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Allgemeine Zielsetzung
der Rickfragen

Die Konkretisierungs- und Verstdndnisfragen in Position 1 zielen

darauf ab, herauszufinden, ob die kandidierende Person in der Lage ist,
sich als Berufsperson und selbstverantwortliche Person in der Gesellschaft
darzustellen und konkrete Schlisse fir ihre Zukunft zu ziehen. Idealer-
weise hat sie das in der Présentation bereits demonstriert. Anhand

der Konkretisierungs- und Verstdndnisfragen werden ungenaue

oder unverstdndliche Inhalte aus Présentation und Vertiefungsarbeit

noch einmal thematisiert und auf den Punkt gebracht.

Wichtig

— Der Teil Konkretisierungs- und Verstdndnisfragen
ist keine Wissensabfrage.
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Mobgliche Riickfragen
durch Lehrpersonen im Anschluss
an die Prasentation

Konkretisierungsfragen

Stellen Sie Konkretisierungsfragen, wenn lhnen die Inhalte
der Prasentation oder auch der Vertiefungsarbeit zu wenig genau
oder spezifisch sind.

Beispiele:

—> Sie haben in Ihrer Prdsentation gesagt, dass lhr Betrieb von lhnen
eine hohe Dienstleistungsorientierung erwartet. Was konkret erwartet
er von lhnen in dieser Hinsicht?

— Sie haben gesagt, dass Sie als Privatperson sehr interessiert
sind und Ihnen das oft hilft. Woran genau sind Sie interessiert und
inwieweit hilft Innen dieses Interesse?

— Sie schreiben, dass |hr Unternehmen von lhnen erwartet, die
Sicherheit jederzeit an oberste Prioritdt zu setzen. Wie erfillen Sie
diese Erwartung konkret?

—> Sie beschreiben lhre Arbeitsweise als sachlich und strukturiert.
Wie konkret zeigt sich das?

Verstandnisfragen

Stellen Sie Verstandnisfragen, wenn Sie Inhalte aus der Présentation
oder auch der Vertiefungsarbeit nicht nachvollziehen kénnen oder
es Widerspruche gibt.

Beispiele:

— Sie haben eben gesagt, dass Sie sehr gut darin sind, sich mit
anderen abzustimmen, zu kommunizieren und im Team zusammen-
zuarbeiten. In lhrer Vertiefungsarbeit schreiben Sie jedoch, dass
Sie sich in Bezug auf das respektvolle Zusammenarbeiten mit allen
Teammitgliedern noch verbessern missen. Kénnen Sie mir diesen
vermeintlichen Widerspruch erkléren?

— Sie sagten eben, dass Sie sich im «Aktiven Zuhéren» verbessern
mochten, indem Sie immer zuerst drei Sekunden warten, bevor Sie
etwas sagen. Das erschliesst sich mir jetzt nicht ganz. Wie genau
sollte dieses Vorgehen zum aktiven Zuhoren beitragen?

Ungeeignete oder
nicht zuldssige Fragen
bei der miindlichen
Priifung im HKB A

— Fragen, die in keinem direkten Zusammenhang zu Présentation

und Vertiefungsarbeit stehen.

Wissensfragen (z.B. Was bedeutet «aktives Zuhdren»?).

Fragen nach alternativen Szenarien (z.B. Wenn Sie jetzt in dieser

Situation gewusst hatten, dass der Kunde sich eigentlich nur

informieren mochte, wie hatten Sie dann gehandelt?).

— Suggestivfragen (z.B. Denken Sie nicht, dass solch ein Verhalten
auch zu Widerstand fihren kann?).
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Die Nullserie verschafft Einblick ins neue Prifungsformat und darf ausschliesslich im Unterricht verwendet werden. Der Kaufménnische Verband hat im Auftrag der Schweizerischen
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