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1. Berufsprofil - Versicherungsmakler?

Der Versicherungsmakler informiert, berat und verkauft Versicherungsprodukte an
Privatpersonen oder Unternehmen. Er schlagt den Versicherungsgesellschaften, die er
vertritt, vor, ein bestimmtes Risiko zu versichern, das ihm von einem Kunden angetragen wird
und verhandelt eventuell die Bedingungen, unter denen die Garantie gewahrt werden soll
oder kann.

Der Versicherungsmakler kimmert sich um das Aufstellen der Verwaltungsakte der
Versicherten, errechnet Preise und pflegt die Kundendatei. Er vertritt die Interessen seiner
Kunden gegentber der Versicherungsgesellschaft unter anderem im Schadensfall. Er kann
Personal fuhren und weiterbilden.

Zur individuellen Beratung von Kunden gehért die personliche Betreuung im direkten
Kontakt, die Ermittlung der Bedurfnisse und Anforderungen, sei es am Telefon oder Uber
digitale Plattformen, im Buro oder beim Kunden zu Hause. Solche und andere kundennahen
Tatigkeiten erfordern ein gepflegtes AuBeres, gute Umgangsformen und ein gewandtes
Auftreten.

Der Versicherungsmakler kann seinen Beruf unter verschiedenen Statuten austben: als
Makler, Agent, gebundener Agent oder Unteragent, sowie bei als Angestellter einer
Versicherungsgesellschaft.

2. Aufbau der Ausbildung

Die fachtheoretische Ausbildung umfasst Themenfelder aus dem Verischerungs- und
Bankbereich.

Die Ausbildung erstreckt sich in der Regel Gber eine Dauer von drei Jahren.

Im zweiten Halbjahr des zweiten Ausbildungsjahres wird eine facheribergreifende
Projektarbeit geschrieben und mundlich prasentiert. Diese Arbeit gibt dem Auszubildenden,
dem Ausbildungsbetrieb und auch dem Fachlehrer Aufschluss Uber den Stand der
beruflichen Entwicklung.

3. Evdluation

Am Ende eines jeden Ausbildungsjahres werden (theoretische) Prifungen abgelegt. Zum
Abschluss der Ausbildung wird zusatzlich zu den Ubrigen Prufungen eine praktische
Abschlussprifung (C-Prifung) in Form einer Diplomarbeit geschrieben und mandlich
prasentiert. Hierzu finden sich alle relevanten Informationen in der jeweils gultigen
Prifungsordnung des ZAWM Eupen fur Bachelorkurse sowie in den allgemeinen
Bestimmungen zur Erstellung der Diplomarbeit.

Die Prifungskommission setzt sich aus maximal finf Personen zusammen. Der Kommission
gehort ein Vertreter der Autonomen Hochschule, ein oder zwei Fachlehrer und mindestens
zwei externe Fachleute, die in keiner persénlichen Verbindung zum Auszubildenden stehen,
an.

* Aus Granden der leichteren Lesbarkeit wird im vorliegenden Text durchgéangig die mannliche Form benutzt
Bei allgemeinen Personenbeziigen sind beide Geschlechter gemeint.
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Die zu erwerbenden Kompetenzen und die Leistungsanforderungen entsprechen den fiir das
Bachelorniveau geforderten 180 ECTS (Kreditpunkte). Der Praktikumsbericht, die
facherlbergreifende Arbeit, sowie die Studienarbeit und Endprafungen sind integraler
Bestandteil der Ausbildung und der angerechneten Kreditpunkte.

Die einzelnen Unterrichtsfacher werden gemaR der Hochschulphilosophie auf jeweils 20
Punkte gewertet und anschlieBend mit den far den Kurs veranschlagten ECTS-Punkten
multipliziert. So ergibt sich die jeweilige Endnote pro Fach.

Das Bachelor-Diplom wird nur verliehen, wenn der Kandidat ein Niveau B2 in Franzésisch
gemaR des Gemeinsamen Européaischen Referenzrahmens fur Sprachen anhand eines offiziell
anerkannten Zertifikates DELF, DALF oder TELC nachweisen kann. Ist der Kandidat im Besitz
eines Abiturzeugnisses der franzésischsprachigen Gemeinschaft, ist er vom Nachweis des
Niveaus B2 fur Franzésisch befreit. Die Auszubildenden werden in den Franzésischkursen,
die im Rahmen des vorliegenden Programms vorgesehen sind, aktiv unterstiitzt, um ein
héheres Sprachenzertifikat (C1,C2) oder weitere Sprachzertifikate zu erreichen.

4. Uberbetriebliche Ausbildung

Zur Vermittlung praktischer Fertigkeiten, die Bestandteil der betrieblichen Ausbildung sind,
kann das Institut fur Aus- und Weiterbildung im Mittelstand und in kleinen und mittleren
Unternehmen (IAWM) bei einem geeigneten Organisator eine Uberbetriebliche Ausbildung
anbieten.

In der Uberbetrieblichen Ausbildung kénnen bestimmte zuséatzliche Fertigkeiten vermittelt
und gelibt werden, die einen Mehrwert fur das Studium und die spatere Ausiubung des
Berufs bieten.

5. Entsendung zu einem anderen Organisator von Kursen

Wird kein geeigneter Kurs in der Deutschsprachigen Gemeinschaft angeboten, behélt sich
das IAWM das Recht vor, Auszubildende zu einem anderen Organisator von Kursen zu
entsenden. Ist dies der Fall, gelten die rechtlichen Bestimmungen sowie die Inhalte der
Kursprogramme (inkl. Uberbetrieblicher Ausbildungen) des Organisators der Kurse.,
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6. Fdacher-, ECTS- und Stundenverteilung

Bachelor Versicherungsmakler Prasenz-

1. Jahr stunden BERS
Betriebswirtschaft - Grundlagen 30 2,0
Volkswirtschaftslehre - Grundlagen 40 2,5
Mathematik 40 2,5
Buchhaltung - Basisprinzipien | 58 3,5
Buchhaltung - Basisprinzipien || 42 2,5
Rechtslehre - Einfihrung 10 10
Rechtslehre - Mehrwertsteuergesetzgebung (Grundlagen) 10 '
Rechtslehre - Zivilrecht 50 3,0
Rechtslehre - Wirtschaftsrecht 30 2,0
Informatik - Textverarbeitung 20 1,0
Informatik - Tabellenkalkulation und Prasentationssoftware 40 25
Informatik - Textverarbeitung - Aufbaukurs 10 10
Informatik - Tabellenkalkulation - Aufbaukurs 10 '
Sprachen - Deutsch Handelskorrespondenz 40 3,0
Sprachen - Franzoésisch 100 6,5
Sprachen - Englisch 50 4,5
Praktikumsbericht - Einfihrung 10 2,5
Zwischensumme Kurse 590 40,0
Praktische Ausbildung im Betrieb 20,0
TOTAL 590 60,0
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Bachelor Versicherungsmakler Prdasenz-
ECTS
2. Jahr stunden
Buchhaltung - weiterfihrende Buchhaltung 30 2,0
Rechtslehre - Gesellschaftsrecht 30 2,0
Rechtslehre - Arbeits- und Sozialrecht 50 3,0
Rechtslehre - Gesetz Uber Landversicherungen 30 2,0
Rechtslehre - Gesetz Uber den Verbraucherschutz und Handelspraktiken 24 1,0
Rechtslehre - MIFID Versicherungen 20 1,0
Rechtslehre - Anti-Geldwéasche 4 0,5
Versicherungen - Kraftfahrzeugversicherungen 60 4,0
Versicherungen - Feuer- und Sachversicherungen 136 7.0
Versicherungen - Haftpflichten 60 4,0
Sprachen - Franzésisch 80 5,0
Sprachen - Niederléndisch 70 4,5
FacherUbergreifende Projektarbeit 10 4,0
Zwischensumme Kurse 604 40,0
Praktische Ausbildung im Betrieb 20,0
TOTAL 604 60,0
Studienprogramm Autor: CF
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Bachelor Versicherungsmakler Prdsenz-

3. Jahr stunden ECTS
Buchhaltung - spezifische Buchhaltung Versicherungen 30 2,0
Bank- und Finanzprodukte 20 1,0
Versicherungen - themenubergreifende Versicherungen 44 2,5
Versicherungen - Lebensversicherungen und Anlageprodukte 76 4,5
Versicherungen - Arbeitsunfall und personenbezogene
Versicherungen auBBer Leben 46 2.5
Versicherungen - See- und Luftfrachtversicherungen 32 2,0
Versicherungen - Verkaufstechniken 20 1,0
Sozialwissenschaftliche und ethische Grundiagen 30 1,5
Organisation eines Maklerbiros 30 2,0
Rechtslehre — Européaisches Recht 20 1,0
Training der sozialen Kompetenzen llI: Ausbildereignung 36 2,0
Sprachen - Deutsch - Korrespondenz und Aktenfihrung 40 2,5
Sprachen - Franzésisch 80 5,0
Sprachen - Niederlandisch 70 4,5
Endarbeit schriftlich 10 3,5
Endarbeit mundlich 2,5
Zwischensumme Kurse 584 40,0
Praktische Ausbildung im Betrieb 20,0
TOTAL 584 60,0
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7. Ausbildungsprogramm - Integrierte Kenntnisse

7.1 Fachkompetenzen 1. Jahr

7.1.1 Betriebswirtschaftslehre - Grundlagen

Bezug zu den Kompetenzerwartungen
Die Auszubildenden...

Inhdltskontexte

Basiswissen

setzen sich mit den
betriebswirtschaftlichen Grundlagen
auseinander.

e Okonomische Prinzipien

e Bedurfnis, Bedarf, Nachfrage
s QGuter

e Standortfaktoren

® Produktionsfaktoren

e Entscheidungsfindung

Grundlagen

setzen sich mit den
betriebswirtschaftlichen Grundlagen
rund um die betriebliche Organisation
auseinander;

beschreiben die Zielsetzung und die
Geschéftsfelder des Ausbildungsbetriebs
sowie seine Stellung am Markt und seine
Bedeutung fur die Region;

erldutern Aufbau- und
Ablauforganisation sowie
Zustandigkeiten im Ausbildungsbetrieb.

e Allgemeines

* Produktionsfaktoren

e Entscheidung Uber die Rechtsform
e Standortentscheidung

e Organisation

e Unternehmensplanung
Forschung und Entwicklung
Beschaffung

Produktion

Investition

e Internationalisierung

Kauf und Zahlungssysteme

erstellen Kaufvertrage;
erstellen Rechnungen.

e Kaufvertrag: Etappen und Dokumente

beleuchten verschiedene
Zahlungssysteme.

Bargeldlose Zahlung
Zahlung mittels Finanzinstitution

® Dokumente und Zahlungsbelege

Kredite an KMU
e betrachten die verschiedenen Kredite an |® Kredite an KMU

KMU; ®  Prinzipien
® beleuchten die Vor- und Nachteile der e Kreditarten

verschiedenen Kreditméoglichkeiten. ¢  Wechsel
Studienprogramm Autor: CF
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7.1.2 Volkswirtschaftslehre - Grundlagen

Bezug zu den Kompetenzerwartungen
Die Auszubildenden..

Inhaltskontexte

Basiswissen

® sindin der Lage die grundlegenden
wirtschaftlichen Vorgéange
wiederzugeben und kritisch zu
analysieren;

e erwerben dazu Grundkenntnisse der
Wirtschaft aus mikroskonomischer und
makrodkonomischer Sicht;

® machen sich mit den allgemeinen
Vorgangen des heutigen
Wirtschaftslebens vertraut und
entwickeln eine kritische
Grundeinstellung gegeniiber dem
Wirtschaftsleben und den
Wirtschaftslehren.

® Grundkenntnisse der Wirtschaft aus
mikro- und makrodkonomischer Sicht

Mikro- und Makroékonomie

e kennen die wirtschaftlichen Akteure und
deren Beziehungen;

¢ erkldren monetéare Kreislaufe und reale
Kreislaufe;

e beurteilen die Marktgleichgewichte
anhand von Grafiken;

® bewerten die Entwicklung des
Arbeitsmarktes;

e analysieren und schatzen die Bedeutung
des Wirtschaftswachstums auf
makrodkonomischer Ebene ein;

e verstehen die Inflation und ihre
Auswirkungen;

® bringen die theoretischen Ansatze der
Wirtschaftslehre mit moderner
Wirtschafts- und Geldmarktpolitik in
Zusammenhang;

e schatzen die Rolle und den Einfluss
nationaler und internationaler
wirtschaftlicher, politischer und
institutioneller Strukturen ein;

e ordnen die Rolle des Staates in der
Wirtschaft ein;

® nutzen die grundlegenden
wirtschaftlichen Denkstrémungen als
Basis fur die Einschatzung moderner
Wirtschaftspolitik (Wahrung,
Wettbewerb, usw.).

e FEinfuhrung in die Volkswirtschaftslehre:
Grundaberlegungen zu den
Wirtschaftswissenschaften, BWL/VWL,
Mikrodkonomie/Makrodkonomie,
volkswirtschaftliche Denkweise

e Darstellung unseres Wirtschaftssystems:
Wirtschaftsakteure und Beziehungen
zwischen den Akteuren

Mikrobkonomie:

e Angebot und Nachfrage, Preise, Mengen,
Marktgleichgewicht, Elastizitat,
Konsumentenverhalten, Angebots- und
Nachfragekurven, Konsumentenrente,
Produzentenrente, Produktionstheorie,
Produktionsentscheidungen

e Markt: Form, Ursachen und
Gleichgewicht des unvollkommenen
Wettbewerbs, Monopol, monopolistische
Konkurrenz, Oligopol, Polypol

Makroodkonomie:

e Volkseinkommen, Einkommens-,
Konsum- und Sparfunktion

e Konjunktur und Wachstum:
Konjunkturzyklen und —prognosen,
Grundlagen der mafBgeblichen
wirtschaftlichen Denkstrémungen:
historische Entwicklung von Smith Uber
Keynes (Investitionsmultiplikator) zur
Neoklassik, etc.

Studienprogramm
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® Finanzmarkte: Gleichgewicht,
Geldschépfungsmultiplikator

e ESZB: Zentralbank und Geschaftsbanken:
Funktionsweise und Ziele,
Finanzkrise 2007-2009 und ihre Folgen

e Internationale Wirtschafts- und
Wahrungsbeziehungen: Gleichgewicht
auf dem Devisenmarkt, nominaler und
realer Wechselkurs, Prinzip des
komparativen Vorteils, Kaufkraftparitat

® supranationale Strukturen: EU, UN, IWF,
Weltbank, OECD, FED, etc.

e Der Staat und seine Rolle in der
Wirtschaft

*  Wettbewerbsvorschriften auf nationaler
und europaéischer Ebene

7.1.3 Mathematik

Bezug zu den Kompetenzerwartungen
Die Auszubildenden...

Inhaltskontexte

Basiswissen

wenden alle fir die Aufgabe im Beruf
relevanten Berechnungsmethoden an;
berechnen Zinsen, Zinseszins,
Jahresraten, Renten, usw.;

wenden das Prinzip der Aktualisierungen
an.

e Grundlagen der Algebra

e Zinsen
e Raten
* Renten

Angewandte Mathematik

wenden die Basisoperationen in Algebra
an;

verstehen das Prinzip der Verzinsung und
wenden es an;

bedienen sich des Taschenrechners und
der jeweiligen Formeln um Zinseszins,
Skonto und Diskonte zu errechnen;
berechnen und vergleichen
Aktualisierungen;

berechnen den Ertragswert und den
Barwert von Jahresraten;

unterscheiden monatlichen,
halbjahrlichen, trimestriellen Zinssatz und
effektiver Jahreszins und rechnen diese
um;

wenden das Prinzip der Jahres- und
Teilrenten an.

e Grundrechenarten

* Metrisches System

e Gleichungen ersten Grades mit einer
Unbekannten

® Dreisatz

e Prozentrechnen (Abschreibungen,
Preiskalkulation,...)

* Schwellenrechnung

» Terminrechnung

e  Wahrungsrechnen

* Wiederholung der arithmetischen und
geometrischen Reihen

® Zinsen und Diskonte

* Einfacher Zins

e Skonto und Diskontkosten

o Zeitwert und Aufzinsung

e Zinseszins

® Suche nach dem Aufzinsungswert,
Zeitwert, Zinseszins, Verzinsungsperiode

Studienprogramm
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und Zinssatz

Berechnung aquivalente Zinssatze

Aktualisierung

Jahresraten

Berechnung Ertragswert, Zinssatz, ...

Berechnung Ertragswert von nicht

jahrlichen Raten

Berechnung Barwert von Jahresraten

* Renten

e Berechnung vorschussiger und
nachschissiger Renten

e Jahres- und Teilrenten

7.1.4 Buchhdltung - Basisprinzipien I

Die Basisprinzipien ermoglichen zunéchst eine Heranfuhrung an die Buchhaltung und geben
Einblick in das, womit der Lernende in seinem Berufsleben konfrontiert wird: An- und
Verkauf, Kunden, Lieferanten, Immobilien, Wertpapiere. Zu diesem Zweck erfahren die
Studierenden Naheres Uber den Mindestkontenrahmen und den darin enthaltenen Konten.

Bezug zu den Kompetenzerwartungen
Die Auszubildenden...

Inhaltskontexte

Basiswissen

beherrschen die Grundprinzipien der
allgemeinen Buchhaltung, den
Mindesteinheitskontenrahmen und die
Bewertungsregeln mit Blick auf die
Bearbeitung der Jahresabschlusskonten;
beherrschen die Buchhaltungstechniken
und sind gelbt in der praktischen
Anwendung;

besitzen die Fahigkeit, die ihnen
vorgelegten Belege richtig zu deuten und
zu benutzen.

e Definition und Grundprinzipien der
Buchfiuhrung

Grundprinzipien der Buchhaltung

erstellen fur die Buchhaltung relevante
Dokumente;

erkennen Zahlungsdokumente als
Buchungsbelege und beweiskraftige
Dokumente;

wenden die Grundprinzipien der
Buchfuhrung an;

beherrschen den
Mindesteinheitskontenrahmen;
wenden die buchhalterischen
Grundregeln von Soll und Haben an.

e Bilanz
e Grundkenntnisse der doppelten
Buchfihrung

e Basisprinzip des
Mindesteinheitskontenrahmens

¢ Analyse der Bilanzkonten

* FEigenmittel

e Griundungskosten, Anlagevermogen und
Forderungen von mehr als einem Jahr

o lagerbestande und laufende
Bestellungen

e Forderungen und Verbindlichkeiten von
hoéchstens einem Jahr

e Bargeldbestandsanlagen und verfugbare

Werte

Studienprogramm
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Journal, Hauptbuch und
Summensaldenbilanz
Ergebnisrechnung

Aufwendungs- und Ertragskonten (60,
61, 62, 65 -70,74,75)

7.1.5 Buchhdltung - Basisprinzipien II

Die Auszubildenden...

Bezug zu den Kompetenzerwartungen Inhaltskontexte

Basiswissen

® beherrschen die Grundprinzipien der °
allgemeinen Buchhaltung, den
Mindesteinheitskontenrahmen und die
Bewertungsregeln mit Blick auf die
Bearbeitung der Jahresabschlusskonten;

e beherrschen die Buchhaltungstechniken
und sind geubt in der praktischen

Definition und Grundprinzipien der
Buchfihrung

Summensaldenbilanz, die Anfangs- und
die Endbilanz;

Anwendung.

Buchungen in Grund- und Hauptbuch

¢ nehmen Buchungen vor in Grund- und ¢ Bestandsbewegungen und Methoden
Hauptbuch und erstellen die e Zu erhaltende und zu erstellende

Rechnungen
Abschreibungen

* nehmen Jahresabschlussbuchungen vor; |e Verkauf von Sachanlagen
e erstellen den Jahresabschluss, e FEigenleistungen
* Leasing — Rechte und Verpflichtungen
e  Wertminderungen - Wertzuwéachse
* Rechnungsabgrenzungskonten
e Jahresabschluss
7.1.6 Rechtslehre - Einfiihrung
Bezug zu den Kompetenzerwartungen Inhaltskontexte

Die Auszubildenden...

Basiswissen

® unterscheiden zwischen verschiedenen |e
Formen und Sparten des Rechts; °

e charakterisieren die Gerichtsbarkeiten
der richterlichen Ordnung und verstehen
den Instanzenzug; °

® unterscheiden Rechtsquellen und setzen
sie gezielt ein;

® kennen die hierarchische Aufgliederung |e
der Befugnisse und die
Normenbhierarchie und bericksichtigen
diese.

Begriffsbestimmung

Grundlage der Rechtsquellen und ihre
Bedeutung bei der Lésung eines
Rechtsstreits

Unterteilungen des Rechts (objektiv -
subjektiv, 6ffentliches Recht - privates
Recht, Rechtsgebiete)

Hierarchische Aufgliederung der
Befugnisse der einzelnen Machtebenen
in Belgien (foderal, regional,
gemeinschaftlich, provinzial und
kommunal)
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Merkmale und Befugnisse der einzelnen
Gerichtsbarkeiten der richterlichen
Ordnung

Datenbanken

Gerichtsurteile

Herausfiltern der relevanten Information

Recherchemdoglichkeiten;

e verstehen Urteilsspriche;

e filtern relevante Information aus
Rechtstexten heraus;

e zitieren korrekt aus Rechtstexten.

e nutzen verschiedene Datenbanken und

Texterfassung
Zitierregeln

7.1.7 Rechtslehre - Mehrwertsteuergesetzgebung (Grundlagen)

Mehrwertsteuer an, insbesondere in
Bezug auf Steuerpflichtige und
unterschiedliche Kategorien von
Mehrwertsteuerpflichtigen;

e unterscheiden zwischen

von Gutern, Erbringung von
Dienstleistungen und
nichtmehrwertsteuerpflichtigen
Vorgangen.

steuerpflichtigen Vorgangen, Lieferung

Bezug zu den Kompetenzerwartungen Inhaltskontexte

Die Auszubildenden...

Basiswissen

® wenden die Grundprinzipien der ¢  Grundkenntnisse der

Mehrwertsteuergesetzgebung

Mehrwertsteuergesetzgebung

e bereiten buchhalterische Angaben fur
die periodische Erklarung vor;
e differenzieren in Bezug auf die

Systemen und Sondersystemen.

periodische Erklarung zwischen normalen

Periodische Erklarung in der Praxis
Normales System
Sondersysteme

e zahlen die Verpflichtungen der
Mehrwertsteuerpflichtigen auf und
halten diese im Einzelnen ein.

Pflichten der Mehrwertsteuerpflichtigen
Tatigkeitsaufnahme-, Anderungs- und
Einstellungserklarung

Fakturierung

Buchhaltung

Periodische Erklarung

Steuerzahlung

Jahrliches Kundenlisting
Innergemeinschaftliches Listing
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7.1.8 Rechtslehre - Zivilrecht

Bezug zu den Kompetenzerwartungen
Die Auszubildenden...

Inhaltskontexte

Basiswissen Zivilrecht

erfassen die grof3en Prinzipien des
Zivilrechts in Bezug auf Personen, Guter,
Vertrage und zivilrechtliche Haftung;
sind in der Lage, juristische Datenbanken
zu nutzen, sowie zivilrechtliche Urteile zu
verstehen.

Einschlagige Themen des Zivilrechts des
Zivilrechts in Bezug auf Personen, Giter,
Vertrége und zivilrechtliche Haftung

Grundlagen des Zivilrechts

beherrschen die Grundséatze der
Rechtspersonlichkeit;

unterscheiden zwischen naturlicher und
juristischer Person;

kennen die Rechte der natirlichen
Personen und deren etwaiger
Vormundschaft;

klassifizieren Guter nach bestimmten
Kriterien;

kennen die unterschiedlichen
Eigentumsformen und wenden sie in
Bezug auf die Rechte und Pflichten der
betroffenen Parteien an;

definieren den Begriff ,Vertrag”, wenden
bestimmte Kriterien an und klassifizieren
danach;

definieren den Begriff ,Haftung” und
unterscheiden nach eigener und der
Haftung fur Dritte, sowie nach
besonderer und beruflicher Haftung;
unterscheiden zwischen persénlichen
Rechten und Schuldrecht sowie zwischen
personlichen und dinglichen Sicherheiten;
vergleichen die Sicherheiten und nehmen
eine Einstufung vor;

kennen die Bedeutung und Folgen der
verschiedenen Guterstande;

erkldren den Ablauf eines
Gerichtsverfahrens und die Rolle der
verschiedenen Akteure;

berticksichtigen das Prinzip der
Verjdhrung,

Grundséatze der Rechtspersénlichkeit
Personen:

Rechtliche Merkmale

Naturlicher oder juristischer Personen
AuBervermogensrechtlichen Anspriiche
der naturlichen Person (Name, Wohnort,
Zivilstand, Staatsangehérigkeit,
Eigenschaft)

Rechtsordnung fur Minderjahrige,
Entmindigte, verldngerte
Minderjshrigkeit, mundig erklarte
Minderjahrige, Verschwender und
Geistesschwache, fur die Verwaltung des
eigenen Vermégens unfahige Volljghrige
Guter: Bestimmende Kriterien -
Klassifizierung

Ordnung des Eigentums und seiner
unterschiedlichen Erwerbsformen
NieBbrauch und die Grunddienstbarkeit;
Quellen, Formen des Erloschens, jeweilige
Rechte und Pflichten der betroffenen
Parteien

Vertrage und vertragliche
Verpflichtungen.

Klassifizierung, Gultigkeitsbedingungen,
Wirkung, Erléschen

Haftung:

Allgemeines (Art. 1382 ZGB)

Haftung fur das Verhalten Dritter (Art.
1384 ZGB)

Besondere oder berufliche Haftung
Verantwortung des Zahlenexperten
Persénliche Rechte und Schuldrecht
Beweise

Persénliche und dingliche Sicherheiten
Guterstande, Vorzugsrecht, Hypothek,
Pfand und Blrgschaft

Verjdhrung
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7.1.9 Rechtslehre — Wirtschaftsrecht

Bezug zu den Kompetenzerwartungen
Die Auszubildenden...

Inhadltskontexte

Basiswissen

e analysieren, ldsen juristische
Problemstellungen im wirtschaftlichen
Unternehmensbereich;

e gehen auf die branchenbezogenen
Formalitaten ein;

e aktualisieren und unterstreichen ihr
Wissen durch die Benutzung von
juristischen Datenbanken;

e erhalten einen kritischen Blick auf die

Rechtsgrundlagen des Wirtschaftsrechts.

Juristische Problemstellungen
Branchenspezifische Formalitaten
Nutzen juristischer Datenbanken
Rechtsgrundlagen des Wirtschaftsrechts

Handelsgeschdfte

e definieren die Bezeichnung ,Handler”
und die Merkmale des
,Handelsgeschaftes”.

e Handler und die handelsbezogenen
Handlungen

e F0r das Betreiben eines Handels
erforderlichen rechtlichen Schritte,
darunter auch die Formalitaten der
Handelsunternehmen

e Sonderverpflichtungen der Handler

e beherrschen die Beweisfuhrung im
Wirtschaftsrecht;

e unterscheiden die unter das
Wirtschaftsrecht fallenden
Gerichtsbarkeiten.

Beweis im Wirtschaftsrecht

Die unter das Wirtschaftsrecht fallenden
Gerichtsbarkeiten: Merkmale und
Befugnisse

e unterscheiden die verschiedenen Arten
von Vertragen des Handelsgesetzes;

e erértern Méglichkeiten des gewerblichen
Rechtschutzes;

e klaren Uber Verbraucherschutz und
Verbraucherkredite auf.

Merkmale des Handelsgeschaftes
Gewerblicher Rechtsschutz (Patente,
Marken, Skizzen und Modelle)
e Handelspraktiken sowie Verbraucher-
information und Verbraucherschutz -
Leitprinzipien
Rechtsrahmen der Verbraucherkredite

7.1.10 Informatik - Textverarbeitung

Grundlegende Kenntnisse im Umgang mit der Windowsoberflache, Erfahrungen im
Dateimanagement und im Umgang mit den Peripheriegeraten eines handelsiblichen
Rechners, sowie Umgang und erste Erfahrungen mit dem Textverarbeitungsprogramm

Microsoft Word werden vorausgesetzt.

Bezug zu den Kompetenzerwartungen
Die Auszubildenden...

Inhadltskontexte

Basiswissen

¢ sind in der Lage einfache
Textformatierungen mit Microsoft Word
umzusetzen und anzuwenden;

e Formatierungsoptionen in WORD
e Office-Programme
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beherrschen die Zusammenarbeit mit
anderen Office-Programmen;

setzen Formatierungen in Word ein und
wenden diese an;

setzen Verweise korrekt;

wenden Inhalte aus der Registerkarte
.Einfugen” korrekt an.

Textverarbeitung

benennen, verwalten und wenden
Dateimanagement und
Netzwerkumgebung an;

wenden Textverarbeitungssoftware
Microsoft Word an und setzen diese ein;
erstellen und verfassen Praxisbeispiele
nach Vorgaben selbststandig;
erstellen Seriendokumente;

erstellen Verweise;

erstellen und verédndern Formate und
Formatvorlagen.

¢ Dateimanagement (Ablage von Dateien -
Aufbau von Strukturen - Sicherung und
Sicherheit)

e Eingabe und Erstellung von format-
gebundenen Briefen, Berichten und
formatkonforme Darstellung mit
Microsoft Word

e Nutzung externer Inhalte far die
Korrespondenz

7.1.11 Informatik — Tabellenkalkulation und Prdsentationssoftware

Grundlegende Kenntnisse im Umgang mit der Windowsoberflache, Erfahrungen im
Dateimanagement und im Umgang mit den Peripheriegeraten eines handelsiiblichen
Rechners, sowie Umgang und erste Erfahrungen mit dem Tabellenkalkulationsprogramm
Microsoft Excel werden vorausgesetzt.

Bezug zu den Kompetenzerwartungen
Die Auszubildenden...

Inhaltskontexte

Tabellenkalkulation

sind in der Lage, die Basisfunktionen
eines Tabellenkalkulationsprogramms
anzuwenden;

beherrschen mit Microsoft Excel als Basis
der Tabellenkalkulation die
grundlegenden Formeln und Funktionen
und wenden diese anhand vieler
Praxisbeispiele an;

legen an, verwalten und schitzen
Mappen und Tabellen;

beherrschen gangige Funktionen eines
Tabellenkalkulationsprogrammes und
wenden diese an;

nutzen Automatisierungsverfahren fir
Speichern und Datenschutz;

erstellen und verwalten Datenbanken;
beherrschen die erweiterten Formeln
und Funktionen.

Erlernen der Basisfunktionen eines

Tabellenkalkulationsprogrammes.

e Mathematische Operationen

* Grundlegende Funktionen und Formeln

e Verweise, Datenbearbeitung, Listen und
Gultigkeit

o  Wenn-Funktionen

e Sortieren - Filtern — Datensuche

e Datenbanken

e Automatisierung, Schutz

¢ Erweiterte Funktionen aus der
Finanzmathematik

e Kaufmannische Formeln und Funktionen

¢ Verschachtelte Formeln und Funktionen

Studienprogramm

Versicherungsmakler/in (X01/2022)

17/69

Autor: CF
Fassung vom: 24.05.22




PowerPoint

e sind in der Lage, Prasentationen zu
erstellen und diese Prasentationen aktiv
vorzustellen, sowie
Prasentationstechniken umzusetzen;
erkennen und veréndern
Grundeinstellungen in PowerPoint;
bearbeiten Folienmaster,
Handzettelmaster und Titelmaster;
erstellen und verandern Folienlayouts;
stellen Prasentationen aktiv vor und
prasentieren vor Publikum;

wenden Prasentationstechniken an;
setzen praktische Anwendungsbeispiele
um und wenden sie logisch an.

Grundlegender Aufbau und Struktur von
Microsoft PowerPoint

Anwendung und Nutzung der
verschiedenen Master

Layout und Folienerstellung
Prasentationen erstellen

7.1.12 Informatik - Textverarbeitung - Aufbaukurs

Bezug zu den Kompetenzerwartungen
Die Auszubildenden..

Inhadltskontexte

Praktische Anwendung Textverarbeitung

e wenden Inhalte aus dem Kurs Informatik-
Textverarbeitung in praktischen
Fallbeispielen an.

Praktische Fallbeispiele und
fachbezogene Ubungsaufgaben

7.1.13 Informatik — Tabellenkalkulation — Aufbaukurs

Bezug zu den Kompetenzerwartungen
Die Auszubildenden...

Inhaltskontexte

Praktische Anwendung Tabellenkalkulation

¢ wenden Inhalte aus dem Kurs Informatik-
Tabellenkalkulation in praktischen
Fallbeispielen an.

Praktische Fallbeispiele und
fachbezogene Ubungsaufgaben

7.1.14 Sprachen - Deutsch - Handelskorrespondenz

Bezug zu den Kompetenzerwartungen
Die Auszubildenden...

Inhaltskontexte

Basiswissen

e sind dazu in der Lage, eine
Textzusammenfassung mit einem
kritischen Kommentar zu schreiben,
sowie eine personliche Argumentation zu
verfassen;

ordnen Argumentationsmodelle und -

Anwendung unterschiedlicher Methoden
der Datenverarbeitung

Logische Anordnung der Argumentation
Argumentationsmodelle
Argumentationstypen
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typen logisch an;

identifizieren das Kernziel einer Nachricht
und schatzen ihren objektiven und
subjektiven Charakter ab;

schatzen die Bedeutung vertraulicher
und nicht vertraulicher interner
Kommunikation ein;

setzen verschiedene
Kommunikationsmittel und -instrumente
situationsgerecht ein;

wenden Kriterien fur sachgerechte
Kommunikation an und erkennen Fehler
im Kommunikationsverhalten;

kennen verschiedene Arten der
Protokollierung sowie deren Zweck und
Anforderungen;

erstellen ein Protokoll;

verschaffen sich einen Uberblick uber
das Berichtwesen;

erstellen Berichte regelkonform;

setzen Redemittel zum Auswerten von
Statistiken ein;

beherrschen den Fachwortschatz und die
Regeln der Handelskorrespondenz;
erstellen die gelaufigen
Geschaftsschreiben.

¢ l|dentifizierung des Kernziels der
Nachricht

=  Kommunikationsmodell: 4 Seiten einer
Nachricht

e Abschatzung des objektiven oder
subjektiven Charakters der Nachricht

e Externe Kommunikation fur ein breites
Publikum oder nicht

e Interne Kommunikation — vertraulich
oder nicht

e Kommunikationsmittel

e Kommunikationsveranstaltungen

e Kommunikationsinstrumente

e Kriterien fur sachgerechte
Kommunikation

e Fehler im Kommunikationsverhalten

* Protokoll / Zweck, Anforderungen und
Arten des Protokolls

¢ Informations- oder
Argumentationsbericht

e Regeln fur Berichte

e Uberblick Berichtswesen

¢ Redewendungen, Ausdrucksweisen
zum Auswerten von Statistiken

e Mitteilung von vorschriftsméaBigen oder
rechtlichen Bestimmungen

e Punkte eines Geschaftsbriefes und
Darstellung von Schreiben wie:
Preisnachfrage und -angebot,
Zahlungsaufforderung, Mahnung und
Antworten, Briefwechsel mit Banken,
Versicherungen, Verwaltung und
Behorden

e Fachwortschatz

* Korrekte deutsche Schriftsprache

7.1.15 Sprachen - Franzésisch

Die Auszubildenden mussen in der Lage sein, ihre Grundkenntnisse der franzdsischen
Sprache zu aktivieren.

Bezug zu den Kompetenzerwartungen
Die Auszubildenden...

Inhaltskontexte

Basiswissen

sind in der Lage, einen Text mittlerer
Schwierigkeit, fachbezogen oder nicht, zu
lesen und zu verstehen und sich anhand
bearbeiteter Texte oder Artikel kritisch

e Systematische Revision der
grammatikalischen Grundkenntnisse

e Leseverstandnis-Ubungen

¢ Ubungen im Bereich der

zu dufBern; Textzusammenfassung
» wenden grammatikalische
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Grundkenntnisse an;

lesen Texte sinnerfassend;

fassen Texte zusammen;

bauen technisches Vokabular auf;
geben berufsrelevante und technische
Texte sinngemaf wieder;

nehmen an mindlichen Ubungen teil.

Erwerb eines technischen Vokabulars,
das mit der Geschaftswelt und
besonders mit der Buchhaltung
verbunden ist

Besprechung berufsrelevanter,
technischer Texte

Ubungen mit Blick auf den mundlichen
Ausdruck

7.1.16 Sprachen - Englisch

Vorkenntnisse:
Die Auszubildenden missen in der Lage sein, ihre Grundkenntnisse der englischen Sprache

zu aktivieren, d.h. Basisvokabular und -grammatik.

Gesprachspartner.

Bezug zu den Kompetenzerwartungen Inhaltskontexte

Die Auszubildenden...

Basiswissen

e sindin der Lage, ein Telefongesprachin [® Grammatikalische Grundstrukturen
englischer Sprache zu fuhren; e Fachwortschatz Telefon

e sind in der Lage, einen Termin zu e Fachwortschatz Terminabsprache
vereinbaren; e Texte

e sind in der Lage, eine mindliche und eine |  E-Mails
schriftliche Auskunft zu erteilen; e Rollenspiele

e verstehen einen einfachen englischen o Videos
Text und filtern relevante Informationen
heraus.

Telefongesprédche
nehmen ein Telefongesprach an; e Fachwortschatz Telefon

o erfassen die relevante Information; e Rollenspiele

e geben Informationen weiter; e Videos

® verabschieden sich héflich vom

Terminabsprache

e vereinbaren mundlich einen Termin; e Fachwortschatz Terminabsprache
e vereinbaren schriftlich einen Termin. * Rollenspiele
* Videos
e E-Mails
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7.2 Fachkompetenzen 2. Jahr

7.2.1 Buchhdltung - weiterfithrende Buchhaltung

Bezug zu den Kompetenzerwartungen
Die Auszubildenden...

Inhaltskontexte

Basiswissen

¢ berechnen und erkennen
Steuerbemessungsgrundlagen,
Prozentsatze, Importe - Exporte,

Funktionsweise eines Unternehmens;
Basisprinzipien der analytischen
Buchhaltung

laufende innergemeinschaftliche * Kosten und Ertrage
Operationen, Freibetrage, Erstattung der |®  Herstellkostenpreis
Mehrwertsteuer. e Bruttomarge

® Nettomarge

Andlytische Buchfiihrung

e beschreiben die Funktionsweise des
Unternehmens;

e wenden die Basisprinzipien der
analytischen Buchhaltung an;

® analysieren die monatliche Aufteilung
der Kosten und Ertrage;

e erlautern den Unterschied zwischen
fixen Kosten und variablen Kosten

Funktionsweise der Unternehmen
Organigramm des Unternehmens
Basisprinzipien und Ziele der analytischen
Buchhaltung

® Monatliche Aufteilung der Kosten und
der Ertrage

Herstellkostenpreis (direkt, indirekt)
Kommerzieller Herstellkostenpreis

e differenzieren zwischen direkten und Bruttomarge
indirekten Kosten; Nettomarge
e berechnen den Herstellkostenpreis mit
der direkten und indirekten Methode;
e berechnen die Brutto- und die
Nettomarge und erldutern den
Unterschied.
7.2.2 Rechtslehre - Gesellschaftsrecht
Bezug zu den Kompetenzerwartungen Inhaltskontexte

Die Auszubildenden...

Basiswissen

e analysieren, I6sen juristische
Problemstellungen im wirtschaftlichen
Unternehmensbereich und gehen auf die
branchenbezogenen Formalitaten ein;

e aktualisieren und unterstreichen ihr
Wissen durch die Benutzung von
juristischen Datenbanken und erhalten
einen kritischen Blick auf die
Rechtsgrundlagen des
Gesellschaftsrechts;

Unternehmensgrindung

® Gesellschaftsformen

e Unterscheidung und Besonderheiten
bzgl. der Vereinigungen ohne
Gewinnerzielungsabsicht (VOG) bzw. der
gemeinnutzigen Organisationen
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e analysieren und erklaren ein durch
Geschaftsbeziehungen herbeigefuhrtes
juristisches Problem;

e sind in der Lage ein Problem unter
Anwendung der allgemeinen
Rechtsprinzipien und -bestimmungen zu

Gesetzgebung der
Handelsgesellschaften;

e unterscheiden zwischen den
verschiedenen Gesellschaftsformen (inkl. | e
gemeinnitziger Organisationen gemaf

I6sen.
Grundlagen des Gesellschaftsrechts
e berlcksichtigen die Grundlagen der e Grundung: Wahl der Rechtsform

bezlglich der finanziellen Situation der
Grinder, der Haftung und der
Zielsetzung des Unternehmens
Umwandlung einer Gesellschaft
Bedingungen und Modalitaten

Gesetz vom 18.04.2018); ® Liguidation einer Gesellschaft
e unterscheiden die Gesellschaftsorgane, |® Modalitdten und Folgen der Liquidation
deren Funktionsweise, Handlungen und |e  Aufgabe des Liquidators
Vorschriften nach der jeweiligen ® Fusion von Unternehmen
Gesellschaftsform; e Fusion durch Ubernahme
e erortern die verschiedenen Phasen des |e  Spaltung durch die Schaffung einer
Gesellschaftslebens und wenden die neuen Gesellschaft
entsprechenden gesetzlichen e FEtappen der Fusion
Bestimmungen an. e Spaltung von Gesellschaften
e Spaltung durch Ubernahme
e Spaltung durch Grindung
e Der Konkurs
® Unternehmen in Schwierigkeiten
e Andere Sonderoperationen: Sacheinlagen
bei Kapitalbildung und Kapitalerhéhung
e Quasi-Einlagen
e Emission von Aktien
7.2.3 Rechtslehre - Arbeits- und Sozialrecht
Bezug zu den Kompetenzerwartungen Inhadltskontexte
Die Auszubildenden...
Basiswissen
e erfassen die groBen Prinzipien des e Arbeitsbeziehungen
Sozialrechts in Bezug auf die e Arbeitsunfalle
individuellen und kollektiven e System der sozialen Sicherheit
Arbeitsbeziehungen, die Regelung der
Arbeitsunfalle und das System der
sozialen Sicherheit;
e nutzen und erfassen juristische
Datenbanken, sowie Urteile der
Gerichtsbarkeiten im Arbeits- und
Sozialrecht;
e fungieren als Bindeglied zwischen
Privatpersonen oder Unternehmen und
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Sachverstandigen der
Sozialgesetzgebung.

Arbeitsvertrdge und Sozidlrecht

® ordnen das Sozialrecht in der belgischen |e
und europaischen Rechtsordnung ein; ;

® berUcksichtigen die rechtlichen ;
Grundlagen von Arbeitsvertragen und =
prufen diese auf die verschiedenen :
Bedingungen hin; °

® unterscheiden die verschiedenen s
Arbeitsvertragssorten und -
Sondervertrage anhand ihrer Merkmale; |-

® Uberprifen das Einhalten der -
Verpflichtungen von Arbeitnehmer und |-
Arbeitgeber bei der Ausfuhrung des .
Arbeitsvertrages; -

® unterscheiden zwischen
Vertragsaussetzung und -aufhebung und
beantworten diesbeziglich Fragen von
Kunden.

Arbeitsvertrag:

Inhalte

Ausfuhrung des Vertrages
Aussetzung der Vertragsfuhrung
Vertragsbruch
Sondervertrage
Handelsvertreter
Hausangestellte
Studenten

Teilzeit

Zeitlich befristet
Leiharbeitsbasis
Praktikum

Sozialrecht

e erklaren das System der sozialen °
Sicherheit und seine Finanzierungsform |e
mit eigenen Worten;

e geben eine Ubersicht Uber das System e
der Lohn- und Gehaltsempfanger, °
dessen Institutionen, Geltungsbereich, o
Finanzierung und Leistungen;

® geben eine Ubersicht Uber das System
der Selbstandigen, deren Statut sowie
der Institutionen, des Geltungsbereiches, | e
der Finanzierung und der Leistungen
dieses Systems; °

® geben eine Ubersicht Uber das System
und die Organisationen zur Verteidigung
der sozialen Rechte unterschiedlicher
Arbeitnehmerkategorien;

¢ analysieren die unterschiedlichen o
Kategorien von Berufsorganisationen,
deren Rolle, Zusammenstellung und
Struktur im Betriebsleben vergleichend;

e erlautern das System der Tarifvertraqe.

Sozialrecht

System der Lohn- und
Gehaltsempfanger

System der Selbststandigen
Arbeitsorganisation:

Systeme und Organisationen zur
Verteidigung der sozialen Rechte
unterschiedlicher
Arbeitnehmerkategorien
Unterschiedliche Kategorien von
Berufsorganisationen

Rolle, Zusammenstellung und Schutz der
Mitglieder des Betriebsrates, der
Gewerkschaftsdelegation und des
Ausschusses fur Arbeitsschutz und
Gesundheit

System der Tarifvertrage
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7.2.4 Rechtslehre - Gesetz uber Landversicherungen

Bezug zu den Kompetenzerwartungen
Die Auszubildenden...

Inhadltskontexte

Basiswissen

e respektieren das Gesetz Uber
Versicherungen im taglichen operativen
Geschaft.

o Gesetz vom 4. April 2014 Uber
Versicherungen

Gesetzliche Grundlage

e erldutern Gesetzesvorgaben;
e wenden das Gesetz an;
e bericksichtigen alle Vorschriften.

e Gesetz vom 4. April 2014 Uber
Versicherungen

7.2.5 Rechtslehre - Gesetz tuber den Verbraucherschutz und Handelspraktiken

Bezug zu den Kompetenzerwartungen
Die Auszubildenden...

Inhaltskontexte

Basiswissen

e berlcksichtigen die rechtlichen
Grundlagen zum Schutz der
Privatsphére, halten Rechte und
Pflichten ein oder fordern sie ggf. ein.

e Gesetz vom 4. April 2004 Uber
Versicherungen

e Das 6. Buch des wirtschaftlichen
Gesetzbuchs

Rechte und Pflichten

e wenden die Gesetze im taglichen
Geschaft an;

e unterscheiden die drei Grundprinzipien
und erlautern sie;

e definieren die verschiedenen
Anwendungsgebiete;

e bericksichtigen Vorgaben fur die
verschiedenen Anwendungsgebiete;

e holen Einwilligungen des Betroffenen
ein;

® unterscheiden besondere
Datenkategorien: sensibel anzusehende
Daten, gesundheitsbezogene Daten,
gerichtliche Daten;

e unterscheiden verschiedene Rechte des
Betroffenen:

- Anspruch auf Information;

- Zugriffsrecht;

- Korrekturanspruch;

- Widerspruchsrecht;

e halten die Verpflichtungen des Leiters
der Datenverarbeitung ein;

e bericksichtigen die allgemeinen und
spezifischen Zielsetzungen des
Finanzsektors;

Gegenstand der Gesetzgebung
e  Grundprinzipien:
- Finalitatsprinzip;
- Konformitétsprinzip;
Transparenzprinzip;
Anwendungsgebiet
Besondere Datenkategorien
Rechte des Betroffenen
Verpflichtungen des Leiters der
Datenverarbeitung
e Aligemeine Zielsetzungen und
spezifische Zielsetzungen des Bank- und
Versichereungssektors
e Kontrolle
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¢ unterziehen sich regelmaBig der
Kontrolle und fassen sich regelmaBig
kontrollieren.

7.2.6 Rechtslehre — MIFID Versicherungen

Bezug zu den Kompetenzerwartungen Inhdltskontexte

Die Auszubildenden...

Basiswissen

e wenden das Gesez vom 4. April 2014 e MIFID
und alle Rechtsgrundlagen mit den e Furopaéische Direktiven
Vorgaben fur MIFID zu Versicherungen |e  Kénigliche Erlasse
an. ® Rundschreiben

MIFID

e ermitteln den Kundenwunsch;

e analysieren die Bedlrfnisse des Kunden;

® schatzen die Verantwortung gegenlber
dem Kunden ein;

® erldutern die verschiedenen
Versicherungsvertrage vor Abschluss
ausreichend;

® erlautern die verschiedenen Spar- und
Investmentprodukte;

® beachten die Regeln zur Werbung;

® speichern die Kundendaten sorgfiltig.

Kundenwunsch
Kundeninformation
Basisprinzipien
Verantwortung
Dokumentation
Zeitrahmen

Regeln zur Werbung
Speicherung der Daten

e @ @2 O o o o @

Interessenkonflikte

® halten die betriebsinterne Richtlinie zum
Umgang mit Interessenkonflikten ein;

e erkennen Interessenkonflikte und
handeln entsprechend der
betriebsinternen Vorgaben, gemaf der
Twin Peaks Il Gesetzgebung.

Interessenkonflikte
Umgang mit Interessenkonflikten

Kundenakte

® legen einen Kundenakte gemaR der
gesetzlichen Vorgaben an;

¢ pflegen Kundenakten;

e achten auf den Schutz der personlichen
Daten des Kunden;

e listen getéatigte Entschadigungen auf.

Aktenverwaltung
Kundenakten
e Entschadigungen und Vorteilsleistungen

7.2.7 Rechtslehre - Anti-Geldwdasche

Bezug zu den Kompetenzerwartungen
Die Auszubildenden...

Inhaltskontexte

Basiswissen

® bericksichtigen die Rechtsgrundlage zur
Vermeidung von Geldwasche, um

® Begriff der Geldwasche und der
Finanzierung des Terrorismus:
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konkrete Félle zu vermeiden oder ggf.
die korrekten MaBnahmen zu ergreifen.

Geldwasche, Finanzierung des
Terrorismus, rechtswidrige Herkunft des
Geldes oder der Vermogenswerte
Gesetz vom 11. Januar 1993

Umgang mit Geldwdésche

e erkennen das Prinzip der Geldwésche; o
e erkennen rechtswidrige Herkunft des
Geldes oder der Vermogenswerte; -
¢ vermeiden Geldwésche; -
bitten bei Dritten um Rat und Hilfe; °
e melden einen Verdacht auf Geldwasche.

Pflichten im Rahmen der Vermeidung
von Geldwasche:

Identitdten Uberprifen

Kunden systematisch auswahlen
MaBnahmen beim Verdacht auf
Geldwaésche

Rechtsrahmen und zustandige Stellen:
Repression und Pravention
Meldepflicht

Aufbewahrungspflicht

Sanktionen

7.2.8 Versicherungen - Kraftfahrzeugversicherungen

Bezug zu den Kompetenzerwartungen Inhaltskontexte
Die Auszubildenden...
Basiswissen
e vermitteln dem Kunden eine fur ihn e Kundenberatung
angemessene Versicherung seiner e Verschiedene Versicherungsprodukte
motorisierten Fahrzeuge. e Abwicklung von Schadensfallen
e sindin der Lage, die effektiven e Gesetz vom 21. November 1989
Bedirfnisse des potenziellen Kunden zu |® Vertragsvorlagen
ermitteln; ® Gegenstand der Versicherung
e wenden Fragentechniken an; e Beschreibung und Anpassung des zu
e geben den potenziellen Kunden erste versichernden Risikos
Produktinformationen; e Erklarung des Versicherungsnehmers
® bringen die dem Kunden und dem e Pramienzahlungen
Produkt angemessenen Argumente vor; |e Versicherungsschein
e fihren ein Verkaufsgesprach; e Mitteilungen
e wahlen ein geeignete e Veranderungen der Policenbedingungen
Versicherungsprodukte aus; und der Tarife
e erteilen dem Kunden zalle relevanten e Schadensfalle und gerichtliche Schritte
Informationen; e Regress durch die Gesellschaft
e informieren den Kunden tber die Tarife; |e Vertragsdauer
erstellen eine Police; e Vertragserneuerung
* wickeln Schadenfélle sachgerecht ab. e Vertragsaussetzung
e Vertragsende
e |ndexierung
e System der nachtraglichen
Personalisierung
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® Entschadigung besonderer
Verkehrsunfallopfer - die objektive
Haftpflicht

Pannendienst

Versicherung des Fahrers
Materielle Schaden

Diebstahl

Brand

Glasbruch

Schaden durch Tiere oder Wild
Naturgewalt

Klasse 5 - Auto

® o o o o @

geben einen zeitlichen Ruckblick auf die
Entwicklung des Produktes;

wenden die geltenden Bestimmungen an;
wéhlen eine Gesellschaft geman
Interessenlage des Kunden aus;
vergleichen die von den
Versicherungsgesellschaften
formulierten Angebote;

bestimmen gemaR den auf den Kunden
zugeschnittenen Kriterien die
entsprechende Versicherungs-
gesellschaft;

treffen eine Auswahl der anzubietenden
Produkte;

schatzen die zu versichernden Risiken
ein;

bestimmen die dem Kunden
entsprechenden Pflichtversicherungen
und Zusatzrisiken;

erstellen dem Kunden ein Angebot;
legen eine Akte an;

legen fest, welches Budget der Kunde
bereit ist, fUr seinen
Versicherungsschutz auszugeben;

legen die Prioritaten fest, abhangig von
den Zusatzversicherungen;

beraten den Kunden bei der Auswahl;
legen je nach Risiko die
Hauptversicherungsgesellschaft fest;
formulieren ein Angebot;

erteilen Informationen;

ermitteln den Tarif;

suchen adaquate Produkte aus;

fuhren mit dem Kunden Verhandlungen;
passen Policen ggf. an Veranderungen im
Leben des Kunden an.

Historischer Uberblick

Freizeitfahrten und berufliche Nutzung,
gemischte Formen

e Handlerkennzeichnen und zeitlich
befristete Kennzeichnen

o ®

® Personenbefdrderung

e Lieferfahrzeuge

e LKW (Transport fur eigene Nutzung)
e LKW (Transport far Dritte)
® Motorisierte Zweirader

o Werkzeuge und Traktoren
¢ Besondere Fahrzeuge

® Neue Fortbewegungsmittel
® Standardvertrag

e Zusatzliche Garantien

o Tarife

L ]

Besonderheiten der verschiedenen
Tarife (Segmentierung)
Organisationsweise der Tarifgestaltung
Beispielfragen

e Pflichtversicherung und die zusatzlichen
Risiken

®* melden das Fahrzeug eines Kunden an. e Web-Div
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Abwicklung eines Schadensfalls

e regulieren einen Schadensfall Allgemeine Vorgehensweise
fachkompetent. Rechtliche Vorgehensweise
e Auswirkungen eines Schadensfalls auf
den Bonus Malus
e Einvernehmliche Unfallerklarung
Schadensfélle mit auslandischen
Versicherungsgesellschaften
Expertise
e fordern eine Expertise an; Aufgaben des Experten
e respektieren die Expertise; Bezeichnung des Experten
e lassen die Expertise in die Bericht des Experten und des
Schadensregulierung einflieen. Versicherungsagenten
Abkommen zu Expertisen
Abkommen Haftpflicht
Kraftfahrzeuge/Nutzung
e  Abkommen IADC (Beschleunigte
Entschadigung von Kérperschaden)
e Abkommen ,Anprall von Fahrzeugen”
(Entschadigung fur Hauseigentimer,
deren Besitz durch einen Fahrzeugunfall
beschadigt wurde)
e Schwache Verkehrsteilnehmer
See- und Transportversicherungen
e ermitteln den Kundenwunsch; e  Geschichtlicher Uberblick
e erldutern die Aufgabe des Struktur und Funktionsweise des
Versicherungsmaklers; Transportsektors
e bestimmen Warenwerte anhand von ® Police zur Versicherung von den
Lieferscheinen; Transporten
e vermitteln potenziellen Kunden die e |iste der beférderten Waren und der
ersten technischen Elemente; versicherten Werte.
® bringen dem Kunden und dem Produkt e FEinzuhaltendes Befragungsverfahren
angemessenen Argumente vor; e Befragungs- und Gesprachstechniken
® vergleichen verschiedene Angebote der |® Fachwortschatz
Versicherungsgesellschaften; e Guterversicherung
® bestimmen die am besten geeignete e Versicherung und gewerblicher
Versicherungsgesellschaft gemaf der Gutertransport auf dem Landweg
Kundenkriterien; e (CMR-Abkommen
wahlen Produktvorschlage aus; e Nationaler Transport ausschlie3lich auf
e erlautern dem Kunden Rechte und belgischem Staatsgebiet
Pflichten; e Zwischenlagerung und Transferstopp
e erteilen alle relevanten Informationen Verschiedene Gesellschaften und deren
zur Versicherungspolice; Produkte
e |egen eine Akte an; e Magliche vertraglichen
® beraten den Kunden bei seiner Wahl; Pflichtversicherungen
e teilen Bearbeitungsfehler mit; e Bestandteil einer Akte
e teilen der Gesellschaft mogliche e Technisches Fachvokabular
Korrekturen oder Vertragsanpassungen Tarifgestaltung der einzelnen
mit; Gesellschaften
e nehmen Uberprifungen vor; e Organisationsweise der Tarifgestaltung
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regulieren Schadensfélle fachkompetent.

Vergleich zwischen den Produkten am
Markt

Auswahl einer Gesellschaft geman
gezielter Kriterien

Tarife je nach Risiko

Pflichtklauseln

Dauer, Erneuerung, Aussetzung, Ende
des Vertrages
Deckungsvoraussetzungen

Faktoren, die eine Anpassung des
Versicherungsvertrages bedurfen
Kontrollen

Beschadigte Ware

Abwicklung von Schadensfallen
Verantwortung des Warenbeférderers
Sachversicherungen: Transport auf
eigene Rechnung

Transport fur Dritte

Internationale Transporte

Cabotage

7.2.9 Versicherungen ~ Feuer und Sachversicherungen

Bezug zu den Kompetenzerwartungen Inhaltskontexte

Die Auszubildenden...

Basiswissen

e vermitteln dem Kunden eine far ihn e Kundenberatung
angemessene Feuerversicherung oder e Verschiedene Versicherungsprodukte
Sachversicherung. ®  Abwicklung von Schadensfallen

Einfache Risiken

® ermitteln den Kundenwunsch; ® Geschichtlicher Uberblick

® geben potenziellen Kunden erste e FEinfache Risiken
technische Hinweise; e Besondere Risiken

® bringen dem Produkt angemessenen ® Guter
Argumente vor; e Gebaude

e wenden die geltenden Bestimmungen; e Gebaudeinhalt

® setzen die Bewertungstabellen der ® Einschatzung von Gutern
Gesellschaften ein; ® Regel der VerhaltnismaBigkeit

® vergleichen verschiedene Angebote der |e Rechtlliche Grundlagen:
Versicherungsgesellschaften; - Das Burgerliche Gesetzbuch

® bestimmen die am besten geeignete - Die Koniglichen Erlasse vom 1/02/1988,
Versicherungsgesellschaft gemaR der 2471271992 und 16/01/1995
Kundenkriterien; - Das Gesetz vom 25/06/1992 beziglich

e wahlen Produktvorschlage aus; der Landversicherung

® |egen den zu versichernden Wert fest ¢ Klassifizierung der einfachen und der
fur: Gebaude, Inhalt, Miethaftpflicht; besonderen Risiken

¢ wenden unterschiedliche Methoden der Bewertungstabellen der Gesellschaften
Wertbestimmung fur Versicherungsarten
Feuerversicherungen an; Indexierung der Vertrage
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legen eine Kundenakte an; Eigenschaft des Versicherungsnehmer
ermitteln, welches Budget der Kunde Finanzamt und Erbschaftssteuer
bereit ist, fur seinen e Verschiedene Gesellschaften und deren
Versicherungsschutz auszugeben; Produkte
beraten Kunden bei der Auswahl; e Verschiedene Tarife
® legen je nach Risiko die ® Festlegung des zu versichernden Werts:
Hauptversicherungsgesellschaft fest; Gebaude, Inhalt, Miethaftpflicht
e erstellen ein Angebot; e Bewertungstabellen der Gesellschaften
e erteilen alle relevanten Informationen; e Bestandteile einer Akte
e wahlen ein Produkt aus; e Berufliches Fachvokabular
e setzen einen Vertrag a posteriori auf; e Kenntnisse des Verbrauchers, seiner
e entdecken stérende Sachverhalte; Bedirfnisse und Beweggrinde
® korrigieren eventuelle e Der Markt, seine verschiedenen
Datenverarbeitungsfehler; Versicherungsprodukte und deren
e verfassen Zusatzklauseln; Inhalte
e bieten Zusatzpolicen an; Tarife der verschiedenen Produkte
e nehmen Uberpriifungen vor; e Tarifgestaltung der unterschiedlichen
e handeln im Schadensfall und wickeln die Gesellschaften
Akte kompetent ab. e Vergleich zwischen den Produkten am
Markt
® Auswahl einer Gesellschaft abhangig von
den ermittelten Kriterien
e Merkmale der von den Gesellschaften
angebotenen Produkte
e Vor- und Nachteile der von den
verschiedenen Gesellschaften
angebotenen Produkte je nach Risiko
e Garantien (anstelle der Pramie)
e Methoden der Informationssuche
® Basisgarantie
e Basisvertrag
e /Zusatzgarantien
® Dauer, Erneuerung, Unterbrechung, Ende
des Vertrags
e Tarifierung
®* Deckungsvoraussetzungen
e Zusatzpolicen
e Anderungen der Versicherungs- und
Tarifbedingungen
e |ndexbindung der Vertrage
Andere Risiken
e unterscheiden zwischen einfachen und Geschichtlicher Uberblick
besonderen Risiken; e Unterschied zwischen einfachen und
e erkennen Schadensfalle; besonderen Risiken
e wickeln Schadensfalle fachgerecht ab; e Materialschaden
e berechnen Tarife; e Sturm- und Hagelschaden
e erlautern mogliche Entschadigungen und |®  Wasserschaden
rechtliche Pflichten; e Konflikte im Arbeitsumfeld - Attentate
e erldutern die Aufgabe des Maklers. e Explosionen
¢ Vandadlismus
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e Rauchschaden
e Risiken durch Elektrik
e Ausnahmen
e Erklarungen
e Entschadigungen und rechliche Pflichten
e Tarife
e Aufgabe des Maklers
Technische Versicherungen
® ermitteln den Kundenwunsch; e Basis-Checkliste
® vermitteln den potenziellen Kunden die |® Kundenwunsch
ersten technischen Hinweise; e Befragungs- und Gespréachstechniken
® bringen dem Kunden und dem Produkt |® Die verschiedenen Branchen, der
angemessene Argumente vor; technischen Versicherungen
®* wenden Vorschriften an; ® Maschinenbruchversicherung
® wenden vertragliche Sachzwange oder |® Montage- /Versuchsversicherung
Verpflichtungen, die Verkaufer oder ® Versicherung und Birgschaft des
Installateur des Materials vorgeben, an; Herstellers
* vergleichen verschiedene Angebote der |e Vollkaskoversicherung fur Strom- und
Versicherungsgesellschaften; Elektronikanlagen
® bestimmen die bestgeeignete ® Bauwesenversicherung und Zehnjahres-
Versicherungsgesellschaft gemaf der Bauhaftungsversicherungen
Kundenkriterien; ® Informatikbetrug
¢ legen eine Kundenakte an; Vermarktung technischer
erstellen ein Angebot; Versicherungen.
informieren den Kunden Uber Rechte, e Rolle des Maklers
Pflichten und Tarife; e Besonderheiten der verschiedenen
e teilen der Gesellschaft mégliche Tarife
Bearbeitungsfehler mit; e Deckungsvoraussetzungen der
e (Oberprifen regelméBig die Bedingungen; Gesellschaften
® (berprifen die Konformitat der ® Vertragliche Pflichtversicherungen
Nachtrdage mit dem eingereichten ® Optionale Versicherungen
Antrag; e Bestandteil einer Akte
® erfassen Schadensfalle und wickeln sie e Technisches Fachvokabular
fachgerecht ab. e Der Markt der verschiedenen
Versicherungsprodukte und seine
Bestandteile
e Tarifgestaltung der einzelnen
Gesellschaften
Organisationsweise der Tarifgestaltung
Vergleich zwischen den Produkten am
Markt
¢ Auswahl einer Gesellschaft gemaR
gezielter Kriterien
® Tarife je nach Risiko
e Pflichtklauseln
Dauer, Erneuerung, Aussetzung, Ende
des Vertrages
Deckungsvoraussetzungen
Faktoren, die eine Anpassung des
Versicherungsvertrages bedingen
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e Kontrollen
Schadensfalle

Verschiedene Vermégensausfdlle

e erlautern den Gegenstand der e Gegenstand der Versicherung
Versicherung; e Positionen einer Bilanz
® entnehmen einer Bilanz die wichtigen e Kundenbedurfnisse
Informationen zur Ermittlung des zu e Allgemeine Bedingungen
versichernden Kapitals; e Vertragsbedingungen
e ermitteln die Kundenbedurfnisse; o Tarife
e erldutern die allgemeinen Bedingungen; |e Besondere Risiken
e erlautern die Vertragsbedingungen; e Aufgabe des Maklers
e berechnen die Tarife; e Entschadigungsperioden
® benennen die Aufgaben des Maklers; e Zu versicherndes Kapital
e berechnen und erldutern die Perioden, in |e Schadensfalle
denen eine Entschadigung gezahlt
werden kann;
e wickeln Schadensfalle korrekt ab.
7.2.10 Versicherungen — Haftpflichten
Bezug zu den Kompetenzerwartungen Inhaltskontexte
Die Auszubildenden..,
Basiswissen
® beraten den Kunden zum bestméglichen |®  Verschiedene Versicherungsprodukte
Versicherungsschutz entsprechend Rechtsgrundlagen
seiner individuellen Bedurfnisse;
e informieren umfassend Uber Rechte und
Pflichten.
Rechtsgrundlage
® erlautern gesetzliche Grundlagen der ® Das Gesetz vom 4. April 2014
verschiedenen e Das Burgerliche Gesetzbuch
Haftpflichtversicherungen. e Verschuldenshaftung
e Vertragliche Haftung
® AuBervertragliche Haftung
e Nachbarschaftsstérungen
e Familienhaftpflicht
e Betriebshaftpflichtversicherung
e Berufshaftpflicht
Privathaftpflicht
e beraten Kunden bestméglich; e Verschiedene Versicherungsprodukte
e schatzen das zu versichernde Risiko ein; |® Tarife
e erteilen alle relevanten Informationen; e Vertragsbedingungen
e schlieBen eine Versicherungspolice ab; ® Abgedeckte Schadensfille
e wickeln Schadensfalle fachgerecht ab.
Unternehmenshaftpflicht
e beraten Kunden bestmaoglich; Materielle Schaden
® schatzen das zu versichernde Risiko ein; Kérperschaden
e erteilen alle relevanten Informationen; Lieferungen
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® schlieBen eine Versicherungspolice ab;
e wickeln Schadensfalle fachgerecht ab.

Produkte
® Verschiedene Versicherungsprodukte

Berufliche Haftpflicht

® beraten Kunden bestmaglich;
® schatzen das zu versichernde Risiko ein;

e Medizinische und paramedizinische
Versicherungen

e erteilen alle relevanten Informationen; ®  Wejtere Versischerungsprodukte
e schlieBen eine Versicherungspolice ab; e Vertragsbedingungen
® wickeln Schadensfélle fachgerecht ab. e Tarife
e Abgedeckte Risiken
Bauhaftpflicht (RC décennale)
e beraten Kunden bestmaglich; e Versicherte Guter
¢ schatzen das zu versichernde Risiko ein; |® Abgedeckte Risiken
e erteilen alle relevanten Informationen; ® Dauer der Garantie
e schlieBen eine Versicherungspolice ab; ® Franchise
e wickeln Schadensfalle fachgerecht ab.
7.2.11 Sprachen - Franzésisch
Bezug zu den Kompetenzerwartungen Inhadltskontexte

Die Auszubildenden...

Basiswissen

¢ sind fahig, Texte in franzésischer
Sprache zu lesen und zu verstehen;

e konnen Texte schriftlich produzieren, in
Form von Zusammenfassungen,
Besprechungsprotokollen, Briefen und E-
Mails.

® Textverstandnis
Textproduktion

Leseverstandnis

® beantworten Fragen zu einem Text;

e fassen einen Text zusammen;

e setzen fachspezifisches Vokabular in
Verbindung mit dem Wirtschaftsleben
ein.

® fassen berufsrelevante, technische
Texte unter Verwendung des
entsprechenden Vokabulars zusammen.

Leseversténdnis—Ubungen
Textzusammenfassung
Besprechung berufsrelevanter,
technischer Texte

Mundlicher Ausdruck

e drlcken sich mUndlich korrekt aus und

Uberzeugen in Gesprachen argumentativ.

e Ubungen zum miindlichen Ausdruck
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7.2.12 Sprachen - Niederlandisch

e sind fahig, Texte in niederlandischer
Sprache zu verstehen;

e konnen Texte schriftlich produzieren, in
Form von Zusammenfassungen,
Besprechungsprotokollen, Briefen und E-
Mails.

Bezug zu den Kompetenzerwartungen Inhdltskontexte

Die Auszubildenden...

Basiswissen

* sind in der Lage, ein Telefongesprachin |® Grammatikalische Grundstrukturen
niederladndischer Sprache zu fuhren; ® Fachwortschatz Telefon

e sind in der Lage, einen Termin zu ® Fachwortschatz Terminabsprache
vereinbaren; e Texte

s sind in der Lage, eine mundliche und eine |e E-Mails
schriftliche Auskunft zu erteilen; * Rollenspiele

e verstehen einen einfachen e Videos
niederlandischen Text und filtern die e Textverstandnis
relevante Information heraus, e Textproduktion

Telefongesprdche

e nehmen ein Telefongesprach an;

e filtern die relevante Information heraus;

e geben Informationen weiter;

e verabschieden sich hoéflich vom
Gesprachspartner.

Fachwortschatz Telefon
e Rollenspiele

Terminabsprache

e vereinbaren mundlich einen Termin;
e vereinbaren schriftlich einen Termin.

Fachwortschatz Terminabsprache
Fachwortschatz Telefon
E-Mail-Programm

Rollenspiele

e ® © @

Leseverstdndnis

e beantworten Fragen zu einem Text;

e fassen einen Text zusammen;

e setzen fachspezifisches Vokabular in
Verbindung mit dem Wirtschaftsleben
ein;

e fassen berufsrelevante, technische
Texte unter Verwendung des
entsprechenden Vokabulars zusammen.

Leseverstandnis-Ubungen
Textzusammenfassung

® Besprechung berufsrelevanter,
technischer Texte

Mundlicher Ausdruck

e dricken sich mundlich korrekt aus und
Uberzeugen in Gesprachen argumentativ.

e Ubungen zum mundlichen Ausdruck
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7.3. Fachkompetenzen 3. Jahr

7.3.1. Buchhaltung - Spezifische Buchhaltung Versicherungen

Bezug zu den Kompetenzerwartungen
Die Auszubildenden...

Inhaltskontexte

Basiswissen

® wickeln die Buchhaltung eines
Versicherungsburos ab;

e erstellen einen Finanzplan fur ein
Versicherungsburo.

e Spezifische Buchhaltung eines
Versicherungsburos

Ubernahme eines Portfolios

e analysieren die finanzielle Lage;

e erstellen einen Finanzplan fir die ersten
drei Jahre;

® schatzen der Wert und das Potential
eines Portfolios ein;

® bestimmen eine
Finanzierungsmoglichkeit;

e bestimmen die finanzielle und steuerliche
Belastung;

® beurteilen nach wirtschaftlichen
Kriterien, ob Personal eingestellt werden
oder Ubernommen werden soll.

® Analyse eines Portfolios nach mehreren
Kriterien

e Finanzplan
Finanzierungsmodelle

e Kosten fur Personal

7.3.2 Bank- und Finanzprodukte

Bezug zu den Kompetenzerwartungen
Die Auszubildenden...

Inhaltskontexte

Basiswissen

e setzen Geld und Produkte korrekt ein;
e benennen und begrinden einzelne Vor-
und Nachteile.

® Geld, Spar- und investmentprodukte
e Korrekte ethische Vorgehensweise

Bank- und Finanzprodukte

setzen Geld korrekt ein;
verwenden Zahlmaschinen;
erldutern verschiedene Bankprodukte;
benennen Vor- und Nachteile;
analysieren die verschiedenen
Strukturen;
e erlautern Vor- und Nachteile der
verschiedenen Strukturen;
analysieren verschiedene Strategien;
e benennen Vor- und Nachteile der
verschiedenen Strategien;
e wickeln Geschafte online mit Hilfe von
Smartphones, Tablets und PCs ab.

¢ Banknoten und Miinzen (Bargeld),
Buchgeld, Elektronisches Geld

e  Wesentliche Funktionen einer Bank:
Mittlerfunktion, Wandlungsfunktion,
Zahlungsvorgénge, angebotene
Finanzdienstleistungen

¢ Der belgische Finanzsektor und externe
Strukturen: Kreditinstitute (die Banken),
Kommission fur Bank-, Finanz- und
Versicherungswesen (FSMA), Belgische
Nationalbank (BNB), Kreditzentrale,
Verband Belgischer Banken und
Bérsengesellschaften (VBB), Vereinigung
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des belgischen Finanzsektors (franz.
Abkirzung: Febelfin), Schutzfonds fur
Eintagen und Finanzinstrumente,
Schlichtungsstelle fir Banken, Kredite
und Vermaogensanlagen
Bankprodukte: Konten, Spar- und
Investmentprodukte, Kredite
Struktur einer Bank: Art der Tatigkeit,
Organisation der Tatigkeiten,
Kundentypologie, Tatigkeitsbereiche,
Vertriebskanale, Kontrolle des
Bankgeschéafts

Strategien der Banken und ihre
Entwicklung

Disintermediation, Konsolidierung und
Internationalisierung

Online-Banking

er6ffnen ein Sichtkonto und erteilen
dem Kunden die nétigen Auskinfte Uber
alle hiermit verbundenen Aspekte;
bericksichtigen die gesetzliche
Grundlage des Mindestbankenservice;
erldutern alle mit dem
Mindestbankenservice verbundenen
Kosten;

erlautern alle Vor- und Nachteile;
erlautern die Funktionsweise einer
Uberweisung;

erldutern den Unterschied zwischen
einer freien und einer strukturierten
Mitteilung;

erldutern die Bedeutung der
strukturierten Mitteilung;

erlautern den Unterschied zwischen
nationalen und internationalen
Uberweisungen;

erlautern die Begriffe BIC, IBAN und
SEPA;

erlautern Domizilierung und
Dauerauftrag;

erldutern die verschiedenen Karten mit
ihren Vor- und Nachteilen;
berlicksichtigen das Scheckgesetz
(Inhalt, Formvorschriften, Schutz des
Inhabers, usw.)

erlautern dem Kunden das bargeldlose
Zahlen mittels Smartphone, Handy oder
PC.

Das Sichtkonto:

Beschreibung und Nutzen eines
Sichtkontos;

Er6ffnung;

Vollmachten;

Kontoversicherungen;

Bankkarten und ihre multiplen
Funktionen;

Kreditkarten;

Kosten;

Wertstellung;

erlaubte und nicht erlaubte Uberziehung;
Uberziehungsgebihren;

Selfbanking und E-Banking;
Bestimmungen zum Sichtkonto:
Struktur der Kontonummer;
Gultigkeitsprtfung der Kontonummer;
Eroffnung und Abschluss eines
Sichtkontos;

Gebuihren des Sichtkontos;

Prinzip von Soll und Haben;
Wertstellungsdatum;

Auszlge;

Unzulassiger Sollsaldo und dessen Folgen
Der Mindestbanksevice:

Zweck des Gesetzes Uber den
Mindestbankservice;
Voraussetzungen fur den
Mindestbankservice;
Mindestbankservice;

Mégliche Operationen im Rahmen des
Mindestbankservice;
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Preis des Mindestbankservice;
Ablehnung;

Ktndigung und Kandigungsfrist;
Beschwerden im Zusammenhang mit
dem Mindestbankservice;

Uberweisung:

Clearingsysteme;

Definition und Standortbestimmung der
Uberweisung;

Verbindliche und fakultative Angaben;
Formen einer Mitteilung fur den
Empfanger;

Die europaische Uberweisung;

Kanale, Uber die Kunden Uberweisungen
erhalten und ausfihren kénnen;
Gesicherte Zahlung per Uberweisung;
Verarbeitung der Uberweisung;

Vor- und Nachteile von Uberweisungen;
Domizilierung und Dauerauftrag:
Domizilierung;

Dauerauftrag;

Vergleich Domizilierung — Dauerauftrag;
Debit- und Kreditkarte:

Debitkarte;

Kreditkarte;

Zahlungsbedurfnisse des Kunden und
Wa3ahl der Karte;

Schecks:

Einsatz von Schecks;

Offizielle Formvoraussetzungen;

Von einem Scheck betroffene Parteien;
Formen der BegUnstigung und
Ubertragung;

Verarbeitung des Schecks;

Vor- und Nachteile des Schecks und
damit verbundene Risiken;

Scheckarten;

Die Zukunft des Schecks in der SEPA;
Internationale Zahlungsmittel
Auslandsgeschaft

Vom europdischen Zahlungsverkehr
betroffene Organisationen

Europaische Strukturen
Grenziberschreitende Zahlungssysteme
Auslandsschecks, Reiseschecks
Online-Banking

e erlautern die verschiedenen
Kontenarten; -
e crliutern die Vor- und Nachteile; -

Spardepotkonten fur Privatkunden:
Reglementierte Spardepotkonten;
Nicht reglementierte Spardepotkonten
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berlcksichtigen die gesetzlichen
Bestimmungen bezlglich Vollmachten,
Geschaftstichtigkeit, usw.

Festgeldkonten: Beschreibung,
Verzinsung der Festgeldkonten, Kosten,
Besteuerung, Vor- und Nachteile von
Festgeldkonten (Hinweis),
Kandigungsgeldkonten

Anderkonten: Beschreibung, Kosten,
Besteuerung

Verhdltenskodex - Deontologische Bestimmungen

respektieren die besonderen beruflichen
Pflichten im Bank- und
Versicherungsfach;

ergreifen MafBnahmen zur Wahrung der
Diskretion;

respektieren das Berufsgeheimnis;
erkennen Diskriminierung und Mobbing
am Arbeitsplatz und ergreifen ggf. die
notwendigen MaBnahmen;

wenden die betreffende Gesetzgebung
an;

erstellen einen objektiven Bericht Uber
verdachtige Tatigkeiten;

Allgemeine und besondere
Berufspflichten des Bankensektors
Regeln im Bereich der Berufspflichten:
Ethischer Ansatz;

Diversitat am Arbeitsplatz;
Diskriminierung und Mobbing;
Erstellung von Berichten zu verdachtigen
Tatigkeiten;

Aufbewahrung von Unterlagen und
Vorgédngen

Interessenkonflikte:
Geschéaftsprasentes;
Verwaltungsratsmandate;

e dokumentieren und bewahren s Weitergabe von Informationen;
Unterlagen und Vorgédnge geman den ® Vollmacht fir ein Kundenkonto;
geltenden Richtlinien auf; e Besondere Praktiken, die die

e bauen eine normale Kunden/Bank- Beguinstigung der Steuerhinterziehung
Beziehungen auf; bezwecken oder bewirken:

e erkennen Interessenkonflikte und — Hinterziehung der Quellensteuer auf
vermeiden daraus resultierende auslandische Wertpapierertrage;
Probleme; - Hinterziehung der Quellensteuer auf

e (berprifen Kontovollmachten und inlandische Wertpapierertrage;
gewdhren keine Ausnahmen; ~ Hinterziehung der Bérsenumsatzsteuer,

e erkennen Steuerhinterziehung und Steuerguthaben und Steuerpléne;
erlautern mégliche, daraus resultierende |- Verheimlichung von Verrichtungen
Konsequenzen (auch der Beihilfe); mithilfe interner Konten oder einer

® benutzen intern erworbenes Wissen falschen Bezeichnung;
nicht dazu, lukrative Geschafte fur sich  |® Unvolistandige Kontoauszige fur Haupt-
selbst (oder andere) abzuschlieBen; und Unterkonten;

e respektieren den BBV-Kodex e Unvollstindige Abrechnungsbelege fur
respektieren und wenden ihn an. Cross-Orders (Kauf und Verkauf);

e Nachdatierung von Verrichtungen;
e Faktische Vereinigungen;
e |Insiderdelikt;
e Besondere berufsethische
Bestimmungen:
e BBV-Kodex zu werblichen Ma3nahmen
gegenUber Minderjahrigen;
e Febelfin/BBV-Kodex fur Information und
Werbung zu Sparkonten
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7.3.3 Versicherungen - thementibergreifende Versicherungen

Bezug zu den Kompetenzerwartungen
Die Auszubildenden...

Inhaltskontexte

Basiswissen

® beraten den Kunden umfassend in
verschiedenden Bereichen;

e erteilen alle relevanten Informationen;

e schlieBen Policen ab;

® bearbeiten Schadensfille.

Versichrungsvertrage
Verschiedene Produkte
Regelungen von Schadensfillen

Kreditversicherungen

verschiedenen Policen,

® erladutern die Tarife der verschiedenen
Produkte;

® wickeln einen Schadensfalls korrekt ab.

e erldutern dem Kunden die Vor- und e Definition
Nachteile verschiedener e Ziele
Versicherungsprodukte;, e Garantien

e definieren Ziele; ® Schadensregelungen

e erlautern Garantien,

e wickeln einen Schadensfalls korrekt ab.

Kautionsversicherungen

e erlautern dem Kunden die Vor- und e Definition
Nachteile verschiedener o Zele
Versicherungsprodukte; ® Garantien

e definieren Ziele; ® Regelung von Schadensfallen

® erljutern Garantien,

® wickeln einen Schadensfalls korrekt ab.

Rechtsbeistand

® erldutern dem Kunden die Vor- und ® Historische Entwicklung
Nachteile verschiedener ® Verschiedene Gesellschaften
Versicherungsprodukte; e Aufgaben der Justiz

e erladutern die Aufgaben der Justiz und e Anwaltskammern
ihren Zusammenhang mit dem ® Rechtsbeistand fur Fahrzeuge
Versicherungswesen; * Rechtsbeistand fir Personen

e erldutern die Aufgaben der Anwalte, ® Rechtsbeistand far Wohnungen
bzw. der Anwaltskammern und deren e Versicherte Risiken
Bedeutung fur das Versicherungswesen; e  Ausgeschlossene Risiken

e erlautern Garantien in den e Tarife

Gerichtsverfahren - Zivilrecht und Strafrech

-

® erlautern das System der ® Schematische Darstellung der belgischen
Gerichtsbarkeiten Gerichte mit ihren Zustandigkeiten

e Akteure rund um das Gerichtswesen:

e Richter

o  Anwilte

® Staatsanwaltschaft

*  Greffier

e  Gerichtsvollzieher

e Zivilverfahren
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Urteilssprechung
Einspruchsmaglichkeiten
Urteilsvollstreckung
Strafgerichtsverfahren

Beistandsversicherung

erlautern dem Kunden die Vor- und
Nachteile verschiedener
Versicherungsprodukte;

definieren Ziele;

erldutern Garantien,

wickeln einen Schadensfalls korrekt ab.

Versicherungsvertrag
Jahrliche Vertrage

Zeitlich befristete Vertrage
Ausgeschlossene Risiken
Verlangerungen
Schadensfalle
Auflésungsvertrag
Besondere Risiken:

Gepack

Hobbies und Sport

Boote und Flugzeuge in Freizeitnutzung
Gewalttaten
Naturkatastrophen
Demonstrationen

Aufgabe des Maklers

7.3.4 Versicherungen - Lebensversicherungen und Anlageprodukte

Bezug zu den Kompetenzerwartungen
Die Auszubildenden...

Inhaltskontexte

Basiswissen

beraten den Kunden umfassend in
verschiedenden Bereichen;

erteilen alle relevanten Informationen;
schlieBen Policen ab;

bearbeiten Schadensfalle;

verwalten die Kundenakte.

Gesetz vom 4. April 2004
Verschiedene Versicherungsprodukte

Lebensversicherungen

e benennen Vor- und Nachteile e Siulen1,2,3und4
verschiedener Versicherungsprodukte; e Geschichtlicher Uberblick
e erldutern dem Kunden alle relevanten o Aktuelle Situation
Aspekte rund um die e Rechtliche Grundiagen
Lebensversicherung; e Sterblichkeitsraten
e melden der Gesellschaft mogliche e Klassische Lebensversicherungen
Umstande, die Einfluss auf die Police e Pramienberechnungen
haben; ® Universal life
e wickeln Schadenfaélle korrekt ab. e Reserven
e Theoretische Aufkaufwert
e Praktischer Aufkaufwert
e Rechte und Pflichten der Parteien
e Zusatzgarantien
e Finanzmarkte
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® Bon d'assurance
Begunstigte
® Formalitaten
Steuerliche Aspekte
* berucksichtigen die steuerlichen Vor- ® Steuer der naturlichen Personen
und Nachteile einer Lebensversicherung [e Langzeitsparen
und erldutern diese dem Kunden. ® Pensionssparen
® Versicherungen, die nicht der Steuer
unterworfen werden
® Pensionssparen fur Selbststéndige
Erbrecht
® berlcksichtigen die gesetzlichen e Rechtsgrundlagen
Bestimmungen des Erbrechts im Falle ¢ Anwendungsbereiche
einer Lebensversicherung. e Gulterstande
e Belastungssatze
Investmentfonds
® beraten Kunden bestmaéglich im Falle e Mogliche Fonds
eines Investments in Fonds; e FEinschatzung des Wertes
® beraten Kunden bestméglich im Falle e Ubertragung von Fonds
einer Ubertragung von Fonds. e Kosten
® Garantien im Todesfall
e Steuerliche Auswirkungen
e Schlussfolgerungen
® Gruppenversicherungen
e Zusatzpension
® Staatliche Pensionszahlungen

Kapitalzuwdchse

® erldutern die Vor- und die Nachteile
garantierter Wertzuwéachse.

Garantierte Wertzuwachse

7.3.5 Versicherungen - Arbeitsunfall und personenbezogene Versicherungen auf8er Leben

hinsichtlich einer Absicherung im
Kankheitsfall.

Bezug zu den Kompetenzerwartungen Inhadltskontexte
Die Auszubildenden...

Basiswissen

e beraten den Kunden bestmaglich ® Gesetzgebung

Verschiedene Versicherungsprodukte
Verschiedene Produktanbieter

Arbeitsunfallversicherung

e fillen eine Meldung als Arbeitsunfall ® Arbeitsunfall
korrekt aus; e Unfall auf dem Weg zur Arbeit
® erldutern dem Kunden die Beweispflicht; |® Verpflichtende Beweise
erlautern die Moglichkeiten der e Rekurs der Haftpflicht
Entschadigung; e Entschadigung
* beauftragen einen Sachverstindigen zur |e  Verschiedene Formen der Entschadigung
Ermittlung der Arbeitsunfahigkeit;
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® bericksichtigen wirtschaftliche Faktoren
in der Argumentation gegentber der

Steigerungsformen bei
Arbeitsunfahigkeit

Gesellschaft; e Dauerhafte Arbeitsunfahigkeit
e erlautern die steuerlichen Abgaben zur  |®  Wirtschaftliche Faktoren
Entschadigung; e Steuerliche Abgaben
e erlautern die Vorteile eines garantierten |e  Garantiertes Einkommen
Einkommens und wie dieses erwirkt
werden kann.
Unfélle (Branche 1a)
e fillen Unfallerklarungen aus; e Korperschaden
e werten Berichte zur Festlegung von
Kérperschaden aus und GUbermitteln sie
an die Gesellschaft.
Krankenversicherung und medizinischer Beistand

s beraten den Kunden hinsichtlich
medizinischer Beistandsversicherungen;

e schlieBen eine Police ab;

e wickeln Schadenfalle fachgerecht ab.

Krankenversicherung
Pflegeversichrung

Versicherung zum garantierten
Einkommen

Krankenhausaufenthalt

Zusatzliche Versicherungen im Bereich
Leben

7.3.6 Versicherungen - See- und Luftfrachtversicherungen

Bezug zu den Kompetenzerwartungen
Die Auszubildenden...

Inhaltskontexte

Basiswissen

e beraten den Kunden bestmaglich
hinsichtlich seiner Bedurfnisse.

Gesetz vom 4. April 2004
Schiffsfahrzeuge auf Meeren und
Flissen

Spezifische Versicherungen

e erteilen dem Kunden alle relevanten
Informationen;

e erstellen eine Police;

o wickeln Schadensfalle fachgerecht ab.

Haftpflicht fur Meeresschiffe und
Flussschiffe

Flugzeuge

Haftpflicht fur Flugzeuge und
Flugtransporte

7.3.7 Versicherungen - Verkaufstechniken

Bezug zu den Kompetenzerwartungen
Die Auszubildenden...

Inhaltskontexte

Basiswissen

e bestimmen das Kundenprofil;

Basis-Checkliste

e bringen die dem Kunden und dem e Befragungs- und Gespréachstechniken
Produkt angemessenen Argumente vor,
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® (berzeugen den Kunden durch
umfangreiche Produktkenntnisse.

Verkaufsargumentation

[ ]

® achten auf Kérpersprache;

® wahlen eine geeignete
Verkaufsstrategien aus;

® wenden Argumentationstechniken an;
bauen eine Verkaufsargumentation auf;

e fUhre einen Verkaufsabschluss herbei.

Argumentationstechniken
Bedeutung der Kérpersprache
Verkaufsstrategien
Verkaufsabschluss

7.3.8 Sozialwissenschaftliche und ethische Grundlagen

Bezug zu den Kompetenzerwartungen
Die Auszubildenden...

Inhadltskontexte

Basiswissen

Idealen im Rahmen von modernem
wirtschaftlichem Handeln
auseinandergesetzt und kénnen ihr
eigenes Handeln in diesem Rahmen
einschatzen.

e haben sich mit moralischen Normen und

Wirtschaftstehik:

Entwicklungen, Konzepte und
Perspektiven der Ethik

Begriffe und Definitionen, Dilemmata
Idealer Staat, gerechtes Einkommen,
Wettbewerb, Gewinn

Moralisches Handeln
Wirtschaftskrise und ihre Folgen in
dieser Diskussion

Verschiedene Ethik-Theorien:
verschiedene 6konomische Modelle
erfordern verschiedene
Erklarungsansatze

Okonomische Folgen moralischen
Handelns vs. moralische Folgen
6konomischen Handelns

Corporate Social Responsibility
Unternehmensethik

7.3.9 Organisation eines Maklerbtiros

Bezug zu den Kompetenzerwartungen
Die Auszubildenden...

Inhdltskontexte

Basiswissen

e machen sich vertraut mit
Datenschutzverordnungen;

® arbeiten mit der branchentypischen
Verwaltungssoftware BRIO

Datenschutzverordnungen

GPDR (general data protection
regulation)
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* BRIO

Datenschutz

e bericksichtigen die
Datenschutzbestimmungen in der
Bearbeitung und Archivierung von
Kundendaten.

e Datenschutzverordnungen

Datenverwaltungssoftware

e beleuchten die Vor- und Nachteile von
branchentypischen
Verwaltungsprogrammen.

e branchenspezifische
Datenverwaltungsprogramme

7.3.10 Rechtslehre - Europdisches Recht

Bezug zu den Kompetenzerwartungen
Die Auszubildenden...

Inhaltskontexte

Basiswissen

e erfassen die strukturellen Komponenten
der verschiedenen européischen
Institutionen und erwerben allgemeine
Grundkenntnisse im européaischen Recht;

e aktualisieren ihr Wissen durch die
Nutzung von juristischen Datenbanken
und erhalten einen kritischen Blick auf
die Rechtsgrundlagen des européischen
Rechts.

e Européische Einrichtungen und
Institutionen
e Rechtsgrundlagen

Europdische Normen

e unterscheiden die europaischen
Institutionen und deren Rechtsakte;

e erdrtern die Auswirkungen europaischer
Normen auf das belgische Recht und
nutzen sie zur Lésung von konkreten
Problemen;

e bericksichtigen die Basisprinzipien des
européischen Regelwerkes in den
Bereichen Freiziigigkeit sowie Sozial- und
Handelspolitik bei der Analyse und
Lésung von Problemstellungen.

Europaische Institutionen
e Rechtsakte der Europaischen Union mit
buchhalterischer, steuerlicher, sozialer
und handelsbezogener Auswirkung:
Verordnungen
Richtlinien
Entscheidungen
Empfehlungen
Auswirkungen europaischer Normen auf
das belgische Recht
e Basisprinzipien des européischen
Regelwerkes in den Bereichen
Freizgigkeit sowie Sozial- und

e o o o @®

Handelspolitik

7.3.11 Training der sozialen Kompetenzen IlI: Ausbildereignung

Bezug zu den Kompetenzerwartungen Inhdltskontexte

Die Auszubildenden...

Basiswissen
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bertcksichtigen Aufgaben und °
Rechtsgrundlagen der mittelstandischen
Ausbildung in der deutschsprachigen
Gemeinschaft in Ausbildung.

Rechte und Pflichten in der Ausbildung

IAWM und ZAWM

erldutern die Bedeutung und °
Verzahnung der beiden Lernorte;
erldutern die Inhalte des
Ausbildungsvertrags und berucksichtigen
diese in der taglichen Arbeit; ®
erlautern die Rechte und Pflichten der
Vertragsparteien und halten diese ein; .
benennen die Aufgaben und
Zustandigkeiten der Lehrlingssekretare;
benennen die Aufgaben und
Zustandigkeiten des IAWM;

benennen die Aufgaben und
Zustandigkeiten der ZAWM.

Lernen und Handeln an zwei Lernorten
Ausbildungsvertrag

Rechte und Pflichten der
Vertragsparteien

Lehrlingssekretare

IAWM

ZAWM

Entwicklungspsychologie

bericksichtigen die Grundlagen der U
Entwicklungspsychologie der
Auszubildenden in der Ausbildung; °
erlautern die verschiedenen

Entwicklungsstufen eines Jugendlichen; |e
erkennen besondere Eigenschaften
benachteiligter Personen und benennen
geeignete MaBBnahmen zu ihrer
Forderung und setzen diese ggf. ein;
erkennen soziokulturelle Faktoren und
deren Einfluss auf das Leben und die
Ausbildung eines Jugendlichen.

Grundlagen der Entwicklungspsychologie
Entwicklungsstufen eines Jugendlichen
Benachteiligungen und
Beeintrachtigungen

Soziokulturelle Einflisse

erzeugen durch eigenes Sozial- und
Fuhrungsverhalten eine positive Lern-
und Ausbildungsatmosphére;
unterscheiden verschiedene
Fuhrungsstile und benennen deren Vor-
und Nachteile; o
benennen die besonderen Eigenschaften
von soziologischen Gruppen in der
Ausbildung;

wenden Regeln und Methoden der
Kommunikation an;

erkennen potentielle Konflikte und
ergreifen ggf. Maf3nahmen zur
Konfliktbewaltigung.

Selbstverstandnis des Ausbilders
Verschiedene Fuhrungsstile
Soziologische Gruppen in der Ausbildung
Regeln und Methoden der
Kommunikation

Potentielle Konflikte und
Konfliktbewaltigung

Betriebliche Ausbildung planen

planen betriebliche Ausbildung nach
wirtschaftlichen Faktoren vor;
setzen den Ausbildungsplan um; °

Planen der Ausbildung
Durchfuhren der Ausbildung
Nachvollziehbarkeit: der
Ausbildungsnachweis als Hilfsmittel
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setzen den Ausbildungsnachweis korrekt
ein und dokumentieren so die
Entwicklung der betrieblichen
Ausbildung.

Benachteiligte Jugendliche ausbilden

benennen Méglichkeiten der
Benachteiligtenférderung und setzen sie
ggf. ein;

benennen Alternativangebote zur dualen
mittelstandischen Ausbildung;

stellen sich schwierigen
Ausbildungssituationen und erarbeiten
Lésungswege.

Méglichkeiten der
Benachteiligtenférderung in der
Ausbildung und andere
Ausbildungsmoglichkeiten
Handhabe schwieriger
Ausbildungssituationen

erstellen einen Plan zu einem
spezifischen Themenfeld der
betrieblichen Ausbildung und legen eine
konkrete Aufgabenstellung fest;
argumentieren fachlich, wie dieser Plan
umgesetzt werden soll.

Erlduterung der schriftlichen
Vorbereitung (Aufgabenstellung)
Umsetzung bzw. Verteidigung der
Unterweisung

7.3.12 Sprachen - Deutsch - Korrespondenz und Aktenfithrung

Bezug zu den Kompetenzerwartungen Inhaltskontexte

Die Auszubildenden...

Basiswissen

e erstellen samtliche Korrespondenz mit ® Briefe
den Kunden entsprechend der e E-Mails
betrieblichen Vorgaben; e Standardschreiben

e versehen schriftliche Entscheidungen mit [  Begriindungen
einer Begrandung; °

gehen auf Einwande des Kunden ein;
schreiben kundenorientiert und
verstandlich;

berlcksichtigen die jursitische
Bedeutung von Daten und Fristen in
Schriftstucken.

Bedeutung von Aktenzeichen und
Referenzen

Bedeutung von Daten und Fristen vor
allem in Bezug auf Beschwerdeverfahren

Dokumentation

dokumentieren ihre schriftliche
Korrespondenz mit dem Kunden logisch
nachvollziehbar;

archivieren relevante Korrespondenz mit
dem Kunden;

legen Dokumente korrekt im Rahmen
eines Aktenplans ab.

Aufbewahrung von Schriftverkehr mit
dem Kunden

Aktenplan

Praktische Tipps bei der Aktenfthrung
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7.3.13 Sprachen - Franzdsisch

Bezug zu den Kompetenzerwartungen
Die Auszubildenden...

Inhadltskontexte

Basiswissen

® sind fahig, einen Text mittlerer
Schwierigkeit (fachbezogen oder nicht)
zu lesen, zu verstehen und sich kritisch
dazu zu aufBBern.

e Textverstdndnis

e beherrschen fachspezifisches Vokabular
in Verbindung mit dem Wirtschaftsleben.

Grammatik
® beherrschen die grammatikalischen ® Systematische Revision der
Grundsatze; grammatikalischen Grundkenntnisse

® Erwerb eines technischen Vokabulars,
das mit der Geschaftswelt verbunden ist

Textverstandnis

e beantworten Fragen zu einem Text
mittlerer Schwierigkeit;

® fassen einen Text mittlerer Schwierigkeit
zusammen;

e fassen berufsrelevante, technische
Texte unter Verwendung des
entsprechenden Vokabulars zusammen.

® Leseverstandnis-Ubungen
Textzusammenfassung
Besprechung berufsrelevanter,
technischer Texte

e Produktbeschreibungen

Mundlicher Ausdruck

e dricken sich mundlich korrekt aus und

Uberzeugen in Gesprachen argumentativ.

¢ Ubungen mit Blick auf den mundlichen
Ausdruck

Horverstdndnis

® trainieren das Horverstandnis anhand Filme
von Filmen, Videos oder anderen Audio- |e Videos
Beitragen

7.3.14 Sprachen - Niederldndisch

Bezug zu den Kompetenzerwartungen Inhdltskontexte

Die Auszubildenden...

Basiswissen

® sind fahig einen Text mittlerer
Schwierigkeit (fachbezogen oder nicht)
zu lesen, zu verstehen und sich kritisch
dazu zu auBern.

Textverstandnis

® beherrschen fachspezifisches Vokabular
in Verbindung mit dem Wirtschaftsleben,

Grammatik
® beherrschen die grammatikalischen ® Systematische Revision der
Grundsétze; grammatikalischen Grundkenntnisse

e FErwerb eines technischen Vokabulars,
das mit der Geschaftswelt verbunden ist

Textverstdandnis
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e beantworten Fragen zu einem Text
mittlerer Schwierigkeit;

e fassen einen Text mittlerer Schwierigkeit
zusammen,

® fassen berufsrelevante, technische
Texte unter Verwendung des
entsprechenden Vokabulars zusammen.

e Leseverstandnis-Ubungen
Textzusammenfassung
Besprechung berufsrelevanter,
technischer Texte

e Produktbeschreibungen

Miindlicher Ausdruck

e dricken sich mindlich korrekt aus und

Gberzeugen in Gesprachen argumentativ.

¢ Ubungen mit Blick auf den mindlichen
Ausdruck

Hoérverstdandnis

e trainieren das Hoérverstandnis anhand ® Filme
von Filmen, Videos oder anderen Audio- Videos
Beitragen.

7.3.15 Endarbeit schriftlich

Bezug zu den Kompetenzerwartungen Inhdltskontexte

Die Auszubildenden...

Basiswissen

e setzen sich mit den Rahmenbedingungen
und den Anforderungen an die
Diplomarbeit auseinander.

e Rahmenbedingungen der Arbeiten
Prafungsordnung
® Themenstellung

Informationsbeschaffung

e nutzen PCund Internet;

e crarbeiten das Themg;

e grenzen das Thema ein;

e suchen geeignete Literatur.

e Nutzungsméglichkeiten
Suchwerkzeuge

Gliederung

e gliedern ihre Diplomarbeit;
e sichten mégliche Quellen und Literatur;

e Methoden zur Gliederung und
Argumentation

e gestalten ihre Diplomarbeit formalund |® Ausflhrungen zum Thema
inhaltlich entsprechend den Vorgaben; e FEinleitung
e formulieren eine Einleitung, einen ¢ Haupttell
Hauptteil und eine Schlussfolgerung; e Schlussteil
® markieren Zitate und Fremdquellen e layout
deutlich und fuhren sie im e Uberwindung von Schreibblockaden
Quellenverzeichnis korrekt auf; e |nhaltsverzeichnis
e achten auf die Qualitatssicherung und e Quellenverzeichnis
auf die korrekte Rechtschreibung im e Zitieren
Besonderen. ¢ Anhang
e Literaturverzeichnis
e FuBBnoten
e Qualitatssicherung / Rechtschreibung
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8. Fortschrittstabelle
Betriebliche Ausbildung

X01 Versicherungsmakler/in

Folgende Fertigkeiten werden vom Auszubildenden in unserem Betrieb erlernt:
WX Zutreffendes bitte ankreuzen
(regelmiBige Tatigkeiten im Betrieb)

~” betriebliche Schwerpunkte/Starken mit einem Pfeil markieren
{haufige Tatigkeiten im Betrieb)
e maogliche Probleme mit einem Fragezeichen versehen

(z. B. Tatigkeiten, die gar nicht oder kaum noch ausgeiibt werden)

Im Betrieb

FERTIGKEITEN

1. Jahr | 2. Jahr | 3. Jahr

7.1.1 Betriebswirtschaftslehre - Grundlagen

Auszubildende...

Grundlagen

® setzen sich mit den betriebswirtschaftlichen Grundlagen rund
um die betriebliche Organisation auseinander;

® beschreiben die Zielsetzung und die Geschiaftsfelder des
Ausbildungsbetriebs sowie seine Stellung am Markt und seine
Bedeutung fur die Region;

® erlautern Aufbau- und Ablauforganisation sowie
Zustandigkeiten im Ausbildungsbetrieb.

Kauf und Zahlungssysteme

® erstellen Kaufvertriage;

e erstellen Rechnungen;

® beleuchten verschiedene Zahlungssysteme.

Kredite an KMU

® betrachten die verschiedenen Kredite an KMU;

® beleuchten die Vor- und Nachteile der verschiedenen
Kreditméglichkeiten.

7.1.2 Volkswirtschaftslehre - Grundlagen

Auszubildende...

Mikro- und Makroékonomie

® definieren die wirtschaftlichen Akteure und deren
Beziehungen;

e erklaren monetére Kreisldufe und reale Kreislaufe;

® beurteilen die Marktgleichgewichte anhand von Grafiken;

® bewerten die Entwicklung des Arbeitsmarktes;

® analysieren und schitzen die Bedeutung des
Wirtschaftswachstums auf makrodkonomischer Ebene ein;

® verstehen die Inflation und ihre Auswirkungen;
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bringen die theoretischen Ansatze der Wirtschaftslehre mit
moderner Wirtschafts- und Geldmarktpolitik in
Zusammenhang;

schatzen die Rolle und den Einfluss nationaler und
internationaler wirtschaftlicher, politischer und institutioneller
Strukturen ein;

ordnen die Rolle des Staates in der Wirtschaft ein;

nutzen die grundlegenden wirtschaftlichen Denkstrémungen
als Basis fur die Einschatzung moderner Wirtschaftspolitik
(Wahrung, Wettbewerb, etc.).

7.1.3 Mathematik

Auszubildende...

Angewandte Mathematik

wenden die Basisoperationen in Algebra an;

verstehen das Prinzip der Verzinsung und wenden es an;

bedienen sich des Taschenrechners und der jeweiligen Formeln
um Zinseszins, Skonto und Diskonte zu errechnen;

berechnen und vergleichen Aktualisierungen;

berechnen den Ertragswert und den Barwert von Jahresraten;

unterscheiden monatlichen, halbjahrlichen, trimestriellen
Zinssatz und effektiver Jahreszins und rechnen diese um;

wenden das Prinzip der Jahres- und Teilrenten an.

7.1.4 Buchhdltung - Basisprinzipien |

Auszubildende...

Grundprinzipien der Buchhdltung

erstellen fur die Buchhaltung relevante Dokumente;

erkennen Zahlungsdokumente als Buchungsbelege und
beweiskraftige Dokumente;,

wenden die Grundprinzipien der Buchfuhrung an;

beherrschen den Mindesteinheitskontenrahmen;

wenden die buchhalterischen Grundregeln von Soll und Haben
an.

7.1.5 Buchhaltung - Basisprinzipien II

Auszubildende...

Buchungen in Grund- und Hauptbuch

nehmen Buchungen vor in Grund- und Hauptbuch und
erstellen die Summensaldenbilanz, die Anfangs- und die
Endbilanz;

nehmen Jahresabschlussbuchungen vor;

erstellen den Jahresabschluss.
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7.1.6 Rechtslehre - Einftihrung

Auszubildende...

Herausfiltern der relevanten Information

® nutzen verschiedene Datenbanken und
Recherchemdglichkeiten;

e verstehen Urteilsspriiche;

e filtern relevante Information aus Rechtstexten heraus;

e zitieren korrekt aus Rechtstexten.

7.1.7 Rechtslehre - Mehrwertsteuergesetzgebung (Grundlagen)

Auszubildende...

® unterscheiden zwischen steuerpflichtigen Vorgangen,
Lieferung von Gutern, Erbringung von Dienstleistungen und
nichtmehrwertsteuerpflichtigen Vorgéngen;

® bereiten buchhalterische Angaben fiir die periodische
Erklérung vor,;

e differenzieren in Bezug auf die periodische Erklarung zwischen
normalen Systemen und Sondersystemen;

® zahlen die Verpflichtungen der Mehrwertsteuerpflichtigen auf
und halten diese im Einzelnen ein.

7.1.8 Rechtslehre - Zivilrecht

Auszubildende...

Grundlagen Zivilrecht

® analysieren die Grundsatze der Rechtspersonlichkeit;

® unterscheiden zwischen natirlicher und juristischer Person;

¢ wenden die Rechte der naturlichen Personen und deren
etwaiger Vormundschaft an;

e klassifizieren Giter nach bestimmten Kriterien;

® kennen die unterschiedlichen Eigentumsformen und wenden
sie in Bezug auf die Rechte und Pflichten der betroffenen
Parteien an;

e definieren den Begriff ,Vertrag”, wenden bestimmte Kriterien
an und klassifizieren danach;

® definieren den Begriff ,Haftung” und unterscheiden nach
eigener und der Haftung fur Dritte, sowie nach besonderer
und beruflicher Haftung;

® unterscheiden zwischen persénlichen Rechten und Schuldrecht
sowie zwischen personlichen und dinglichen Sicherheiten;

® vergleichen die Sicherheiten und nehmen eine Einstufung vor;

® kennen die Bedeutung und Folgen der verschiedenen
Guterstande;

® erklaren den Ablauf eines Gerichtsverfahrens und die Rolle der
verschiedenen Akteure;

e bericksichtigen das Prinzip der Verjghrung.
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7.1.9 Rechtslehre — Wirtschaftsrecht

Auszubildende...

Handelsgeschdfte

definieren die Bezeichnung ,Handler” und die Merkmale des
.Handelsgeschéaftes”;

wenden die Beweisfiihrung im Wirtschaftsrecht an;

unterscheiden die unter das Wirtschaftsrecht fallenden
Gerichtsbarkeiten;

unterscheiden die verschiedenen Arten von Vertragen des
Handelsgesetzes;

erértern Méglichkeiten des gewerblichen Rechtschutzes;

klaren Uber Verbraucherschutz und Verbraucherkredite auf.

7.1.10 Informatik - Textverarbeitung

Auszubildende...

Textverarbeitung

benennen, verwalten und wenden Dateimanagement und
Netzwerkumgebung an;

wenden Textverarbeitungssoftware Microsoft Word an und
setzen diese ein;

erstellen und verfassen Praxisbeispiele nach Vorgaben
selbststandig;

erstellen Seriendokumente;

erstellen Verweise;

erstellen und verandern Formate und Formatvorlagen.

7.1.11 Informatik — Tabellenkalkulation und Prédsentationssoftware

Auszubildende..

Tabellenkalkulation

sind in der Lage, die Basisfunktionen eines
Tabellenkalkulationsprogramms anzuwenden;

beherrschen mit Microsoft Excel als Basis der
Tabellenkalkulation die grundlegenden Formeln und
Funktionen und wenden diese anhand vieler Praxisbeispiele an;

legen an, verwalten und schitzen Mappen und Tabellen;

beherrschen géngige Funktionen eines
Tabellenkatkulationsprogrammes und wenden diese an;

nutzen Automatisierungsverfahren far Speichern und
Datenschutz;

erstellen und verwalten Datenbanken;

beherrschen die erweiterten Formeln und Funktionen.

PowerPoint

sind in der Lage, Prasentationen zu erstellen und diese
Prasentationen aktiv vorzustellen, sowie
Prasentationstechniken umzusetzen;

erkennen und verandern Grundeinstellungen in PowerPoint;

bearbeiten Folienmaster, Handzettelmaster und Titelmaster;

erstellen und veréndern Folienlayouts;
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stellen Présentationen aktiv vor und prasentieren vor
Publikum;

wenden Prasentationstechniken an;

setzen praktische Anwendungsbeispiele um und wenden sie
logisch an.

7.1.12 Informatik - Textverarbeitung - Aufbaukurs

Auszubildende...

Praktische Anwendung Textverarbeitung

wenden Inhalte aus dem Kurs Informatik-Textverarbeitung in
praktischen Fallbeispielen an.

7.1.13 Informatik ~ Tabellenkalkulation - Aufbaukurs

Auszubildende...

Praktische Anwendung Tabellenkalkulation

L ]

wenden Inhalte aus dem Kurs Informatik-Tabellenkalkulation in
praktischen Fallbeispielen an.

7.1.14 Sprachen - Deutsch Handelskorrespondenz

Auszubildende..,

sind dazu in der Lage, eine Textzusammenfassung mit einem
kritischen Kommentar zu schreiben, sowie eine persénliche
Argumentation zu verfassen;

ordnen Argumentationsmodelle und - typen logisch an;

identifizieren das Kernziel einer Nachricht und schatzen ihren
objektiven und subjektiven Charakter ab;

® schatzen die Bedeutung vertraulicher und nicht vertraulicher
interner Kommunikation ein;

® setzen verschiedene Kommunikationsmittel und -instrumente
situationsgerecht ein;

e wenden Kriterien fur sachgerechte Kommunikation an und
erkennen Fehler im Kommunikationsverhalten;

® kennen verschiedene Arten der Protokollierung sowie deren
Zweck und Anforderungen;

e erstellen ein Protokoll;

® verschaffen sich einen Uberblick iber das Berichtwesen;

e erstellen Berichte regelkonform;

setzen Redemittel zum Auswerten von Statistiken ein;

beherrschen den Fachwortschatz und die Regeln der
Handelskorrespondenz;

erstellen die geldufigen Geschéftsschreiben.

7.1.15 Sprachen - Franzésisch

Auszubildende...

sind in der Lage, einen Text mittlerer Schwierigkeit,
fachbezogen oder nicht, zu lesen und zu verstehen und sich
anhand bearbeiteter Texte oder Artikel kritisch zu auBern;

wenden grammatikalische Grundkenntnisse an;

lesen Texte sinnerfassend;

Studienprogramm
Versicherungsmakler/in (X01/2022) 53/69

Autor: CF
Fassung vom: 24.05.22




fassen Texte zusammen;

bauen technisches Vokabular auf;

geben berufsrelevante und technische Texte sinngemaf
wieder;

nehmen an mindlichen Ubungen teil.

7.1.16 Sprachen - Englisch

Auszubildende...

Telefongesprdache

nehmen ein Telefongesprach an;

erfassen die relevante Information;

geben Informationen weiter;

verabschieden sich héflich vom Gesprachspartner.

Terminabsprache

vereinbaren mundlich einen Termin;

vereinbaren schriftlich einen Termin.

7.2.1 Buchhaltung - weiterftuhrende Buchhaltung

Auszubildende..

Analytische Buchfiihrung

beschreiben die Funktionsweise des Unternehmens;

wenden die Basisprinzipien der analytischen Buchhaltung an;

e
°
L

analysieren die monatliche Aufteilung der Kosten und Ertrage;
erlautern den Unterschied zwischen fixen Kosten und variablen
Kosten;

differenzieren zwischen direkten und indirekten Kosten;

berechnen den Herstellkostenpreis mit der direkten und
indirekten Methode;

berechnen die Brutto- und die Nettomarge und erldutern den
Unterschied.

7.2.2 Rechtslehre - Gesellschaftsrecht

Auszubildende..

Grundlagen des Gesellschaftsrechts

berlcksichtigen die Grundlagen der Gesetzgebung der
Handelsgesellschaften;

unterscheiden zwischen den verschiedenen Gesellschaftsformen
(inkl. gemeinnitziger Organisationen gemaRl Gesetz vom
18.04.2018);

unterscheiden die Gesellschaftsorgane, deren Funktionsweise,
Handlungen und Vorschriften nach der jeweiligen
Gesellschaftsform;

erdrtern die verschiedenen Phasen des Gesellschaftslebens und
wenden die entsprechenden gesetzlichen Bestimmungen an.
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7.2.3 Rechtslehre - Arbeits- und Sozialrecht

Auszubildende...

Arbeitsvertrége und Sozialrecht

® ordnen das Sozialrecht in der belgischen und europaischen
Rechtsordnung ein;

® berucksichtigen die rechtlichen Grundlagen von
Arbeitsvertragen und prifen diese auf die verschiedenen
Bedingungen hin;

® unterscheiden die verschiedenen Arbeitsvertragssorten und
Sondervertrdge anhand ihrer Merkmale;

® Uberprifen das Einhalten der Verpflichtungen von Arbeitnehmer
und Arbeitgeber bei der Ausfiihrung des Arbeitsvertrages;

® unterscheiden zwischen Vertragsaussetzung und -aufhebung
und beantworten diesbeziiglich Fragen von Kunden.

Sozialrecht

® erklaren das System der sozialen Sicherheit und seine
Finanzjerungsform mit eigenen Worten;

® geben eine Ubersicht Uber das System der Lohn- und
Gehaltsempfanger, dessen Institutionen, Geltungsbereich,
Finanzierung und Leistungen;

® geben eine Ubersicht Uber das System der Selbstandigen, deren
Statut sowie der Institutionen, des Geltungsbereiches, der
Finanzierung und der Leistungen dieses Systems;

® geben eine Ubersicht Uber das System und die Organisationen
zur Verteidigung der sozialen Rechte unterschiedlicher
Arbeitnehmerkategorien;

* analysieren die unterschiedlichen Kategorien von
Berufsorganisationen, deren Rolle, Zusammenstellung und
Struktur im Betriebsleben vergleichend;

® erlautern das System der Tarifvertrage.

7.2.4 Rechtslehre - Gesetz tiber Landversicherungen

Auszubildende...

Gesetzliche Grundlage

® erldutern Gesetzesvorgaben;

® wenden das Gesetz an;

® bericksichtigen alle Vorschriften.

7.2.5 Rechtslehre - Gesetz tiber den Verbraucherschutz und Handelspraktiken

Auszubildende...

Rechte und Pflichten

® wenden die Gesetze im taglichen Geschaft an;

unterscheiden die drei Grundprinzipien und erlautern sie;

L ]

® definieren die verschiedenen Anwendungsgebiete;

® bericksichtigen Vorgaben fiir die verschiedenen
Anwendungsgebiete;

® holen Einwilligungen des Betroffenen ein;
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e unterscheiden besondere Datenkategorien: sensibel
anzusehende Daten, gesundheitsbezogene Daten, gerichtliche
Daten;

e unterscheiden verschiedene Rechte des Betroffenen:
- Anspruch auf Information;

- Zugriffsrecht;

- Korrekturanspruch;

—  Widerspruchsrecht;

e halten die Verpflichtungen des Leiters der Datenverarbeitung
ein,

e berucksichtigen die allgemeinen und spezifischen Zielsetzungen
des Finanzsektors;

e unterziehen sich regelméaBig der Kontrolle und lassen sich
regelmaBig kontrollieren.

7.2.6 Rechtslehre — MIFID Versicherungen

Auszubildende...

MIFID

e ermitteln den Kundenwunsch;

analysieren die Bedurfnisse des Kunden;

L]

e schatzen die Verantwortung gegenuber dem Kunden ein;

e erlautern die verschiedenen Versicherungsvertrage vor
Abschluss ausreichend;

e erlautern die verschiedenen Spar- und Investmentprodukte;

e beachten die Regeln zur Werbung;

e speichern die Kundendaten sorgfaltig.

Interessenkonflikte

e halten die betriebsinterne Richtlinie zum Umgang mit
Interessenkonflikten ein;

e erkennen Interessenkonflikte und handeln entsprechend der
betriebsinternen Vorgaben, gemaf der Twin Peaks ||
Gesetzgebung.

Kundenakte

e |egen einen Kundenakte gemaB der gesetzlichen Vorgaben an;

pflegen Kundenakten;

achten auf den Schutz der personlichen Daten des Kunden;

listen getéatigte Entschadigungen auf.

7.2.7 Rechtslehre — Anti-Geldwdsche

Auszubildende...

Umgang mit Geldwdsche

e erkennen das Prinzip der Geldwésche;

e erkennen rechtswidrige Herkunft des Geldes oder der
Vermogenswerte;

e vermeiden Geldwasche;

e bitten bei Dritten um Rat und Hilfe;

®* melden einen Verdacht auf Geldwasche.
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7.2.8 Versicherungen - Kraftfahrzeugversicherungen

Auszubildende..,

sind in der Lage, die effektiven Bedurfnisse des potenziellen
Kunden zu ermitteln;

wenden Fragentechniken an;

geben den potenziellen Kunden erste technische Hinweise;

bringen die dem Kunden und dem Produkt angemessenen
Argumente vor;

fuhren ein Verkaufsgespréch;

waéhlen ein geeignete Versicherungsprodukte aus;

erteilen dem Kunden alle relevanten Informationen;

informieren den Kunden tber die Tarife;

erstellen eine Police;

wickeln Schadenfille sachgerecht ab.

Klasse 5 - Auto

°

geben einen zeitlichen Ruckblick auf die Entwicklung des
Produktes;

wenden die geltenden Bestimmungen an;

wahlen eine Gesellschaft geméR Interessenlage des Kunden aus;.

vergleichen die von den Versicherungsgesellschaften
formulierten Angebote;

bestimmen gemaR den auf den Kunden zugeschnittenen
Kriterien die entsprechende Versicherungs-gesellschaft;

treffen eine Auswahl der anzubietenden Produkte;

schatzen die zu versichernden Risiken ein;

bestimmen die dem Kunden entsprechenden
Pflichtversicherungen und Zusatzrisiken;

erstellen dem Kunden ein Angebot;

legen eine Akte an;

legen fest, welches Budget der Kunde bereit ist, fur seinen
Versicherungsschutz auszugeben;

legen die Prioritaten fest, abhangig von den
Zusatzversicherungen;

beraten den Kunden bei der Auswahl;

legen je nach Risiko die Hauptversicherungsgesellschaft fest;

formulieren ein Angebot;

erteilen Informationen;

ermitteln den Tarif;

suchen adaquate Produkte aus;

flhren mit dem Kunden Verhandlungen;

passen Policen ggf. an Veranderungen im Leben des Kunden an

melden das Fahrzeug eines Kunden Uber WEB-DIV an

Abwicklung eines Schadensfalls

regulieren einen Schadensfall fachkompetent.

Expertise

fordern eine Expertise an;

respektieren die Expertise;
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lassen die Expertise in die Schadensregulierung einflieBen.

See- und Transportversicherungen

ermitteln den Kundenwunsch;

erlautern die Aufgabe des Versicherungsmaklers;

bestimmen Warenwerte anhand von Lieferscheinen;

vermitteln potenziellen Kunden die ersten technischen
Elemente;

bringen dem Kunden und dem Produkt angemessenen
Argumente vor;

vergleichen verschiedene Angebote der
Versicherungsgesellschaften;

bestimmen die am besten geeignete Versicherungsgesellschaft
gemaf der Kundenkriterien,

wahlen Produktvorschlage aus;

erlautern dem Kunden Rechte und Pflichten,

erteilen alle relevanten Informationen zur Versicherungspolice;

legen eine Akte an,

beraten den Kunden bei seiner Wahl;

teilen Bearbeitungsfehler mit;

teilen der Gesellschaft mégliche Korrekturen oder
Vertragsanpassungen mit;

nehmen Uberprifungen vor,;

reqgulieren Schadensfalle fachkompetent.

7.2.9 Versicherungen - Feuer und Sachversicherungen

Auszubildende...

Einfache Risiken

ermitteln den Kundenwunsch;

geben potenziellen Kunden erste technische Hinweise;

bringen dem Produkt angemessenen Argumente vor;

wenden die geltenden Bestimmungen;

setzen die Bewertungstabellen der Gesellschaften ein;

vergleichen verschiedene Angebote der
Versicherungsgesellschaften;

bestimmen die am besten geeignete Versicherungsgesellschaft
gemal der Kundenkriterien;

wahlen Produktvorschlage aus;

legen den zu versichernden Wert fest fur: Gebaude, Inhalt,
Miethaftpflicht;

wenden unterschiedliche Methoden der Wertbestimmung fur
Feuerversicherungen an;,

legen eine Kundenakte an;

ermitteln, welches Budget der Kunde bereit ist, fur seinen
Versicherungsschutz auszugeben;

beraten Kunden bei der Auswahl;

legen je nach Risiko die Hauptversicherungsgesellschaft fest;

erstellen ein Angebot;

erteilen alle relevanten Informationen;
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wahlen ein Produkt aus;

setzen einen Vertrag a posteriori auf;

entdecken stérende Sachverhalte;

korrigieren eventuelle Datenverarbeitungsfehler;

verfassen Zusatzklauseln;

bieten Zusatzpolicen an;

nehmen Uberpriifungen vor;

handeln im Schadensfall und wickeln die Akte kompetent ab.

Andere Risiken

unterscheiden zwischen einfachen und besonderen Risiken;

erkennen Schadensfalle;

wickeln Schadensfille fachgerecht ab;

°

berechnen Tarife;

erldutern mégliche Entschadigungen und rechtliche Pflichten;

erldutern die Aufgabe des Maklers.

Technische Versicherungen

ermitteln den Kundenwunsch;

vermitteln den potenziellen Kunden die ersten technischen
Hinweise;

bringen dem Kunden und dem Produkt angemessene
Argumente vor;

wenden Vorschriften an;

wenden vertragliche Sachzwénge oder Verpflichtungen, die
Verkaufer oder Installateur des Materials vorgeben, an;

vergleichen verschiedene Angebote der
Versicherungsgesellschaften;

bestimmen die bestgeeignete Versicherungsgesellschaft geman
der Kundenkriterien;

legen eine Kundenakte an;

erstellen ein Angebot;

informieren den Kunden Uber Rechte, Pflichten und Tarife;

teilen der Gesellschaft mégliche Bearbeitungsfehler mit;

Uberprifen regelmaRig die Bedingungen;

Uberprifen die Konformitat der Nachtrage mit dem
eingereichten Antrag;

erfassen Schadensfalle und wickeln sie fachgerecht ab.

Verschiedene Vermégensausfélle

erlautern den Gegenstand der Versicherung;

entnehmen einer Bilanz die wichtigen Informationen zur
Ermittlung des zu versichernden Kapitals;

ermitteln die Kundenbediirfnisse;

erldutern die allgemeinen Bedingungen;

erldutern die Vertragsbedingungen;

berechnen die Tarife;

benennen die Aufgaben des Maklers;

berechnen und erldutern die Perioden, in denen eine
Entschadigung gezahlt werden kann;

wickeln Schadensfille korrekt ab.
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7.2.10 Versicherungen - Haftpflichten

Auszubildende...

Rechtsgrundlage

erlautern gesetzliche Grundlagen der verschiedenen

Haftpflichtversicherungen.

Privathaftpflicht

beraten Kunden bestméglich;

schatzen das zu versichernde Risiko ein;

erteilen alle relevanten Informationen;

schlieBen eine Versicherungspolice ab;

wickeln Schadensfélle fachgerecht ab.

Unternehmenshaftpflicht

beraten Kunden bestmaéglich;

schatzen das zu versichernde Risiko ein;

erteilen alle relevanten Informationen;

schlieBen eine Versicherungspolice ab;

wickeln Schadensfalle fachgerecht ab.

Berufliche Haftpflicht

beraten Kunden bestmaglich;

schatzen das zu versichernde Risiko ein;

erteilen alle relevanten Informationen;

schlieBen eine Versicherungspolice ab;

wickeln Schadensfélle fachgerecht ab.

Bauhaftpflicht (RC décennale)

beraten Kunden bestmaglich;

schatzen das zu versichernde Risiko ein;

erteilen alle relevanten Informationen;

schlieBen eine Versicherungspolice ab;

wickeln Schadensfélle fachgerecht ab.

7.2.11 Sprachen - Franzdsisch

Auszubildende...

Leseverstdndnis

beantworten Fragen zu einem Text;

fassen einen Text zusammen,;

setzen fachspezifisches Vokabular in Verbindung mit dem

Wirtschaftsleben ein;

fassen berufsrelevante, technische Texte unter Verwendung

des entsprechenden Vokabulars zusammen.

Muindlicher Ausdruck

driicken sich mtindlich korrekt aus und Uberzeugen in

Gesprachen argumentativ.
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7.2.12 Sprachen - Niederlédndisch

Auszubildende...

Telefongesprdche

® nehmen ein Telefongesprich an;

o filtern die relevante Information heraus;

e geben Informationen weiter;

® verabschieden sich héflich vom Gesprachspartner.

Terminabsprache

® vereinbaren mindlich einen Termin;

e vereinbaren schriftlich einen Termin.

Leseverstdndnis

e beantworten Fragen zu einem Text;

e fassen einen Text zusammen,

e setzen fachspezifisches Vokabular in Verbindung mit dem
Wirtschaftsleben ein;

* fassen berufsrelevante, technische Texte unter Verwendung
des entsprechenden Vokabulars zusammen.

Mundlicher Ausdruck

e dricken sich mundlich korrekt aus und Gberzeugen in
Gesprachen argumentativ.

7.3.1. Buchhadltung - Spezifische Buchhaltung Versicherungen

Auszubildende...

Ubernahme eines Portfolios

® analysieren die finanzielle Lage;

e erstellen einen Finanzplan far die ersten drei Jahre;

e schatzen der Wert und das Potential eines Portfolios ein;

® bestimmen eine Finanzierungsmoglichkeit;

® bestimmen die finanzielle und steuerliche Belastung;

® beurteilen nach wirtschaftlichen Kriterien, ob Personal
eingestellt werden oder ilbernommen werden soll.

7.3.2 Bank- und Finanzprodukte

Auszubildende...

Bank- und Finanzprodukte

o setzen Geld korrekt ein;

® verwenden Z3hlmaschinen;

e erldutern verschiedene Bankprodukte;

e benennen Vor- und Nachteilg;

analysieren die verschiedenen Strukturen;

erlautern Vor- und Nachteile der verschiedenen Strukturen;

analysieren verschiedene Strategien;

® benennen Vor- und Nachteile der verschiedenen Strategien;

e wickeln Geschéafte online mit Hilfe von Smartphones, Tablets
und PCs ab;

* eroffnen ein Sichtkonto und erteilen dem Kunden die nétigen
Auskinfte Gber alle hiermit verbundenen Aspekte;
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bertcksichtigen die gesetzliche Grundlage des
Mindestbankenservice;

erlautern alle mit dem Mindestbankenservice verbundenen
Kosten;

erlautern alle Vor- und Nachteile;

erlautern die Funktionsweise einer Uberweisung;

erlautern den Unterschied zwischen einer freien und einer
strukturierten Mitteilung;

erlautern die Bedeutung der strukturierten Mitteilung;

erlautern den Unterschied zwischen nationalen und
internationalen Uberweisungen;

erlautern die Begriffe BIC, IBAN und SEPA;

erlautern Domizilierung und Dauerauftrag;

erlautern die verschiedenen Karten mit ihren Vor- und
Nachteilen;

berucksichtigen das Scheckgesetz (Inhalt, Formvorschriften,
Schutz des Inhabers, usw.)

erlautern dem Kunden das bargeldlose Zahlen mittels
Smartphone, Handy oder PC

erldutern die verschiedenen Kontenarten;

erlautern die Vor- und Nachteile;

berucksichtigen die gesetzlichen Bestimmungen bezuglich
Vollmachten, Geschéaftstichtigkeit, usw.

Verhaltenskodex - Deontologische Bestimmungen

L]

respektieren die besonderen beruflichen Pflichten im Bank- und
Versicherungsfach;

ergreifen MaBnahmen zur Wahrung der Diskretion;

respektieren das Berufsgeheimnis;

erkennen Diskriminierung und Mobbing am Arbeitsplatz und
ergreifen ggf. die notwendigen MaBBnahmen;

wenden die betreffende Gesetzgebung an;

erstellen einen objektiven Bericht (iber verdachtige Tatigkeiten,

dokumentieren und bewahren Unterlagen und Vorgdnge gemaf
den geltenden Richtlinien auf;

bauen eine normale Kunden/Bank-Beziehungen auf;

erkennen Interessenkonflikte und vermeiden daraus
resultierende Probleme;

Uberprifen Kontovollmachten und gewahren keine Ausnahmen;

erkennen Steuerhinterziehung und erldutern maogliche, daraus
resultierende Konsequenzen (auch der Beihilfe);

benutzen intern erworbenes Wissen nicht dazu, lukrative
Geschéafte fur sich selbst (oder andere) abzuschlieBen;

respektieren den BBV-Kodex respektieren und wenden ihn an.
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7.3.3 Versicherungen - thementbergreifende Versicherungen

Auszubildende...

Kreditversicherungen

e erlautern dem Kunden die Vor- und Nachteile verschiedener
Versicherungsprodukte;

e definieren Ziele;

erldutern Garantien;

® wickeln einen Schadensfalls korrekt ab.

Kautionsversicherungen

e erlautern dem Kunden die Vor- und Nachteile verschiedener
Versicherungsprodukte;

e definieren Ziele;

® erlautern Garantien;

® wickeln einen Schadensfalls korrekt ab.

Rechtsbeistand

e erlautern dem Kunden die Vor- und Nachteile verschiedener
Versicherungsprodukte;

® erlautern die Aufgaben der Justiz und ihren Zusammenhang mit
dem Versicherungswesen;

e erladutern die Aufgaben der Anwalte, bzw. der Anwaltskammern
und deren Bedeutung fur das Versicherungswesen;

e erlautern Garantien in den verschiedenen Policen;

® erldutern die Tarife der verschiedenen Produkte;

® wickeln einen Schadensfalls korrekt ab.

Gerichtsverfahren - Zivilrecht und Strafrecht

® erldutern das System der Gerichtsbarkeiten. ‘ | |

Beistandsversicherung

e erlautern dem Kunden die Vor- und Nachteile verschiedener
Versicherungsprodukte;

e definieren Ziele;

erldutern Garantien;

® wickeln einen Schadensfalls korrekt ab,

7.3.4 Versicherungen - Lebensversicherungen und Anlageprodukte

Auszubildende...

Lebensversicherungen

® benennen Vor- und Nachteile verschiedener
Versicherungsprodukte,

® erlautern dem Kunden alle relevanten Aspekte rund um die
Lebensversicherung;

* melden der Gesellschaft mégliche Umstande, die Einfluss auf die
Police haben;

® wickeln Schadenfille korrekt ab.

Steuerliche Aspekte

® bericksichtigen die steuerlichen Vor- und Nachteile einer
Lebensversicherung und erlautern diese dem Kunden.
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Erbrecht

e berlcksichtigen die gesetzlichen Bestimmungen des Erbrechts
im Falle einer Lebensversicherung.

Investmentfonds

e beraten Kunden bestméglich im Falle eines Investments in
Fonds;

e beraten Kunden bestméglich im Falle einer Ubertragung von
Fonds.

Kapitalzuwdchse

¢ erlautern die Vor- und die Nachteile garantierter Wertzuwachse. l 1 |

7.3.5 Versicherungen - Arbeitsunfall und personenbezogene Versicherungen auSer Leben

Auszubildende...

Arbeitsunfallversicherung

e fullen eine Meldung als Arbeitsunfall korrekt aus;

e erlautern dem Kunden die Beweispflicht;

e erlautern die Méglichkeiten der Entschadigung;

e beauftragen einen Sachverstandigen zur Ermittlung der
Arbeitsunfahigkeit;

e bericksichtigen wirtschaftliche Faktoren in der Argumentation
gegeniber der Gesellschaft;

e erlautern die steuerlichen Abgaben zur Entschadigung;

e erlautern die Vorteile eines garantierten Einkommens und wie
dieses erwirkt werden kann.

Unfdlle (Branche 1a)

o fillen Unfallerkldrungen aus;

e werten Berichte zur Festlegung von Kérperschaden aus und
Ubermitteln sie an die Gesellschaft.

Krankenversicherung und medizinischer Beistand

e beraten den Kunden hinsichtlich medizinischer
Beistandsversicherungen;

e schlieBen eine Police ab;

e wickeln Schadenfélle fachgerecht ab.

7.3.6 Versicherungen - See- und Luftfrachtversicherungen

Auszubildende...

Spezifische Versicherungen

o erteilen dem Kunden alle relevanten Informationen;

e grstellen eine Police;

e wickeln Schadensfalle fachgerecht ab.

7.3.7 Versicherungen - Verkaufstechniken

Auszubilden...

Verkaufsargumentation

e wenden Argumentationstechniken an;

e bauen eine Verkaufsargumentation auf;

e achten auf Kérpersprache;

e wahlen eine geeignete Verkaufsstrategien aus;
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L’ flhre einen Verkaufsabschluss herbei.

7.3.8 Sozidlwissenschaftliche und ethische Grundlagen

Auszubildende..,

® haben sich mit moralischen Normen und Idealen im Rahmen von
modernem wirtschaftlichem Handeln auseinandergesetzt und
kénnen ihr eigenes Handeln in diesem Rahmen einschatzen.

7.3.9 Organisation eines Maklerbtiros

Auszubildende...

Datenschutz

® berucksichtigen die Datenschutzbestimmungen in der
Bearbeitung und Archivierung von Kundendaten

BRIO

® beleuchten die Vor- und Nachteile der der branchentypischen
Verwaltungssoftware BRIO

7.3.10 Rechtslehre - Europdisches Recht

Auszubildende..,

Europdische Normen

® unterscheiden die européischen Institutionen und deren
Rechtsakte;

® erdrtern die Auswirkungen européischer Normen auf das
belgische Recht und nutzen sie zur Lésung von konkreten
Problemen;

® berucksichtigen die Basisprinzipien des européischen
Regelwerkes in den Bereichen Freiziigigkeit sowie Sozial- und
Handelspolitik bei der Analyse und Lésung von
Problemstellungen.

7.3.11 Training der sozialen Kompetenzen Il Ausbildereignung

Auszubildende...

IAWM und ZAWM

® erldutern die Bedeutung und Verzahnung der beiden Lernorte;

e erlautern die Inhalte des Ausbildungsvertrags und
berlicksichtigen diese in der taglichen Arbeit;

® kennen die Rechte und Pflichten der Vertragsparteien und
halten diese ein;

® benennen die Aufgaben und Zustandigkeiten der
Lehrlingssekretare;

®* benennen die Aufgaben und Zustandigkeiten des IAWM;

® benennen die Aufgaben und Zusténdigkeiten der ZAWM.

Entwicklungspsychologie

® Dbericksichtigen die Grundlagen der Entwicklungspsychologie
der Auszubildenden in der Ausbildung;

® erldutern die verschiedenen Entwicklungsstufen eines
Jugendlichen;
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erkennen besondere Eigenschaften benachteiligter Personen
und benennen geeignete MaBnahmen zu ihrer Férderung und
setzen diese ggf. ein;

erkennen soziokulturelle Faktoren und deren Einfluss auf das
Leben und die Ausbildung eines Jugendlichen.

erzeugen durch eigenes Sozial- und Fuhrungsverhalten eine
positive Lern- und Ausbildungsatmosphére;

unterscheiden verschiedene Fihrungsstile und benennen
deren Vor- und Nachteile;

benennen die besonderen Eigenschaften von soziologischen
Gruppen in der Ausbildung;

wenden Regeln und Methoden der Kommunikation an;

erkennen potentielle Konflikte und ergreifen ggf. MaBnahmen
zur Konfliktbewaltigung.

Betriebliche Ausbildung planen

planen betriebliche Ausbildung nach wirtschaftlichen Faktoren
vor,

setzen den Ausbildungsplan um;

setzen den Ausbildungsnachweis korrekt ein und
dokumentieren so die Entwicklung der betrieblichen
Ausbildung

Benachteiligte Jugendliche ausbilden

benennen Maglichkeiten der Benachteiligtenférderung und
setzen sie qgf. ein;

benennen Alternativangebote zur dualen mittelstandischen
Ausbildung;

stellen sich schwierigen Ausbildungssituationen und erarbeiten
Lésungswege.

erstellen einen Plan zu einem spezifischen Themenfeld der
betrieblichen Ausbildung und legen eine konkrete
Aufgabenstellung fest;

argumentieren fachlich, wie dieser Plan umgesetzt werden soll.

7.3.12 Sprachen - Deutsch ~ Korrespondenz und Aktenfiihrung

Auszubildende...

Dokumentation

dokumentieren ihre schriftliche Korrespondenz mit dem
Kunden logisch nachvollziehbar;

archivieren relevante Korrespondenz mit dem Kunden;

legen Dokumente korrekt im Rahmen eines Aktenplans ab.

7.3.13 Sprachen - Franzésisch

Auszubildende...

Grammatik

beherrschen die grammatikalischen Grundsatze;

beherrschen fachspezifisches Vokabular in Verbindung mit
dem Wirtschaftsleben.

Textverstdndnis
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® beantworten Fragen zu einem Text mittlerer Schwierigkeit;

® fassen einen Text mittlerer Schwierigkeit zusammen;

* fassen berufsrelevante, technische Texte unter Verwendung
des entsprechenden Vokabulars zusammen.

Mundlicher Ausdruck

® drlcken sich mundlich korrekt aus und Uberzeugen in
Gespréachen argumentativ.

Hérversténdnis

® trainieren das Horverstandnis anhand von Filmen, Videos oder
anderen Audio-Beitrigen.

7.3.14 Sprachen - Niederldandisch

Auszubildende...

Grammatik

® beherrschen die grammatikalischen Grundsatze;

® beherrschen fachspezifisches Vokabular in Verbindung mit
dem Wirtschaftsleben.

Textverstdndnis

® beantworten Fragen zu einem Text mittlerer Schwierigkeit;

® fassen einen Text mittlerer Schwierigkeit zusammen;

* fassen berufsrelevante, technische Texte unter Verwendung
des entsprechenden Vokabulars zusammen.

Mundlicher Ausdruck

® dricken sich mundlich korrekt aus und Gberzeugen in
Gesprachen argumentativ.

Horverstédndnis

® trainieren das Hérverstandnis anhand von Filmen, Videos oder
anderen Audio-Beitragen.

7.3.15 Endarbeit schriftlich

Auszubildende...

Informationsbeschaffung

e nutzen PC und Internet;

® erarbeiten das Thema;

® grenzen das Thema ein;

® suchen geeignete Literatur,

Gliederung

e gliedern ihre Diplomarbeit;

® sichten mogliche Quellen und Literatur,
gestalten ihre Diplomarbeit formal und inhaltlich entsprechend
den Vorgaben;

e formulieren eine Einleitung, einen Hauptteil und eine
Schlussfolgerung;

® markieren Zitate und Fremdquellen deutlich und filhren sie im
Quellenverzeichnis korrekt auf;

® achten auf die Qualitatssicherung und auf die korrekte
Rechtschreibung im Besonderen
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