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Allgemeines

Aufgrund der demografischen Entwicklung wird die Zahl der Schulabganger/
-innen in den nachsten Jahren abnehmen. Gleichzeitig werden die Anforde-
rungen an die Mitarbeitenden im Dienstleistungssektor unvermindert stei-
gen. Der Kampf um Talente wird sich weiter verstarken.

Die Privatassekuranz ist schon seit jeher stark engagiert in der Ausbildung des
eigenen Nachwuchses. Aufgrund der veranderten Rahmenbedingungen und An-
forderungen werden die Ausbildungsgange fur Berufseinsteiger laufend ange-
passt und neue Bildungsgefasse in der Nachwuchsentwicklung eingefuhrt.

Die duale kaufmannische Grundbildung ist der klassische Weg zum Erwerb des
eidgenossischen Fahigkeitszeugnisses. Lernende erwerben im Betrieb, in der Be-
rufsfachschule und in uUberbetrieblichen Kursen umfassende Fach-, Methoden-,
Sozial- und Selbstkompetenzen, die sie befahigen, im kaufmannischen Berufsfeld
produktiv tatig zu sein. Durch den Erwerb von grundlegenden Branchenkenntnis-
sen werden sie befahigt, in den versicherungsspezifischen Prozessen qualifizierte
Sachbearbeitung auszuliben und Kunden bedarfsgerecht zu beraten.

Mit der kaufmannischen Grundbildung bestehen ausgezeichnete branchenspezi-
fische und betriebswirtschaftliche Weiterbildungsmaoglichkeiten.

Die nachfolgenden Seiten geben lhnen Einblick in die kaufmannische Grundbil-
dung. Die Verantwortlichen der Ausbildungsbetriebe oder des VBV stehen gerne
flr Fragen zur Verfigung.

Sind Sie an der kaufmannischen Ausbildung interessiert? Auf der Website des
VBV finden Sie alle Unternehmen und deren Kontaktpersonen, welche die Ausbil-
dung derzeit anbieten: www.vbv.ch, Rubrik Nachwuchsentwicklung

Haben Sie Fragen? Das Team Nachwuchsentwicklung des VBV gibt lhnen gerne
Auskunft!

VBV/AFA

Laupenstrasse 10

Postfach 8625

3001 Bern

Telefon 031 328 26 26

Telefax 031 328 26 28
youngprofessional@vbv-afa.ch
www.vbv.ch




Kaufmannische Grundbildung
Einleitung

In der kaufmannischen Grundbildung werden pro Jahr ca. 500 Lernende zum/zur
Kaufmann/Kauffrau EFZ der Branche Privatversicherung in einem der drei Profile
(B, E oder M) ausgebildet. Die Ausbildung wird unterstltzt durch das Lernleit-
system youngprofessional@insurance, woriber die Lernenden beispielsweise ihre
Arbeits- und Lernsituationen abwickeln. Nach Abschluss der kaufmannischen
Grundbildung steht den Nachwuchskraften eine Vielzahl von Moglichkeiten of-
fen, z.B. kann die Weiterbildung zum/zur Versicherungsfachmann/-frau mit eidg.
Fachausweis absolviert werden. Mit dem Fachausweis in der Tasche ist es dann
im Modell Hohereintritt moglich, die Hohere Fachschule Versicherung HFV in nur
1,56 Jahren zu absolvieren!

Einbettung in die Bildungslandschaft

Berufsbildung Hochschulschiene

MAS /DAS / CAS PhD (Doktorat)
Direkter Zugang (Master/Diplomal Certificate (Executive) MBA

——> Zusitzliche Anforderungen of Advanced Studies)

Fachhochschule Master Universitat Master

NDS HF
(Nachdiplomstudien) ,I\

Fachhochschule Universitat

Hohere Fachschule Bachelor Bachelor
Berufspriifung Versicherung (HFV) (u.a. Risk & Insurance)

Fachausweis

Tertidrstufe

Versicherungsassistent/-in VBV

Ell (eficert)* Berufsmaturitat Gymnasiale Maturitat
Versicherungsvermittler/-in VBV

Eidg. Fahigkeitszeugnis/ Eidg. Fahigkeitszeugnis
Andere Kauffrau/Kaufmann /
Oder gleichwertig

Sekundarstufe 11

Obligatorische Schulzeit

Die Grafik zeigt die haufigsten Anschlussmaglichkeiten
* European Insurance Intermediary Ell (eficert)




Der kaufmannische Kompetenzenwiirfel

Die Ausbildungsziele orientieren sich an den kaufmannischen Kompetenzen,
welche in drei Kategorien eingeteilt sind: Fach-, Methoden-, Sozial- und Selbst-
kompetenzen. Der Kompetenzenwdurfel dient der Veranschaulichung und ist Basis
sowie Kernstlick der kaufmannischen Grundbildung. Jede Fachkompetenz soll
sich mit Methoden-, Sozial- und Selbstkompetenzen verbinden und so die zukunf-
tigen Kaufleute befahigen, kompetent zu handeln.

Fachkompetenzen

Kaufleute verfligen Uber das fachliche Wissen

und Konnen, welches sie befahigt, im kauf-

mannischen Berufsfeld produktiv tatig zu sein

und zu bleiben.

— Branche und Betrieb

— Standardsprache

— Fremdsprache
Information/Kommunikation/Administration
Wirtschaft und Gesellschaft

Sozial- und Selbstkompetenzen Methodenkompetenzen
Kaufleute sind fahig, mit anderen Menschen, Kaufleute verfugen Uber Instrumente und
der Umwelt und den eigenen Fahigkeiten Methoden, die sie befahigen, sich Wissen
sowie Moglichkeiten verantwortungsvoll und Konnen zu beschaffen, anzueignen und
umzugehen. situationsgerecht anzuwenden.
— Leistungsbereitschaft — Effizientes und systematisches Arbeiten
— Kommunikationsfahigkeit — Vernetztes Denken und Handeln
— Teamfahigkeit — Erfolgreiches Beraten und Verhandeln
— Umgangsformen — Wirksames Prasentieren

Lernfahigkeit

Okologisches Bewusstsein




Profile im kaufmannischen Berufsfeld

Die verschiedenen Ausbildungswege fir eine kaufmannische Ausbildung unter-
scheiden sich vor allem in den schulischen Voraussetzungen und inhaltlichen An-
forderungen. Wichtig fur die Wahl der richtigen Grundbildung ist die realistische
Einschatzung der eigenen Interessen und der eigenen Fahigkeiten. Ein Berufs-
abschluss ist in folgenden Profilen moglich:

— Profil B (Basis-Grundbildung)

— Profil E (Erweiterte Grundbildung)

— Profil M (Erweiterte Grundbildung mit Berufsmaturitat)

Die Profile unterscheiden sich lediglich in der schulischen Ausbildung. Fur die
betriebliche Ausbildung ist bei allen drei Profilen dieselbe Lern- und Leistungs-
dokumentation der Branche Privatversicherung massgebend.

Die drei Profile der kaufminnischen Grundbildung im Uberblick

Profil B

Profil E

Profil M

Hauptzielpublikum

Grundsatzlich Abganger/-innen der Oberstufe der Volksschule. Die Anforderungen richten sich nach dem kantonalen
Schultypus sowie den Anforderungen des Ausbildungsbetriebs. Zulassungsbedingung fiir die Ausbildung zur Berufs-
maturitat ist das Bestehen der Aufnahmepriifung.

Dauer und
Ausbildungsmodelle

3 Jahre, entweder mit dualer Aushildung oder Besuch einer Vollzeit-

Handels(mittel)schule

— 3 Jahre mit integrierter Berufs-
maturitat

— 1 oder 1,5 Jahre berufsbegleitend
bei bereits erworbenem eidg.
Fahigkeitszeugnis

— Absolvent/-innen einer Handels-
mittelschule mit anschliessendem
Langzeitpraktikum

Schulische Ausbildung

Die schulische Aushildung im B-Profil
unterscheidet sich grundsatzlich in
folgenden Bereichen vom E-Profil:

— Eine Fremdsprache: Zweite Lan-
dessprache oder Englisch (gleiches
Niveau, hohere Anzahl Lektionen
im Vergleich zum E-Profil)

— Vertiefte Kenntnisse und Fertig-
keiten im Bereich Information/
Kommunikation/Administration
(IKA), vor allem im Bereich der
Informatik-Anwendungen

Die schulische Ausbildung im E-Profil
unterscheidet sich grundsatzlich in
folgenden Bereichen vom B-Profil:
— Zwei Fremdsprachen (zweite
Landessprache und Englisch)
— Grosseres theoretisches Wissen
im Bereich Wirtschaft und Gesell-
schaft

Im schulischen Teil wird parallel zum
EFZ im E-Profil die Berufsmaturitat
erlangt. Sie richtet sich nach einem
separaten Reglement. Dieses Profil
stellt damit die hochsten Anforde-
rungen an die Absolventen/-innen.
Zur erweiterten Grundbildung
kommen die Aushildung und das
Qualifikationsverfahren der kaufman-
nischen Berufsmaturitat hinzu.

Titel

Kauffrau/Kaufmann EFZ (Eidg. Fahigkeitszeugnis)

Kauffrau/Kaufmann EFZ mit
eidg. Berufsmaturitat

Haufigste
Anschlussmaoglichkeiten

Fachausweis Privatversicherung, Hohere Fachschule Versicherung HFV,

Vermittlerqualifikation VBV

Hohere Fachschule Versicherung HFV,
Fachhochschule




Die Durchlassigkeit der Profile/Berufe

\

Semester

A-Profil
(Attest)

Biiroassistent/-in

B-Profil E-Profil M-Profil
(Basis-Grundbildung) (erweiterte (Berufsmaturitét)
Grundbildung)

Kauffrau/Kaufmann Kauffrau/Kaufmann Kauffrau/Kaufmann

mit eidg. Berufsattest mit eidg. Fahigkeits- mit eidg. Fahigkeits- mit eidg. Fahigkeits-

(EBA)

zeugnis (EFZ) zeugnis (EFZ) zeugnis (EFZ)

Auf der Basis der Promotionen ist ein Wechsel innerhalb der Profile méglich. Uber die Promotion in den Profilen E und B
entscheidet die Berufsfachschule aufgrund der Promotionsordnung.

Berufsbild/Berufstitel

Kaufleute sind dienstleistungsorientierte Mitarbeitende in betriebswirtschaftlichen
Prozessen. |hr Berufsfeld reicht von der Beratung externer und interner Kunden
Uber die Verrichtung administrativer Tatigkeiten bis zur branchenspezifischen
Sachbearbeitung.

Auf der Grundlage gemeinsamer Kompetenzen tben sie ihre Tatigkeit je nach
Branche, Unternehmensstrategie und personlicher Eignung mit unterschiedlichen
Schwerpunkten aus.

lhre Haltung ist gekennzeichnet durch Kundenorientierung, Eigeninitiative und Be-
reitschaft zum lebenslangen Lernen. Als weitere Schliisselfaktoren gelten:

— Vernetztes Denken

— Teamfahigkeit

— Selbststandigkeit

Berufstitel: Kauffrau/Kaufmann EFZ (Eidgendssisches Fahigkeitszeugnis). Das Pro-
fil wird lediglich im Notenausweis ausgewiesen.




Gesamtiiberblick liber die drei Grundbildungsjahre

Lernbereiche 1. Grundbildungsjahr 2. Grundbildungsjahr 3. Grundbildungsjahr

Allgemeine und
versicherungsspezifische
Kenntnisse

Qualifikationsverfahren

Betrieblicher Teil

— Information, Kommunikation,
Administration (IKA)

— Wirtschaft und Gesellschaft
(W&G)

— Standardsprache

— Fremdsprachen

Qualifikationsverfahren

D
=
=
-
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Promotion
Promotion
Promotion

In drei liberbetrieblichen Kursen begleitet und erganzt der Berufsbildungsverband der
Versicherungswirtschaft VBV die betriebliche Ausbildung.

Zwei Prozesseinheiten im Betrieb: die Lernenden bearbeiten betriebliche Arbeitsablaufe

Arbeits- und Lernsituationen: Sechs Mal beurteilen die Berufsbildner die Leistungen und
Kompetenzen der Lernenden

Uberfachliche Kompetenzen sind ein weiteres schulisches Lerngefiss, mit welchem die
Methoden-, Sozial- und Selbstkompetenzen kontinuierlich tber die ganze Ausbildungszeit
gefordert werden.

Vertiefen und Vernetzen (V&V), selbststandige Arbeit (SA)

Drei V&V-Module bieten in der schulischen Ausbildung ein Lern-, Arbeits- und Beurteilungs-
gefass, das die ganzheitliche, problem- und handlungsorientierte Arbeitsweise der Lernenden
fordert. Zusammen mit der selbststandigen Arbeit umfassen sie 120 Lektionen.

Promotion Uber die Promotion in den Profilen E und B entscheidet die Berufsfachschule aufgrund
einer Promotionsordnung. Diese regelt die Promotion sowie den Profilwechsel bis Ende des
3. Semesters.




Arbeits- und Lernsituation (ALS)

Der Berufsbildner beobachtet und bewertet anhand von
Arbeits- und Lernsituationen (ALS) zwei Mal pro Grundbil-
dungsjahr die Leistungen und Kompetenzen des Lernenden
im Betrieb. Eine ALS konzentriert sich auf einen zentralen Ar-
beitsbereich des Lernenden. Zur Beurteilung jeder ALS stellt
der Berufsbildner aus der Lern- und Leistungsdokumenta-
tion passende Leistungsziele und Methoden-, Sozial- und
Selbstkompetenzen (MSS) zusammen. Die Beurteilung er-
gibt Noten, die zusammen mit den beiden Prozesseinheiten
in das betriebliche Qualifikationsverfahren einfliessen. Wah-
rend der Grundbildung werden 6 ALS absolviert.

Prozesseinheit (PE)

Die heutige Arbeitswelt verlangt von den Kaufleuten ein
verstarktes prozessorientiertes und bereichslbergreifendes
Denken und Handeln. Deshalb wird bei der Ausbildung in
den Betrieben darauf geachtet, dass sich die Lernenden nicht
mit isolierten Einzeltatigkeiten, sondern mit ganzen Arbeits-
ablaufen sowie vernetzten Teilschritten auseinandersetzen.
Betriebliche Ablaufe mussen erkannt, verstanden und festge-
halten werden konnen. Dazu gehoren insbesondere Selbst-
standigkeit, analytisches Vorgehen, Prasentationstechnik
und vernetztes Denken. Das mit den Prozesseinheiten (PE)
geschaffene Instrument erlaubt, die genannten Fahigkeiten
zu Uberprifen.

Die PE bilden zusammen mit den ALS einen Bestandteil des
betrieblichen Qualifikationsverfahrens. Wahrend der Grund-
bildung werden zwei PE absolviert.

Uberbetriebliche Kurse (iiK)

Wahrend der dreijahrigen Grundbildung organisiert die
Branche Privatversicherung drei tberbetriebliche Kurse (uK)
mit total 14 Tagen. Der Besuch der UK ist fur die Lernenden
obligatorisch.

Im UK 1 des ersten Grundbildungsjahres erhalten die Lernen-
den eine Einflhrung in die grundlegenden kaufmannischen
Fahigkeiten und Fertigkeiten. Sie lernen die Instrumente
Lern- und Leistungsdokumentation, Lernleitsystem young-
professional@insurance, Arbeits- und Lernsituationen und
Prozesseinheiten kennen. Zudem werden die Grundlagen der
Branchenkunde erarbeitet.

In den UK 2 und 3 werden den Lernenden weitere branchen-
spezifische Kompetenzen vermittelt. Sie erhalten Vor- und
Nachbereitungsauftrage fir den Prasenzunterricht, um die
Vertiefung und den Transfer in die Praxis sicherzustellen.

Qualifikationsverfahren

Das Qualifikationsverfahren setzt sich aus zwei gleichwer-
tigen Teilen zusammen, einem Schul- und einem Betriebs-/
Branchenteil.

Der betriebliche Teil steht hier im Fokus und setzt sich wie
folgt zusammen: Arbeits- und Lernsituationen (ALS) + Pro-
zesseinheiten (PE): Von den insgesamt 6 ALS-Noten (2 pro
Lehrjahr) und 2 PE-Noten wird die Durchschnittsnote errech-
net, die 50 Prozent des betrieblichen Prifungsteils betragt.

Berufspraxis: Dieser Qualifikationsbereich umfasst den Fach-
kompetenzbereich «Branche und Betrieb» gemass Lern- und
Leistungsdokumentation.

Berufspraxis schriftlich: Die schriftliche Prifung umfasst be-
rufspraktische Aufgaben, Situationen und Inhalte, die unter
dem Aspekt von Wissen und Handlungsorientierung gepruft
werden. Die erteilte Note zahlt zu einem Viertel.

Berufspraxis mundlich: Die mundliche Prifung behandelt
ausgewahlte Methoden-, Sozial- und Selbstkompetenzen
in Beratungssituationen. Hierfir wahlen die Lernenden im
5. Semester ein Vertiefungsgebiet aus.




Stimmen ehemaliger Absolvent/-innen

«Wahrend der drei Jahre Ausbildung habe ich Einblick in insgesamt sechs
unterschiedliche Abteilungen erhalten. Dies hilft mir bis heute, wenn es um
die Frage geht, in welchem Bereich ich mich in Zukunft weiterbilden moéch-
te. Im Gegensatz zu einigen meiner Klassenkameradinnen und -kameraden
flihrte ich mehrheitlich Arbeiten aus, die wirklich gebraucht werden.

Ich wiirde die kaufméannische Grundbildung einem Kollegen weiterempfeh-
len, weil man einen Einblick in viele verschiedene Teilgebiete erhdlt und so
noch drei weitere Jahre Zeit hat, sich liber die Zukunft Gedanken zu machen.
Ausserdem stehen einem, vor allem mit der Berufsmatura zusammen, fast
alle Tiiren offen!»

Sandro Becher, Die Mobiliar, Bern

«Im Sommer 2012 habe ich durch den Abschluss der kaufménnischen
Grundbildung in der Versicherungsbranche einen soliden Grundstein fiir
meine Zukunft gelegt. Meine Ausbildung habe ich als sehr abwechslungs-
reich und fordernd empfunden. Die Erfahrungen, welche ich in dieser Zeit
sammeln konnte, helfen mir in meinem taglichen Leben. Fiir mich war diese
Ausbildung eine enorme Bereicherung, und ich wiirde mich erneut dafiir ent-
scheiden.»

Jenna Amstutz, AXA Winterthur, Bern

«lch wiirde mich sofort nochmals fiir diesen Berufseinstieg entscheiden.
Zwar habe ich zuerst das Gymnasium angefangen, aber dann realisiert, dass
es fiir mich zu theoretisch war. In der Berufsbildung hatte ich viel mehr das
Gefiihl, dass ich etwas Sinnvolles mache und am Abend sehe, was ich tags-
iiber gemacht habe. Riickblickend finde ich, dass man mit einer kaufmanni-
schen Grundbildung viel erreichen kann und auch ohne Gymnasium grosse
Weiterbildungsmoglichkeiten besitzt.»

Jael Schoeb, Die Mobiliar, Nyon




Berufsbildungsverband der Versicherungswirtschaft (VBV)

Der VBV ist der Berufsbildungsverband der Schweizerischen Versicherungswirt-
schaft. Seine Wurzeln reichen bis ins Jahr 1936. Der VBV setzt sich zum Ziel,
die Berufsbildung und die Uberbetriebliche Aus- und Weiterbildung innerhalb
der Privatassekuranz und fur versicherungsnahe berufliche Tatigkeiten zu for-
dern und zu koordinieren. Fachleute aus der Praxis engagieren sich im Miliz-
system fur die Verbandsarbeit. So ist der unabdingliche Praxisbezug gewahrleis-
tet. Die Geschaftsstelle in Bern koordiniert die vielfaltigen Aktivitdten und stellt
Lehr- und Lernmedien auf Deutsch, Franzosisch und Italienisch zur Verfligung.
Weitere Informationen uber den Berufsbildungsverband der Versicherungswirt-
schaft VBV finden Sie unter www.vbv.ch und auf der VBV-Bildungsplattform
education@insurance (Login tber www.vbv.ch).

© Berufsbildungsverband der Versicherungswirtschaft (VBV) 2013
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