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Modelllehrgang Bank Profil B Katalog der Ausbildungsziele

1. Branche und Firma

1.1 Kundenbediirfnisse erkennen

Leitidee

Das Erkennen von Kundenbedurfnissen bildet eine der Grundlagen des Unternehmenserfolgs. In einem Gesprach erwarten viele Kunden, dass die Anbieter auf ihre Bedirfnisse eingehen. Deshalb ist es wichtig, dass
Kaufleute eine genaue Beurteilung der Kundenbedirfnisse vornehmen. Das Empfehlen von spezifischen Produkten und Dienstleistungen steht im Hintergrund.

Dispositionsziel

1.1.1 Kaufleute zeigen Geschick im Verkaufs- und/oder Beratungsgesprach, indem sie mit Offenheit den Bedurfnissen ihrer Kundinnen und Kunden begegnen.

Prima Trégt bei zur Trégt bei zur Taxo-
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilkriterien fur ALS ich Sozial- Methoden- nomie
kann’s kompetenz kompetenz

1111 .
Kundengesprach vorbe- | Ich bereite ein einfaches Kundengesprach Ich bereite die Kundenunterlagen - bereitet Unterlagen nach vorgege- o Leistungs- Analytisches K2
reiten nach einem vorgegebenen Vorgehensplan vor, kiimmere mich um Warenmus- | Penem Plan vor bereitschaft und geplantes

vor und stel_le die entsprechenden Unterlagen te_r oder Arbeitsvorl_agen, beschaffe | _ gielit Unterlagen selbststandig Vorgehen

selbststandig zusammen. mir Prospekte, Preislisten, usw. zusammen
Bred./E Falls in meiner Lehrfirma keine

Verkaufstatigkeit anfallt, gilt dies - Unterlagen sind vollstandig
sinngemass fir eine Beratung.

1.1.1.2 . _
Kundengesprach fithren | Wenn ich mit Kunden spreche, gehe ich auf Es geht darum, wie man den Ge- - geht auf Kundenbedurfnisse ein o Flexibilitat Verhandlungs- K3

ihre BedUrfnisse ein. Ich hoére ruhig zu, frage sprachspartnern zeigt, dass man - hért ruhig zu techniken

nach, und greife Vorstellungen sowie Fragen aufmerksam zuhort und mitdenkt. Kommunika-
B/E des Gegenubers auf. - greift Vorstellungen und Fragen tionsfahigkeit

auf und fragt nach

1.1.1.3
Kundenbediirfnisse Ein Kundengesprach besteht aus offenen und | | Wenn ich offene Fragen stelle, kann | - Verwendet geschlossene Fragen o Verhandlungs- | Verhandlungs- K3
erfragen geschlossenen Fragen. Um die Bedurfnisse mir mein Gesprachspartner ausfihr- | 2um richtigen Zeitpunkt fahigkeit techniken

eines Kunden genau L_md _vollsténdig zu er- !ich antworten. So erhalte ich viele | _ yerwendet offene Fragen fir die

fassen, verwende ich in einem Kundenge- interessante Informationen. Ich tue Bediirfnisabklarung
B/E spréch offene Fragen. Am Schluss des Ge- dies auch bei unbekannten Perso-

spraches fasse ich die vorgebrachten Bedrf- nen, z.B. am Telefon oder am - erkennt vorgebrachte Bedurfnisse

nisse zielgerichtet zusammen. Schalter im personlichen Kontakt. und fasst sie zielgerichtet zusam-

men
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Modelllehrgang Bank Profil B Katalog der Ausbildungsziele

1. Branche und Firma

1.1 Kundenbediirfnisse erkennen

Leitidee

Das Erkennen von Kundenbedurfnissen bildet eine der Grundlagen des Unternehmenserfolgs. In einem Gesprach erwarten viele Kunden, dass die Anbieter auf ihre Bedirfnisse eingehen. Deshalb ist es wichtig, dass
Kaufleute eine genaue Beurteilung der Kundenbedirfnisse vornehmen. Das Empfehlen von spezifischen Produkten und Dienstleistungen steht im Hintergrund.

Dispositionsziel

1.1.2 Kaufleute entwickeln ein Verstandnis dafir, dass eine genaue Abklarung der Kundenbedirfnisse die Grundlage fir nutzenorientierte Losungsvorschlage bildet. Kaufleute sind in der Lage, Kundenbedurfnisse mit
entsprechenden Hilfsmitteln zu erfassen.

Prima Trégt bei zur Trégt bei zur Taxo-
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilkriterien fur ALS ich Sozial- Methoden- nomie
kann’s kompetenz kompetenz
1.1.21 .
Argumente und Vor- Auf Kaufmotive reagiere ich mit passenden Mit meinen Fragen habe ich die - erkennt Kaufmotive des Kunden o Flexibilitat Verkaufs- K3
schlage bringen Vorschlagen und dazugehérigen Argumen- Bediirfnisse der Kunden erfahren. und geht darauf ein techniken
ten. Auf diese beziehen sich meine Vor- | _ bringt iiberzeugende Vorschlage Kommunika-
schlage. tionsféhigkeit
B/E - bringt passende Argumente
1.1.2.2 o i
Kundenbediirfnisse Bei Beratungs- oder Verkaufssituationen, die Wenn ich Kundenwiinsche weiterlei- | - €rfasst Kundenbeddrfnisse stich- o Transfer- Arbeits- K3
erfassen und weiterlei- | ausserhalb meines Aufgabengebietes liegen, te, zeige ich z.B. auf: wortartig fahigkeit techniken
ten erfasse ich die Bedirfnisse eines Kunden und | |« wem ich den Kundenwunsch - sie sind vollstandig erfasst und
notiere sie vollstéandig. Ich ordne die Bediirf- weiterleite richtig geordnet
nisse / die Stichworte so, dass andere Mitar-  bis wann der Kundenwunsch
B/E beiter die Kundenwiinsche nachvollziehen bearbeitet werden muss - Kundenwiinsche sind fir andere
konnen. + welchen Nutzen der Kunde er- nachvollziehbar
wartet
1.1.2.3 ) e
Gliederung in Kunden- | Ich unterscheide selbststandig unsere Kun- Kriterien kdnnen sein: Alter, Ge- - unterscheidet selbststandig Kun- o Transfer- Arbeits- K2
gruppen resp. An- den- und Anspruchsgruppen nach einer vor- schlecht, Beruf, sozialer Stellung, den- und Anspruchsgruppen fahigkeit techniken
spruchsgruppen gegebenen Anzahl selbstgewahlter Kriterien. Kultur, Vermégen, Einkommen, - Auswahl selbstgewahlter Kriterien
Ich erklare dies einer branchenkundigen Per- Eigenheimbesitzer, Arbeitgeber; ist sinnvoll
son so, dass diese meine Uberlegungen Betriebsgrésse, Umsatz, usw.
Bred./E nachvollziehen kann. - Erklérungen sind fir branchen-
kundige Person nachvollziehbar
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Modelllehrgang Bank Profil B Katalog der Ausbildungsziele

1. Branche und Firma

1.1 Kundenbediirfnisse erkennen

Leitidee

Das Erkennen von Kundenbedurfnissen bildet eine der Grundlagen des Unternehmenserfolgs. In einem Gesprach erwarten viele Kunden, dass die Anbieter auf ihre Bedirfnisse eingehen. Deshalb ist es wichtig, dass
Kaufleute eine genaue Beurteilung der Kundenbedirfnisse vornehmen. Das Empfehlen von spezifischen Produkten und Dienstleistungen steht im Hintergrund.

Dispositionsziel

1.1.3 Kaufleute entwickeln wahrend ihrer Ausbildung ein Bewusstsein dafir, dass Auftreten und Verhalten gegeniiber Kundinnen und Kunden wichtig ist.

Prima Trégt bei zur Trégt bei zur Taxo-
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilkriterien fur ALS ich Sozial- Methoden- nomie
kann’s kompetenz kompetenz

1131 j ]
Umgangsformen an- Ich weiss, wie man sich in verschiedenen Beispielsweise - erklart Kollegen worauf er bei Um- o Situations- Ziele und K3
wenden Situationen im Betrieb angepasst verhalten « Kunden oder Besucher begriis- gangsformen jeweils achtet und gerechtes Auf- | Prioritaten set-

soll. Ich kann dies mit eigenen Worten einer sen und verabschieden wie er sich anpasst treten zen

dritten Per_son_anscha_lulich schildern. Ich . |n den Pausen mit \{vesentliclh - schildert das Verhalten in ver-
B/E verhalte mich in praktischen Situationen auch q!teren Personen ein Gesprach schiedenen Situationen im Betrieb Angepasste

entsprechend. flhren einer Drittperson anschaulich Umgangs-

« am Telefon Anrufe entgegen formen
nehmen. - verhélt sich in praktischen Situati-
onen angepasst

1132 o ]
Beschwerden entgegen- | Beschwerden, Reklamationen, Einwénde - verhalt sich bei der Aufnahme o Eigene Werthal- | Ziele und K3
nehmen oder Kritiken von Kunden und Mitarbeitenden kundenfreundlich tung kommuni- | Prioritaten set-

nehme_ ich'ruhig un_d sqchlich entgegen und_ - erkennt das Problem und sucht zieren zen

gehe sie Iosungsonenugrt an._lch _erkenne die nach Lésungen N
B/E Ursachen und wende die betriebsinternen Konfliktfahigkeit | Problem-

Vorgaben zur weiteren Bearbeitung selbstén- - leitet Beschwerde entsprechend ldsungs-

dig an. betriebsinternen Vorgaben weiter techniken

1.1.3.3 R .
Beschwerden formulie- | Ich bringe Kritik, Bedenken oder Probleme - macht verstandliche Formulierun- o Eigene Werthal- | Ziele und K3
ren sachlich vor und formuliere meine Anliegen gen tung kommuni- | Prioritéten set-

der Situation angepasst. - argumentiert sachlich aufgrund zieren zen
B/E erkennbarer Zusammenhénge

- [deen zum weiteren Vorgehen
vorhanden
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Modelllehrgang Bank Profil B Katalog der Ausbildungsziele

1. Branche und Firma

1.2 Produkte und Dienstleistungen vermitteln

Leitidee

Der Unternehmungserfolg hangt langfristig von der Qualitat der vermittelten Produkte und Dienstleistungen ab. Nur Betriebe mit einer professionellen Einstellung zu Verkauf und Servicequalitét Gberleben am Markt.

Dispositionsziel

1.2.1 Kaufleuten ist es ein Anliegen, einen sténdigen Beitrag zur Servicequalitat des Unternehmens zu leisten.

Prima Trégt bei zur Trégt bei zur Taxo-
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilkriterien fur ALS ich Sozial- Methoden- nomie
kann’s kompetenz kompetenz

1.21.1 . o

Dienstleistungen kennen | Ich erstelle selbststandig fiir mein aktuelles Ich frage im Lehrbetrieb, welche - erstellt Liste mit mindestens 3 o Transfer- Arbeits- K3
Einsatzgebiet eine Liste mit mindestens drei Vorteile eine hohe Servicequalitat Dienstleistungen / Qualitatsstan- fahigkeit techniken
zentralen Dienstleistungen / Qualitatsstan- bringt und welche Kosten zusatzlich | dards selbststandig

B/E dards und beschreibe deren genauen Kun- entstehen. - genaue Beschreibung des Kun- Entsc_heidungs-
dennutzen. dennutzens in allen Fallen liegt vor techniken
Die Auswahl fir diese Zusammenstellung - sinnvolle neue Dienstleistungen /
treffe ich selbst. Die Liste beinhaltet solche Standards eingebracht
Dienstleistungen / Standards, die jetzt schon
angeboten werden und auch solche, die man
zusétzlich anbieten kénnte.
1.2.1.2 o

Kundendatei erklaren Ich erklare, welchen Wert Informationen (iber ,Know your customer* - erklart wichtigste Elemente des o Transfer- Arbeits- K2
Kunden fiir meinen Lehrbetrieb bringen. Ich Wenn ich meine Kunden gut kenne, | Kundeninformationssystems fahigkeit techniken
nenne auswendig mindestens_ funf Argumente kan_n ich sie gut und p_erst')nlich _ - erklart Wert der Kundeninformati-

B/E fir das Fihren eines Kundeninformationssys- bedienen. Was muss ich iber mei- on spontan
tems. ne Kunden wissen?

- zahlt 5 richtige Argumente aus-
wendig auf
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Modelllehrgang Bank

Profil B

Katalog der Ausbildungsziele

Leitidee

1. Branche und Firma

1.2 Produkte und Dienstleistungen vermitteln

Der Unternehmungserfolg hangt langfristig von der Qualitat der vermittelten Produkte und Dienstleistungen ab. Nur Betriebe mit einer professionellen Einstellung zu Verkauf und Servicequalitét Gberleben am Markt.

Dispositionsziel

1.2.1 Kaufleuten ist es ein Anliegen, einen sténdigen Beitrag zur Servicequalitat des Unternehmens zu leisten.

Prima Trégt bei zur Trégt bei zur Taxo-
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilkriterien fur ALS ich Sozial- Methoden- nomie
kann’s kompetenz kompetenz
1.2.1.3 N . -
Kundendatei fithren Ich kann Eintrage ins betriebseigene Kunden- | | Sofern der Lehrbetrieb nicht nur - fiihrt Kundendatei selbststandig o Diskretion Arbeits- K3
informationssystem selbsté}ndig vornehmer_]. wenige !Einzelkun_den, sondern z.B. | _ aktualitat ist jederzeit sicherge- techniken
Die Eintrage sind vollstandig, aussagekréftig allgemeinen Publikumsverkehr oder |  gqt Transfer-
B/E und fehlerfrei. nur Kunden in anderen Abteilungen fahigkeit
besitzt, beantworte ich mir folgende | - erfasst alle Datensétze innert vor-
Frage: Welche Personen oder Or- gegebener Frist vollstandig, aus-
ganisationen sind von uns abhéan- sagekraftig und fehlerfrei
gig? Fur wen sind wir da? Weches
sind die Bedurfnisse und Anforde-
rungen, die diese Personen oder
Organisationen von uns erwarten?
Die Antworten stelle ich in einer
Liste auf dem Computer zusammen.
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Modelllehrgang Bank Profil B Katalog der Ausbildungsziele

1. Branche und Firma

1.2 Produkte und Dienstleistungen vermitteln

Leitidee

Der Unternehmungserfolg hangt langfristig von der Qualitat der vermittelten Produkte und Dienstleistungen ab. Nur Betriebe mit einer professionellen Einstellung zu Verkauf und Servicequalitét Gberleben am Markt.

Dispositionsziel

1.2.2 Kaufleute verfligen uber die nétigen Fertigkeiten, Produkte und Dienstleistungen kundengerecht anzubieten.

Prima Trégt bei zur Trégt bei zur Taxo-
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilkriterien fur ALS ich Sozial- Methoden- nomie
kann’s kompetenz kompetenz
1.2.2.1
Produkte und Dienstleis- | Ich kann in vorgegebener Zeit anhand von - anhand von Unterlagen selbst- o Leistungs- Analytisches K1
tungen kennen Unterlagen selbststandig und genau be- standig und genau beschrieben bereitschaft und geplantes
sch_reiben, welchg Produktkategorien von - vorher festgelegte Anzahl - Vorgehen
meinem Lehrbetrieb angeboten werden. Ich einzelner Produktkategorien ein-
B/E zeige auf, wer innerhalb der Unternehmung ebracht
fur die Entwicklung und Bewirtschaftung der g
Produktgruppen verantwortlich ist. - innert vorgegebener Zeit erfilllt
1.2.2.2 . .
Produkte und Dienstleis- | Ich kann selbststandig Produkte oder Dienst- - Produkte/Dienstleistungen selbst- o Kommunika- Prasentations- K2
tungen vorstellen leistungen meines Lehrbetriebes kundenge- standig vorgestellt tionsfahigkeit techniken
reth \t/orlstellen. Dazu benutze ich vorhande- - Vorstellung ist kundengerecht
ne Unterlagen.
Bred./E - hat vorhandene Unterlagen sinn-
voll verwendet
1.2.2.3 . . - .
Verkaufsformen kennen | Ich zeige selbststandig bei drei verschiede- Beispiele fur Verkaufsformen sind: | - 2819t bei nicht alltaglichen Dienst- o Verantwor- Problem- K3
nen Verkaufsformen je drei Vor- und Nachtei- | |- direkter Verkauf leistungen / Produkten selbststan- tungs- l6sungs-
le auf. Dabei kann ich spontan Lésungen - Verkauf am Telefon dig Vor- und Nachteile von Ver- bereitschaft techniken
B/E anbieten, welche beitragen, die Nachteile zu - Verkauf iiber Internet kaufsformen auf
vgrmindgrn. Meine Ul_)erlegungen gelt_en einer - Katalogverkauf - mindestens 3 Verkaufsformen sind
_Dlenstlelstung oder einem Produ_kt, mit dem - USW. je vollstandig
ich zu tun gehabt habe, jedoch nicht zum
téglichen Arbeitsfeld gehort. - bietet Losungen zur Nachteilsmin-
derung an
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Modelllehrgang Bank Profil B Katalog der Ausbildungsziele

1. Branche und Firma

1.2 Produkte und Dienstleistungen vermitteln

Leitidee

Der Unternehmungserfolg hangt langfristig von der Qualitat der vermittelten Produkte und Dienstleistungen ab. Nur Betriebe mit einer professionellen Einstellung zu Verkauf und Servicequalitét Gberleben am Markt.

Dispositionsziel

1.2.2 Kaufleute verfiigen uber die nétigen Fertigkeiten, Produkte und Dienstleistungen kundengerecht anzubieten.

Prima Trégt bei zur Trégt bei zur Taxo-
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilkriterien fur ALS ich Sozial- Methoden- nomie
kann’s kompetenz kompetenz
1.2.2.4 .
Nutzen der Produkte / Mit eigenen Worten zeige ich bei géngigen Ich beantworte beispielsweise fol- | - bezieht Aussagen auf konkrete o Kommunika- Prasentations- K2
Dienstleistungen aufzei- | Produkten oder Dienstleistungen meines gende Fragen: Kundenbedurfnisse tionsfahigkeit | techniken
gen Lehrbetriebes oder Geschaftsbereichs an- * Wie beschreiben Prospekte, - legt Anwendungsbereich klar dar
schaulich auf, Werbebriefe, Kundenofferten, Gesundes Problem-
¢ wo man sie verwendet usw. die Vorteile von Leistungen | - hebt Kundennutzen mit besonde- Selbstbewusst- | [6sungs-
B/E » welche besonderen Eigenschaften sie meines Lehrbetriebes? ren Eigenschaften hervor sein techniken
besitzen (was ist das Besondere?) * Welche zuséatzlichen Vorteile
« welchen Nutzen sie in Bezug auf konkrete habe ich mir bereits iberlegt?
Kundenbediirfnisse bringen. « Wer bengtigt die Leistungen mei-
nes Lehrbetriebes und wofiir?
* Welche verschiedenen Bedirf-
nisse decken sie ab?
Unterlagen uber die gangigen Pro-
dukte oder Dienstleistungen samm-
le ich Gbersichtlich in einem Ordner.
1.2.25 .
Kunden iiberzeugen In einem Kundengespréch kann ich den Kun- Dazu benutze ich die im Lehrbetrieb | - verwendet auf das Produkt/ die o Kommunika- Verkaufs- K3
dennutzen unserer Dienstleistungen oder vorhandenen Unterlagen. Dienstleistung zutreffende Argu- tionsfahigkeit | techniken
unserer Produkte mit zutreffenden und auf die mente
B/E Winsche des Kunden ausgerichteten Argu- - setzt auf Kundenwiinsche ausge-
menten prasentieren. richtete Argumente ein
- prasentiert Argumente angemes-
sen und uberzeugend
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Modelllehrgang Bank Profil B Katalog der Ausbildungsziele

1. Branche und Firma

1.3 Konkurrenz- und Alternativprodukte kennen

Leitidee

Erfolgreiche Kaufleute beobachten den Markt. Sie kennen ahnliche Produkte und Dienstleistungen méglicher Mitbewerber.

Dispositionsziel

1.3.1 Kaufleute zeigen Interesse fir die aktuelle Marktsituation sowie fir Produkte und Dienstleistungen von Mitbewerbern.

Prima Trégt bei zur Trégt bei zur Taxo-
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilkriterien fur ALS ich Sozial- Methoden- nomie
kann’s kompetenz kompetenz
1.3.1.1 L . .
Konkurrenzprodukte Ich nenne die wichtigsten Dienstleistungen Ich besuche andere Firmen, lasse | - Nennt die wichtigsten Dienstleis- o Transfer- Mit Informa- K2
kennen oder Produkte bei mindestens einem Mitbe- mir Prospekte schicken, fiihre mit tungen / Produkte eines Mitbe- fahigkeit tionsquellen
werber. Ich kann mit vorhandenen Prospek- Kollegen, die dort arbeiten, Fach- werbers umgehen
ten/Unterlagen sowohl bei den Leistungen als gesprache usw. - zeigt bei Sortimentspolitik Uber-
B/E auch in der Sortlmentsp_olltlkfur einen I_(un- _ _ einstimmung und Unterschiede
den Uiberzeugend aufzeigen, wo Uberein- Falls moglich besuche ich Messen auf
stimmung oder Unterschiede zu meinem und Fachausstellungen. Auch dort
Lehrbetrieb bestehen. sammle ich Wissen tber Konkur- - zeigt bei Leistungen gegenuber
renzprodukte zu meiner Lehrfirma. dem Kunden iberzeugend Uber-
einstimmung und Unterschiede
Das Wort Sortimentspolitik gibt auf
Antwort auf die Frage: Was bieten
wir Uberhaupt an?
Bei Behorden oder &hnlichen Ein-
richtungen lautet die Frage: Welche
Dienstleistungen werden dort in der
verwandten Abteilung oder Dienst-
stelle angeboten?
1.3.1.2 .
Marktumfeld beschrei- | Ich kann einer Fachperson mit eigenen Wor- - Beschreibung des Marktumfeldes Transfer- Mit Informa- K2
ben ten korrekt beschreiben, in welchem Markt- ist korrekt fahigkeit tionsquellen
umfeld sich mein Lehrbetrieb bewegt. - Beschreibung ist fiir Fachperson umgehen
B nachvollziehbar
- verwendet eigene Worte
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Modelllehrgang Bank Profil B Katalog der Ausbildungsziele

1. Branche und Firma

1.3 Konkurrenz- und Alternativprodukte kennen

Leitidee
Erfolgreiche Kaufleute beobachten den Markt. Sie kennen ahnliche Produkte und Dienstleistungen méglicher Mitbewerber.

Dispositionsziel
1.3.2 Kaufleute sind bereit, auf Einwande von Kundinnen und Kunden einzugehen und Vorteile ihrer Produkte und/oder Dienstleistungen gegeniiber Konkurrenz- und/oder Alternativprodukten mit Uberzeugung zu ver-
treten.

Prima Trégt bei zur Trégt bei zur Taxo-
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilkriterien fur ALS ich Sozial- Methoden- nomie
kann’s kompetenz kompetenz
1.3.21 . .
Einwande entkraften Ich nenne drei gelaufige Einwande zu einem Entkréften heisst: Gegenargumente | - Peschreibt wichtiges Produkt ver- o Kommunika- Verhandlungs- K2
wichtigen Produkt meines Lehrbetriebes und liefern / die negativen Aspekte ab- standlich tionsfahigkeit techniken
kann diese sachlich entkraften. schwéchen. _ _ - begriindet Auswahl des wichtigen
B/E Ich_ erstelle mir zuerst ein Argumen- Produktes
tarium zum Produkt.
- hat die 3 gelaufigsten Einwéande
sachlich entkréftet
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Modelllehrgang Bank Profil B Katalog der Ausbildungsziele

1. Branche und Firma

Leitidee

1.4 Ziele des Unternehmens

Jedes Unternehmen hat Ziele. Nur wer diese kennt, kann das Unternehmen nach Aussen représentieren und betriebswirtschaftliche Ablaufe und Entscheidungen verstehen.

Dispositionsziel

1.4.1 Kaufleute interessieren sich fur die Unternehmensziele und leisten im Rahmen ihres Tétigkeitsfeldes einen Beitrag zu deren Erreichung.

Prima Trégt bei zur Trégt bei zur Taxo-
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilkriterien fur ALS ich Sozial- Methoden- nomie
kann’s kompetenz kompetenz
14.1.1 j
Bedeutung des Leitbil- | Ich kann mit eigenen Worten erlautern, was Ich beschaffe mir dazu entweder - nennt vorgegebene Anzahl Grin- o Leistungs- Analytisches K3
des fiir die eigene Arbeit | das Leitbild meines Lehrbetriebes fiir meine das eigene Leitbild oder dasjenige de fur ein Leitbild bereitschaft und geplantes
Arbeit konkret bedeutet. eines anderen Betriebes. - formuliert Zusammenhénge zur ik Vorgehen
h : Lernfahigkeit
B/E eigenen Arbeit Ziele und Priori-
- bringt konkrete Argumente zur taten setzen
Umsetzung ein
1.4.1.2 . L . o
Einstellung des Lehrbe- | Ich kann selbststandig meinen Lehrbetrieb Informationen erhalte ich aus dem | - Nimmt fur einen Laien verstandlich o Eigene Werthal- | Mit Informa- K2
triebes gegeniiber ihren | nach den folgenden Gesichtspunkten prasen- Unternehmensleitbild, aus Gespra- Stellung zu Anliegen der Mitarbei- tung kommuni- | tionsquellen
Mitarbeitern und gegen- | tieren: chen mit Vorgesetzten, Personal- ter/innen hinsichtlich EntiGhnung, zieren umgehen
tiber deren Fiihrung « seine grundsatzliche Stellung zu Anliegen verantwortlichen und durch eigene persdnlicher Entwicklung, sozialer
der Mitarbeiter/innen hinsichtlich Entléh- Beobachtungen. Sicherheit und Mitbestimmung Prasentations-
nung, personlicher Entwicklung, sozialer - fiihrt in der selbststandigen Pra- techniken
B/E Sicherheit und Mitbestimmung Bei der Prasentation verwende ich sentation wesentliche Grundsétze
» seine wesentlichen Grundsétze der Mitar- selbst vorbereitete, anschauliche der Mitarbeiterfihrung auf
beiterfuhrung Unterlagen. Zudem weiss ich, dass
« seine Vorstellungen hinsichtlich der techni- ich jede Aussage hinreichend bele- | _ pringt seine Vorstellungen hin-
schen Entwicklung gen muss. Meine Prasentation un- sichtlich der technischen Entwick-
terstilitze ich mit Instrumenten wie lung ein
Meine Ausfiihrungen sind fur einen Laien Pinwand, Hellraumprojektor, usw.
verstandlich.
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Modelllehrgang Bank Profil B Katalog der Ausbildungsziele

1. Branche und Firma

1.4 Ziele des Unternehmens

Leitidee
Jedes Unternehmen hat Ziele. Nur wer diese kennt, kann das Unternehmen nach Aussen représentieren und betriebswirtschaftliche Ablaufe und Entscheidungen verstehen.

Dispositionsziel
1.4.1 Kaufleute interessieren sich fur die Unternehmensziele und leisten im Rahmen ihres Tétigkeitsfeldes einen Beitrag zu deren Erreichung.

Prima Trégt bei zur Trégt bei zur Taxo-
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilkriterien fur ALS ich Sozial- Methoden- nomie
kann’s kompetenz kompetenz
1.4.1.3 L
Leistungswirtschaftliche | Ich lege mit eigenen Worten einer branchen- - legt mit eigenen Worten dar, was o Flexibilitat Mit Informa- K2
Ziele kennen unkundigen Person dar, was unser Betrieb der Lehrbetrieb erreichen will auf tionsquellen
erreichen will; und zwar auf den Gebieten dem Gebiet Produkte oder Dienst- Transfer- umgehen
- Produkte oder Dienstleistungen leistungen fahigkeit
B/E - Marktstellung _ - legt mit eigenen Worten dar, was Prése_ntations-
- der Kundenbeziehung oder andere Aspek- der Lehrbetrieb erreichen will auf techniken

te des Betriebes dem Gebiet Marktstellung

- legt mit eigenen Worten dar, was
der Lehrbetrieb erreichen will auf
dem Gebiet der Kundenbeziehung
oder anderer Aspekte
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Modelllehrgang Bank Profil B Katalog der Ausbildungsziele

1. Branche und Firma

1.4 Ziele des Unternehmens

Leitidee
Jedes Unternehmen hat Ziele. Nur wer diese kennt, kann das Unternehmen nach Aussen représentieren und betriebswirtschaftliche Ablaufe und Entscheidungen verstehen.

Dispositionsziel

1.4.2 Zielorientiertes Arbeiten ist fir Kaufleute eine Selbstverstandlichkeit.

Prima Trégt bei zur Trégt bei zur Taxo-
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilkriterien fur ALS ich Sozial- Methoden- nomie
kann’s kompetenz kompetenz
1421 ) )
Ziele erreichen Wenn ich eine etwas umfangreichere Aufga- - wahit L;]nd begrundet angewandte o Leistungs- Analytisches K3
be bekomme, gehe ich systematisch vor. Ich Vorgehensweise bereitschaft und geplantes
plane meine Arbeit. Dabei benutze ich die in - geht geméss gewahlter Methode Vorgehen
B/E meinem I__ehrbetrleb gelaufige Vorgfhenswel- systematisch vor und erklart die oroekt
se oder die ,Sechs-Stufenmethode": Vorgehensweise rojekt-
1. Information ) ) management
> Planun - kann die Vorgehensweise anhand
' anung eines vorgegebenen Beispieles
3. Entscheidung umsetzen
4. Realisation
5. Kontrolle
6. Auswertung
Sofern meine Lehrmeisterin diese Vorge-
hensweise nicht kennt, erklare ich sie. Sofern
im Betrieb eine andere Methodik (Vorge-
hensweise) zur Arbeitsplanung benutzt wird,
verwende ich diese.
1.4.2.2 L
Ziele fiir das Teamver- Ich nenne je drei Aspekte, die einer guten - nennt 3 Aspekte die eine gute o Teamfahigkeit | Projekt- K2
halten nennen Zusammenarbeit férderlich/hinderlich sind Zusammenarbeit fordern management
und kann dies anhand von selbstgewahiten - nennt 3 Aspekte die eine gute
B red. J Beispielen verdeutlichen. Zusammenarbeit behindern
red.
- selbstgewahlte Beispiele dazu
machen Sinn
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Profil B Katalog der Ausbildungsziele

Modelllehrgang Bank

1. Branche und Firma

Leitidee

1.5 Branchen- und betriebsbezogene Entwicklungen verfolgen

Kaufleute, die branchenbezogene Entwicklungen verfolgen, kénnen im Unternehmen besser agieren und Kundenbeddrfnisse wahrnehmen. Im betrieblichen Alltag spricht man tber branchenspezifische Entwicklungen
und Trends. Damit wird eine Grundlage fiir das eigenverantwortliche Verfolgen von Entwicklungen geschaffen.

Dispositionsziel

1.5.1 Kaufleute nutzen die zuganglichen Informationskanéle und zeigen Interesse an der Entwicklung ihrer Branche.

Prima Trégt bei zur Trégt bei zur Taxo-
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilkriterien fur ALS ich Sozial- Methoden- nomie
kann’s kompetenz kompetenz
1511 . . .
Informationskanale be- | Ich kenne verschiedene Moglichkeiten, um Ich frage meine Ausbilder, welche | - kennt Méglichkeiten verschiedener o Kommunika- Ziele und Priori- K2
nitzen zur Branchen- mich tiber die Entwicklungen in meiner Bran- Medien, Verbande, Behérden und Informationskanale tionsfahigkeit téten setzen
entwicklung che zu informieren. Von drei verschiedenen sonstige Einrichtungen meinem - hat 3 aktuelle Beitrage von ver-
Anbietern wahle ich selbststandig je einen Lehrbetrieb regelméssig Informatio- schiedenen Anbietern ausgewahlt Leistungs-
aktuellen Beitrag aus. Diese Beitrage kann nen liefern. Bei diesen erkundige ich und gibt sie anhand von Notizen bereitschaft
B/E ich mit eigenen Worten und anhand kurzer mich nach Fachpublikationen und S -
Notizen gut strukturiert und inhaltlich korrekt interessiere mich, welche Veranstal- mit eigenen Worten wieder
prasentieren. tungen und Seminare sie anbieten. | _ qia ing gut strukturiert und inhalt-
Zudem lese ich so oft wie mdglich lich korrekt
Wirtschaftszeitungen wie ,Schwei-
zerische Handelszeitung®, ,NZZ",
.Cash", elektronische Medien usw.
1513 . . I
Kurzfristige Verande- Einer branchenfremden Person kann ich Diese Veranderungen konnen sich | - 281t anschaulich 2 mégliche kurz- o Gesundes Prasentations- K2
rungen der Branche anschaulich zwei Veranderungen aufzeigen, auf alles beziehen: neue oder ande- | fristige Veranderungen auf Selbstbewusst- | techniken
aufzeigen die in meiner Branche jetzt gerade stattfinden re Dienstleistungen, neue oder an- | _pegriindet seine Wahl sein
oder in unmittelbarer Zukunft eintreten kénn- dere Vertriebskanéle, neue Arten
ten. der Arbeitsorganisation, Grésse der | - nennt mégliche Konsequenzen fiir
B/E Abteilungen oder Betriebe, Qualitéat, die Branche
Internationalisierung, Automa-
tisierung, usw.
Mit ,Branchen* sind hier z.B. ge-
meint Treuhandbiros, Maschinen-
fabriken, Einzelhandelsgeschéfte,
Gemeindeverwaltungen, Banken
usw.
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Modelllehrgang Bank

Profil B

Katalog der Ausbildungsziele

Leitidee

1. Branche und Firma
1.6 Betriebliche Ablaufe

Rationelle betriebliche Ablaufe férdern den Unternehmenserfolg. Sie sind eine Voraussetzung fiir hohe Kundenzufriedenheit. Deshalb ist es wichtig, dass Kaufleute betriebliche Ablaufe beschreiben, ausfiihren und

gestalten kdnnen.

Dispositionsziel

1.6.1 Kaufleute sind jederzeit bestrebt, einfache betriebliche Ablaufe nachzuvollziehen, zu analysieren und gegebenenfalls Vorschlége zu unterbreiten.

Prima Trégt bei zur Trégt bei zur Taxo-
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilkriterien fur ALS ich Sozial- Methoden- nomie
kann’s kompetenz kompetenz
1.6.1.2 i
Arbeitsablaufe In einer brancheniiblichen Darstellung gebe Das Flussdiagramm nennt man - erklart die sinnvolle Darstellungs- o Flexibilitat Préasentations- K2
beschreiben ich betriebliche Ablaufe wie beispielsweise auch Ablaufdiagramm. Es zeigt auf, | form techniken
« eine Auftragsabwicklung wie im Betrieb die einzelnen Arbei- | _ gie verwendeten Zeichen sind Kommunika-
» den Zahlungsverkehr ten sinnvoll hintereinander oder korrekt eingesetzt tionsfahigkeit
B/E vollstéandig wieder und erkenne die Schnitt- parallel stattfinden und ineinander
stellen. Ubergreifen. - die Schnittstellen sind erkannt
1.6.1.3 . .
Arbeitsablaufe analysie- | Zusammen mit meiner Ausbilderin wahle ich Arbeitsablaufe heissen auch Pro- - nennt mindestens 3 Gesichtspunk- o Konfliktfahigkeit | Analytisches K 4
ren zwei Arbeitsablaufe aus, welche ich nach drei | | zesse. te und begriindet deren Auswanhl und geplantes
von mir bestimmten Gesichtspunkten durch- - hat 2 Arbeitsablaufe anhand eines Transfer- Vorgehen
leuchte. Ich prufe und stelle fest, was beson- Gesichtspunkte sind beispielsweise: |  Gesichtspunktes durchleuchtet fahigkeit
B/E ders gut ist und wo Verbesserungspotenzial * bendtigte Zeit und erklart was besonders gut ist Kreativitats-
vorhanden ist. * mogliche Missverstandnisse der- techniken
jenigen Personen, die am Glei- - hat 2 Arbeitsablaufe anhand eines
chen arbeiten _ Gesichtspunktes durchleuchtet
* Abfall (Okologie) und erklart was zu verbessern wa-
» Kosten re
« vielféltiger Arbeitsplatz
1.6.1.4 ] )
Betriebliche Vorschlage | Ich unterbreite Ideen oder Vorschlage. Diese - Unterbreitet Ideen oder Vorschlage o Gesundes Problem- K5
einbringen sind geeignet, _bestimmte bt_etriebliche Ziele - diese sind geeignet, betriebliche Se_lbstbewusst— It')sun_gs-
auch enuter. warum ch diesen Vorsahiag Ziele besser oder leichter zu efref fectmen
B/E mache. Es kann sich auch um sehr kleine chen Vernetztes
praktische Belange handeln. - kann seinen Vorschlag begriinden Denken
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