einen professionellen Umgang mit dem Kunden/der Kundin?

Gut erfiillt: Der/die Lernende zeigt sich offen, freundlich und kundenorientiert. Er/sie setzt
die betrieblichen Vorgaben um und nutzt wirkungsvoll die zur Verfigung stehenden Hilfs-
mittel. Er/sie erkennt und nutzt weitere Beratungs- und Verkaufschancen.

Erfiillt / kleine Mangel: Die Leistung des/der Lernenden zeigt kleine Abweichungen zu ei-
nem professionellen Kundenumgang (z.B. setzt die betrieblichen Vorgaben nicht um oder
nutzt die zur Verfiigung stehenden Hilfsmittel nicht wirkungsvoll oder nutzt die Chance fir
weiteren Verkauf nicht).

Mangelhaft: Die Leistung des/der Lernenden zeigt grosse Abweichungen zu einem profes-
sionellen Kundenumgang (z.B. setzt die betrieblichen Vorgaben nicht um und nutzt auch
keine der zur Verfligung stehenden Hilfsmittel).

Falsch / nicht vorhanden: Die Leistung des/der Lernenden ist unbrauchbar und/oder un-

professionell.

Begriindung

Beobachtung
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Qualifikationsverfahren Detailhandelsassistent/innen EBA — Variante 1

Kandidat/in-Nr.

1.2 Option 2: Bewirtschaften und Prasentieren von Produkten und Dienstleistungen

Mit bestehender Waren- bzw. Dienstleistungsprasentation

Ausgangslage

Der Prifungsexperte wahlt eine vorhandene Warenprasentation aus, die analysiert werden kann. Dies kann ein thematischer Warenaufbau (Neuhei-
ten) sein oder eine ganze Abteilung (Beispiel Sport) sein.

Aufgabenstellung an die Ler-
nenden

Teilaufgabe 1:

Analysieren Sie die Waren- bzw. Dienstleistungsprdsentation hinsichtlich der folgenden Aspekte:
o  Starken und Schwachen
o Angesprochene Zielgruppe
o Maogliches Ziel der Waren- bzw. Dienstleistungsprasentation

Teilaufgabe 2:

Halten Sie fest, welche Verbesserungsmdglichkeiten Sie bei der Waren- bzw. Dienstleistungsprasentation sehen.

Teilaufgabe 3:

Stellen Sie die Ergebnisse lhrer Analyse mindlich vor und begriinden Sie Ihre Antworten.

Zeitrahmen/Organisation

Durchfiihrung des Fachgespréchs: 20 Minuten (Notizen durch die/den Lernende/n: 5 Minuten; Vorstellung der Ergebnisse und Rickfragen: 10 Minu-
ten; Umgang mit einer oder mehreren kritischen Situationen: 5 Minuten).

Hinweise

Sie kénnen sich wahrend Ihrer Analyse Notizen machen.
Bei Bedarf A+P-spezifische Hinweise ergénzen.

Ausbildungs- und Prifungsbranche
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Qualifikationsverfahren Detailhandelsassistent/innen EBA — Variante 1

Fachgesprach

Hinweis an die Priifungsexpert/innen:

- Die Musterlosung ist nicht als einzig richtige Losung zu verstehen und gilt lediglich zur Orientierung fiir die Beurteilung.

- Ein/e PEX Ubernimmt es die Fragen zu stellen und ein/e Zweiter/e protokolliert die Antworten der Lernenden.
- Aus jedem Block muss mindestens eine und wenn moglich kdnnen auch mehrere Fragen gestellt werden.

Kandidat/in-Nr.

1.2.1 Mégliche Konkretisierungsfragen

Musterl6sung

1.2.1.1 Welche wichtigen Informationen zur Ware bzw. Dienstleistung enthalt
die vorliegende Waren- bzw. Dienstleistungsprasentation? Welche Informati-
onen fehlen allenfalls?

1.2.1.2 Welche Massnahmen wurden ergriffen, um die Waren- bzw. Dienst-
leistungsprasentation auf die Zielgruppe auszurichten?

1.2.1.3 Welche Produkte/Warentrager/Hilfsmittel wurden fur die vorliegen-
den Waren- bzw. Dienstleistungspradsentation genutzt? Welchen Zweck erful-
len Sie?

1.2.2 Mégliche Begriindungsfragen

Musterl6sung

1.2.2.1 Perspektiven: Wenn sie die Leitung Uber die Erstellung der Prasenta-
tion gehabt hatte, was ware anders.

1.2.2.2 Wurde der richtige Standort, flr die entsprechende Prasentation aus-
gewahlt?

1.2.2.3 Weshalb macht es keinen Sinn, themenlose Prasentationen zu ma-
chen?

1.2.3 Mogliche Fragen zu kritischen Situationen

Musterlésung

1.2.3.1 Ihre Filialleitung hat entschieden, dass in lhrer Abteilung 10% Perso-
nalkosten eingespart werden missen.

1.2.3.2 Sie stellen beim morgendlichen Rundgang fest, dass mehrere Artikel
aufgerissen wurden.

1.2.3.3 Mir ist beim Zuhoren folgende Idee eingefallen: Angenommen, ich
mochte ein Produkt aus der Prasentation kaufen, dies ist jedoch noch einen
EURO-Preis versehen.

Immer dieselbe Anschlussfrage an eine kritische Situation: Wie gehen Sie in dieser kritischen Situation vor?

Ausbildungs- und Prifungsbranche
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Qualifikationsverfahren Detailhandelsassistent/innen EBA — Variante 1

1.3 Option 2: Bewirtschaften und Prasentieren von Produkten und Dienstleistungen: Bewertungsraster

Kandidat/in-Nr.

Handlungskompetenzbereich: B «Prdasentation von Waren bzw. Dienstleistungen»

Beurteilung

Beurteilungskriterium 1: Waren- bzw. Dienstleistungsprasentation analysieren
Leitfrage: Erkennt der/die Lernende die wesentlichen Starken und Schwéachen der Waren- bzw.
Dienstleistungsprasentation?

Gut erfullt: Der/die Lernende beschreibt die wesentlichen Starken und Schwéchen der Wa-
ren- bzw. Dienstleistungsprasentation vollstandig und korrekt.

Erfillt / kleine Méngel: Die Antwort des/der Lernenden zeigt kleinere Abweichungen von
der ganzheitlichen Antwort.

Mangelhaft: Die Antwort des/der Lernenden zeigt grossere Abweichungen von der ganz-
heitlichen Antwort.

Falsch / nicht vorhanden: Die Antwort des/der Lernenden ist unbrauchbar und weicht

ganz von der ganzheitlichen Antwort ab.

Begriindung

Beobachtung

Ausbildungs- und Prifungsbranche
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Qualifikationsverfahren Detailhandelsassistent/innen EBA — Variante 1

Kandidat/in-Nr.

Handlungskompetenzbereich: B «Prdsentation von Waren bzw. Dienstleistungen»

Beurteilung

Beurteilungskriterium 2: Verbesserungen vorschlagen
Leitfrage: Leitet der/die Lernende geeignete Verbesserungsmassnahmen ab?

Gut erfiillt: Der/die Lernende zeigt mehrere, sinnvolle Verbesserungsmassnahmen auf.
Er/sie baut sie direkt auf die vorliegende Waren- bzw. Dienstleistungsprasentation auf und
beschreibt diese nachvollziehbar.

Erfillt / kleine Méngel: Die Antwort des/der Lernenden zeigt kleinere Abweichungen von
einer sinnvollen und nachvollziehbaren Antwort auf.

Mangelhaft: Die Antwort des/der Lernenden zeigt gréssere Abweichungen von einer sinn-
vollen und nachvollziehbaren Antwort auf.

Falsch / nicht vorhanden: Die Antwort des/der Lernenden ist unbrauchbar und weicht
ganz von der sinnvollen und nachvollziehbaren Antwort ab.

Begriindung:

Beobachtung:

Bitte notiert, welche Fragen gestellt wurde (mindestens eine MUSS gestellt werden)

falls?

Frage Nr. 1.2.1.2: Welche Massnahmen wurden ergriffen, um die Waren- bzw. Dienstleistungsprasentation auf die Zielgruppe auszurichten?

Frage Nr. 1.2.1.1: Welche wichtigen Informationen zur Ware bzw. Dienstleistung enthalt die vorliegende Waren-bzw. Dienstleistungsprasentation? Welche Informationen fehlen allen-

Frage Nr. 1.2.1.3: Welche Produkte/Warentrager/Hilfsmittel wurden fiir die vorliegende Waren- bzw. Dienstleistungsprasentation genutzt? Welchen Zweck erfiillen sie?

Ausbildungs- und Prifungsbranche
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Qualifikationsverfahren Detailhandelsassistent/innen EBA — Variante 1 Kandidat/in-Nr.

Handlungskompetenzbereich: B «Prdsentation von Waren bzw. Dienstleistungen» Beurteilung 0 1 2 3

Beurteilungskriterium 3: Starken und Schwachen von Verbesserungen nachvollziehbar begriinden | Begriindung
Leitfrage: Begriindet der/die Lernende die Starken, Schwachen und Verbesserungsmassnahmen der
Waren- bzw. Dienstleistungsprasentation nachvollziehbar und fachlich fundiert?

Gut erfiillt: Die Begriindungen des/der Lernenden sind nachvollziehbar: Der/die Lernende 3
argumentiert fachlich fundiert. Die Argumente sind verstdndlich formuliert und werden in
einer strukturierten Art und Weise dargeboten.

Erfiillt / kleine Mangel: Die Begriindungen des/der Lernenden zeigen kleinere Abweichun- 2
gen von der nachvollziehbaren und fachlich fundierten Begriindung auf.

Mangelhaft: Die Begriindungen des/der Lernenden zeigen grossere Abweichungen von der 1
nachvollziehbaren und fachlich fundierten Begriindung auf.

Falsch / nicht vorhanden: Die Begriindungen des/der Lernenden sind unbrauchbar und 0
weichen ganz von einer nachvollziehbaren und fachlich fundierten Begriindung ab.

Beobachtung
Bitte notiert, welche Fragen gestellt wurde (mindestens eine MUSS gestellt werden)

Frage Nr. 1.2.2.1: Perspektiven: Wenn sie die Leitung liber die Erstellung der Prasentation gehabt hatten, was ware anders?

Frage Nr. 1.2.2.2: Wurde der richtige Standort, fur die entsprechende Prasentation ausgewahlt?

Frage Nr. 1.2.2.3: Weshalb macht es keinen Sinn, themenlose Prasentationen zu machen?
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Qualifikationsverfahren Detailhandelsassistent/innen EBA — Variante 1

Kandidat/in-Nr.

Handlungskompetenzbereich: B «Prdsentation von Waren bzw. Dienstleistungen»

Beurteilung

Beurteilungskriterium 4: Plausibel vorgehen in kritischen Situationen

ationen?

Leitfrage: Schildert der/die Lernende ein plausibles Vorgehen in den beschriebenen kritischen Situ-

Gut erfiillt: Der/die Lernende beschreibt die zentralen Punkte einer professionellen Vorge-
hensweise in den kritischen Situationen. Das Vorgehen ist nachvollziehbar begriindet. Die
Reihenfolge der einzelnen Vorgehensschritte ist sinnvoll.

Erfillt / kleine Mangel: Die Antwort des/der Lernenden zeigt kleinere Abweichungen von
der umfassenden Antwort.

Mangelhaft: Die Antwort des/der Lernenden zeigt grossere Abweichungen von der umfas-
senden Antwort.

Falsch / nicht vorhanden: Die Antwort des/der Lernenden ist unbrauchbar und weicht
ganz von der umfassenden Antwort ab.

Begriindung

Beobachtung

Bitte notiert, welche Fragen gestellt wurde (mindestens eine MUSS gestellt werden)

Frage Nr. 1.2.3.1: Ihre Filialleitung hat entschieden, dass in ihrer Abteilung 10% Personalkosten eingespart werden mussen.

Frage Nr. 1.2.3.2: Sie stellen beim morgendlichen Rundgang fest, dass mehrere Verpackungen aufgerissen wurden.

Frage Nr. 1.2.3.3: Mir ist beim Zuhoren folgende Idee eingefallen: Angenommen, ich mdéchte ein Produkt aus der Prasentation kaufen, dies ist jedoch mit einem EURO-Preis versehen.
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Erlauterung Gutestufen Beurteilungskriterien

6 bzw. 3 Die Fragestellung wurde umfassend beantwortet. Alle verlangten Aspekte wurden quali-
Punkte tativ gut bis sehr gut behandelt. Der/die Lernende liefert eine solide Leistung ab.

4 bzw. 2 Die Antwort zeigt kleinere Abweichungen zur umfassenden Losung. Dies zeigt sich z.B.
Punkte durch:

Die Aussagen sind teilweise lickenhaft.

Die Aussagen sind teilweise etwas oberflachlich und allgemein.

Die Antworten sind grundsétzlich richtig, aber kaum begriindet.
Begriindungen sind punktuell nicht nachvollziehbar.

Die Antworten sind zu wenig spezifisch auf die Fragestellung abgestimmt.

durch:
[ ]
[ ]
[ ]
[ ]

2 bzw. 1 Punkt | Die Antwort zeigt gréssere Abweichungen zur umfassenden Ldsung. Dies zeigt sich z.B.

Die Aussagen sind haufig lickenhatft.

Die Aussagen sind mehrheitlich oberflachlich und allgemein.

Die Antworten sind grundsatzlich richtig, aber nicht begriindet.
Begriindungen sind ltiickenhaft oder nur bedingt nachvollziehbar.

Die Antworten sind punktuell falsch.

Die Antworten sind nicht spezifisch auf die Anspruchsgruppen abgestimmt.

0 Punkte Die Antwort des/der Lernenden ist unbrauchbar und weicht ganz von der umfassenden

Antwort ab. Dies zeigt sich z.B. durch:
Fehlerhafte Umsetzung der Fragestellung (nicht das beantwortet, was gefragt

wurde).
Mehrheitlich falsche Aussagen und/oder Begriindungen.

Unstrukturierte und unsystematische Antworten.
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