Von der Werkstatt ins Buro

Fachkrafte an der Schnittstelle zwischen Technik und Betriebs-
wirtschaft sind gefragt. Technische Kaufleute kennen beide
Seiten. Wer den Fachausweis schafft, weist eine eindriickliche
Leistungsbilanz vor - fachlich, im Umgang mit Belastungen und
punkto Selbstandigkeit: bereit fiir den Erfolg.

Deblis Piazzi

Im zweijihrigen Lehrgang «Tech-
nische Kauffrau/Technischer Kauf-
mann» erwerben Berufsleute mit
technisch-gewerblichem  Hinter-
grund praxisorientierte Kompeten-
zen in grosser Breite: von Fithrung,
Organisation und Kommunikati-
on iiber Recht, Finanz- und Rech-
nungswesen, Volkswirtschaftslehre
und Management bis hin zu Marke-
ting, Informatik, Beschaffung, Pro-
duktion und Logistik.

Technische Kaufleute sind fiir an-
spruchsvolle Funktionen in simt-
lichen Bereichen
der betrieblichen
Leistungserstel- K
lung
und kénnen Auf-

gaben an der Schnittstelle von Tech-
nik und Betriebswirtschaft tiber-
nehmen. Mit ihren generalistischen
Fihigkeiten sind sie zudem fiir Lei-
tungsfunktionen auf der unteren Ka-
derebene bestens geriistet.

Per Sommer 2017 passt die Trager-
schaft Anavant den eidgendssischen
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Fachausweis an verdnderte techno-
logische und betriebswirtschaftli-
che Marktanspriiche an. Zum er-
weiterten Berufs- und Studienbild
des «TK» gehoren z.B. Verkauf (als
Erginzung zu Marketing), Supply
Chain Management, Services/Kun-
dendienst, aber auch Personal- und
Selbstmanagement.

Umsetzungskompetenz

Handlungsorientierte Ziele riicken
stirker in den Fokus. Nicht nur
Wissen, sondern Konnen: Im Be-
rufsalltag zdhlt Umsetzungskompe-
tenz. Fir die eidgendssische. Prii-
fung erhidlt die
neu eingefiihrte
Fallstudie, wo die
Kandidat/innen
diese  Fihigkei-
ten beweisen kénnen, darum gro-
sses Gewicht.

Die KV Zirich Business School
nutzt die Chance und fordert die
Vernetzung der Inhalte kiinftig
noch intensiver, indem sie die Stu-
dierenden mit eigens entwickelten
integrierten Fallstudiensimulatio-

nen herausfordert. In den einzel-
nen Fichern sichern Mini Cases
und Repetitionen den Erwerb der
Grundlagen. Das ficheriibergrei-
fende Management Game unter-
stiitzt wie bisher das handlungsori-
entierte Arbeiten und Verstehen.
Den Abschluss bildet neu eine In-
tensivwoche mit internen Ab-
schlusspriifungen, die gezielt und
vernetzt auf die eidgendssischen
Priifungen vorbereitet.

Doch der TK-Lehrgang wird selek-
tiv bleiben, nicht nur auf fachlicher
Ebene. Ohne gutes Zeitmanage-
ment lassen sich die Anforderun-
gen des Lehrgangs neben den tig-
lichen Herausforderungen im Beruf
nicht meistern: Man lernt, sich zu
organisieren — oder scheitert.

Personliche Entwicklung

Der Weg «von der Werkstatt ins
Biiro» setzt auch einen personli-
chen Reifeprozess voraus. Diese Ma-
nagement- und Fithrungsweiterbil-
dung stellt die Studierenden vor die
Herausforderung, tiber sich und ihr
Handeln nachzudenken, die eige-
nen Grenzen auszuloten, vernetzt
zu denken und ihrem eigenen Tun
verstarkt zu vertrauen.

Hier hilft ein respektvolles «Mitein-
ander». Teambildung wird entspre-
chend gefordert. Spitestens nach
dem Zwischenabschluss «Hoheres

«Erfolgrelche Vorbilder treiben mich an»
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Leiter der Bildungsgange Hoheres Wirt-
schaftsdiplom (HWD) edupool.ch und
Technische Kauffrau/Technischer Kauf-
mann an der KV Zirich Business School.

Wirtschaftsdiplom  edupool.ch»
bildet sich in den Klassen eine in-
tensive Dynamik, die die Studieren-
den mitreisst, gegenseitig motiviert
und zu ausserordentlichen Leistun-
gen antreibt. Die Zusammenarbeit
mit Gleichgesinnten und Gleichge-
willten wird ein wichtiger Bestand-
teil. Enge Freundschaften fiirs Le-
ben entstehen. Auch das gehort zur
hohen Bildungsqualitit, wie die KV
Zirich Business School sie versteht.
Mit Erfolg. Jahr fiir Jahr bestehen
iiber 80 Prozent ihrer Studienab-
ginger/innen die eidgendssische
Priffung (CH-Durchschnitt: zirka
65 Prozent) und verlassen die Schu-
le erhobenen Hauptes, den eidge-
nossischen Fachausweis als Techni-
sche Kaufleute in der Tasche — und
reif, die Werkstatt zu verlassen und
das Biiro zu erobern.

Was hat Ihnen die Weiter-
bildung fachlich gebracht?
Simon Gribi: Ich konnte Uber
alle Abteilungen hinweg ein sehr
gutes Verstandnis flirs Gesamt-
unternehmen erwerben. Dank
Ubergreifendem Blick verstehe
ich die Prozesse im Betrieb
besser, betrachte ich Situationen differenzierter, kann
Probleme erkennen und beim Lésungsprozess
fachlich ideal unterstitzen.

Simon Gribi

Und personlich?

Die Weiterbildung hat mir viel Selbstvertrauen ge-
schenkt, nicht nur wegen des erworbenen Fachwis-
sens. Ich wurde auch auf eine analytische Denkweise

geschult, was mir bei der Arbeit zugutekommt. Das al-
les gab mir die erforderliche Sicherheit, mehr Verant-
wortung zu tibernehmen und mir mehr zuzutrauen.

Wie fillt ein «Vorher-Nachher-Vergleich» aus?

Ich bin eindeutig zielstrebiger und fokussierter als zu-
vor, gehe methodisch strukturiert vor. Zudem bin ich
offener fiir ganz neue Themen und Herausforderun-
gen. Ich getraue mich, mir selbstandig neues Wissen
anzueignen und kaufe gelegentlich auch Biicher dazu.

Was ist der Nutzen fiir den Arbeitgeber?

Sicherheit starkt Motivation. Dank der Weiterbildung
kann ich meine Aufgaben fiir das Unternehmen viel
effizienter wahrnehmen, arbeite genauer und vermei-
de Fehler. Und ich bin proaktiver geworden: Ich warte
nicht ab, sondern packe gleich an und wirke tibergrei-

fend mit. Das schafft Mehrwert fiir das Unternehmen.
Nicht zu unterschatzen ist auch der Umgang mit ho-
hen Belastungen, die mir keine Muhe bereiten.

Was gab den Ausschlag fiir Ihren Karrieresprung?
Motivation und Vorbilder. Ich habe Leute kennenge-
lernt, die im Leben etwas erreicht und sich dadurch
einen gewissen Standard erarbeitet haben. Sie trei-
ben mich an. Ich brauche solche Vorbilder. Sie und
meine Weiterbildung haben mir dazu verholfen, mei-
ne Eigeninitiative zu steigern und Aufgaben selb-
standig anzupacken.

* Simon Gribi hat an der KV Ziirich Business School die Weiterbil-
dung zum Technischen Kaufmann besucht und im Sommer 2015
mit dem eidg. Fachausweis abgeschlossen. Danach wechselte er
vom Labor in den Verkauf. Heute arbeitet er bei Soudronic AG als
Verkaufsleiter Griechenland und Tiirkei sowie als Betreuer des ge-
samten Reparaturwesens.
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