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Mittwoch, 18. Marz 2026

Katinka Zeller
Konrektorin und Abteilungsleiterin kaufmannische Berufe und BM

Berufsfachschule, Berufsmaturitdt, Weiterbildung
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1. Allgemeine Informationen der Schule
A Personelle Anderung zusténdige Ausbildungsberaterin MBA fir WST
A Termine Abschlusspriifungen 2026

A Termine Schlussfeiern 2026
A Ab Marz 2026: kantonale Aufnahmeprifungen BM 2 8 Anderungen

A BM2030

2. Fragestellungen von Seiten der Lehrbetriebe

Berufsfachschule, Berufsmaturitdt, Weiterbildung
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3. Einblick in den Unterricht der Handlungskompetenzen B_C_D mit
Fokus Wirtschaft OBenno Kalin, u. a. Teamleiter flr den Fachbereich

Wirtschaft der Kaufleute EFZ

4. Kaufleute 2023 0 neue Bildungsverordnung

A Informationen zum Portfolio

A Ubersicht Angebote Frei- und Forderkurse Kaufleute 3.Lj. (auch in Vorbereitung
auf das schulische QV)

A Riickmeldung zur Wahl der Wabhlpflichtbereiche WPB 1 (Englisch) und WPB 2
(Individuelle Projektarbeit)

A Neues online Angebot in Vorbereitung auf das QV durch externe Anbieter

A Stand der Vorbereitungen auf das schulische QV an der WST
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5. Warum sich ein Berufswechsel von der Grundbildung Kaufleute
EFZ in die Grundbildung Kaufleute EBA aus schulischer Sicht
sinnvoll sein kann

6. Und wie Sie wissen d wenn Zeit!

Austausch der vor Ort anwesendenBerufsbhildner:innen zur

betrieblichen Umsetzung der neuen Grundbildung Kaufleute EFZ
(Vorbereitungen des betrieblichen QV)
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1. Allgemeine Informationen der
Schule

Berufsfachschule, Berufsmaturitdt, Weiterbildung
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1.1 Termine Abschlussprifungen
wst.ch/abschlusspruefungen/ A Termine Abschlussprifungen

Termine Abschlusspriifungen 2026

Kauffrau/Kaufmann EBA

50 Minuten
gemass Prifungsaufgebot

Montag, 1. bis Freitag, 12. Juni 2026

Abschlusspriifung Montag, 27. April bis Freitag, 22. Mai
Praktische Arbeit gemass Prifungsaufgebot 2026

Kauffrau/Kaufmann EFZ und Kauffrau/Kaufmann EFZ BM 1

60 Minuten Montag, 1. bis Freitag, 12. Juni 2026

gemass Prifungsaufgebot

Montag, 27. April bis Freitag, 22. Mai kv bildungsgruppe

Abschlusspriifung
gemass Priifungsaufgebot 2026 schweiz

Praktische Arbeit
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1.2 Schlussfelern
Wo?

Schlussfeier Kaufleute Mittwoch, 24. Juni 2026 Schadausaal, Kultur und
Kaufleute EBA ab 16.30 Uhr Kongresszentrum Thun
Kaufleute EFZ

Schlussfeier Kaufleute BM 1  Donnerstag, 25. Juni 2026 Schadausaal, Kultur und
(mit Berufsmaturand:innen BM 2) ab 17.30 Uhr Kongresszentrum Thun

wst.ch/ abschlusspruefungen / A Schlussfeiern
Berufsfachschule & Berufsmatu ritat

u ru e
Berufsfachschule, Berufsmaturitdt, Weiterbildung schweiz
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1.3 Kantonale Aufnahmeprufungen BM 2
A Kaufleute EFZ melden sich primarfir die BM 2 Wirtschaft an

A Ubersicht Aufnahmeprifungen:

Dauer der Prufung | Form der Prifung | Gewichtung

Deutsch 75 Minuten
Franzésisch 45 Minuten
Englisch 45 Minuten

neu: Mathematik 75 Minuten

schriftlich
schriftlich
schriftlich
schriftlich

einfach
einfach
einfach
doppelt

A Bestehensnormt Durchschnitt aller gewichteten Fachnoten = mind. 4.0
A Berufsmaturitat richtet sich ab dem Schuljahr 26/27 nach der neuen
Berufsmaturitatsverordnung «BM2030» (siehe Infos Infotreff 01/25)

A Infobroschiire BM 2 Wirtschaft fur Interessierte A zu finden unter wst.ch A
BM 2 fur Berufsleute A Typ und Modell wahlen A Downloads

Berufsfachschule, Berufsmaturitdt, Weiterbildung



2. Fragestellungen von Seiten der
Lehrbetriebe

Berufsfachschule, Berufsmaturitdt, Weiterbildung
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buaIifikationsver‘fahren-mit-AbscthssprUfungen-Kauffrau- EFZ-/-Kaufmann-EFZ-
(Bildungsverordnung-2023)T

T
Zusammensetzung-der-Noten-fiir-das-Eidgendssischen-FahigkeitszeugnisT
1l
F ra e l l I 1)-Erfahrungsnoten-(Gewichtungsanteil-im-QV-40-%)
1.-LehrbetriebT NotenT 3.-Berufsfach- Notenl |2
Bildung-berufliche: | (Rundung: (Rundung. schulel (Rundung-
Praxist aubhalbe | ke abis ke en | 200 geyundAguty suhalee
: und-ganze- und-ganze- . und- nze:
Informationen i | |
O a IO e Optionena
. KNZ.-1.Sem.& = 1.0K-KN2R | . | (S | . |"I
zu den eingegangen Fragen e e —————T—
KNZ-3.Semya = (Gewichtungsanteil-im-QV-30-%-—Fallnote)-
KN2--4.-Sem & = Anteil-
4 . . Gewichtung-«
A V 6 SC h u | ISC her Tell KNZ--5.-5em.x : Hanélungskompetenz— Dauer-und-Art-derPrifungens Dlmeirgell s Noten=
bereichen Priifungsnoten-auf:
KNE6.Sem. o halbe-und-ganze:
. LR . . . Moten)=
Erfahrungsnote = | @.(Rundung- " " . "
A Die Ubersicht des schulischen QV ist auf der Erbregancee = | Bty | = SOVimten: | prasentatondervertengs | pomn | =
lichen:-Moten-aus. | und-ganze: mindlichH arbeit-und-aktive-Anwendungsa
- jedem-KN23-3-3n| Note)x 75-Minuten- L =1
WebSIte WST unter Gewichtungst 25.95m | | HKE-BH cohriftiche | Fallarbeitmit-Teilaufgabenn 20-%x

75:Minuten- | Fiinf-Handlungssimulationen- "
HKB-CH schriftlich? | (inki.-eine-Handlungs- 20-%x
A Kanle ute E FZ + WSTA . i simulation-auf-Franzésisch)s
—_ @=-Durchschnittt 30-Minuten- | Ein-Rollenspiel-auf-Franzdsisch- o]
1.8KU- =-Berufskundlicher-Unterricht: mindlich? | ynd.zwei-erfolgskritische

ifi i Qualifikati fah ~(=-Allgemeinbi HKE DR nez gskrivisc 20-%s
Qualifikationsverfahren A aualiikationsverfahren s algnersiangn Stuatonem Cricoagen

eine-davon-auf-Franzdsischa

2.KN-=-KompetenznachweisT

U berSICht ual Ifl katlons - Nach der dreijhrigen Grundbildung und erfolgreichem Abschluss des 3.Semesterzeugnisnote =@-ausHKB: | HKB-Ex ?S-I\O_ﬁn_uhen- Fallarbeit-mit Teilaufgabens 20-%x 0
Qualifikationsverfahrens (Lehrabschlusspriifung) erhalten Sie das eidgendssische T schriftlichH
f h K fI t E FZ Fahigkeitszeugnis «Kauffrau EFZ/ KauFmann EFZ». 1

Priifungsnote-Berufskenntnisse-und-Allgemeinbildung-gesamt.
2)-Abschlusspriifung-Pral | (=.Durchschnitt-aus-der-summe-der-fiinf-Qualifikationsbereiche -gerundet-auf-eine- 30-%:x
Fallnote)= Zehnielsnotek:

Das Qualifikationsverfahren ist bestanden, wenn:

= wenn im Qualifikationsbereich «Erfahrungsnote» alle Noten aus der Bildung

Berufliche Praxis (Betrieb), aus dem Uberbetrieblichen Kurs und aus der T
Berufsfachschule vorliegen (Mittel aus der Summe und Gewichtung der drei ~
Qualifikationsbereiche, gerundet auf eine Dezimalstelle). Es;:?::zgskompetenz Dauer-un: 1
* der Qualifikationsbereich «praktische Arbeit» mindestens mit der Note 4.0 Gesamtresultat-<
bewertet wird (halbe oder ganze Noten); ) so-Minuter | =-Durchschnitt-aus-der-Summe-der-drei-Qualifikationsbereiche- mit-Gewichtung+
« der Qualifikationsbereich «Berufskenntnisse und Allgemeinbildung» R miindlichH 1)-Erfahrungsnote-gesamt = =3.40-27T
mindestens mit der Note 4.0 bewertet wird (Mittel aus der Summe der Finf . . 100-%=
Qualifikationsbereiche, gerundet auf eine Dezimalstelle); und Prufungsnote-l’raktlsche- 2)-Abschlussprifung-Praktische-Arbeit = 2>-30-%T
. . - erundet-auf-halbe-und-ganze-Not c P
» die Gesamtnote mindestens 4.0 betragt. g g 3)-Abschlusspriifung-Berufskenntnisse-8-Allgemeinbildung >  >-30%1
Gewichtung der Abschlussnoten: inklusive-Gewichtung,-gerundet auf-eine-Zehntelsnote e >>5>u
= praktische Arbeit (Fallnote*): 30 %; i
= Berufskenntnisse und Allgemeinbildung (Fallnote): 30 %; 1
. - 409 e . . .
Erfahrungsnote: 40 % Das-Qualifikationsverfahren-mit-Abschlussprifung-ist-nur-bestanden,-wenn:1
*Fallnote= die Note muss geniigend sein. Bei ungeniigender Fallnote gilt die . ) . ) . . )
Abschlusspriifung als nicht bestanden. a.~der-Qualifikationsbereich-«Praktische-Arbeit>-mindestens-mit-der-Note-4.0-bewertet-
wird: T

A\ 4

L Obersicht Qualifikationsverfahren Kaufleute EFZ

b.= der-Qualifikationsbereich-«Berufskenntnisse-und-Allgemeinbildung=-mindestens- mit-
der-Mote-4.0-bewertet-wird;-undf

c.~die-Gesamtnote'mindestens-4.0-betragt. 1


https://wst.ch/kaufleute-efz/
https://wst.ch/kaufleute-efz/
https://wst.ch/kaufleute-efz/
https://wst.ch/kaufleute-efz/

wirtschaftsscthhuulﬁ '
Fragen (2)

Informationen
zu den eingegangen Fragen

A Ich stelle fest, dass die Noten im Durchschnitt deutlich tiefer sind als mit der vorherigen Reform.
Es gibt deutlich mehr ungenigende Noten. Haben Sie aus schulischer Sicht dies auch
festgestellt? Wenn ja, an was denken Sie kann dies Ihrer Meinung nach liegen?

A Diese Frage kann ich nicht «pauschal» beantworten. Liegt es an den Leistungen und/oder der
Leistungsbereitschaft der lernenden Person? Liegt es an deren Moglichkeiten? Liegt es an der
Selbststandigkeit? Liegt es an der kirzeren Konzentrationsspanne der Jungen?

Die Grundbildung Kaufleute EFZ ist sicher mit der Handlungskompetenzorientierung eine andere als mit

der vormaligen Facherorientierung.



F rag e n (3) wirtschaFtsscthhuuls '

Informationen
ZU den eingegangen Fragen

A

Die Prufungsvorbereitungskurse waren dieses Jahr schnell ausgebucht. Gibt es Uberlegungen
seitens der Schule, das Angebot bei hoher Nachfrage zu erweitern, damit alle Lernenden, die
wollen, davon profitieren konnen?

Wir fihren die Prufungsvorbereitungskurse dieses Jahr zum ersten Mal durch und sammeln erste Erfahrungen
Wir haben nicht mit einem solchen «Ansturm» gerechnet, bieten wir doch im Total 72 Platze an. Es steht das
erste QV an, viele sind unsicher, vielleicht ist das mit ein Grund, dass die Platze in den Prifungsvorbereitungs
kursen so schnell ausgebucht waren.

Wir ermdglichen den Lernenden auch eine selbststandige Vorbereitung auf das QV: entweder sie besuchen
den Forderkurs und repetieren individuell mit der Moglichkeit bei den Lehrpersonen Fragen stellen zu kbnnen
oder sie Uben individuell mit dem Angebot «I got this» von Brainstein, das 5 komplette QV-Simulationen
(schriftlich und mindlich) anbietet. Wir haben den Lernenden letzten Mittwoch die diesbezlgliche
Informationsmail zukommen lassen. Die Jahreslizenz kostet CHF 88.

Schliesslich bleibt eben auch die Mdglichkeit, mit den vielen Angeboten auf Konvink zu repetieren. (siehe
Hinweise in den Semesterprogrammen der Handlungskompetenzbereiche 1. und 2.Lj.)



wirtschaFtsscthhuulcrel '
3. Einblick in den Unterricht der HKB A B C

mit Fokus (Inhalten) Wirtschatft

Benno Kalin

M. A. HSGdipl. Lehrer fur Maturitatsschulen
Wirtschaft und Recht
FachschaftsverantwortlicherWirtschaft und Recht
Berufsmaturitat

Teamleiter Wirtschaft Kaufleute EFZ

Konrektor und Abteilungsleiter BM WST ab Sj. 26/27

kv bildungsgruppe
Berufsfachschule, Berufsmaturitdt, Weiterbildung schweiz



EINBLICK IN DEN st i

HKB-UNTERRICHT WIRTSCHAFT

BENNO KALIN/ COTEAMLEITER WIRTSCHAFT

HKB B: Wirtschaft und Interaktion (interagieren in einem vernetzten Arbeitsumfeld)

HKB C: Unternehmen & Recht (Koordinieren von unternenmerischen Arbeitsprozessen )

Berufsfachschule, Berufsmaturitdt, Weiterbildung



Qualifikationsprofil

wirtschaftsschule
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al: Kaufmannische
Kompetenzentwick-
lung uberprifen und
weilterentwickeln

Handlungskompetenzen =

a2: Netzwerke im
kaufmannischen Be-
reich aufbauen und

nutzen

a3 Kaufmannische
Auftrage entgegen-
nehmen und bearbei-

ten

a4: Als selbstverant-
waortliche Person in
der Gesellschaft

handeln

ab: Politische
Themen und kulturel-
les Bewusstsein im
Handeln einbeziehen

a6: Wahlpflichtbe-
reich «Zweite Lan-
dessprache oder
Englisch»

af: Wahlpflichtbe-
reich «Interdiszipli-
nare Arbeiten»

b1: In unterschiedli-

chen Teams zur

/| Bearbeitung kauf-

mannischer Auftrage
Zusammenarbeiten

und kommunizieren

b2: Schnittstellen in
betneblichen Prozes-

sen koordinieren

b3: In wirtschaftli-
chen Fachdiskussio-

nen mitdiskutieren

b4: Kaufmannische
Projektmanagement-
aufgaben ausfuhren
und Teilprojekte

bearbeiten

b5: Betriebliche Ver-
anderungsprozesse

mitgestalten

cl: Aufgaben und

| Ressourcen im kauf-

/| mannischen Arbeits-

bereich planen,
koordinieren und

optimieren

c2: Kaufmannische
Unterstitzungspro-
zesse koordinieren

und umsetzen

c3: Betriebliche
FProzesse dokumen-
tieren, koordinieren

und umsetzen

cd: Marketing- und
Kommunikationsakti-

vitaten umsetzen

c5: Finanzielle Vor-
gange betreuen und

kontrollieren

cB: Aufgaben im
finanziellen
Rechnungswesen
bearbeiten (Option

«Finanzen»)

4 Handlungskompetenzbe-
reiche
Handeln in agilen Arbeits- und Organi-
a
sationsformen
b Interagieren in einem vernetzten Ar-
beitsumfeld
Koordinieren von unternehmerischen
c
Arbeitsprozessen
. Gestalten von Kunden- oder
Lieferantenbeziehungen
Einsetzen von Technologien der digi-
e
talen Arbeitswelt

d1: Anliegen von
Kunden oder Liefe-
ranten entgegenneh-

men

e1: Applikationen im

' | kaufmannischen

/| Bereich anwenden

d2: Informations- und
Beratungsgesprache
mit Kunden oder

Lieferanten fuhren

e2: Informationen im
wirtschaftlichen und
kaufmannischen

Bereich recherchie-

ren und auswerten

d3: Verkaufs- und
Verhandlungsge-
sprache mit Kunden

oder Lieferanten

fuhren

e3: Markt- und

betriebsbezogene
Statistiken und Daten
auswerten und auf-

bereiten

d4: Beziehungen mit
Kunden oder Liefe-
ranten pflegen

e4: Betriebsbezo-
gene Inhalte multi-

medial aufbereiten

d5: Anspruchsvolle
Beratungs-,
WVerkaufs- und
Verhandlungssituati-
onen mit Kunden
oder Lieferanten in
der Landessprache
gestalten (Option
«Standardsprache»)

eb: Technologien im
kaufmannischen Be-
reich einrichten und
betreuen (Option

« Technologies)

d&: Anspruchswvolle
Beratungs-,
Verkaufs- und
Werhandlungssituati-
onen mit Kunden
oder Lieferanten in
der Fremdsprache
gestalten (Option
«Fremdsprache»)

eb: Grosse Daten-
mengen im Unter-
nehmen auftragsbe-
zogen auswerten
(Option «Technolo-
gien)




TypiSChe Tatigkerten wirtschaFtsscthhuulﬁ '

Ein. gewerbliches Unternehmen mochte wissen, wie rentabel
der Betrieb ist, in.dem Leon arbeitet (oder z.B. wie viel Gewinn
durch den Verkauf von Schraubschliisseln entstanden ist).
Leon schaut dazu in der Erfolgsrechnung nach.

(Handlungsbaustein) \

c5.bsla

Sie erlautern.die grundlegenden Funktionen des finanziellen-und
desbetrieblichen Rechnungswesens. (K2)

c5.bslb

Sie zeigen den Aufbau einer Erfolgsrechnung und einer Bilanz auf. (K2)
(Wissensbaustein)

Qualifikationsprofil

dung



Berufsf:

Kauffrau / Kaufmann EFZ

Handlungskompetenzbereiche (HKB)

A Ich & Gesellschaft

Handeln in agilen Arbeits- und Orga-
nisationfformen

C Unternehmen & Recht

Koordinieren von unternehmerischen
Arbeitsprozessen

D Kunden- & Lieferantenbe-
ziehungen

Gestalten von Kunden- oder Lieferan-
tenbeziehungen

E Technologien

Einsetzen von Technologien der digi-
talen Arbeitswelt

WPB1

zweite Fremdsprache (Englisch)

WPB 2

Individuelle Projektarbeit

Sport

al:

Kaufmannische Kom-
petenzentwicklung
Uberprifen und weiter-
entwickeln

b1

In unterschiedlichen
Teams zur Bearbeitung
kaufmannischer Auftra-
ge zusammenarbeiten
und kemmunizieren

cl:

Aufgaben und Ressour-
cen im kaufmannischen
Arbeitsbereich planen,
koordinieren und opti-
mieren

di:

Anliegen von Kunden
oder Lieferanten entge-
gennehmen

el

Applikationen im kauf-
mannischen Bereich an-
wenden

az:

Netzwerke im kaufman-
nischen Bereich auf-
bauen und nutzen

b2:

Schnittstellen in betrieb-
lichen Prozessen koordi-
nieren

c2:

Kaufméannische Unter-
statzungsprozesse koaor-
dinieren und umsetzen

d2:

Informations- und Be-
ratungsgesprache mit
Kunden oder Lieferanten
fuhren

ex:

Informationen im wirt-
schaftlichen und kauf-
méannischen Bereich
recherchieren und aus-
werten

Gewandte Komnmunikation (Englisch Niveau Bl
schriftlich und mundlich) in wirtschaftlichen, gesell-
schaftlichen sowie interkulturellen Kontexten und Re-
flexion Gber eigene Erfahrung, Sprache und Kultur.

Interdisziplindr und reflektiert denken und handeln
unter Einbezug von Englisch (Niveau Bl mindlich,
Niveau A2 schriftlich), interkulturellen Kompetenzen,

Projektmanagement und einem individuellen Projekt.

Spiel

spielen und Spannung
erleben

Spiele alleine, zu zweit
und in Gruppen ausflh-
ren. Regeln und Taktiken
analysieren und anpas-
sen. Spiele verédndern, er-
finden und Spielgelegen-
heiten schaffen.

Wettkampf

leisten und sich messen
Aspekte der Leistungs-
fahigkeiten kennen, erle-
ben und vergleichen.
Leistungskriterien er-
kennen, analysieren und
punktuell verbessern.

Handlungskompetenzen

a3:

Kaufmannische Auftrage
entgegennehmen und
bearbeiten

b3:

In wirtschaftlichen Sach-
diskussionen mitdisku-
tieren

c3:

Betriebliche Prozesse do-
kumentieren, koardinie-
ren und urmnsetzen

d3:

Verkaufs- und Verhand-
lungsgesprache mit Kun-
den oder Lieferanten fih-
ren

e3:

Markt- und betriebsbe-
zogene Statistiken und
Daten auswerten und
aufbereiten

Ausdruck

gestalten und
darstellen
Bewegungsrepertoires
der Kérpersprache und
des Kérperausdrucks er-
weitern. Bewegungsfor-
men entwickeln und pra-
sentieren.

a4

Als selbstverantwortliche
Person in der Gesell-
schaft handeln

b4:

Kaufmannische Projekt-
managementaufgaben
ausfihren und Teilpro-
jekte bearbeiten

C4:

Marketing- und Kommu-
nikationsaktivitaten um-
setzen

dé4:

Beziehungen mit Kun-
den oder Lieferanten
pflegen

e4;
Betriebsbezogene Inhal-
te multimedial aufberei-
ten

Herausforderung
erproben und Sicher-
helt gewinnen

Eigene Fahigkeiten
realistisch einschatzen,
nutzen und dabei die
Sicherheit beachten.
Fahigkeiten und Sicher-
heitsbewusstsein ent-
wickeln.

a5:

Politische Themen und
kulturelles Bewusstsein
im Handeln einbeziehen

b5:

Betriebliche Verénde-
rungsprozesse mitgestal-
ten

c5:
Finanzielle Vorgénge be-
treuen und kontrollieren

d5:

Anspruchsvolle Bera-
tungs-, Verkaufs- und
Verhandlungssituationen
mit Kunden oder Liefe-
ranten in der Landes-
sprache gestalten (Op-
tion «Kommunikation in
der Landesspraches)

[=-H

Technologien im kauf-
mannischen Bereich
einrichten und betreuen
(Option «Technologiex)

Gesundheit
ausgleichen und vor-
beugen
Gesundheitsférderliches
Sport- und Bewegungs-
verhalten kennen und
austben. Kérperliche
Funktionsfahigkeit erhal-
ten und steigern.

wirtschaftsschule

c6:

Aufgaben im finanziellen
Rechnungswesen be-
arbeiten (Option «Finan-
Zehn)

dé:

Anspruchsvolle Bera-
tungs-, Verkaufs- und
Verhandlungssituationen
mit Kunden oder Liefe-
ranten in der Fremdspra-
che gestalten (Option
«Kommunikation in der
Fremdspraches)

e6:

Grosse Datenmengen im
Unternehmen auftrags-
bezogen auswerten (Op-
tion «Technologiex)

thun ' chaftsschule

thun

kv bildungsgruppe
schweiz
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2023
Kaufeute
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Impiegat d commercia

Nationaler Lehrplan Berufsfachschule

Kauffrau/Kaufmann EFZ
3. Lehrjahr
Trégerschaft: SKKAB

(Schweizerische Konferenz der kaufmannischen Ausbildungs-
und Prifungsbranchen)

Der Nationale Lehrplan wurde im nationalen Koo(dmal\unsgrem\urn diskutiert und verabschie-
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HK-Auftrage und
Reflexionsauftrage

Berufsfachschule, Berufsmaturitdt, Weiterbildung

wirtschaftsschule

HK-Auftrag ReflexionHKBA  DE R Wil W2 W3  Tec
(TTk] Begriissungstag
Kwa4

KW35

KW36

KWa7

KW38 HK-AB Strategie/ Vision
KW39

KW40

LSO CR L

Kw41
KW42 HK-A8 Strategie/ Vision 3

KW43 HK-A8 Strategie/ Vision 3 2
KW44 Prasentation HK-A8 Strategie/Vision
Kw4s

L2l HK-A9 Marketing-Mix
LV LY HK-A9 Marketing-Mix
L] HK-A9 Marketing-Mix
L] HK-A9 Marketing-Vix
L HK-A9 Marketing-Mix
L] HK-A9 Marketing-Mix

(VT Hi-A10 Marktforschung

o A
KWo8

K09

LUl HK-A10 Marktforschung |
Lk HK-A10 Marktforschung [ |

W WWWwwwow
W W W WWwwoLww

HK-A11 Kundengespriche
HK-A11 Kundengesprache

HK-A11 Kundengesprache
HK-A11 Kundengespréche

thun



1 . Le h rja_h r wirtschaftssctt'nhuulﬁ '

BWL und FuR

- Portfolio

- Personliche Finanzen
- Networking

- Kunst

- é

- Arbeitsorganisation
- Rechnungswesen
- é

Berufsfachschule, Berufsmaturitdt, Weiterbildung



_ wirtschaftsschule
2. Lehrjahr i

Rechtkunde

- Demokratie

- Versicherungen
- Rechtskunde
(Familienrecht,..)
- €

- Gangige Vertragsarten
- Rechnungswesen
- é

Berufsfachschule, Berufsmaturitdt, Weiterbildung



wirtschaftsschhuulﬁ '
3. Lehrjahr

- Megatrends

- Rechtskunde Mietrecht

- Parteien und Verbande

- Steuern

- Stellenbewerbung und VA
- é

- Marketingkommunikation
- é

Berufsfachschule, Berufsmaturitdt, Weiterbildung



1. Lehrjahr (5 Lektionen)

HKBB (25 Lektionen)
LF I Kommunikation
LF2: Zusammenarbeit im Team

LF3: Betriebliche Prozesse

2. Lehrjahr (5 Lektionen)

HKBB (31 Lektionen)

LF 1: Betriebliche Veranderungen
LF 2: Projektmanagement Grundlagen

LF 3: Projektverlauf steuern

LF = Lernfeld

Die Lemnfelder sind in Lerneinheiten unterteilt

3. Lehrjahr (“Sttféf{ﬁtsftiguhg)'

HKBB (66 Lektionen)

LF 1: Volkswirtschaftslehre




LERN:GALAXIE

wirtschaftsschule '
thun

VERLAG:SKV

. )
rI
|
44
HKB A
Handeln in agilen Arbeits- und
Organisationsformen

Berufsfachschule, Berufsmaturitdt, Weiterbildung

I‘wf R
o |

HKB B

Interagieren in einem vernetzten
Arbeitsumfeld

HKB C

Koordinieren von unternehmeri-
schen Arbeitsprozessen

HKB D

Gestalten von Kunden- oder Liefe-
rantenbeziehungen




HKB A 0 «lch und Gesellschaft»

1. Lehrjahr 2. Lehrjahr 3. Lehrjahr

wirtschaftsschule '
thun

Ich als Privat - und
Berufsperson

Budget (perssnliche Finanzen)
Netzwerk und
Selbstmarketing

Kunst

Arbeitsrecht

Ich als Privat - und
Berufsperson

Familienrecht (soziale Beziehungen und
Wohnen)

Versicheru NgEeN (personliche Finanzen)
Demokratie

Ich als Privat - und
Berufsperson

Mietrecht (Soziale Beziehungen und
Wohnen)

Steuern (personliche Finanzen)
Netzwerk und
Selbstmarketing

Medien

Gesellschaftliche Megatrends
(Wahlplichtmdglichkeiten : Globalisierung,
Migration, Mobiltiat )

Nachhaltige Entwicklung

AAIDNAA

(WPMIKimmawandetodet

WPM2: Soziales und Markt)

Portfolio (Einfiihrung, Reflexionsauftrage, Vertiefungsarbeit)




HEE A LF 4 Arbeitsrecht

HEE A LF 4a Demokratie und Medien

HEE B LF 1 Mit betrieblichen Verdnderunge...
HEE B LF 2 Grundlagen Projektmanagement
HEE B LF 2 Projekte Steuern und dberwachen
HKE C LF 1 Marketing- und Kommunikatin...
HEEB C_LF_5_Rechnungswesen_Repetition
HEE C_LF 4_2 Grundlagen Vertragsrecht

HEE C_LF3_Budgetierung

HEE C_LF3_Kalkulation

HEE C_LF3_Rechnungsdokumente

HEE C_LF3_Zahlungsprozesse

HEE C_LF1 Betriebliche Prozesse Grundlagen

HEKE C_LF1 Betriebliche Prozesse koordinieren

3. Lehrjahr =

HEKE A LF 1 Portfolioarbeit und Selbstmarket...

HEE A LF 2a Mietrecht

HEE A 2b Steuern

HKE A LF 4a Parteien und Verbande
HKB A LF 4 Megatrends

HEE B LF1 YWL 1 Grundlagen

HKE B LF 1 VWL 2 Preisbildung

HKE B LF1 VWL 3 Wirtschaftspolitik

HEE B LF1 VWL 4 Konjunktur

HKE B LF1 VWL5 Geld- und Fiskalpolitik e

HEE C LF1 Marketingkommunikation 1

[4 Seite hinzufiigen

<

<

£

HE-Aufrtrag12 Megatrends und nachhaltige Entwicklung

Anhang 1 Tagesprogramm20251215
HK-412_Informationen Ausstellung 20251215
Bewertungsraster HK-A12 Megatrends
Megatrend Globalisierung (ol)
Megatrend Globalisierung (mlL)
Transit
Megatrend Migration (ol)
Megatrend Migration (L)
Transit
Megatrend Mobilitat (mL)
Megatrend Maobilitst (ol)

Transit

Nachhaltige Entwicklung (Klimaverdnderung) (mL)

Machhaltige Entwicklung (Klimaverdnderung) (ol)

Transit
Soziales und Markt (ol)
Soziales und Markt (mL)

Transit

=

|Megatrend Mobilitat (mL)

Montag, 1. September 2025

A

[

Megatrend
Mohilitat...

13:56

Lerneinheit 2: Mobilitdt der Zukunft: Nachhaltige Konzepte, Technologien und
Szenarien

[Warm-up|
Mobilitat im Jahr 2050

11

©@ metamorworks/Shutterstock com

Unser Mobilitatsverhalten verandert sich rasant! Wahrend das Auto im 20. Jahrhundert
noch dominierendes Verkehrsmittel war, steht die Menschheit heute vor neuen Heraus-
forderungen: Stadte wachsen zusehends, die Umweltbelastungen nehmen stetig zu, und
technologische Innovationen erméglichen villig neue Transportkonzepte. In dieser Lern-
einheit richten Sie den Blick auf die Zukunft der Mobilitat: Welche Entwicklungen stehen
der Menschheit voraussichtlich bevor? Welche Losungen kénnen zu einer nachhaltigeren
Fortbewegung beitragen? Denn eins ist klar: Das Jahr 2050 mag lhnen zum heutigen Zeit-
punkt noch in weiter Ferne erscheinen. Vergessen Sie jedoch nicht, wie lange es dauert,
bis ein Fortbewegungsmittel Gberhaupt erst entwickelt oder auch nur weiterentwickelt
ist!

Bevor Sie sich mit wissenschaftlich fundierten Prognosen und technologischen Trends be-
fassen, nehmen Sie sich zunachst einen Moment Zeit, um lhre eigene Gedanken und
Ideen zur Zukunft der Mobilitat zu sammeln. Wie stellen Sie sich 2050 Ihre alltagliche
Fortbewegung vor? Ist ein eigenes Auto noch relevant, oder werden Sie ausschliesslich
Sharing-Dienste nutzen? Sind Staus noch immer ein Argernis, oder leiten intelligente Ver-
kehrssysteme Sie nahtlos von A nach B? Werden Strassen noch von Autos genutzt, oder
ist der urbane Raum bereits vollio neu gedacht worden?



HK-Auftrag
Megatrends und
nachhaltige
Entwicklung

Berufsfachschule, Berufsmaturitdt, Weiterbildung

HK-A12
~Megatrends und nachhaltige Entwicklung”

1. Grundidee

In der KW 51 organisieren die Kaufleute EFZ im 3. Lehrjahr an der Wirtschaftsschule Thun
eine Ausstellung zu den Megatrends «Globalisierung=, «Mobilitdt= und «Migration=. In der -
Teams (Ausnahme 3er-Teams) erarbeiten die Lernenden zu einem dieser Hauptthemen
Inhalte und stellen diese in Form eines Messestandes fir die Lernenden der Wirtschaftsschule
aus. Dabei verkniipfen Sie den Megatrend (Hauptthema) mit einem Unterthema der
nachhaltigen Entwicklung sowie einem regionalen und/oder persénlichen Bezug (siehe

2. Morphologischer Kasten).

2. Morphologischer Kasten

Die Themenwahl sowie die Gestaltung der Inhalte und des Ausstellungsstandes erfolgen
anhand des nachfolgenden morphologischen Kastens. Je Kriterium wahlt jede Gruppe die
geforderte Anzahl Auspragungen fur ihr Projekt.

Kriterien Auspridgungen
Hauptthemi Globalisierung Mobilitat Migration
{(1von 3) (HKBA / LFdb / (HKBA / LFdb / (HKB A/ LF4b /
WPM 1) WPM 2) WeM 3)

Unterthema Klimaverdnderung Soziales + Markt
{1 von 2) (HKB A /LF5 7 WPM 1) (HKB A /LFS / WPM 2)
Vertiefung . .
(mind. 1) Regionaler Bezug (BEQ) Persénlicher Bezug
Grundlagenwissen .

. f
(Pflicht) Inhaltliche Zusammenfassung / Texte
Eigenleistung . Reportage / Selbst-
{mind. 1) Interview Besichtigung Umfrage versuch
Visualisierung . . . . . .
(mind. 1) Eigene Bilder Eigene Grafiken | Eigene Statistiken
Standgestaltung . Produkte /
(mind. 1) Fotos | Zeichnungen Collage Gegenstande
Digitales Element . .
(mindi 1) Film Podcast App Website
Aktivierung
Standbesuchende Quiz Experiment Wettbewerb
{mind. 1)

wirtschaftsschule
thun
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Stande Megatrends: Migration,

Globalisierung, Mobilitat in
Kombination mit Nachhaltigkeit.

Berufsfachschule, Berufsmaturitdt, Weiterbildung



HKB B 0 «Wirtschaft und Interaktion» nsatiscte (i

1. Lehrjahr

Kommunizieren im Team
Zusammenarbeiten im Team

Die Schnittstellenfunktionen
wahrnehmen und optimieren

Berufsfachschule, Berufsmaturitdt, Weiterbildung

2. Lehrjahr

Mit betrieblichen
Veranderungen umgehen

Grundlagen des
Projektmanagements
erlautern

Projektverlauf anhand von
einfachen Beispielen steuern
und Uberwachen

3. Lehrjahr

Wirtschaftliche Fachthemen
diskutieren und Auswirkungen
beurteilen



a © © = Projektmanagement Grundlagen (ol) - OneNote £ Suchen

Datei  Start Einfiigen  Zeichnen Verlauf  Uberprifen  Ansicht Hilfe  Kursnotizbuch

: (4 Seite hinzufiigen =
HKB A LF1 Portfolio Semester 1

Projektmanagement Grundlagen (ol) #

HKEB A LF 1 Portfolio Semester 2 ' Lerneinheit 1: Von der Planung bis zur Durchfiihrung
Projektmanagement Grundlagen (mL) [Warm-up]

HKB A LF2b Persanliche Finanzen Leistungsziele Einm a | |g eE rlebn i sse

HKB A LF3a Netzwerk und Selbstmarketing Transit <#

Wissens-Check
HKB A LF4c Kunst

Lekt.

HKB B_LF 1-2_Kommunikation und Zusam... Auftrag 1 Einstieg

HKB B_LF3_Schnittstellenfunktion Auftrag 2 Was ist ein Projekt
: _— Auftrag 3 Projektrollen
HKB C LF1 Arbeitsorganisation
Auftrag 4 Projektauftrag

HKB C LF2 Anlassorganisation . 2
Auftrag 5 Projekt Kick-off

HKB C LF 3 Cl-Kommunikation Auftrag 6 Projektorganisation Ein privater Event steht an.
. 3 © Ground Picture/Shutterstock.com
HKB C LF 5 Teil 1 Rechnungswesen v Aufgabe 7 Projektplan und Projektumgebung
Input Projektplanung Aufgaben zu unterschiedlichen Anlassen

HKB C LF 5 Teil 2 Rechnungswesen Gehen Sie in Kleingruppen zusammen und unterhalten Sie sich Gber folgende Anlasse.

Wahlen Sie die Aufgaben, die jeweils zu erledigen sind.

Auftrag 8 Projektumgebung Einweihungsparty organisieren Gaste einladen Wohnung suchen Lokalitat
suchen Freiwillige einteilen Umzugshelfer organisieren Budget erstellen
Verpflegung organisieren Freiwillige Helferinnen und Helfer suchen Umzugs-
kartons besorgen Veranstaltungsort suchen

Auftrag Thunerfestival
HKB C LF 4 Gangige Vertragsarten Arbeitsver...

HKB D LF 1 Geschéftsbeziehungen Auftrag 9 : Fallbeispiel ASTRA AG Elektroflotte

HKB A LF 1 Portfolio Semester 3

v 2. Lehrjahr E - I I
Die Familie organisiert ein Fest zum 70. Ge-

| HKBALF 1 Portfolio Semester 3 burtstag des Grossvaters. *:
.
‘ HKB A LF 1 Formen des Zusammenlebens ¢

Die grosse Schwester grindet eine WG. Mdgliche Losungen:
‘ HKB A LF 1 Versicherung und Vorsorge .
.
| HKBALF 4 Arbeitsrecht 5
-

‘ HKB A LF 4a Demokratie und Medien Ein Verein organisiert einen kantonalen Wett- | Mdgliche Losungen:
kampf. .
HKB B LF 1 Mit betrieblichen Veranderunge... .
-
HKB B LF 2 Grundiagen Projektmanage... el .

HKB B LF 2 Projekte Steuern und dberwachen 5
Gemeinsame Nenner

LAM L < Cla b a0 alra i -alas LemavalsGan AR Land &ain
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Projektmanagement

kv bildungsgruppe
Berufsfachschule, Berufsmaturitdt, Weiterbildung schweiz



Projektorganisation

kv bildungsgruppe
Berufsfachschule, Berufsmaturitat, Weiterbildung schweiz



Projekt: Thuner Festival

firtschaftsschule Thun

on Leuenberger

nfangsdatum:

Projektplan

I % Excel fur das

Projektplan

25.06.2025 scrollschrittweite: 0 isation
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Berufsfachschule, BeruFsmaturitit, Weiterbildung i spmores
)
fgabe3  Website
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16 Aufgabe 1

festlegen

Wer?

Auftraggeber
Auftraggeber
Projektleitung
Organisationschef
Projektleitung
Auftraggeber
Helfer
Organisationschef
Auftraggeber
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Helfer

Auftraggeber
Projektleitung
Projektleitung
Projektleitung
Marketing
Marketing

Wer?

2025
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2025
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Auftraggeber
Auftraggeber
Projektleitung

Organisationschef

Projektleitung
Auftraggeber

Helfer

Organisationschef

Auftraggeber

Helfer
Helfer

Auftraggeber

Projektleitung
Projektleitung
Projektleitung

Marketing

Marketing



HKB C 0 «Unternehmen und Recht»

wirtschaftsschule
thun

1. Lehrjahr 2. Lehrjahr 3. Lehrjahr

Arbeits - und
Anlassorganisation

Cl-Kommunikation

Rechnungswesen

Marketing
Marktforschung
Vertragsarten
Betriebliche Prozesse

Rechnungswesen

Marketingkommunikation

Berufsfachschule, Berufsmaturitdt, Weiterbildung

Option Finanzen

schweiz



Datei

Start  Einfigen  Zeichnen Verlauf  Uberprifen

HKB A LF 4 Arbeitsrecht

HKB A LF 4a Demokratie und Medien

HKB B LF 1 Mit betrieblichen Veranderunge...
HKB B LF 2 Grundlagen Projektmanagement
HKB B LF 2 Projekte Steuern und iiberwachen
HKB C LF 1 Marketing- und Kommunikatin...
HKB C_LF_5_Rechnungswesen_Repetition
HKB C_LF 4_2 Grundlagen Vertragsrecht

HKB C_LF3_Budgetierung

HKB C_LF3_Kalkulation

HKB C_LF3_Rechnungsdokumente

HKB C_LF3_Zahlungsprozesse

HKB C_LF1 Betriebliche Prozesse Grundlagen

HKB C_LF1 Betriebliche Prozesse koordinieren

3. Lehrjahr o

HKB A LF 1 Portfolioarbeit und Selbstmarket...

HKB A LF 2a Mietrecht

HKB A 2b Steuern

HKB A LF 4a Parteien und Verbande

HKB A LF 4 Megatrends

HKB B LF1 VWL 1 Grundlagen

HKB B LF 1 VWL 2 Preisbildung

HKB B LF1 VWL 3 Wirtschaftspolitik

HKB B LF1 VWL 4 Konjunktur

HKB B LF1 VWL5 Geld- und Fiskalpolitik e

HKB C LF1 Marketingkommunikation 1

LIVD 7~ 1 C9 AAeol md om ool i o

ST

Ansicht  Hilfe  Kursnotizbuch

[4 Seite hinzufigen
Marketingkommunikation 1 (mL)
Marketingkommunikation 1 (o)
Transit
Leistungsziele
Wissens-Check

BOLD: valaint Zu viel Monat fir dein Geld

v Présentationen

Analysekennzahlen in der Kommunikation_Marketingkomm...
Zielgruppenoptimierung und Verfeinerung von Botschaften
Recherchestrategien und Trends

Auftrag Arbeitsdossier Marketingkommunikation_Lernende

Bewertungsblatt

MarKom Dossier

PowerFit Kundendatei

Gruppenzuteilung

Fallbeispiel Swissenergy AG

Losung Fallbeispiel

Leistungsziele

Uebungsaufgaben_mit_Loesungen

#

Lerneinheit 1: Kontinuierlich die Kommunikation verbessern
(Warm-up|

Kommunikation nach dem
Giesskannenprinzip?

I"‘. »
N7
.“:! @\ i ljl‘ﬂ:

A\
Ist diese Nachricht tatsachlich far mich bestimmt oder allenfalls ein Irflaufer?
® metamorworks/Shutterstock.com

In der Werbung ist zielgruppengerechte Kommunikation essenziell, sonst lauft sie ins Lee-
re. Deshalb sollten Unternehmen die Zielgruppe(n) ihrer Werbekampagnen genauestens
kennen. Richten die Marketingfachleute eines Unternehmens oder die beauftragte Mar-
ketingagentur eine Botschaft nicht an die richtigen Zielpersonen oder schlagen sie einen
falschen Tonfall an, erzielen die Marketingmassnahmen i.d.R. nicht den gewinschten
Erfolg oder sind sogar kontraproduktiv.

Maglicherweise haben auch Sie schon einmal Werbung zu einem Produkt oder einer
Dienstleistung Gber einen ungeeigneten Kommunikationskanal, mit unpassender Anspra-
che oder mit flr Sie uninteressanten Inhalten erhalten?

Beispiel einer nicht zielgruppengerechten Kommunikation:

Die E-Mail Ihres Fitnessstudios, in dem Sie seit Monaten trainieren und die
an alle Kunden und Kundinnen verschickt wurde, enthalt keine personliche
Anrede. Anstatt gezielt auf Ihre Trainingsgewohnheiten und altersgerechten
Fitnessziele einzugehen, ist das Schreiben allgemein gehalten und an alle
Kundengruppen gleichermassen adressiert. Dies fuhrt dazu, dass Sie sich als
Empfanger oder Empfangerin nicht angesprochen fiihlen und die E-Mail des-
halb woméglich umgehend l6schen, ohne sie je zu Ende zu lesen.

Unspezifische Werbung
Angenommen, die Kommunikation eines Unternehmens spricht die falsche Zielgruppe
an oder ist nicht genug zielgerichtet.

Nehmen Sie sich im Lerntandem oder in einer Kleingruppe einige Minuten Zeit: Disku-
tieren Sie, wann Sie das letzte Mal mit einem Werbeplakat, einer Social-Media-Anzeige,
einer E-Mail 0. A. konfrontiert wurden, die nicht zu Ihnen als Zielperson passte.

Beschreiben Sie die Werbung kurz, und nennen Sie den Grund, weshalb diese Art der
Kommunikation bei lhnen zu Stirnrunzeln gefuhrt hat. Berticksichtigen Sie dabei auch die

e R e o L s Sy TN



wirtschaftsschule
thun

HK-Auftrag Customer Journey Map

thun

Customer Journey: lhr Kunde im Fokus!

Kauffrau/Kaufmann mit eidgendssi-
schem Fahigkeitszeugnis (EFZ)

. i ]
Wilkomen zum Projekt"Customer oumey:hr Kunde km Fokus™ i esem Projek tauchen S Customer Journey: Ihr Kunde im Fokus!
die Welt ihrer Kunden ein und Sie lernen, ihre Erlebnisreise mit einem Produkt oder einer

Densifebsting komplett ou virstaben. Liste Customer Journey Produkte/Dienstleistung

) auf thr Angebot \ wie sie sich
informieren, den Kauf entscheiden und ob sie am Ende so begeistert sind, dass sie sogar Werbung fr Piosetis aterdienst 0::;:;: :'n:’f,""“ 'j:;::l"s"‘h';:m:! E:;":;:::Lﬂ':g:
Sie machen. Das Herzstck des Projekts ist die  einer Customer ¥ Map- eine visuelle Bestellung dber - Barzahlung bei App > Echtsit-
wiebsite > Lieferung | Lieferung Tracking = Lieferung
Darstellung dieser gesamten Kundenreise. nach Hause
Streaming-Abo Werbung —+ Klickaul | App-Download - Kindigung altes Abo
Website > AccountErstellung > | Wechsel zu neuem
H K A13 Customer JOU rne Registrierung > Abo wihlen > erste | Anbieter >
- RETENTION Probeabo Serie starten
Yy Customer : | T e e
Journey i Besuch im Restaurant | kontaktiose Bezahlung | Abholung ohne
= - Bestellung am % Mitnahme Wartezait
Map Counter |
Kino-Besuch Trailer gesehen > Ticketkauf am Schalter | Kino-App >
Online-Ticketbuchung |  Snacks kaufen > | Sitzplatzwahl - digitale
- QR-Code Checkdn | Film geniessen Bezahiung > Push-
| | Erinnerung
. Fitnessstudio- Online-Recherche + | Instagram-Werbung + | Sportaner Besuch =
ADVOCACY Anmeldung Probetraining - Landingpage > Beratung vor Ort
Vertragsabschluss Mitgliedschaft buchen | sofortige Anmeldung
Online- ‘App difnen > Produkte | Website nutzen > ‘Abo-Box bestellen >
= Lebensmittelbestellung | in warenkorb > 2
Handlungskompetenzbereiche Lisferzeit wahlen Ligferung am nachsten | - monatliche
XB C Wirtschaft — 10 Loktionen — 48 Punkt Tog Abrechnung
PR S \tachelt < A0 1aktionmn =48 Purkte Frisewrbesuch Google Maps > Telefonische Friseur-App > STylist
> Online-Terminbuchung | Terminversinbarung = | wahlen = SM5-
Sozialform SURCHASE -5 Besuchim Sakon Bezshlung vor Ort Erinnerung
Gruppenarbeit (3 Personen, 2er oder 4er Gruppe nur in Ausnahmefallen) _—_—_—_—ee—e y-veriag hop-Besuch -+ -nda-ad >
SIM-Xarte bestellen | Beratung > sofortige | Tarifwahi -> digitale
Zeitpunkt Aktivierung Aktivierung
Relsebuchung Flugsuche auf Pauschalreise Ober Reise-App > Hotel +
5-/6. Semester, Kalenderwochen 2-8 (HKB C Wirtschaft) Durch dieses Projekt entwickeln Sie nicht nur ein tiefes Verstandnis fur Ihre Kunden, sondern auch Vergleichsportal > Reisebliro > Flug wihlen ->
Buchung > E-Ticket | Unterlagen erhalten > | Kreditkartenzahlung
Relevante Handlungsbausteine praktische Fahigks im und in der Teamarbeit. Am Ende ped
werden Sie nicht nur eine detaillierte Map prasentieren, sondern auch ein kreatives Video erstellen, Mobelkauf Online-shop = Couch | Mabelhaus-Besuch > | AR-App nutzen -+
o ot Marketing- und Kommunikationsaktivitaten umsetzen bestellen -+ Lieferung | Produkte testen Mobel visualisieren
das die Customer Journey lebendig werden lasst. nach Hause ¥auf vor Ort Online-Bestellung
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Erwartungen:
chnstor Ticketkaut ohns Anstehen
« Sitzplstzwahlim voraus
» Mobile Tickets (kein Ausdrucken)
« Einfache Bezahlung (Twint, Apple Pay,
o

Kreditkarte)
Informationsverhalten: » Erinnerungen & Infos direkt aufs
* Kurz & visuell (Trailer, Bewertungen, Smartphone )
Screens)
I wirtschaftsschule
e A s s \r,
e WA

TN+ Name:Lora Kaller
Keller > L Alter: 22 Jshre
* Berut Studentin (Bachelor,
Teilzeitjob im Detailhandiel)

thun

Bevoraugte Kanale: /
« Kino-App
+ Smariphone
+ Push-Benechrichtigungen
« QR-Code-Tickets

Interessen:
+ Filme & Serien (Blockbuster, Action, Comedy)
+ Zeit mit Freundinnen & Date-Nights
+ Social Media (Instagram, TikTox)
+ Digitala Services & Apps
+ Spontane Freizeitaktivitaten

Customer Journey Map P —— C u Sto mer J ourn ey 2 :_S
@ Awareness @ Consideration Purchase ;:::;mwmwmj ;':;T:;,,,,EH,C,,,;:: u“ﬁ&'?}g‘ e Offentliche Verkehrsmi (6V),

Alter: 19 Jahre

klickt sie direkt auf das Video. Sie ihren Freundinnen via WhatsApp Beruf: Lernender

speichert den Film gedanklich fur und sendit sinen Screenshot

Kaufr EFZ
P Natasha und Hana Natasha und Hana suchen  Natasha ruft den Natashau » das Woshanande und offnst  des Sitzplans. Kerzbeschralbung
Situatio 5 2 : AT % R . e unmittslbar die Kino-App auf
n kommen miide von der online nach einer Pizzeriain  Lieferdienst an und gibt auf die Lie qn- P Luca nutzt den OV fast
Aktivitat Arbeit nach Hause und der N3he und priifen die Bestellung telefonisch erhalten a Spielzeiten in Bemzu prfen. e Sehule, arvert
haben grossen Hunger. Angebot und Bewertungen.  auf. Informatic ! '::t'“‘s'm S ! "f:_"‘:““‘l S h;;:“‘;?“t sein Ticket schnell und
innerhalb von 60 Sekunden  Ianerhaib van 2-3 Minuten schiuss ey
Karen, ob der Film dioses passende Fatza immittieren  ohno tachnisct
+ . + Kunde: Wi Wochenende l3uft und zeitlich  Bereich sichern. » Unternehm Smartphone kaufen.
Kunde: Schnell eine Kunde: Sicher sein, dass Kunde: Bestellung korrekt Amaes WS Ziel der Phase ** « Untemehmenszisk Keutsbschiuss:
i
Ziel der P! Essensldsung finden. Angebot & Preis passen. aufgeben. Essen komi * Untemshmenazisk Online-Ticketkauf gegendber  Prozentim Che
iel der Phase et App-Offnung generieranund  Vor-Ort-Kaut erhohen
Unternehmen: Unternehmen: Vertrauen Unternehmen: nternehm "
Aufmerksamkeit erzeugen.  aufbauen. Kaufabschluss erreichen. ~ Kundenzufi CE
X o . L « Instagram-Traiier « Sizplatzplon « Waronkorb
mpfehlung durc X ‘elefonische Bestellung. + Sui murkino-App  » Preisi « Checkout
Empfehl durch Website der Pizzeria Telef he Bestellt Kein direk!
: . N + Startscreen der App. Studzntentant + Tuint-Zahh
Touchpoints Freundin / Erinnerung an (1ehlendg T : Lo e
Lieferdienst in der Nahe. Kommunik « Push-Erinnerung an undE-Mai
gespeicherts Filme
* Neugier » Praisbewusstssin @ » Fokussiert 1r,. @% “
* + - Emotione * Vorfreude * Leichte Uny i - . . .
22 Hunger &_j Unsicherheit <> Freude R ionen = @% Consideration d Purchase Retention
- -
Emotionen e don Ve
® ¢ Ungedult m_'i eien o f':li’*"'e" i e vingend & " urgean Situation & Aktivitit Situation & Aktivitit  Ziel der Phase Situation & Aktivitat  Ziel der Phase Situation & Aktivitit  Ziel der Phase
Maglicher B Ul FmEn B e S Luca ist mit dem Zug. Luca braucht ein Ticket. “Rnoe Luca kauft sein Ticket - tundenst: Luca nutzt den &V « Kundenzlel:
Drop-off R i - Schule £ dberlegt nun, ob er Den passenden aber die OV-App und el ain gliges regeimassig, Bel elner Stressfrelund
Kunde kennt keinen AWARNESS CONSIDERATION PURC 5 ped otz vor o Gberie Ovippoderam  Kalieindde e e Tieket bekommen.
icher i ; . o Abfahr er noch ater - ekt i
Mﬁghc Lieferdienst oder eril (AUFMERKSAMKEIT) (ABWAGUNG) (K# :mmf e e kein y:l’l'u Ticket hat. Uncwelohes Tieket 1 NI it ::;E;n‘;:eidg‘{en iner el ::‘:' :pup";ﬁ' Tiekeeln olrmr s
2 % = sy lick . ernehmensziel o - Kunden langfristi
Drop_off sich nicht an einen R o TS o Er sucht schnell nach seine Zugfahrt passt. Kunden zur Nutzung reibungslosen Kauf Ptk
PETEE Usa Klckt auf oine Reiseanzoige und . e einer Lésung. dex B\-App fihren. optimi - ermoglicnen Optimierungsidee
= landet auf auf einer Reise-App. Sie N imierungsidee
" ma:ﬂ:hl inor Roiso-App. oy -Traier o d ete e Optimierungsidee .P:.muﬁm;}‘ 06 L “;
uick-Win: le-A Meier abends auf dom Sofa und scrollt  Hotels und Preise. Sie liest Bewartungen K An + Larghiatig. ouchpoint * Quick-Win: Touchpoint Die App zeigt klar an, i EEECDESOIEy
(o ik Caoge ION & auf instagram. Dabel sieht sie Und schaut sich Fotos n,um o genaues  ber e cr e Optimierungs  SPislzsiten forBern. = Legfrnty rkmp ot « OV-App (Ticket. in kurzer Hinvweis dber e EEmias ol Ep—— vorder Fahrt daran, Touchpoint
Optimierun S Eintrag mit Telefonnt verschiedene Reels mit Strand, Sonne. Bid 2y erhaiten itimadtraii ideen » Langiristig: Gemeinseme Sitzplatzausweh in Tickets, Bonus) direkt aufdem der Ticketliste: direkt auf dem der Kauf gerade + OV-App (Bezahlung ‘seinen Akku 2u profen. * .
g Langfristig: Lokal [TAT und Meer, Sie merkt, dass sie eine Da es visla Angebote gibt, wendatsie | “UANG R SR xpr tHand Meistgewanltes Ticket Handy) befindet (2. B, und digitales Ti (Ticketanzeige)
id ADOIISUG: LOKNE Auszet braucht und begit von Ferien it ) fir diese Strecke® e Ut bt * Langfristig: Oz T
een Bekanntheit aufbaue 2utrsumen Lol Filmgenres srhait » Ticketautomat am e CerenE ol sant
Reiseangebot herausgesucht. Zwischen persanalierta Vorschlage auf Bahnhof + Langrristig: =g —— " ket .
h ki jem Startscreen. ie empfiet
denen sich Lisa mun entschioden kam. 4 Die App empfiehit o « Langhistis Luca et ertointar, s dor CeRierem SYRen [yuea mmraicn
Kundeniel Lisa méchte dio
Kundonzlel Lsa mochto aus hrem angemessenste Reise ix b Budget Kundenziel Liss
Traurceise swesst Customer Journey
wemmen ey
PHASE Unternehmensziel Das Assebir Untemehmenazet
et e Vertrouen ufbaven  dass Lisa e B q
Gberzeugen
Instagram: Lisa kommt Ober Instagram:- S
OINTS Reels von Reiseanbiatern oder anderen Lioanéocagbtiolsireasonessi g - -
Reisenden erstmals m dem Angebot in undigen sowie verschiodene ahlung I S I V n r n n n
Merungen enfolen
Kontakt
[ — e ‘ ’ e e
s e I ' e e
prodreip—
Yomort Sahgutt
e Prripimpoulin
Us verspit Sehnsucht nach Ferien . gt nenaundetwas
M und Vorfreude auf b 2 2 richtige Wahi getr
INEN Gleichzett font s sich erscngpr vom $% 2 tekwelse unscher und Axch de oo rcnen B
Arbenssittag. S ASGIHON IR ertekchtort und vers|
wtd
imierungen etlang der gesemten
Wenn die Angebote zu teusr wrien - ey st i Dicp-os
ot S s ! T |
DROP-OFF  Reiscangebote bt karn Lsa sich nicht  Proisangebote kinnn dazu filven, dass  unorwartete Zusal; = - e
. onne i tihven, doss Lisa
sich naher zu informieren
—— kv bildungsgruppe
urze, s . Kurztristig Fitermaglichkeiten nach H
Berufsfachs: s s | e et ] schweiz
Proisen helfen, Usas Aufmerksamkolt 2u ‘sowle eine klare Preisibersicht Bekannte Zahiung
erhalten. ‘rteichtem die Entscheidng. Sich
IGSIDEEN
Langtristig Personsisierte Socil- Langistig Ein Vergisichatooi it LangHrstig Mishr Z:
Media-Werbung. die auf Usas. u
Interessen basleren, erhoht die Lisa bei der Auswahl. Abschl

Relevanz der innatte.
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Customer
Journey
Kurzvideo
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