Das 3. iiK-Jahr hat es in sich...

Motivierender und informativer Einstieg mit Instruktions PREZI

USP Union Suisse des Papeteries

@ VSP Verband Schweizer Papeterien
USC Unione Svizzera delle Cartolerie

Erkenntnisreiche Verkaufsgesprachsanalysen

Lernreiche Selbstreflektionen

Vielseitige Praxisauftrage

Aufschlussreiche Praxistransfers

Ausgefeilte Verkaufsgesprachstechnik

Wirkungsvolles Beschwerdemanagement

Erlebnisorientierte Warenprasentationen

Begeisternde Kundenevents

E-Learning-Zeit = 60 Minuten pro Woche vom Ausbildungsbe-
trieb (wdhrend total 26 Wochen)

Immer top informiert!

Die aktuellsten Informationen rund um das 3. tGK-Jahr
als auch die gesamten UGK-Inhalte finden Sie stets auf

der VSP-Lernplattform unter: ,,Magazin > Informa-
tionsbereich fiir Betriebe” und auf der Verbands-
Website ,www.papeterie.ch”.

Wir sind gerne fiir Sie da:
patricia.ernst@papeterie.ch
urs.sureman@papeterie.ch

Liebe Ausbildner, liebe Ausbildnerinnen

Sicherlich interessiert Sie, wie es weitergeht mit dem «neuen» (K.

Wann geht es wieder los? Was sind die detaillierten Lerninhalte des 3. (K-
Jahres? Wie ist die E-Learning-Phase aufgebaut? Wie ist das Programm des
7. Prasenztages gestaltet?

Informieren Sie sich auf der Innenseite dieses Schreibens auf einen Blick
Uber das Wichtigste rund um das 3. GiK-Jahr.
Fiir weitergehende Informationen empfehlen wir lhnen:
- www.papeterie.ch > Lernplattform > Informationsbereich fir
Betriebe
- www.papeterie.ch > Links/Dokumente > Schweizer Papeterien VSP
> Dokumente Ausbildung

Ohne Sie funktioniert es nicht!
Gerade im 3. GK-Jahr ist lhre Unterstltzung besonders wichtig, da in der E-
Learning-Phase viele betriebsbezogene Praxisauftrage zu erstellen sind.
So sind wir Ihnen sehr dankbar fir:
- |hre kompetente Begleitung wahrend der gesamten E-Learning-
Phase.
- lhre Einsichtnahme in samtliche Auftrage (Bestatigung mit Visum).
- lhre Hilfestellungen bei Bearbeitung der betriebsbezogenen Praxis-
auftrage.

Wir sind «fit» fir das 3. GiK-Jahr - Sie auch?

Zogern Sie nicht, uns fir allféllige Hilfestellungen zu kontaktieren (Mail-
adressen siehe Rickseite).

lhre Berufsbildungskommission VSP



Das 3. liK-Jahr kompakt auf einen Blick!
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