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Weiterbildung im Detailhandel

Wissensgesellschaft: Rauchpetarde oder Realitat?

Die einen propagieren die radikale Wissensrevolution und reden von einer eigentlichen

Wissensgesellschaft. Andere winken ab und machen geltend, dass das verfiigbare

Wissen schon seit Jahrzehnten rasant wachst und sich mengenmassig etwa alle

funf bis sieben Jahre verdoppelt. Wie viel Wissen brauchen wir im Detailhandel, um

wirtschaftlich und persoénlich mithalten und weiterentwickeln zu kénnen?

Wer bei Google den Begriff « Wissens-
gesellschaft» eingibt und alle 435000 (!)

Eintrige sorgfiltig studieren will, wird rund

5 Jahre damit beschiftigt sein. Dies unter der
Voraussetzung, dass im Aktenstudium nur
Ruhepausen, aber keine Ferien eingelegt
werden. Wer das Ganze noch besser in den Griff
bekommen und sich durch alle Eintrage zum
Begrift «Wissen» wuchten mochte, sollte unbe-
dingt gentigend Personal einstellen, um die
140000000 (einhundertvierzig Millionen!)
Hinweise aus dem Hause Google durchackern

Neues Wissen entsteht immer nur dann, wenn es

an solid bestehendes, tatsachlich verwendetes
Wissen angedockt werden kann.

zu koénnen. Ein Tipp: Den tapferen Leuten
sollte schon bei der Einstellung klar gemacht
werden, dass sie niemals ans Ende der Fahnen-
stange gelangen werden. Wissen hat die
beschwerliche Eigenschaft, sich alle paar Jahre
umfangmissig zu verdoppeln.

Wissen ist dynamisch

Trotz dieser unglaublichen Datenmenge, die uns
die Fachexperten dieser Welt seit Jahrhunderten
zur Verfigung stellen, fillt es schwer, den Begrift
«Wissen» abschliessend giiltig zu definieren. Ist
Wissen das, was man braucht, um in einer TV-
Quizsendung zum Millionir zu werden? Kann
Wissen so stark reduziert werden, dass «alles, was
man wissen muss» (Buchtitel von Dietrich
Schwanitz) bequem zwischen zwei Buchdeckeln
Platz findet? Wenn ja, wo verlduft die Grenze
zwischen Wissen und Information, zwischen
Glaube, Behauptung und Wahrheit? Fiir die tig-
liche Praxis formuliert, bedeutet Wissen wohl
soviel: Kenntnis von etwas zu haben, das offen-
bar wahr ist, weil es sich in der Anwendung
momentan als giiltig und brauchbar bewihrt.
Momentan deshalb, weil Tempo und Umfang
der Wissensentwicklung die Haltbarkeit von
Wissen beschrinkt. Was wir vor finf Jahren
wussten und erfolgreich anwenden konnten,
niitzt uns bei der heutigen Losungsfindung

Wissensdynamik im Detailhandel

Rasante Veranderungen im Umfeld des Detailhandels
machen neues Wissen nétig. Beispiele aus den
letzten 5 Jahren:

B 2003: Rewe Ubernimmt Bon appétit Group und
zieht sich zwei Jahre spéater aus dem Schweizer
Markt zurtick. Pick Pay wird Denner. Kooperation
Migros / OBI-Baumaérkte. M 2005: Erste 4 Aldi-
Filialen in der Schweiz. @ 2006: Die franzdsische
Ludendo-Gruppe tbernimmt Franz Carl Weber.
Jelmoli tbernimmt Eschenmoser. ® 2007: Coop
Ubernimmt Carrefour-Filialen. Fust geht zu Coop.
Migros kauft Denner. Peek & Cloppenburg erstmals
in der Schweiz. Der Weltmarkt fir Online-Shopping
wéchst seit 2006 um 40 %. 85 % der internationalen
Online-Bentltzer kaufen mindestens einmal pro Jahr
im Internet ein.

Weitere wichtige Triebkrafte fiir fundamentale
Verénderungen: Demografie (Alterung), knappere
Ressourcen (spez. Erddl), IT-Bereich (Kunden und
Anbieter), Internationalisierung des Handels u.a.

meistens nur noch wenig. In der Zwischenzeit
haben sich das Umfeld und mit thm unsere
Wissensanspriiche so verandert, dass das fiir
gute Losungen und Handlungen benétigte
neue Wissen nur jenen zur Verfligung steht,
die es sich erschlossen haben. Wissens-
dynamik fiihrte und fiithrt immer zu
einer Verinderungsdynamik.

Blockaden bei der Wissens-
beschaffung

Eigentlich ist es sehr einfach: Wer mehr
weiss und dieses Wissen richtig einordnen
und schnell einsetzen kann, verschaftt sich
Vorteile gegeniiber jenen, die mit weniger
oder falsch interpretiertem Wissen auskom-
men miissen. « Wissen, das vorhanden ist,
aber nicht erschlossen werden kann, wird in
der Wissensokonomie der Zukunft zum

produktivititshemmenden Faktor werdeny,
sagt Wernher Behrendt von der Salzbuger
Research Forschungsgesellschaft.

Blockaden flir den Zugang zu Wissen kénnen
etwa sein: Ewiggestrige Neinsager, bornierte
Besserwisser und dumpfe Ignoranten, unkon-
trollierte Vorurteile und plumpe Ausreden,
Unfihigkeit und Unentschlossenheit oder das
fehlende Verstindnis fuir die Notwendigkeit
einer konsequenten Weiterbildung. Egal aus
welchen Griinden aktuelles, verfuigbares
Wissen nicht erschlossen wird, die lihmende
Konsequenz bleibt immer gleich: Wichtige
Entwicklungen und Zusammenhinge werden
verschlafen, Chancen und neue Losungen
bleiben unentdeckt und das fehlende neue
Wissen verunmoglicht es, weiteres Wissen auf-
nehmen, verarbeiten und nutzen zu konnen.

Probleme mit der Wissens-
gesellschaft

Der Begrift «Wissensgesellschaft» wurde erst-
mals in den 1960er Jahren von amerikanischen
Soziologen und Okonomen verwendet.
Einfach definiert, wird damit die heutige
Gesellschaft bezeichnet, deren soziales und
wirtschaftliches Zusammenleben stark darauf
beruht, dass individuelles und kollektives
Wissen in niitzlicher Form zur Verfugung
steht. Eigentlich nichts Neues. Personliches
und gemeinsames Wissen ist seit der Dam-
merung der Menschheitsgeschichte von fun-
damentaler Bedeutung. Neu sind die Rasanz
und das Volumen bei der Bildung von neuem
Wissen und die viel komplexeren Probleme,
die damit geldst werden sollen, was selber zu
Problemen fithren kann. Zum Beispiel in
Form einer Uberproduktion von Wissen.
Davon wird spiter noch die Rede sein.



Weiterbildung im Detailhandel

«Das Management von Wissen entwickelt

sich fir Unternehmen und auch den Einzelnen zu
einer zentralen Herausforderung. In der Wissens-
gesellschaft des 21. Jahrhunderts werden wir alle
lebenslang lernen, neue Techniken und Fahigkeiten
erwerben und uns an den Gedanken gewdhnen
missen, spater einmal in zwei, drei oder sogar vier
verschiedenen Berufen zu arbeiten. Wir miissen
Teil einer lernenden Gesellschaft werden, die rund
um den Globus nach den besten Ideen, den besten
Lésungen sucht.»

Roman Herzog, fritherer deutscher Bundes-
prasident, Berliner Rede 1997

Die bertihmte, von Roman Herzog 1997 im
Berliner Hotel Adlon gehaltene Rede («Durch
Deutschland muss ein Ruck gehenl») ging als
«Ruck-Rede» in die Geschichte ein und
fithrte zu etlichen politischen Nachbeben.
Am Lissabon-Gipfel im Mirz 2000 einigten
sich die europiischen Staats- und Regie-
rungschefs darauf, die EU innert 10 Jahren
zum «wettbewerbsfihigsten und dyna-
mischsten wissensbasierten Wirtschaftsraum
der Welt» zu machen. Schon bei Halbzeit
wurden indessen deutlich leisere Tone
angeschlagen. Konjunkturelle Riickschlige
und dringend nétige, aber politisch nur
schwer umzusetzende Wirtschaftsreformen
waren und bleiben grébere Schlaglocher auf
dem Weg zur wettbewerbsfihigsten Wirt-
schaftsmacht der Welt.

Wirtschaftsexperten beklagten besonders
die fehlenden Massnahmen zur Forderung
der Innovationsfihigkeit und die Tatsache,
dass die fixierte Beschiftigungsquote von
70% nicht erreicht werden konnte. Auch
der direkte Vergleich mit der Schweiz fillt
nicht berauschend aus (vgl. Grafik auf’
Seite 7).

Vorteile fiir die Schweiz

Rudolf Strahm, Alt-Nationalrat und bis vor
kurzem Schweizer Preisiiberwacher, weist in
seinem neusten Buch' auf einen bemerkens-
werten Widerspruch hin: Bis 2003 hinkte
das Schweizer Wirtschaftswachstum den
anderen OECD-Industrienationen hinterher.
Trotzdem erzielte und erzielt die Schweiz
von allen vergleichbaren Lindern die hochste
Erwerbsquote und die tiefsten Arbeitslosen-
zahlen.

«Die Erklirung liegt im arbeitsmarktnahen
Berufsbildungssystem, das in der Schweiz zur
Arbeitsmarktfihigkeit verhilft», sagt Wirt-
schaftspolitiker Strahm. Die Ausbildung sei
der entscheidende Faktor, wie sich eine
Konjunkturschwankung auf die Beschiftigung
in einem Land auswirke. «Ungelernte werden
bei einem Konjunkturaufschwung tiber-
proportional steigend beschiftigt, jedoch in
der Rezession als Konjunkturpufter» auch
tiberproportional hiufig entlassen.» Lander,
die, wie beispielsweise die Schweiz,
Deutschland oder Osterreich, eine duale
Berufslehre kennen, haben es in der Regel
leichter, den Jugendlichen eine angepasste
Berufsbildung mit Abschluss zu erméglichen
und in den Arbeitsmarkt zu integrieren, als
Linder in Stideuropa und Grossbritannien,
die ohne berufspraktische oder betriebliche
Ausbildung auskommen miissen.

Im Umfeld der Innovationsfihigkeit der
Schweizer Wirtschaft deckt Strahm einen
weiteren paradox anmutenden Sachverhalt
auf: «Obwohl die Schweiz weniger Hoch-
schulabsolventen aufweist als viele OECD-
Linder, liegt sie mit ihrem Anteil an KMU,
die selber Innovation betreiben, an der

Durchschnittliche Erwerbsquote im Zeitraum 1994 bis 2005 (12 Jahre)
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Quelle: OECD

©Strahm/hep verlag

Widerspruch: Trotz tiefem Wirtschaftswachstum hatte und hat die Schweiz von allen OECD-L&ndern den

hdchsten Anteil der Bevdlkerung zwischen 15 und 64 Jahren, die einem bezahlten Erwerb nachgeht. In der

Erwerbsquote werden von der OECD alle Erwerbstétigen (Voll- und Teilzeit) erfasst.

Spitze der europiischen Linder.» Die Erklarung
ortet Strahm wiederum im Berufsbildungs-
system. «Sie versorgt die kleineren Unter-
nehmen mit berufspraktisch ausgebildeten
Fachspezialisten, die die Innovation mittragen.
Dank der Berufslehre hat die Schweiz zudem
einen hohen Anteil an Erwerbstitigen,

die wihrend des Berufslebens an Weiter-
bildungsaktivititen teilnehmen.» Laut Strahm
liegt die Schweiz beziiglich Aus- und Weiter-
bildung europaweit an 3. Stelle.

So weit, so gut? Kénnen wir die Weiter-
entwicklung der Aus- und Weiterbildung

'Buchtipp: Rudolf H. Strahm, Warum wir so reich sind — Wirtschaftsbuch Schweiz, 2008. hep-Verlag Bern.
308 Seiten, CHF 38.00, ISBN 978-3-03905-454-1. In seinem neuen Werk zeigt Rudolf Strahm auf, wie es der Schweiz dank ihres
gut funktionierenden Berufsbildungssystems gelingt, auf dem Parkett des internationalen Wirtschaftsumfelds nachhaltige Spitzen-

resultate zu erzielen. In seinem mit tiber 100 Grafiken beschickten Wirtschaftsbuch bespricht Strahm aktuelle Aspekte der
Schweizer Wirtschaftspolitik innerhalb der Mechanismen der Weltwirtschaft. Gut verstandlich, kritisch und auf den Punkt gebracht.



Weiterbildung im Detailhandel

getrost der Politik und den staatlichen
Behorden tiberlassen? Wohl kaum. Gesell-
schaftspolitische und technologische Ent-
wicklungen haben nun einmal ein weit
héheres Tempo als politische Prozesse, wie
uns die schier unendliche Geschichte der
Harmonisierung des Schweizer Bildungs-
systems oder die zum politischen Zankapfel
mutierten Diskussionen um Frithenglisch
oder Hochdeutsch in Schweizer Kinder-
girten und Schulstuben zeigen.

«Frag nicht immer, was der Staat fiir dich
tun kann, sondern frag vielmehr, was du fiir
den Staat tun kannst», soll der frithere
US-Prisident John E Kennedy von seinen
Landsleuten gefordert haben. Bei der damit
angesprochenen Selbstbestimmung geht es
vornehmlich darum, eigene Einstellungen
zu tiberpriifen und im eigenen Umfeld eine
positive, der Weiterentwicklung verpflichtete
Grundstimmung zu schaffen, zu fordern
und zu fordern.

.

Weiterbildung, wie sie das SIU im Detailhandel
versteht und umsetzt, soll neue Horizonte eréffnen.
Theoriewissen wird mit einschldgigem Praxiswissen
verknipft. Das férdert das Beziehungswissen tber
den Austausch von Ansichten, Erfahrungen, Metho-
den und Lésungsprozessen und tragt zur Horizont-
erweiterung und beruflichen und persénlichen
Weiterentwicklung bei.

Welches Wissen braucht der Handel?
Wie viele andere Experten warnt der
gebiirtige Ziircher Franz Lehner, Professor
an der Ruhr-Universitit in Bochum, vor
einer Uberproduktion von verwertbarem
Wissen. «Wir produzieren soviel Wissen in
so kurzer Zeit, dass die Menge des wirt-
schaftlich verwertbaren Wissens oft die
tatsichlichen wirtschaftlichen Verwendungs-
moglichkeiten tbersteigt. Nicht mehr das
Wissen ist der wirtschaftlich knappe Faktor,
sondern die Fihigkeit, Wissen wirtschaftlich
zu nutzen.» Gleicher Auffassungen ist auch
der St. Galler Handelsprofessor Thomas
Rudolph aus der Sicht des Detailhandels.
«Mit dem Einzug neuer Technologien haben
die Datenflut und der Detaillierungsgrad
sehr stark zugenommen. Manager lassen
sich da schnell einmal ablenken.» Es werden,
so Rudolph, immer mehr quantitative und
qualitative Daten aus unterschiedlichsten
Quellen angezapft und der Uberproduktion
von Wissen zugefiihrt. «Offenbar wird teil-
weise lieber in vergangenheitsbezogenen
Datenfriedhéfen gestobert, statt sich
personlich und direkt mit den Kunden und
deren kiinftigen Bediirfnissen auseinander
zu setzen.»

Wie kann sich der Detailhandel von diesem
«Informations Overload»befreien und sich
auf den Weg zur echten Kundenorientierung
machen? Eine praktikable Moglichkeit ist
seit jeher der Vergleich mit anderen. «Die
Handlungslogik der wissensbasierten Volks-
wirtschaft wird zu einem grossen Teil nicht
durch Informationsverarbeitung und
Wissensnutzung geprigt, sondern durch
soziale Vergleichsprozesse», sagt Professor
Lehner. « Wir beobachten, wie andere in

dhnlichen Situationen handeln und imitieren
erfolgversprechende Lésungsmethodeny.
Neudeutsch heisst das «Benchmarkingy»
oder «Best Practice».

Die Krux kennen wir noch vom Spicken in
der Schule her: Wer sich einzig auf das Kopie-
ren verlisst, kopiert immer wieder auch
Falsches. Dumm gelaufen! Setzt Hans spiter
im Beruf Hinschens Spickerei einfach fort,
geht der Schuss erst recht nach hinten los.
Wer sich einzig auf das Kopieren beschrinkt,
wird rasch die notige Originalitit verlieren.
An die Stelle von kreativen Losungsfindungen
tritt das Verharren in bekannten Mustern,
altbewihrten Traditionen und Ablaufen.

Klarheit und offene Kultur

«Der Detailhandel ist ein ehrliches Geschift,
in dem der Kunde im Mittelpunkt steht»,
sagt Pierre-André Steim, Prasident von BDS
Bildung Detailhandel Schweiz. Oder an-
ders gesagt: Im Detailhandel anwend-
bares Wissen bedeutet in seiner radika-
len Auslegung, dass es im tédglichen
Kundenkontakt plausibel und niitzlich
ist, Punkt.

Wissen verbreitet und festigt sich im Detail-
handel nur tiber aktuelles Wissen tber die
Kunden und deren Bediirfnisse. Damit sich
dieses Wissen tatsichlich entfalten und festigen
kann, braucht es Offenheit und Kultur in
Form von klaren Leitbildern, Zielen, Strategien
und eindeutig geforderten und geférderten
Verhaltensweisen. Und es braucht iiber-
zeugende Vorbilder, die diese Standards
prigend vorleben. Ohne diesen Nihrboden
schligt sich auch die beste Aus- und Weiter-
bildung nicht in praktikablem Wissen,

sondern in Frustrationen, demotivierten
Mitarbeitern und hohen Fluktuationen
nieder.

Speziell im kundennahen Detailhandel
braucht es Teams und Mitarbeitende die
fihig sind, eigenstindig, eigenverantwortlich
und rasch handeln zu kénnen — im ganz
normalen Arbeitsablauf, speziell aber in
unvorgesehenen Situationen, bei Verinde-
rungen und Problemen. Noch einmal Franz
Lehner: «Das funktioniert nur in Unter-
nehmen, in denen ein hohes Vertrauen
zwischen Management und Belegschaften
und eine funktionierende kulturelle
Steuerung durch Einstellungen, Leitbilder,
Uberzeugungen und Motivation

existiert.» W

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



Karrieren im Detailhandel

Christian Preisig
Inhaber Trio-Jeans Mode in

Stein am Rhein

n Blickdistanz zu Deutschland ist das
Iidy]lisch gelegene Stein am Rhein fiir
den Ostschweizer Tourismus ein wichtiger
Stiitzpunkt und fiir alle anderen ein iiberaus
liebenswiirdiges Kleinod. Ein solches ist auch
das schmucke Modegeschift von Christian
Preisig, der das elterliche Geschift vor sieben
Jahren tibernahm. «Trotz des wieder erstarkten
Tourismusgeschifts wollen wir uns nicht einzig
darauf verlassen und pflegen unsere lokalen
Stammkunden, grenzt Preisig die oft flichtige
touristische Attraktivitit seines Standorts ein.
Den Tourismusumsatz betrachtet er als «<hoch-
willkommenen Bonus» und engagiert sich in
innerstidtischen Gremien fiir die nachhaltige

Tourismusforderung.

«Ich bin erst nach meiner handwerklichen

Lehre zur Modebranche gestossen», blickt der
32-Jahrige auf seine Anfinge als Quereinsteiger
zuriick. Nicht ganz zufillig, wie er mit dem
schmunzelnden Hinweis auf seine fest im Mode-
geschift etablierten Eltern und Schwiegereltern
einrdaumt. Die ersten vier Jahre konne man als
Learning by doing bezeichnen. «Nach und nach
meldeten sich erste Weiterbildungswiinsche.

Ich wollte die Fakten und Zusammenhinge im
Handel besser verstehen.» Dieses Wissen holte er
sich in den SIU-Vorbereitungskursen zur eidg.
Priifung Textildetailhandelsspezialist und spiter,
auf deutlich hoherer Stufe, zum eidg. dipl.
Detailhandelsdkonomen. «Wenn mir frither jemand
gesagt hitte, dass ich mich derart intensiv weiter-
bilden werde, hitte ich ihn ausgelacht.» Fiir den
Ausbildungserfolg sei es enorm wichtig gewe-

sen, dass er reif und restlos tiberzeugt gewesen

10

«Am SIU konnte ich Erfahrungen von anderen sammeln,

zu denen ich sonst niemals Zugang gehabt hétte.»

sei. «So konnte ich vorbehaltlos Vollgas geben»,
sagt der sportliche Modeprofi und leidenschaft-
liche Goalie beim FC Diessenhofen.

Im Riickblick wiirde er es genau gleich machen.

Der gute Mix aus Theoriewissen und ein-
schligigen Praxiserfahrungen der Referenten
und Mitschiiler habe seinen Horizont «extrem
erweitert». Das helfe ihm bei der anstehenden
Zusammenfihrung der fiinf im Familienbesitz
befindlichen Modelidden. «Auch in einem harten
Konkurrenzumfeld haben wir als Fachgeschift
gute Chancen, weil wir auf Toplevel viel niher
bei den Kunden sein konnen», ist Preisig
iiberzeugt, der mit Erfolg bewusst auf eine gute
Balance zwischen Beruf und Privatleben achtet.
«Wichtigen Dingen im Leben — dazu gehort
speziell auch meine Familie — sollte man die
notige Zeit geben und nicht alles mit unver-
niinftigem Ehrgeiz iiberladen.» Er nehme sich
auch viel Zeit fiir seine Mitarbeitenden, auf
deren Meinung er grossen Wert lege und denen
er viel Vertrauen entgegenbringe. «Jeder Mensch
braucht das Gefiihl, wichtig zu sein.» m

Aline losca
Leiterin Logistikcenter und Mitglied des
Fachmanagements coop@home Spreitenbach

ie sei keine gute Schiilerin gewesen, riumt
SAline Iosca freimiitig ein. Der Knopf sei bei
ihr erst nach der Sekundarschule in Winterthur
aufgegangen. «Auf Grund meiner schlechten
Zeugnisnoten erhielt ich iiber 80 abschligige
Antworten auf meine Lehrstellenbewerbungen.
Diese brutale Erfahrung ging mir sehr, sehr
nahe.» Als sie bei Coop in Winterthur eine
Lehrstelle als Detailhandelsangestellte im Food-
bereich erhielt, packte sie die Chance mit
beiden Hinden. Ich wollte das in mich gesetzte
Vertrauen unbedingt rechtfertigen.» Dieses
Vertrauen verlieh ihr offensichtlich Fligel:
Zusatzlehre als Detailhandelsangestellte Plus,
Berufsmatura, Lehrmeisterausweis und eidg. dipl.
Detailhandelsékonomin. Dieses Jahr folgt die
Hohere Fachpriifung zur Logistik-IT-Leiterin
(senior logistican).

«Ich war wahnsinnig stolz auf meine kombi-
nierten Leistungen in der Schule und im Beruf.»
Ohne die Weiterbildung am SIU hitte sie beides
nicht geschatftt, ist Aline Iosca tiberzeugt. «Ich
lernte meine personlichen Grenzen kennen.»
Und die versetzte sie kontinuierlich nach oben.
Als 20-Jihrige war sie stellvertretende Geschifts-
fiihrerin einer Coop-Filiale und ein Jahr spiter
stellvertretende Logistikleiterin des Coop
Online-Supermarkts in Ziirich mit 40 Mitar-
beitenden. «Mein erster Arbeitstag im Logistik-
center Riimlang fiel auf den ersten Tag dieses
damaligen Pilotprojekts.» Wihrend der erfolg-
reichen Projektphase und der geografischen
Ausweitung des Liefergebiets leitete sie von
2003 bis 2004 die logistischen Projekte des
Online-Supermarkts. «2004 wurde ich von der

«Die Weiterbildung am SIU war fiir mich wegbereitend.

Sie zeigte mir meine Méglichkeiten und Grenzen auf.»

Geschiftsleitung angefragt, ob ich das neu
aufzubauenden Logistikcenter in Satigny bei
Genf leiten wolle. Da ich weder Hund noch
Pflanzen hatte, sagte ich zu», schmunzelt die
sympathische Logistikerin, die auch das fehlende
Franzosisch nicht bremsen konnte. «Das holte
ich wihrend der Arbeit nach.» Heute leitet
Aline Iosca als 28-Jdhrige das vor zwei Jahren
eroftnete zentrale Logistikcenter an der Al in
Spreitenbach. Im Online-Supermarkt stehen
10000 Produkte des tiglichen Bedarfs und
1000 Weine fiir die Kommissionierung durch
die 120 Logistikmitarbeitenden bereit. 100
Chaufteure liefern die Bestellungen tiglich

an den Haustiiren in den Liefergebieten ab,
die heute bereits 60% der Schweizer Haushalte
abdecken.

Was empfiehlt Aline Tosca bei der Weiterbildung?
«Als reines Mittel zur Karriereférderung wird sie
nicht funktionieren. Sie muss mich personlich
interessieren und ich sollte wissen, was ich davon
erwarte. Nur so bin ich bereit, die nétige Zeit

und Energie zu investieren.» 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.

Praxis

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

2. Stufe
Berufs-
prifungen
eidg. Fach-
ausweis

Praxis

mind. benétigte
Praxis

(nach LAP)

1. Stufe LAP
Lehrabschluss
Fahigkeits-
zeugnis
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Héhere Fachpriifung im Detailhandel als
eidg. dipl. Detailhandels6konom/in

2 Jahre 2 Jahre

praktische Tatigkeit im Handel praktische
Tétigkeit im
Handel

Fachausweis der Fachausweis einer anderen
Berufspriifung: Berufspriifung z.B.:
Detailhandels- Texti ilhandels-
spezialist/in spezialist/in, Pharma-
Betriebsassistent/in usw.

siehe Seite 14 siehe ab Seite 21

Ausweis fiir Berufsbildner/innen  siehe Seite 35

3 Jahre 4 Jahre 7 Jahre

im Detailhandel im Detailhandel davon mind. 4 J.

bzw. Branche in anspruchs-
voller Funktion
im Detailhandel

3-jahrige 2-jahrige Ohne
Lehre als Lehre als Ver- anerkannten
Detailhandels- kaufer/in sowie Ausweis
angestellte/r alle Gibrigen eidg.|

Berufslehren

Eidg. Diplom
einer Hoheren
Fachpriifung
(Meisterprifung)

oder nach Art. oder nach Art.
41 BBG 41 BBG

4 Jahre
praktische
Tatigkeit im
Handel

Eidg.
Berufs-
maturitats-
zeugnis

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

siehe Seite 30

4 Jahre
qualifizierte
praktische
Tatigkeit im
Handel

Gymnasiales
Maturitéts-
zeugnis

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 30-33.)

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

Berufliche und personliche Weiterentwicklung

Eine stimmige Weiterbildung festigt die gewonnene Berufserfahrung, sichert die

berufliche Position oder schafft die Grundlage fiir berufliche Veranderungen. Dem tragt

der Vorbereitungskurs zur eidgenédssischen Berufspriifung als Detailhandels-

spezialist/in Rechnung. Er steht fiir aktuelles, handlungsorientiertes Detailhandels-

wissen und berufliche und persénliche Weiterentwicklung. Jetzt und in Zukunft.

ie eidgendssische Berufspriifung ist an-
Dspruchsvoll und spiegelt die Herausforde-
rungen flir die Betriebe und Fiihrungskrifte im
modernen Detailhandel. Gleiches gilt flir den
SIU-Vorbereitungskurs, der jedes Jahr eine
grosse Zahl von Kandidatinnen und Kandidaten
zum Priifungserfolg flihrt. Er bietet viel moder-
nes Praxiswissen und eine solide Erweiterung
der Fach- und Fithrungskompetenzen. Dieses
zusitzliche Wissen bringt jeweils neue Einsich-
ten und Einstellungen und trigt wesentlich zu
einer hoheren beruflichen Leistungsfihigkeit
und zur Personlichkeitsentwicklung bei.

Persdnlicher Gewinn

«Ich bin an der erhohten Belastung wihrend des
Kurses gewachsen», sagen viele Absolventinnen
und Absolventen im Riickblick. Sie haben ent-
deckt, dass sie in der Lage sind, etwas zu leisten
und auch zu erreichen und haben Vertrauen in
die eigenen Fahigkeiten gewonnen. Weil dieses
Selbstvertrauen ein entscheidender Erfolgsfaktor
innerhalb der Karriere- und Lebensplanung ist,
unterstiitzt das SIU im Detailhandel alle Teil-
nehmenden bei der Erkundung ihrer indivi-
duellen Erfolgspotenziale. Zu diesem Zweck
sind im STU-Konzept verschiedene, die eigene
Personlichkeit fordernde Assessment-Module
enthalten. Zur Horizonterweiterung tragen auch
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der Wissenstransfer und die leistungsfordernde
Teamarbeit innerhalb der Klassen und Teams
und Lerngruppen bei. Sie gewihren wertvolle
Einblicke in andere Unternehmen und Prak-
tiken. Die oft vollig neuen Einsichten schulen
das Denkvermogen, die Rhetorik sowie die
Team- und Kritikfihigkeit. Die enge und kolle-
giale Zusammenarbeit ldsst immer wieder
.personliche Netzwerke und wertvolle Freund-
schaften entstehen, die weit iber den Unterricht
hinaus reichen.

Praxisorientierter Kursaufbau

Der Vorbereitungskurs zum Detailhandels-
spezialisten vermittelt ein breit gefichertes,
solides Praxiswissen und hat in allen Bereichen
einen topaktuellen Bezug zum modernen
Detailhandel. Dieses neue, mit der richtigen
Methodik kombinierte Wissen ermdglicht es
den Kursteilnehmenden, Probleme und Chan-
cen im eigenen beruflichen Umfeld 16sungs-
orientiert angehen zu konnen.

Aufstiegschancen

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

Neu ab 2009: Modular aufgebaute Weiterbildung
und Berufspriufung

Der Vorbereitungskurs zur eidg. Berufspriifung Detailhandelsspezialist/in soll den neuen
Grundbildungen im Detailhandel angepasst werden. Er soll voraussichtlich ab Spatsommer 2009
erstmals in seiner modularen Form angeboten werden. 2011 soll die erste eidg. Priifung gemiss
neuem Reglement durchgefiihrt werden. Dies unter dem Vorbehalt der erfolgten Genehmi-
gung durch das das Bundesamt fiir Berufsbildung und Technologie (BBT).

Ubersicht modularer Aufbau

Ausbildungsmodule Modul-Qualifikation Abschluss-Priifung

—

Modul-Abschluss
schriftl. 45 min.

. Unternehmen und Umfeld

\V)

Modul-Abschluss Fallstudie
mundl. 20 min., schriftl. 45 min. schriftl. 180 min.

. Personalftihrung und
-management

w

Modul-Abschluss
schriftl. 120 min.

Schriftliche Abschlussarbeit
(12 Wochen)

. Finanz- und Rechnungs-
wesen

Modul-Abschluss
mindl. 20 min., schriftl. 45 min.

Prasentation und Fach-
gespréch 45 min.
(Présentation max. 20 min.)

4. Beschaffung und Logistik

(5]

Modul-Abschluss
mundl. 20 min., schriftl. 45 min.

. Absatz und Marketing

IR

Quelle: bds-fcs, 22.08.2008

Fest steht zur Stunde, dass 2009 zum letzten Mal nach der bisherigen Formel Vor-
bereitungskurse starten werden. Im Herbst 2010 wird letztmals regulir gemiss altem
Reglement gepriift. Im Ubergangsjahr 2009 haben die Kursteilnehmenden dem zu
Folge die Wahl zwischen zwei Kursmodellen. m

Weitere Informationen

Das SIU im Detailhandel wird sofort nach Vorliegen aller Details zu den Kursen und Priifungen mit
einem separaten Programm informieren. Dies wird voraussichtlich im Januar 2009 der Fall sein.
Falls Sie in der Zwischenzeit zusatzliche Informationen benétigen, steht lhnen das SIU-Sekretariat
gerne zur Verfiigung. Telefon 043 243 46 66
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Detailhandelsspezialist/in

Ausbildungsziel
Der Unterricht soll die Kursteilnehmenden
zum Prifungserfolg fiihren und sie befihigen,
das neue Wissen rasch und zuverlissig in die
Praxis umzusetzen.

Lehrstoff, Lehrmittel, Referenten
Der auf den Detailhandel ausgerichtete
Lehrstoff basiert auf den Richt- und
Informationszielen des Reglements fiir die
Durchfihrung der Berufsprifung fiir
Detailhandelsspezialisten/innen. Die eigene
praktische Erfahrung ist dabei von Vorteil.
Das fachlich kompetente STU-Referenten-
Team wird sorgfiltig ausgesucht und die
zur Verfligung gestellten Lehrmittel werden
laufend aktualisiert.

Lektionen
Der auf 40 Tage verteilte Lehrstoff umfasst
320 Lektionen.

Hausaufgaben

Der im Unterricht eingehend besprochene
und geiibte Stoff wird zu Hause oder in
speziell gebildeten Lerngruppen eigen-
verantwortlich vertieft.

Lerntechnik

Zu Beginn des Lehrgangs zeigen Fach-
experten erprobte Lerntechniken und
erklaren, wie die richtige Technik zu
leichterem und wirksamerem Lernen und

Arbeiten fithrt.

Betreuung

Weil bei der optimalen Priifungsvorberei-
tung die individuelle Lernberatung wichtig
ist, helfen erfahrene SIU-Mitarbeiterinnen
bei Fragen und Problemen weiter.
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Assessment-Training

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.

Mini-Projektarbeit

Im ersten Semester erarbeiten die Kurs-
teilnehmenden mit kompetentem Coaching
ein Mini-Projekt als Vorbereitung auf die
spitere Projektarbeit.

Fachausweis der
Berufsprifung:
Detailhandelsspezialist/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

Ohne
anerkannten
Ausweis

Projektarbeit

Das Reglement verlangt, dass alle Priifungs-
absolvierenden im Rahmen einer Projekt-
arbeit ein vorgegebenes betriebliches
Problem 16sen. Die vorgeschlagene Lésung
soll klar strukturiert, begriindet, umsetzbar
und verstindlich dargestellt sein. Die
Instruktionen und das Coaching sind in
den Kurskosten des SIU inbegriften.

Fiir die Projektarbeit stehen 12 Wochen

zur Verfuigung. An der 30-miniitigen miind-
lichen Prifung wird ausfiihrlich auf die
Projektarbeit eingegangen.

Zwischenpriifungen und Tests

Der Lernerfolg wird mit korrigierten und
benoteten Zwischenpriifungen und Tests
regelmissig tiiberpriift. Die beiden
Zwischenpriifungen werden zentral und
analog der eidgendssischen Prifung durch-
geftihrt. In die zweite Zwischenpriifung ist
zusitzlich eine individuelle miindliche
Priifung eingebaut, die ebenfalls der eidg.
Priifung entspricht. Die Noten aller Prii-
fungen und Tests werden mit den Kurs-
teilnehmenden personlich besprochen.

Priifungs-Workshops

Rechtzeitig vor den Prifungen werden
Workshops zu allen Fichern durchgefiihrt,
in denen der gesamte Stoff eines Faches in
geraftter Form durchgearbeitet wird. Die
Kursteilnehmenden kénnen sich beliebig
oft einschreiben. Diese Leistung ist in den
Kurskosten enthalten.

Markant bessere Erfolgsquoten
Hohe Anforderungen an das SIU-Referenten-
Team sowie erprobte pidagogisch-didaktische
Instrumente sorgen dafiir, dass jedes Jahr eine
grosse Zahl von SIU-Absolventinnen und
-Absolventen die anforderungsreiche Priifung
erfolgreich besteht. Die Werte liegen jeweils
iiber dem allgemeinen Durchschnitt. m

Zulassungsbedingungen zur Priifung

1. Zur Berufspriifung wird geméss Reglement
zugelassen, wer

a) das Fihigkeitszeugnis als Detailhandels-
angestellter, als Verkaufer oder einen
gleichwertigen Ausweis besitzt und

b) als Detailhandelsangestellter drei,
als Inhaber eines anderen Ausweises
vier Praxisjahre im Detailhandel nach
der Lehre nachweisen kann und

c) einen Kurs fiir Berufsbilder/innen
absolviert hat.

2. Personen, die nicht iiber einen anerkann-
ten Ausweis verfiigen, konnen zur Prifung
zugelassen werden, wenn sie iiber minde-
stens sieben Jahre Berufspraxis, davon
mindestens vier Jahre in einer anspruchs-
vollen Funktion im Detailhandel verfiigen.

Ausbildungsprogramm

B Warenbeschaffungsmarkt

B Absatzmarkt

M Logistik und Sicherheit

B Finanz- und Rechnungswesen

M Personalwesen

B Kommunikation und Arbeitstechnik
M Detailhandelskenntnisse

M Recht
Das Ausbildungsziel
«Die Teilnehmer/innen sind auf Grund ihrer Kenntnisse und Fahig-

keiten in der Lage, die Vorgesetztenstellung zu bekleiden und
eine verantwortungsvolle Funktion im Detailhandel auszutiben.»
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Detailhandelsspezialist/in
... .« ..., ... -« LM

Termine, Reglement, Kosten

Hier finden Sie die wichtigsten Informationen rund um den Vorbereitungskurs zur

eidg. Berufspriifung zum Detailhandelsspezialisten und zur Detailhandelsspezialistin.

Der «eidg. Detailhandelsspezialist»
Der Titel «eidg. Detailhandelsspezialist/in» ist
geschiitzt. Die Besitzerinnen und Besitzer
dieses Fachausweises sind beim Bundesamt
fiir Berufsbildung und Technologie (BBT) im
Berufsregister eingetragen. Sie sind berech-
tigt, Detailhandelsfachleute auszubilden und
haben direkten Zugang zur Hoheren Fach-
priifung zum Detailhandels6konomen.

Zulassungsbedingungen

Das Reglement legt fest, welche Bedingungen
fir eine Priffungsteilnahme erftillt sein mussen.
(Siehe Zulassungsbedingungen auf Seite 17.)

Informationen zum Kurs

Der Kurs dauert 1 Jahr, umfasst 320 Lektio-
nen und findet jeweils an einem fixen Tag
pro Woche statt. Es konnen Tages- oder
Nachmittags-/Abendkurse belegt werden.

Kurskosten

Das Kursgeld betrigt CHF 4700.— (inkl.
alle Lehrmittel, Kursmaterial, Tests, zwei
Zwischenpriifungen mit Bewertungen und
ER FAs, Mini-Projektarbeit, Prifungs-
Workshop, Coaching, STU-Kursattest).

Zahlungskonditionen:

a) vor Kursbeginn ~ CHF 4700.—

b) vor Kursbeginn ~ CHF 2850.—
Kursmitte CHF 2000.—

c) vor Kursbeginn ~ CHF 1100.—
8 Monatsraten zu CHF 500.—
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Bitte beachten Sie auch die Geschifts-
bedingungen (Seite 49) sowie die Termine
der Informationsabende (Seite 50).

Anmeldung

Anmeldeschluss ist 3 Wochen vor Kursbeginn.

Verwenden Sie bitte die Anmeldekarte in
der Mitte dieser Broschiire und vergessen
Sie nicht, die Kopien des Lehrabschluss-
zeugnisses und der Arbeitsbestitigungen
sowie eine Wohnsitzbestitigung der letzten
zwei Jahre beizulegen.Vielen Dank.

Kurs fiir Berufsbildner/innen

Dieser Kurs ist nicht Bestandteil des Vor-
bereitungskurses, jedoch Voraussetzung, um
zur Priifung als Detailhandelsspezialist/in
zugelassen zu werden. (Siehe Zulassungs-
bedingungen 1.c, Seite 17.)

Eidg. Priifung
Die schriftlichen Priifungen finden Ende
August, die miindlichen im Oktober statt.

Priifungsgebiihr

Die Prufungsgebiihr (zirka CHF 1200.—,
Anderungen vorbehalten) fiir die eidg.
Prifung wird bei der Anmeldung direkt
vom Sekretariat der Priifungskommission
erhoben. m

Termine

m Ziirich

Montag, Beginn 17.08.2009

Kurs 2009-15-16, 13.15-20.30 Uhr
Dienstag, Beginn 18.08.2009

Kurs 2009-15-10, 08.30-16.30 Uhr
Mittwoch, Beginn 19.08.2009

Kurs 2009-15-20, 08.30-16.30 Uhr
Donnerstag, Beginn 20.08.2009
Kurs 2009-15-24, 08.30-16.30 Uhr

m Bern

Montag, Beginn 10.08.2009

Kurs 2009-16-16, 08.30-16.30 Uhr
Dienstag, Beginn 11.08.2009

Kurs 2009-16-10, 08.30-16.30 Uhr
Mittwoch, Beginn 12.08.2009

Kurs 2009-16-20, 13.15-20.30 Uhr

®m Aarau
Montag, Beginn 10.08.2009
Kurs 2009-16-36, 13.15-20.30 Uhr

m Basel

Dienstag, Beginn 11.08.2009

Kurs 2009-16-40, 08.30-16.30 Uhr
Dienstag, Beginn 11.08.2009

Kurs 2009-16-41, 13.15-20.30 Uhr

B Brig (deutsch)
Donnerstag, Beginn 27.08.2009
Kurs 2009-16-33, 08.30-16.30 Uhr

® Chur
Montag, Beginn 24.08.2009
Kurs 2009-15-36, 09.00-17.00 Uhr

® Lausanne

Donnerstag, Beginn 10.09.2009
Kurs 2009-17-24, 08.30-16.30 Uhr
Montag, Beginn 07.09.2009

Kurs 2009-17-16, 08.30-16.30 Uhr

® Lugano
Dienstag, Beginn 01.09.2009
Kurs 2009-18-16, 13.15-16.30 Uhr

B Luzern

Montag, Beginn 17.08.2009

Kurs 2009-16-28, 08.30-16.30 Uhr
Donnerstag, Beginn 13.08.2009
Kurs 2009-16-32, 08.30-16.30 Uhr

m Olten
Donnerstag, Beginn 13.08.2009
Kurs 2009-16-25, 13.15-20.30 Uhr

m Solothurn

Montag, Beginn 10.08.2009

Kurs 2009-15-21, 13.15-20.30 Uhr
Montag/Mittwoch, Beginn 17.08.2009
Kurs 2009-15-22, 18.00-21.30 Uhr

m St.Gallen

Montag, Beginn 31.08.2009

Kurs 2009-15-32, 13.15-20.30 Uhr
Mittwoch, Beginn 26.08.2009

Kurs 2009-15-40, 08.30-16.30 Uhr

® Winterthur

Dienstag, Beginn 18.08.2009
Kurs 2009-15-28, 13.15-20.30 Uhr
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Detailhandelsspezialist/in
e

«lch habe viel und vor allem besseres Wissen erhalten»

«Seit meiner Weiterbildung zur Detailhandelsspezialistin betrachte ich in meinem

Aufgabenbereich nicht allein den eigenen Betrieb, sondern verstehe ihn als Teil des

gesamten Schweizer Detailhandels», stellt Petra Tanner aus Altstatten fest.

ie intensive Weiterbildung am SIU hat

mich personlich stark beeinflusst. Ich
bin ganz sicher selbstbewusster geworden
und weiss heute genau, was ich will und wo
ich mich selber sehe», fasst Petra Tanner den
personlichen Nutzen ihres Vorbereitungsjahrs
auf die 2001 mit dem Spitzenresultat von 5,2

abgeschlossene Berufspriifung als Detailhan-

e

Es sei fir sie ein ziemlich anspruchsvolles Jahr gewesen,

blickt Petra Tanner auf ihr Vorbereitungsjahr am SIU
im Detailhandel zuriick. «Es hat mich sehr gefordert,
aber ich lernte mich und meine effektiven Grenzen
besser kennen», weiss die sympathische Ostschwei-
zerin. Die Zusammenarbeit mit verschiedenen Leuten
aus den unterschiedlichsten Branchen habe sie enorm
geschétzt. «Als jungere Kursteilnehmerin habe ich viel
von den alteren Kolleginnen und Kollegen in der
Klasse lernen kénnen und - quasi als Tupfli auf dem

i — eine sehr gute Freundin gewonnen.»
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delsspezialistin zusammen. Heute sei sie froh,
dass sie damals den Mut gehabt habe, diesen
Weiterbildungsschritt gleich zu Beginn ihrer
beruflichen Karriere anzupacken. Nach ihrer
3-jahrigen Lehrzeit im Modehaus Hutter in
Altstitten/SG und dem erfolgreichen Lehr-
abschluss als Detailhandelsangestellte arbeitete
Petra Tanner zwei Jahre als Empfangssekretirin
bei Furrer Vorhinge AG in Riithi im St. Galler
Rheintal. 2001 kehrte sie in ihren fritheren
Lehrbetrieb zuriick, wo sie heute als rechte
Hand der Geschiftsleitung verantwortlich ist
fiir die Lehrlingsausbildung, den gesamten
Einkauf DOB und die Personalftihrung.
Petra Tanner ist seit mehreren Jahren Expertin
fiir Lehrabschlusspriifungen und seit Februar
2008 uK-Referentin Textil am SIU im
Detailhandel.

«Wihrend meiner Vorbereitung auf die Berufs-
priifung habe ich mir viel und vor allem
besseres Wissen in den Bereichen Marketing,
Personalftihrung und Warenbeschaffung an-
eignen konnen, das ich im beruflichen Alltag
sehr regelmissig anwenden kanny, sagt Petra
Tanner. Speziell im umfangreichen Bereich
der Personalftihrung habe sie am SIU wichtige
Erfahrungen sammeln konnen, die ihr sehr
niitzlich seien. «Auch in meiner neuen
Titigkeit als iK-Referentin am SIU bin ich
froh, auf diesen Wissens- und Erfahrungs-
schatz zurtickgreifen zu kénnen.» m

Textildetailhandelsspezialist/in

«Der Fachhandel hat durchaus intakte Chancen»

Ena Ringli ist eine ausgewiesene Expertin des Schweizer Detailhandels und kennt

die beruflichen Anforderungen und Chancen sehr genau. Davon profitiert speziell der

Textildetailhandel. Ena Ringli ist seit sieben Jahren Préasidentin der Priifungs-

kommission (PK) Textildetailhandelsspezialist/in.

SIU im Detailhandel: Frau Ringli, was
macht eigentlich eine PK-Prasidentin?
Ena Ringli: (lacht schallend) Ach wissen
Sie, eigentlich nicht wahnsinnig viel! Spass
beiseite: Die Arbeit der PK konzentriert
sich hauptsichlich auf die sorgfiltige und
umfassende Vorbereitung der jihrlichen
eidgendssischen Priifungen und auf die
Uberwachung der in allen Belangen
korrekten Durchfithrung. Diese Arbeiten
nehmen wir sehr ernst.

Wie wird man PK-Prdsidentin?

In meinem Fall ging das sehr schnell.

Ich wurde damals angefragt, weil ein PK-
Mitglied ausgefallen war und die Arbeit
neu organisiert werden musste. Meine lang-
jahrigen Berufserfahrungen im Textildetail-
handel und in der Aus- und Weiterbildung
spielten dabei sicher eine Rolle.

Bleiben wir bei Ihren beruflichen Erfah-
rungen. Was hat sich riickblickend im
Textildetailhandel massgeblich verindert?
Rein von den Materialien her betrachtet,
gar nicht so viel, wenn wir einmal von der
fritheren Vormachtstellung der Synthetik
absehen, die wihrend meiner Lehrzeit quasi
vom Vorhang bis zum Hemd reichte.

Heute ist der Einsatz der natiirlichen und
chemischen Materialien viel stirker auf

«lch denke, dass wir in der Marktentwicklung an
einem Punkt angelangt sind, an dem die Kunden
wieder mehr Wert auf gute Beratung, personliche
Wertschatzung und Zuwendung legen.»

den jeweiligen Gebrauch ausgerichtet.
Denken Sie nur an die enorme Palette der
Funktionstextilien in der Sportbekleidung.
Sie reicht von wind- und wasserresistent,
atmungsaktiv, bequem, leicht oder elastisch
bis hin zur tiberzeugenden Optik.

Damit verbindet sich eine anspruchsvolle
Beratung ...

...und gute Ansatzpunkte fir den Fach-
handel! Die heutigen Kunden sind viel
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Textildetailhandelsspezialist/in

umfassender informiert als friher. Sie
kommen mit recht klaren Vorstellungen in
den Laden und akzeptieren keine Nullacht-
funfzehn-Gespriche. Ich denke, dass wir in
der Marktentwicklung an einem Punkt
angelangt sind, an dem die Kunden wieder
mehr Wert auf gute Beratung, personliche
Wertschitzung und Zuwendung legen.

Das gilt wohl eher fiir dltere Kundinnen
und Kunden?

Im Gegenteil! Auch jungere Konsumenten
schitzen eine hilfsbereite und fachkundige
Beratung. Bei einem Einkaufsbummel sah
meine Tochter in einem Schaufenster einen
sehr schonen, leider nicht ganz billigen
Schuh. Sie betrat den Laden, liess sich den
Schuh zeigen, probierte ihn an, zog ihn
wieder aus und verliess das Geschift ohne
eingekauft zu haben.Vor dem Laden fragte
ich sie, warum sie ithren Traumschuh nicht
gekauft habe. Weil die Verkiuferin offenbar
gar nicht daran interessiert gewesen sei. Sie
mochte jedoch gern gut bedient sein und
das Gefiihl einer Wertschitzung vermittelt
bekommen. Das sei ihr wichtig...

...zumal sie den Schuh vermutlich nicht
wirklich dringend brauchte.

Das ist doch der springende Punkt! Unsere
Kleiderschrinke und Schuhgestelle sind
voll. Eigentlich brauchen wir wihrend

den nichsten Jahren bis auf den wenigen
Ersatzbedarf gar nichts.

Hat da der Textilfachhandel iiberhaupt
noch Chancen?

Seine Chancen sind durchaus intakt. Aller-
dings nur dann, wenn es ihm gelingt, sehr
kundenorientiert zu agieren. Im Detail-
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handel haben noch lingst nicht alle ge-
merkt, dass der Kunde Zuwendung braucht
und spiiren will. Hier liegt wohl eine der
wichtigsten Chancen im Fachhandel. Wer
Kunden mit Gleichgiiltigkeit begegnet, ist
in gesittigten Mirkten chancenlos!

Welche Voraussetzungen muss jemand
mitbringen, um im Detailhandel Freude
und Erfolg zu haben?

Aut die Textilbranche bezogen ist es ganz
bestimmt die Freude an der Mode, den
Kombinationen und Farben. Es muss mir
Spass machen, mich schon zu kleiden.
Unabhingig von der Branche steht sicher
die Kontaktfreudigkeit ganz weit oben.
Damit verbindet sich fast automatisch die
Sozialkompetenz. Ich muss die Menschen
gern haben und der Umgang mit anderen
muss mir Freude machen.

Sozialkompetenz allein wird kaum
ausreichen, um im Detailhandel Karriere
zu machen.

Das ist richtig. Wenn mir aber die echte
Freude an den Kunden fehlt, wenn sie mich
schon deshalb storen, weil sie bereits vor
der Ladendffnung vor der Ttire stehen,
dann fehlt mir die wirklich wichtige
Grundhaltung, um im Verkauf Erfolg zu
haben. Die fachlichen und methodischen
Kompetenzen und Fertigkeiten kann ich
erlernen. Das wird aber immer nur dann
gelingen, wenn ich mich in meinem beruf-

lichen Umfeld wohl fiihle.

Wie stark ist die Wechselwirkung von
Weiterbildung und Sozialkompetenz?
Die Erfahrung zeigt, dass die Sozialkom-
petenz durch eine gute Zusatzausbildung

i

«lm Zusammenhang mit der Weiterbildung, werden der Austausch und die Vergleichsmdglichkeiten mit anderen

Berufsleuten und Firmen immer wieder als sehr wertvoll bezeichnet», sagt PK-Prasidentin Ena Ringli.

gefordert und verfeinert wird. Neues Wissen
gibt mir mehr fachliche Sicherheit und
steigert mein Selbstwertgefiihl. Ich fiihle
mich sattelfester, weil ich weiss, wovon ich
rede. Das hilft mir, neue Aufgaben und
Verantwortungen tibernehmen zu kénnen.

Vielleicht sogar im eigenen Geschiift.
Hand aufs Herz: Konnen Sie das heute
noch empfehlen?

Ganz bestimmt! Allerdings nur auf der
soliden Grundlage einer guten Analyse der
jeweiligen Moglichkeiten beziiglich Stand-
ort, Einzugsgebiet, Konkurrenz und Kunden.
Der Vorbereitungskurs zur Priifung als
Textildetailhandelsspezialist/in wie auch die
Prifung selber vermitteln viel Experten-
wissen, das beim Aufbau eines eigenen
Geschifts von grossem Nutzen ist.

Was ist fiir mich wichtig, wenn ich mich
auf die Priifung als Textildetailhandels-
spezialist/in vorbereiten will?

Wichtige Voraussetzungen sind sicher eine
gute Grundbildung, gute schulische Leis-
tungen und branchenbezogene Fachkennt-
nisse. Als mindestens so wichtig erachte ich
auch den festen Willen, an sich zu arbeiten
und klare Ziele zu verfolgen.

Was bringt die Zusatzbildung Textil-
detailhandelsspezialist/in?

Die Absolventinnen und Absolventen
werden befihigt, Fihrungspositionen in der
Textilbranche zu iibernehmen und dabei
die Wirtschaftlichkeit der Unternehmung
positiv zu beeinflussen, leistungs- und
personlichkeitsorientiert zu fithren und zu
fordern und zielgerichtet auszubilden.
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Textildetailhandelsspezialist/in

Als sehr wertvoll werden immer wieder der
Austausch und die Vergleichsmoglichkeiten
mit anderen Berufsleuten und Firmen
genannt. Daraus entwickeln sich Netzwerke
von grossem personlichem und beruflichem
Nutzen.

Wagen wir noch den obligaten Blick in

die Zukunft: Wie wird sich der Textil-
detailhandel entwickeln?

(Uberlegt lange) Vielleicht schwingt etwas
Wunschdenken mit, wenn ich sage, dass die
Konsumenten qualititsbewusster werden.
Ich bin iiberzeugt, dass die Grundhaltung,
einfach alles méglichst giinstig zu kaufen,
ihren Zenith tiberschritten hat. Die Garde-
robe wird wieder qualitativ aufgewertet
und das wirklich schéne Produkt linger
getragen. Bei dieser Abkehr von der Weg-
werfgesellschaft werden 6kologische
Uberlegungen sicher eine wichtige Rolle
spielen. Zumindest wiinsche ich mir das.
Wir kénnen in Billiglindern Kleider und
Schuhe fiir einen Franken produzieren,
indem wir die Vorgaben entsprechend
fixieren. Diese Standards geben wir vor,
nicht die Billigproduzenten in Fernost und
andernorts. Auch dort ist man durchaus in
der Lage, qualitativ hoch stehende Produkte
herzustellen.

Das fiihrt zu einer personlichen Frage. Sie
engagieren sich stark in der Freiwilligen-
arbeit, etwa bei Innovage. Was motiviert Sie
dabei?

In der Freiwilligenarbeit kann ich meine
Ressourcen in innovative Projekte einbringen
und mit anderen Menschen zusammen
Lustvolles und Sinnvolles anpacken. Bei
Innovage fand ich die Idee bestechend,
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dass frithere Kaderleute, die willens sind, ihre
Kompetenzen und Fihigkeiten unentgeltlich
zur Verfiigung zu stellen, in interessante
Prozesse eingebunden werden. Wir bearbeiten
gemeinsam spannende Projekte und gemein-
nitzige Initiativen. Die Palette reicht von
Generationentreffs und Kulturtagen, an denen
sich aktive Menschen aus verschiedenen
Altersklassen Denk- und Freiraume schaffen,
bis hin zu eigenen Projektideen und Be-
ratungen in den verschiedensten Lebens-
bereichen. Diese Arbeiten bringen mir
Kontakte und Einsichten, die ich in meinen
fritheren Titigkeiten nicht hatte. Zum
Beispiel zu Stadtverwaltungen, zur Politik
aber auch zu den unterschiedlichsten
Menschen und Ansichten. m

Kurz-Portrat

Ena Ringli (60) kennt den Textildetailhandel
von der Pike auf. Nach ihrer Lehre als Textil-
verkauferin und dem erfolgreichen Abschluss
der Textilfachschule wurde Ena Ringli im
Rahmen einer der ersten europdischen Fach-
kooperationen in der Textilforschung die
Leitung eines Priiflabors anvertraut. Der
nachste Karriereschritt fithrte sie zum Migros-
Genossenschafts-Bund, in dessen Auftrag sie
die schweizweite Lehrlingsausbildung im Be-
reich Textil sowie die Textilkurse fiir Filialleiter
aufbaute. Bis vor kurzem leitete Ena Ringli
die gesamte Berufsbildung und Fachausbil-
dung der Migros Ostschweiz. Heute stellt sie
ihr umfangreiches Fach- und Fiihrungswissen
verschiedenen Freiwilligen-Netzwerken und
anderen gemeinniitzigen Projekten als Bera-
terin zur Verfiigung. Ena Ringli ist Prasidentin
der Priifungskommission Textildetailhandels-
spezialist/in und arbeitet am SIU im Detail-
handel als freie Mitarbeiterin fiir Beratung
und Coaching im Bereich der liberbetrieblichen
Textilkurse.

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

Ohne
anerkannten
Ausweis

Titelinhaber/innen sind als erfolgreiche
Absolventinnen und Absolventen der Be-
rufspriffung 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.

® 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.

®m 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.
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Textildetailhandelsspezialist/in

Assessment-Training

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 personlich
besprochen. Die SIU-Zwischenpriifungen
werden analog der eidgendssischen Priifung
durchgeftihrt. Vor den eidg. Priifungen findet

Zulassungsbedingungen zur Priifung

1. Zur Berufspriifung wird gemass Reglement
zugelassen, wer

a) das Faihigkeitszeugnis 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.
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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

M 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.»

Textildetailhandelsspezialist/in

Termine

m Ziirich

Montag, Beginn 14.09.2009

Kurs 2009-30-07, 08.30—-16.30 Uhr

m Bern
Montag, Beginn 31.08.2009
Kurs 2009-31-07, 08.30-16.30 Uhr

m Lausanne
Montag, Beginn 07.09.2009
Kurs 2009-32-07, 08.30—-16.30 Uhr

B Luzern
Montag, Beginn 07.09.2009
Kurs 2009-31-24, 08.30-16.30 Uhr

m St.Gallen
Montag, Beginn 14.09.2009
Kurs 2009-30-32, 08.30-16.30 Uhr

Kurskosten

Das Kursgeld betrigt CHF 4900.—

(inkl. alle Lehrmittel, Kursmaterial, Tests,
zwel Zwischenpriifungen mit Bewertungen,
Priufungsworkshop, 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).

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 2010 statt.

Priifungsgebiihr

Die Prifungsgebiihr von ca. CHF 1400.—
(Anderungen vorbehalten) fiir die eidg.
Berufspriifung wird bei der Anmeldung
direkt vom Sekretariat der Priifungs-
kommission erhoben. m

Fiir weitere Infos:
www.textildetailhandelsspez.ch
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Pharma-Betriebsassistent/in

Mit fundiertem Wissen die Zukunft meistern

In einem sich stark verandernden Markt wird der erfolgreiche Apotheker neue Geschafts-

felder und bestehende Randgebiete mit seiner pharmazeutischen Kernkompetenz

verkniipfen miissen. Dabei wird das Vorhandensein von grundsolid abgestiitzten

Detailhandelskenntnissen immer mehr zur eigentlichen strategischen Erfolgsposition.

er Apothekenmarkt wird sich auch in

Zukunft stark verindern. Neben dem
eigentlichen naturwissenschaftlichen Wissen
wird das Praxiswissen in Verkauf, Marketing
und kundenorientierter Geschiftsfithrung
an Bedeutung gewinnen. In diesen Bereichen
kénnen die Pharma-Betriebsassistentinnen
und -assistenten mit gutem Detailhandels-
wissen eine zunehmend wichtige Funktion
tibernehmen und die Geschiftsleitung
wirkungsvoll unterstiitzen und entlasten.

Titel

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

Ausbildungsziel
Pharma-Betriebsassistentinnen und Pharma-
betriebsassistenten verfligen tiber
praxiserprobtes Detailhandelswissen und
sind in wichtigen Bereichen der marketing-
orientierten Fithrung einer Apotheke
bewandert. Sie kennen und interpretieren
betriebswirtschaftliche Zusammenhinge,
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Sandra Juchli schloss ihre Berufspriifung 2006 mit

dem Spitzenresultat von 5,4 ab. «Durch meine Aus-
bildung lernte ich differenzierte Hilfsmittel und Arbeits-
techniken einzusetzen, die mir helfen, den beruflichen
Alltag effizienter zu gestalten.» Im Umfeld von starken
Veranderungen im Pharma-Markt sei es wichtig, ein
fundiertes Allgemeinwissen zu besitzen, das sich den
neuen Anforderungen anpassen kann.

Als speziell hilfreich erachtet Sandra Juchli die Kennt-
nisse aus den Fachern Marketing und Verkaufs-
kommunikation. Durch eine bewusste Kommunikation
konne sie individueller auf die Kundenbediirfnisse
eingehen und dank den neuen Marketingkenntnissen
sei sie in der Lage, kleinere Events mitzuentwickeln,
zu unterstitzen und durchzufiihren. «Persdnlich habe
ich dank meiner Ausbildung an Selbstsicherheit,
Selbstwertgefiihl und Selbstvertrauen gewonnen
Zugleich &ffnete mir die erfolgreiche Berufspriifung
den Zugang zur Hoheren Fachpriifung als Detailhandels-
6konomin.» Sandra Juchli arbeitet in der Burg
Apotheke in Meilen.

erledigen selbstindig eine Vielzahl admi-
nistrativer Aufgaben und kénnen mit
Problemen und Verinderungen im Unter-
nehmen umgehen und diese positiv
beeinflussen.

Zwischenpriifungen und Tests

Der Lernerfolg wird mit korrigierten und
benoteten Zwischenpriifungen und Tests
regelmissig tiberpriift und personlich be-
sprochen. Die Zwischenpriifungen werden
nach einheitlichen, die spitere eidgendssische
Priifung exakt wiedergebenden Bedingungen
durchgefiithrt. Vor den Priffungen wird ein
Workshop zu allen Fichern durchgefiihrt,
in welchem die Lerninhalte in geraffter
Form durchgearbeitet werden. Diese
Leistungen sind in den Kurskosten enthalten.

Termine

Der Kurs dauert 1 Jahr und umfasst
340 Lektionen.

B Ziirich

Dienstag, Beginn 18.08.2009

Kurs 2009-30-15, 08.30-16.30 Uhr

® Bern
Mittwoch, Beginn 05.08.2009
Kurs 2009-31-15, 08.30-16.30 Uhr

Priifung
Die Priifungen finden im September/
Oktober 2010 statt.

Weitere Informationen

Fir zusiatzliche 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-
Betriebsassistent/in besitzt und mindestens
3 Jahre Praxis in einer Apotheke nach-
weist, wovon mindestens 2 Jahre in einer
offentlichen 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.»

29




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 gehoren
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 Hohere 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
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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.

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

aus Detailhandel und Wissenschaft wird
regelmaissig 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 Halfte 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.
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Eidg. dipl. Detailhandels6konom/in

Zwischenpriifungen und Tests

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

Priifungs-Workshop/Coaching
Rechtzeitig vor den Priifungen wird ein
Workshop zu allen Fichern durchgeftihrt,
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 Prifung erfolgreich
besteht. Die Notenwerte liegen tiber dem
allgemeinen Durchschnitt.

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

B Ziirich

Montag, Beginn 05.01.2009

Kurs 2009-20-12, 08.30-17.00 Uhr

Dienstag, Beginn 13.01.2009
Kurs 2009-20-18, 08.30-17.00 Uhr

Mittwoch, Beginn 07.01.2009
Kurs 2009-20-22, 08.30-17.00 Uhr

® Bern
Dienstag, Beginn 06.01.2009
Kurs 2009-21-12, 08.30-17.00 Uhr

Montag, Beginn 12.01.2009
Kurs 2009-21-18, 08.30-17.00 Uhr

B Luzern
Montag, Beginn 12.01.2009
Kurs 2009-21-26, 08.30-17.00 Uhr

m St.Gallen
Dienstag, Beginn 13.01.2009
Kurs 2009-20-34, 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, Priifungsworkshop, das
SIU-Attest sowie die Vermittlung der

Lernmethodik durch sachkundige Referenten

enthalten.

Hdéhere Fachprifung im Detailhandel als
eidg. dipl. Detailhandelsokonom/in

Praxis
mind. benétigte

2 Jahre

praktische Tatigkeit im Handel
Praxis (nach BP)
bis zur HFP im
Detailhandel

Fachausweis der
Berufspriifung:
Detailhandels-
spezialist/in

Berufspriifung z.B.:

siehe Seite 14

Textildetailhandels-

spezialist/in, Pharma-

Betriebsassistent/in usw.
siehe ab Seite 21

Ausweis fiir Berufsbildner/innen  siehe Seite 35

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.

siehe Seite 30

2 Jahre 4 Jahre 4 Jahre
praktische praktische qualifizierte
Tatigkeit im Tatigkeit im praktische
Handel Handel Tatigkeit im
Handel

Fachausweis einer anderen

Eidg. Diplom Eidg. Gymnasiales
einer Hoheren Berufs- Maturitéts-
Fachprifung maturitats- zeugnis
(Meisterpriifung) zeugnis

Priifung
Die Prifungen finden im September/
Oktober 2010 statt.

Priifungsgebiihr

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

Buchhaltung in nur 24 Lektionen

Buchhaltung gehort zum elementaren Grundwissen der Geschéftsfiihrung.

Der gut aufgebaute Kurs fiihrt Sie in kurzer Zeit in die wichtigsten Elemente ein.

Inhalt

B Vermogen, Fremd- und Eigenkapital
m die Bilanz

m die Auswirkungen von Geschiftsfillen
auf die Bilanz

die Aktiv- und Passivkonten

die Erfolgsrechnung

die Aufwands- und Ertragskonten

der Jahresabschluss

Informationen zum Lehrgang
Dieser Lehrgang richtet sich an Anfinger
oder Wiedereinsteigerinnen, die sich die
wesentlichen Grundkenntnisse der Buch-
haltung in sehr kurzer Zeit aneignen oder

bestehende Kenntnisse aktualisieren wollen.

Der ganze Kurs dauert dank einem gut
strukturierten Aufbau nur 6 Nachmittage a

Kursleiterin Karin Weber-Walder ist seit 1986
selbstandige Treuhanderin. Ihr Credo: «Mdglichst
praxisorientiert und in gut versténdlicher Sprache
vernetztes Denken férdern und Zusammenhénge
erklaren. Und beim Ganzen nie vergessen, dass
Lachen durchaus gesund ist!»
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4 Lektionen oder 8 Abende a 3 Lektionen
(insgesamt 24 Lektionen). Er wird mit min-
destens 12 Teilnehmenden durchgefiihrt.

Termine

B Ziirich

Montag, Beginn 04.05.2009

Kurs 2009-10-24, 18.45-21.00 Uhr

Donnerstag, Beginn 07.05.2009
Kurs 2009-10-32, 13.15-16.30 Uhr

m Bern
Mittwoch, Beginn 06.05.2009
Kurs 2009-11-24, 18.45-21.00 Uhr

Donnerstag, Beginn 14.05.2009
Kurs 2009-11-32, 13.15-16.30 Uhr

B Luzern
Mittwoch, Beginn 13.05.2009
Kurs 2009-11-33, 18.45-21.00 Uhr

m St.Gallen
Donnerstag, Beginn 14.05.2009
Kurs 2009-10-33, 18.45-21.00 Uhr

Kurskosten

Der Lehrgang kostet CHF 550.— inklusive
Lehrmittel «Buchhaltung in 20 Stunden».
Zahlbar vor Kursbeginn.

Anmeldefrist
Jeweils 3 Wochen vor Kursbeginn. m

Kurs fuir Berufsbildner/innen
I

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.»
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Detailhandelsfachmann/fachfrau

Qualifikationsverfahren nach nBBV Art. 32

Detailhandelsfachleute beraten und bedienen die Kundinnen und Kunden und stellen

ein optimales Warenangebot bereit. Mit umfassenden Branchenkenntnissen liber-

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
fuhren.

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 2011

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 24.08.2009

Kurs 2009-55-61, 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.

Kurskosten

Das Kursgeld betrigt CHF 4950.—
(inkl. alle Lehrmittel, Kursmaterial und
SIU-Kursattest).

Anmeldung zum Vorbereitungskurs
Uber die Zulassung zum Qualifikations-
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 1950.—

vor dem 2. Teil CHF 1500.—

vor dem 3.Teil CHF 1500.—
Anmeldeschluss
Freitag, 25. Juli 2009. m
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Detailhandelsassistent/in

Qualifikationsverfahren nach nBBV 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 15.06.2009 verfahren entscheidet das kantonale Amt
Kunden im Verkaufsgeschéft. Nebst der Kundeninformation gehéren das Bereitstellen, Kurs 2009-55-65, 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, iibernehmen taglich 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, 16. Mai 2009. m
Zahlungskonditionen:
vor Kursbeginn  CHF 1650.—
vor dem 2. Teil CHF 1300.—
Qualifikationsverfahren
(Abschlusspriifung)
Mai/Juni 2010

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

Nadja Kiinzle Franziska Kunz

Sekretariat Giber- Buchhaltung

a.chiavi@siu.ch betriebliche Kurse Kurswesen Ziirich

n.kuenzle@siu.ch f.kunz@siu.ch

Ihr Erfolg steht fiir uns

immer im Zentrum.

Monika Pfenninger

Assistentin
Geschaftsleiterin

m.pfenninger@siu.ch

Eveline Tschumi

Angela Thomet

Béatrice Tschappat

Sekretariat Bern Leiterin Sekretariat Sekretariat

Chemikalien Kurswesen Lausanne Kurswesen Ziirich

chemikalien@siu.ch b.tschaeppaet@siu.ch e.tschumi@siu.ch
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Giannina Monsch
Sekretariat
Kurswesen Ziirich

g.monsch@siu.ch

Maja Schwyter
Sekretariat
Kurswesen Ziirich

m.schwyter@siu.ch

Heidi Vogeli
Sekretariat

Kurswesen Bern

h.voegeli@siu.ch

Personliche Betreuung

Wir begleiten Sie sicher zur Priifung!

ank unseres seit Jahren erprobten

Konzepts und der breit abgestiitzten
Erfahrung konnen wir Sie umfassend auf die
eidgendssischen Priifungen vorbereiten und
Thnen bei der Erreichung Threr Ziele helfen.

Thre personliche Betreuung ist uns dabei
von Anfang an sehr wichtig. Wir unterstiitzen
Sie bereits vor Kursbeginn und helfen Thnen
bei den Abklirungen fiir die Priifungs-
zulassung. Wihrend der Ausbildung stehen
wir Thnen bei Problemen und Fragen bera-
tend zur Seite und helfen Thnen bei der
Planung Ihrer 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
Leistungsfihigkeit 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 sind sie
in der Lage, einen interessanten, erwachse-
nengerechten Unterricht zu bieten und
konnen auch spezielle und komplexe Sach-
verhalte verstindlich erkliren und niher
bringen. 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 flr die Zertifizierungen und Rezerti-
fizierungen noétigen Priifverfahren werden
durch neutrale Experten nach strengen
Kriterien durchgefiihrt und sind fiir das
ganze SIU-Team immer wieder aufwindig
und anspruchsvoll», sagt STU-Geschifts-
leiterin Attilia Chiavi. «Nattirlich sind wir
jedes Mal entsprechend stolz, wenn wir
das Qualitits-Zertifikat wieder erhalten
haben», schmunzelt sie.

42

«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.» M

Die ISO-Qualitatskriterien

1.

5.

Kundenorientierung
Kundenbediirfnisse erkennen und erfiillen.

. Fithrung

Schaffen einer geeigneten Unternehmens-
und Fuhrungskultur.

. Mitarbeitende

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

. Prozessorientierung

Lenkung zusammengehdériger Mittel und
Tatigkeiten als Prozesse.

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

. Standige Verbesserung

Permanente Aufgabe der Organisation.

. Sachliche Entscheidungsfindung

Entscheidungsfindung auf der Basis logischer
und/oder intuitiver Analysen.

. Lieferantenbeziehungen

Geschéftsbeziehungen zum gegenseitigen
Nutzen.

o

fr

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

Die Zertifikate sind eine Auszeichnung fiir das SIU im Detailhandel. Vor allem sind

sie aber eine Garantie fur die Kursteilnehmer/innen, dass fir sie alles getan wird.
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Vision und Leitbild
]

Referentinnen und Referenten
I

Die hohe Messlatte des SIU im Detailhandel Im Quervergleich deutlich bessere Priifungserfolge

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

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

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

die strengen Selektionskriterien bei der Auswahl der Referentinnen und Referenten.

Die gute Logistik ist ein sehr wichtiges Element in einem Unterneh-
men und trigt zur Gewinnmaximierung bei. Es ist mir sehr wichtig,
mit den Kursteilnehmenden topaktuelle Themen praxisorientiert auf-
zuarbeiten. Dabei geht es nicht darum, aus den Kursteilnehmenden
Logistiker zu machen. Sie sollen nach dem Kurs in der Lage sein, The-
orie und Praxis zu verkniipfen. Roberto Papa, SIU-Referent fiir
Logistik und Sicherheit.

«Wer es nicht fiihlt, der wird es nicht erjagen.» Fausts Erkenntnis weist zum

Kern der Fithrung hin: zur Motivation. Lésungen im Umfeld engagierter
Mitdenker suchen und deren Erfahrungen und Ideen gemeinsam auf die
Losung hin entwickeln. Spiiren, wer sich aktiv am Prozess beteiligt. Uber
die so entstehende Vielfalt an Losungsfindungen wird ein verbindlicher
Weg gemeinsam bestimmt, um alle einzubinden. Dieses Motivationsmodell
will ich den Teilnehmenden fiir den Einsatz auf jeder Fihrungsstufe mit-
geben. Silvia Wieland, STU-R eferentin, Personalwesen.

Erfolg lisst sich nicht konservieren. Er ist das Ergebnis stindiger Bewe-
gung und Gestaltung im strategischen Personalmanagement. Mirkte und
Kunden dndern sich, technische Innovationen schaften neue Méglich-
keiten, Mitarbeitende reifen und entwickeln sich weiter. Das strategische
Personalmanagement wird in diesem Lehrgang anschaulich und lebendig
erarbeitet. So konnen die teilnehmenden Fiihrungskritte den Fachbe-

wir moglichst vielen Menschen die Weiter-

bildung.

Wir sind im stindigen Kontakt mit unseren | reich konstruktiv mitgestalten und die Erkenntnisse in ihre Fithrungs-

praxis einbringen. Mario Husi, STU-Referent fiir strategisches Personalmanagement.

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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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

Dynamik, Zielorientierung, Zusammenhalt im Team und die effektive
Fihrung wihrend Verinderungsprozessen ist die eine, die Frage nach dem
«WIE» die andere Seite: Im Alltag finden wir — personen- und unterneh-
mungsabhingig — unterschiedliche Fithrungsstile und Kulturen. Im Un-
terricht setze ich deshalb bewusst auf die Vernetzung von Theorie und
Praxis und gehe in einer offenen Gesprachskultur auf die Bediirfnisse der
Teilnehmenden ein. Getreu dem Motto: Das Tun entscheidet! Rosa-

Maria Cao, SIU-R eferentin fiir Personalwesen, Kommunikation und Arbeitstechnik.




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 SIU im Detailhandel nur
Referenten, die iiber ein fundiertes Wissen
verfiigen und dieses in der tiglichen Beruf-
spraxis laufend tiberpriifen, erweitern und
aktualisieren konnen. «In dieser Hinsicht
stellen uns die Beurteilungen der Kurse
und Referenten durch die Kursteilnehmen-
den Jahr fiir Jahr ein sehr gutes Zeugnis
aus», freut sich Attilia Chiavi tiber die gute
Resonanz. «Diese Beurteilungen werden
sorgfiltig ausgewertet und tragen ganz we-
sentlich zu kontinuierlichen Verbesserungen
und zur stetigen Qualititssteigerung des
Unterrichts bei.»

Priiffungskonforme Lehrmittel mit
hohem Praxisbezug

Logisch, dass sich der klare Praxisbezug
wie ein roter Faden durch den Lehrstoff’
und die Lehrmittel zieht. Erwachsene
wollen nicht stur Begriffe und Formeln
auswendig lernen, sie wollen im neuen
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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, tiberarbeitet 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. Prifungen identisch sind, wird der
Lernerfolg periodisch tGberpriift. Diese

Priifungen werden korrigiert, benotet und
mit den Kursteilnehmenden persdnlich be-
sprochen. Sie dienen den Kursteilnehmen-
den, den Referenten und der Schulleitung
zur Standortbestimmung, damit notigenfalls
sofort passende Forderungsmassnahmen in-
dividuell oder fiir die ganze Klasse ergriffen
werden koénnen.

Bessere Priifungserfolge

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

Fiir mehr Infos zu den STU-Referentinnen
und Referenten:

Lernaktive Gruppenarbeiten und Fallstudien in

Kombination mit den persénlichen Erfahrungen der
Kursteilnehmenden flihren 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.
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Kursorte

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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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

Lausanne
Bern
Solothurn
Basel
Olten
Aarau
Luzern
Ziirich
Schaffhausen
Winterthur
St. Gallen
Chur
Zuoz

Lugano

00O 0O00O0O0O00O000O

Brig
® Sion

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 guiltige
Priifungsreglement zu Grunde. Ande-
rungen im Reglement werden sofort in
den Lehrplan Ubernommen. Um die
Priifung erfolgreich zu bestehen, ist
ein regelmassiger Kursbesuch
unabdingbar.

Zulassungsbedingungen

Zu den Prufungen ist zugelassen, wer
die geforderten Bedingungen erfiillt
(siehe Weiterbildungsubersicht Seite
12 und die Kursbeschreibungen).

Fir die Abklarung benétigen wir das
Fahigkeitszeugnis, die Abschluss-
zeugnisse, Kursdiplome und Arbeits-
bestétigungen. Bei Unklarheiten hilft
Ihnen unser Sekretariat gerne weiter.

Hausaufgaben

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

6 Stunden wochentlich fur Hausauf-
gaben zu rechnen.

Persodnlicher 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 ungentigender Teilnehmerzahl be-
halt sich das SIU im Detailhandel vor,
einen Kurs zu annullieren.

Bestatigung

Die Kursteilnehmende erhalten vor
Kursbeginn eine schriftliche Anmelde-
bestatigung.

Kursgeld

Im Kursgeld sind enthalten:

- Lehrmittel

- Kursmaterial

- Coaching Mini-Diplom-/Projekt-
arbeit

- Instruktion und Coaching
Diplom-/Projektarbeit

- benotete Tests mit Korrekturen

- benotete Zwischenprifungen mit
Korrekturen

- Auswertungen und ERFA-Gesprache

- Prifungsvorbereitungen
(Prufungsworkshops)

- SIU-Attest

Zahlungsfristen

Mit der Anmeldung verpflichten sich
die Kursteilnehmende, das Kursgeld
oder den ersten Teilbetrag 30 Tage
vor Kursbeginn zu bezahlen und fiir
weitere allféllige 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
moglich und dem SIU-Sekretariat
schriftlich mitzuteilen. Auf die Rick-
zahlung des Kursgeldes besteht kein
Anspruch.

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

Attest

Die Kursteilnehmende erhalten nach
Kursabschluss automatisch und
ungeachtet des Priifungserfolges den
SIU-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
fir 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 Kursteilnehmende, Lehrmittel und
im Kurs abgegebene Unterlagen
weder zu kopieren noch zu reprodu-
zieren oder kommerziell zu verwenden.
Die Unterrichtsmittel sind ausschliess-
lich fur den personlichen Gebrauch
bestimmt.

Priifungen

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

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

Priifungsanmeldung

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

Priifungsgebiihren

Die Priifungsgebiihren werden bei der
Anmeldung zu den eidgendssischen
Berufs- und Héheren Fachprifungen
direkt vom Sekretariat der Prifungs-
kommission erhoben.
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Informationsabende 2009

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
Montag,
10.11.2008
02.03.2009
08.06.2009
09.11.2009

Fribourg
Dienstag,
03.02.2009
19.05.2009

Olten
Montag,
09.02.2009

Pharma
Ziirich
Montag,
23.02.2009

Bern
Montag,
03.11.2008
26.01.2009
02.11.2009
Mittwoch,
03.06.2009

Genéve
Montag,
16.03.2009
18.05.2009

Sion (f)
Mittwoch,
22.04.2009

Pharma
Bern
Mittwoch,
11.03.2009

Aarau Basel
Montag, Montag,
16.02.2009 30.03.2009
Lausanne Lugano
Montag, Montag,
02.02.2009 25.06.2009
04.05.2009
Solothurn St.Gallen
Montag, Montag,
20.04.2009 23.03.2009
Mittwoch,
27.05.2009

Category Manager

Ziirich

Brig (d) Chur
Montag, Montag,
11.05.2009 27.04.2009
Luzern Neuchatel
Donnerstag, Dienstag,
12.03.2009 17.03.2009
Dienstag, 05.05.2009
16.06.2009

Winterthur

Mittwoch,

15.04.2009

Category Manager

Bern

Mo, 17.11.2008, 19.00 Uhr
Mi, 13.05.2009, 19.00 Uhr

Mi, 19.11.2008, 19.00 Uhr
Di, 26.05.2009, 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 direkt 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



