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1 Einleitung 
1.1 Zweck der Wegleitung 
Die Wegleitung wird von der Kommission für Qualitätssicherung (QSK) gestützt auf Ziff. 2.21 
der Prüfungsordnung über die eidgenössische Berufsprüfung Versicherungsfachfrau/Versiche-
rungsfachmann vom 01.01.2028 erlassen. Die Wegleitung kommentiert und präzisiert, was in 
der Prüfungsordnung festgehalten ist. Sie wird periodisch überprüft und bei Bedarf angepasst. 
Die Wegleitung richtet sich an die Kandidatinnen und Kandidaten, die Expertinnen und Exper-
ten sowie an Anbieterorganisationen von vorbereitenden Kursen. 

In der vorliegenden Wegleitung wird bewusst auf Doppelungen der Prüfungsordnung verzich-
tet. 

1.2 Trägerschaft 

1.2.1 Trägerorganisation (Ziff. 1.3 PO) 
Der Berufsbildungsverband der Versicherungswirtschaft VBV ist der Träger der Berufsprüfung 
für Versicherungsfachmann/Versicherungsfachfrau und organisiert die Abschlussprüfung zur 
Erlangung des eidgenössischen Fachausweises als Versicherungsfachmann/Versicherungs-
fachfrau. 

1.2.2 QSK und Prüfungsleitung (Ziff. 2.1 und 2.2 PO) 
Für die Erarbeitung und Durchführung der Abschlussprüfung Versicherungsfachfrau/Versiche-
rungsfachmann ernennt die QSK eine Prüfungsleitung. Die Prüfungsleitung handelt im Auftrag 
der QSK. 

1.2.3 Prüfungssekretariat 
Das Prüfungssekretariat erledigt alle mit der Prüfung verbunden administrativen Aufgaben 
und ist Ansprechstelle für diesbezügliche Fragen.  
 
Berufsbildungsverband der Versicherungswirtschaft VBV 
Laupenstrasse 10 
3008 Bern 
Tel. 031 328 26 26 
E-Mail: hbb@vbv-afa.ch 

2 Berufsbild 
Informationen zum Arbeitsgebiet, zu den Handlungskompetenzen, zur Berufsausübung sowie 
zum Beitrag der Versicherungsfachfrau/des Versicherungsfachmanns an Gesellschaft, Wirt-
schaft, Natur und Kultur sind in der Prüfungsordnung unter Ziffer 1.2 zu finden. 



3 Organisation der Abschlussprüfung 
3.1 Administratives Vorgehen 

3.1.1 Ausschreibung der Abschlussprüfung 
Siehe dazu Ziff. 3.1 der Prüfungsordnung. Die Prüfung wird auf der Webseite www.vbv.ch aus-
geschrieben. 

3.1.2 Prüfungstermine  
Die eidg. Abschlussprüfung findet statt, wenn nach der Ausschreibung mindestens 10 Kandi-
datinnen und Kandidaten die Zulassungsbedingungen erfüllen oder mindestens alle zwei 
Jahre. Die Prüfungsdaten, der Anmeldetermin und die Prüfungsgebühren werden rechtzeitig 
auf der Webseite www.vbv.ch veröffentlicht. Auskunft erteilt auch das Prüfungssekretariat. 

3.1.3 Anmeldung inkl. Fristen und einzureichende Unterlagen 
Informationen zur Prüfung wie Prüfungsordnung und Wegleitung für die Abschlussprüfung 
können auf der Webseite www.vbv.ch eingesehen oder heruntergeladen werden. 

Die Anmeldung erfolgt online über die Lern- und Prüfungsumgebung www.myvbv.ch. Die auf-
geschalteten Anmeldefristen sind verbindlich. Verspätete Anmeldungen werden nicht berück-
sichtigt. Die Prüfungsleitung prüft die eingereichten Anmeldeunterlagen und informiert die 
Kandidatin oder den Kandidaten über allfällig fehlende Unterlagen.  

Die Zusammenstellung über die bisherige berufliche Ausbildung und Praxis kann z. B. als Le-
benslauf dargestellt werden. Der Nachweis der beruflichen Praxis muss durch Dokumente er-
folgen, die vom Arbeitgeber unterzeichnet sind. Solche Dokumente sind z.B. Stellenbeschriebe 
und Arbeitszeugnisse. 

Es ist Aufgabe der Anmeldenden, die nötigen Unterlagen und Beweismittel einzureichen und 
die weiteren formellen Schritte einzuhalten. Innert 7 Tagen nach Ablauf der Anmeldefrist wird 
den Kandidatinnen und Kandidaten die Einreichung der Anmeldung bestätigt. 

In der folgenden Tabelle sind die zeitlichen Abläufe und Fristen im Überblick dargestellt: 

Vor Start der Abschlussprüfung  

Mind. 5 Monate Ausschreibung der Abschlussprüfung inkl. Verzeichnis der Ex-
pertinnen und Experten (s. Ziff. 3.11 PO) 

16 Wochen Anmeldeschluss inkl. Ausstandsbegehren gegen Expertinnen 
und Experten sowie Einreichung Disposition der Projektarbeit 

1 Woche nach Anmeldung Eventuell Zurückweisung der Disposition zur Optimierung 
Innerhalb 2 Wochen nach Er-
halt der Zurückweisung 

Optimierung der Disposition und erneute Einreichung 

Mind. 12 Wochen Zulassungsentscheid (s. Ziff. 3.33 PO) und Genehmigung der 

Disposition 

5 Wochen  Projektarbeit einreichen 

5 Wochen Rücktrittsfrist (s. Ziff 4.21 PO) 

http://www.vbv.ch/
http://www.vbv.ch/
http://www.vbv.ch/
http://www.myvbv.ch/


Mind. 4 Wochen  Aufgebot zur Abschlussprüfung (s. Ziff. 4.13 PO) 

 

Durchführung der Abschlussprüfung 

Die Abschlussprüfungen finden während drei Wochen statt. 

 

Nach der Abschlussprüfung 

Spätestens 2 Wochen Erwahrung der Resultate durch die QSK 
Spätestens 4 Wochen Mitteilung der Resultate an die Kandidatinnen und Kandi-

daten 
 

3.1.4 Zulassungsentscheid 
Die Prüfungsleitung stellt der Kandidatin/dem Kandidaten den Entscheid der QSK über die Zu-
lassung zur Abschlussprüfung gemäss Ziff. 3.33 der Prüfungsordnung zu. 

3.2 Kosten 

3.2.1 Prüfungsgebühr 
Die Prüfungsgebühr ist in der Prüfungsausschreibung einsehbar. Die Prüfungsgebühr für Repe-
tentinnen und Repetenten wird von der QSK unter Berücksichtigung des Prüfungsaufwandes 
festgelegt.  

Eine schriftliche Abmeldung hat an das Prüfungssekretariat zu erfolgen. Als Abmeldedatum 
gilt der Poststempel oder das nachweisbare Maildatum. 

3.2.2 Kosten bei Nichterscheinen 
Bei Nichterscheinen oder Ausstieg aus der Prüfung ohne entschuldbare Gründe besteht kein 
Anspruch auf Rückerstattung von Prüfungsgebühren. 

4 Zulassungsbedingungen zur Ab-
schlussprüfung 

Siehe Ziff. 3.3 der Prüfungsordnung. 

4.1 Anerkennung von Abschlüssen 
Über die Gleichwertigkeit anderer Abschlüsse gemäss Ziff. 2.21 l) der Prüfungsordnung ent-
scheidet die QSK.  

4.2 Berufspraxis 
Als einschlägige Berufspraxis wird jede hauptberufliche Tätigkeit betrachtet, die nachweisbar 
in einem direkten Zusammenhang mit Versicherungs-Geschäften steht. Die Prüfungsordnung 



regelt in Ziffer 3.3 über die Zulassung zur eidg. Abschlussprüfung die Anzahl hauptberuflicher 
Berufspraxisjahre im Versicherungsbereich. 

Die Entscheidung erfolgt auf Grund der Aktenlage. Die Akten müssen minimalen Standards ge-
nügen: Für Selbstständigerwerbende werden eine schriftliche Selbstdeklaration und zwei ak-
tuelle Referenzen verlangt; für alle Arbeitnehmerinnen und Arbeitnehmer eine Arbeitgeberbe-
stätigung. Der VBV behält sich vor, die Praxisnachweise zu überprüfen. 

Teilzeittätigkeiten von 80-99% werden voll angerechnet. Bei weniger als 80% muss die ver-
langte Dauer der Berufspraxis entsprechend verlängert werden. 

4.3 Rücktritt 
Siehe Ziff. 4.2 der Prüfungsordnung. 

4.3.1 Abwesenheiten  
Erscheint eine Kandidatin oder ein Kandidat nicht zum Prüfungsteil 2, ist die QSK unverzüglich 
zu informieren. Die Abwesenheit ist innert fünf Arbeitstagen mit einem ärztlichen Zeugnis oder 
einem anderen glaubhaften Nachweis (z. B. bei Todesfällen im engen Familienkreis) zu belegen. 
Erfolgt keine fristgerechte und ausreichende Begründung, gilt dies als unentschuldigte Abwe-
senheit und wird als Prüfungsabbruch gewertet. Die Prüfung ist nicht bestanden (s. Ziff. 6.42 
PO). 

4.3.2 Prüfungsunterbruch 
Wird eine Kandidatin oder ein Kandidat während der Prüfung krank oder erleidet einen Unfall, 
ist die Prüfung umgehend zu unterbrechen. Die QSK entscheidet – gestützt auf ein ärztliches 
Zeugnis – in welcher Form die Prüfung zu einem späteren Zeitpunkt fortgesetzt werden kann. 
Der Unterbruch sowie der Entscheid sind schriftlich festzuhalten. 

4.3.3 Prüfungsabbruch  
Verlässt eine Kandidatin oder ein Kandidat ohne triftigen Grund den Prüfungsort, gilt dies als 
Prüfungsabbruch. Bereits erbrachte Leistungen werden nicht bewertet. Die Prüfung ist nicht 
bestanden (s. Ziff. 6.42 PO). Der Vorfall ist durch die Expertinnen und Experten im Prüfungspro-
tokoll zu dokumentieren und der Prüfungsleitung umgehend zu melden. 

4.4 Nachteilsausgleich für Menschen mit Behinderungen 
Ein Nachteilsausgleich bei der Abschlussprüfung muss bei der QSK spätestens bei der Anmel-
dung zur Prüfung beantragt werden. Die QSK entscheidet über die Gewährung und die Modali-
täten eines Nachteilsausgleichs. Für weitere Informationen zum Nachteilsausgleich siehe das 
«Merkblatt Nachteilsausgleich für Menschen mit Behinderungen bei Berufsprüfungen und hö-
heren Fachprüfungen» unter www.sbfi.admin.ch . 
 

5 Übersicht über das Modulsystem 
5.1 Übersicht der geforderten Modulabschlüsse 
Folgende Tabelle gibt eine Übersicht über die Kompetenznachweise des Kernmoduls sowie der 
Fachrichtungsmodule. Alle Kandidatinnen und Kandidaten absolvieren die Kernmodulprüfung 

https://www.sbfi.admin.ch/


sowie eine Fachrichtungsprüfung nach gewählter Fachrichtung. Die Beschreibungen der Mo-
dulabschlüsse sind im Anhang aufgeführt. 

 Modul Art und Dauer der 
Modulprüfung 

Prüfungsmethode 

Kernmodul: Trends, Risk Management und 
Innovations- und Transformationsprozesse  

Schriftlich, 2h Geleitete Fallarbeit 

 

Fachrichtungsmodul: Product Management 
und Underwriting 

Schriftlich, 2h Geleitete Fallarbeit 

Fachrichtungsmodul: Sales Management Schriftlich, 2h Geleitete Fallarbeit 

Fachrichtungsmodul: Claims Management Schriftlich, 2h Geleitete Fallarbeit 

Fachrichtungsmodul: Broking Schriftlich, 2h Geleitete Fallarbeit 

5.2 Informationen zu den Modulprüfungen 

5.2.1 Bundesbeiträge 
Bundesbeiträge können für alle Kurse, die auf die eidgenössischen Prüfungen vorbereiten (vgl. 
Meldeliste), beantragt werden. Anträge müssen via Bund gestellt werden (subjektorientierte 
Finanzierung). 

5.2.2 Gleichwertigkeitsprüfung und -bestätigung anderer Abschlüsse und 
Leistungen 

Gesuche für die Anrechnung von Modulen und die Anerkennung von ausländischen Abschlüs-
sen sind zu Beginn der Ausbildung an die QSK zu richten. 

5.2.3 Gültigkeitsdauer 
Die Modulabschlüsse sind 2 Jahre lang gültig. 

6 Abschlussprüfung und Beurteilung 
Die Abschlussprüfung umfasst das Berufsbild gemäss Ziff. 1.2 der Prüfungsordnung, alle Hand-
lungskompetenzen der Handlungskompetenzbereiche A bis C sowie die Handlungskompeten-
zen der gewählten Fachrichtung in Handlungskompetenzbereich D, E, F oder G im Qualifikati-
onsprofil. Die in den Handlungskompetenzbereichen aufgeführten Leistungskriterien (Anforde-
rungsniveau) definieren Inhalt und Niveau der Handlungskompetenzen und ermöglichen ihre 
Überprüfung (siehe Anhang 9.2). 

Die Abschlussprüfung besteht aus zwei Prüfungsteilen. Sie ist kompetenzorientiert ausgerich-
tet und zielt auf eine praxisnahe Vernetzung der Handlungskompetenzen ab. 

Die einzelnen Prüfungsteile werden in den folgenden Abschnitten im Detail beschrieben. 

https://www.becc.admin.ch/becc/public/sufi/
https://www.sbfi.admin.ch/sbfi/de/home/bildung/bwb/hbb/bundesbeitraege.html
https://www.sbfi.admin.ch/sbfi/de/home/bildung/bwb/hbb/bundesbeitraege.html


6.1 Übersicht der Prüfungsteile (Ziff. 5.1 PO) 
 

Prüfungsteil Art der Prüfung Zeit Gewichtung 
Position 

Gewichtung 
Prüfungsteil 

      

1 Projektarbeit schriftlich vorgängig  
erstellt 

 40%  

2 Präsentation der 
Projektarbeit und 
Fachgespräch 
2.1 Präsentation 
2.2 Fachgespräch  

mündlich 

 
mündlich 
mündlich 

 
 
 
20 Min 
30 Min 

 
 
 
20% 
80% 

60%  

  Total 50 Min   

 

6.2 Prüfungsteil 1 
Der Prüfungsteil 1 besteht aus einer Projektarbeit. Die Kandidatin oder der Kandidat setzt sich 
in seiner oder ihrer Arbeit mit einem konkreten Projekt auseinander, welches in Zusammen-
hang mit der eigenen Praxis steht, s. PO 5.11. 

 

Disposition 

In der Disposition werden das ausgewählte Projekt und die geplante Projektarbeit kurz be-
schrieben. Der zu erarbeitende Inhalt wird strukturiert und der Umfang der geplanten Arbeit 
wird aufgezeigt. Die Disposition ist eine wichtige Orientierungshilfe für die Kandidatinnen und 
Kandidaten. Sie trägt dazu bei, dass die abgegebenen Projektarbeiten über die nötige Quali-
tät und das nötige Niveau verfügen.  

In der Disposition müssen folgende Elemente enthalten sein: 

- Titel 
- Projektthema  
- Konkretisierung (Frage- bzw. Problemstellung) 
- Zielsetzung 
- Aufbau der Arbeit (Grobgliederung bzw. Inhaltsverzeichnis) 
- Gewählte Fachrichtung (HKB D, E, F oder G) 

Die QSK genehmigt die Dispositionen und die Angabe der gewählten Fachrichtung. Die QSK 
kann Dispositionen zur Optimierung zurückweisen. In diesem Fall wird eine Nachfrist von 14 
Tagen gewährt für eine Neuerstellung oder Überarbeitung.  

 



Projektarbeit 

Prüfungsmethode Projektarbeit 

Art der Prüfung Schriftlich, vorgängig erstellt 

Aufgabe Die Kandidatinnen und Kandidaten erarbeiten eine Projektar-
beit, welche in Zusammenhang mit ihrer eigenen Praxis steht. 
Sie beschreiben in der Arbeit die Ausgangslage, die Zielset-
zung, die Ergebnisse sowie eine Reflexion zum Vorgehen.  

Fokus Die Arbeit soll analytisch, strategisch und operativ relevante 
Aspekte der jeweiligen Fachrichtung abdecken und eine ei-
genständige Problemlösung beinhalten.  

Zeit/Aufwand 90 Stunden (geschätzt) 

(Zeitpunkt Zulassungsentscheid bis Abgabe der Projektarbeit) 

Umfang 25–35 Seiten (ohne Anhang), Schriftart Calibri, Schriftgrösse 
11, einfacher Zeilenabstand 

Hilfsmittel und Quellen Alle Hilfsmittel sind erlaubt.  

Der Einsatz generativer künstlicher Intelligenz ist im Rahmen 
der Projektarbeit grundsätzlich erlaubt.  

Der Einsatz von KI muss ausgewiesen werden. Alle durch KI er-
zeugten Inhalte sind entsprechend zu kennzeichnen – entwe-
der direkt im Text oder in einem separaten Abschnitt (z. B. 
«Eingesetzte Hilfsmittel» oder «Quellen und Tools»). 

Weitere eingesetzte Hilfsmittel inklusive Quellen und Tools 
müssen ebenfalls ausgewiesen werden.  

Betreuung Die Kandidatin oder der Kandidat kann zur Unterstützung im 
Laufe der Erstellung der Projektarbeit einen einstündigen Be-
sprechungstermin mit einer Expertin oder einem Experten ein-
fordern. Die Kandidatin oder der Kandidat verfasst darüber 
ein Protokoll, das von der Expertin oder dem 
Experten zu unterschreiben und der Projektarbeit beizulegen 
ist. 

Handlungskompetenzen 
und Leistungskriterien 

Sind im Qualifikationsprofil enthalten (s. Anhang 9.2). Die Kan-
didatinnen und Kandidaten verfassen die Projektarbeit zu ei-
nem für ihre Berufspraxis in der gewählten Fachrichtung (HKB 
D, E, F, oder G) relevanten Thema mit Bezug zu den entspre-
chenden Handlungskompetenzen. Sie verknüpfen das Thema 
mit den relevanten Handlungskompetenzen aus den HKB A, B, 
und C.  



Bewertung Grundlage bilden die Leistungskriterien der entsprechenden 
Handlungskompetenzen.  
 
Bewertung in Punkten anhand eines Bewertungsrasters. 
Beurteilungskriterien:  
 

• Konzeption und Planung (strukturiertes Vorgehen, 
sinnvolle Arbeitsplanung, Formulierung Projektziele) 

• Strukturierung der Arbeit (klare, logische Struktur, 
nachvollziehbares Vorgehen, sinnvolle Schwerpunkte, 
fachliche Korrektheit, Vollständigkeit) 

• Umsetzung (fachlich korrekte, praxisgerechte Lösung, 
Lösung erfüllt die Anforderungen) 

• Form und Darstellung (verständliche Sprache, sinnvolle 
Form, Rechtschreibung, Layout) 

• Schlüsselerkenntnisse der Arbeit (Würdigung des 
Mehrwerts, Reflexion) 

Abgabe der Projektar-
beit 

Die Arbeit ist termingerecht in digitaler Form als eine PDF-Da-
tei an das Prüfungssekretariat zu senden. Der Projektarbeit ist 
eine Selbstständigkeitserklärung beizulegen (Formular in An-
meldeunterlagen enthalten). 

 

6.3 Prüfungsteil 2  
Prüfungsmethode Mündliche Prüfung  

Art der Prüfung 2.1 Präsentation der Projektarbeit 

Aufgabe Die Kandidatinnen und Kandidaten bestimmen selbst, an wen 
sie die Präsentation richten und somit wer das Zielpublikum 
ist. Sie stellen die Projektarbeit oder einen Teil davon vor. Sie 
richten die Präsentation und die Unterlagen auf das Zielpubli-
kum aus.  

Fokus Die Kandidatinnen und Kandidaten zeigen, dass sie kompe-
tent auftreten, präsentieren und zielgruppengerecht kommu-
nizieren können. 

Sie richten ihre Präsentation inhaltlich so aus, dass ein fachli-
cher Bezug geschaffen wird und den Expertinnen und Exper-
ten die Vorteile und der Nutzen der Arbeit überzeugend auf-
gezeigt werden. Dabei beschränken sich die Kandidatinnen 
und Kandidaten auf die wesentlichen Kernaussagen. Sie be-
antworten Verständnisfragen der Expertinnen oder Experten. 

Zeit/Aufwand 20 Minuten 

Hilfsmittel Projektarbeit, zeitgemässe technische Hilfsmittel und Präsen-
tationsmittel für die Präsentation sind durch die 



Kandidatinnen und Kandidaten zu organisieren. Weitere be-
nötigte Hilfsmittel können beliebig eingesetzt werden. 

Handlungskompetenzen 
und Leistungskriterien 

Geprüft werden der Handlungskompetenzbereich der gewähl-
ten Fachrichtung (D, E, F oder G) und die Handlungskompe-
tenzbereiche A, B und C. 

Bewertung Gesamtbewertung in Punkten anhand eines Rasters. 

Beurteilungskriterien: 

• Sinnvoller und zielgruppengerechter Einsatz der Hilfs-
mittel und Medien 

• Ansprechendes Präsentieren (Aufbau und Gliederung, 
Konzentration auf Schwerpunkte und Resultate, Ein-
halten der Zeitvorgaben) 

• Kompetentes Auftreten (verständliche und zielgrup-
penspezifische Formulierungen, gezielter Einsatz der 
Fachsprache und der theoretischen Bezüge, differen-
zierte Aussagen, nachvollziehbare Argumente, flüssi-
ges Vortragen, spürbare Motivation, persönliches Auf-
treten) 

• Begründung des identifizierten Problems mit Bezug-
nahme auf die Lösung und die Bedürfnisse der Ziel-
gruppe 

 

Prüfungsmethode Mündliche Prüfung 

Art der Prüfung 2.2 Fachgespräch 

Aufgabe Die Projektarbeit stellt die Grundlage für das Fachgespräch 
dar. Das Gespräch bezieht sich auf unterschiedliche Aspekte: 
Die Kandidatinnen und Kandidaten beantworten Fragen zur 
Projektarbeit, begründen gewählte Vorgehensweisen oder le-
gen alternative Vorgehensweisen dar. Im Weiteren können 
Fragen zu den Handlungskompetenzbereichen A, B und C so-
wie der jeweiligen Fachrichtung D, E, F oder G gestellt werden. 

Fokus Die Kandidatinnen und Kandidaten zeigen, dass sie ihr Projekt 
in einem fachlichen Kontext einbetten und begründen können. 

Zeit/Aufwand 30 Minuten 

Inhaltliche Grundlage Projektarbeit 

Handlungskompetenzen 
und Leistungskriterien 

Vernetzte Überprüfung der Handlungskompetenzbereiche A, B 
und C und der HKB der jeweiligen Fachrichtung D, E, F oder G 



Bewertung Gesamtbewertung in Punkten anhand eines Rasters. 

Beurteilungskriterien: 

• Fachkompetenz (korrekte und nachvollziehbare Ant-
worten, korrekte Begründung und kritische Reflexion 
der eigenen Antworten, fachkompetentes Erläutern 
der Konsequenzen für das gezeigte berufliche Han-
deln) 

• Kommunikative Grundhaltung (Fähigkeit, spontan und 
kompetent auf den Gesprächspartner einzugehen, 
überzeugtes Vertreten eigener Lösungen, Umgang mit 
kritischen Fragen, offener Umgang mit Alternativen, 
Reflexionsfähigkeit) 

 

6.4 Beurteilung und Benotung 
Die Beurteilung und Benotung erfolgen gemäss PO Ziff. 6. Die QSK entscheidet über das Beste-
hen oder Nichtbestehen der Prüfung.  

6.5 Bestehen der Abschlussprüfung und Prüfungswiederholung 
(Ziff. 6.5 PO) 

Mögliche Wiederholungsfälle der Abschlussprüfung oder einzelner Prüfungsteile (Ziff. 6.5 PO): 

Fall Prüfungsteile Prüfungsergebnis Zu wiederholende 
Prüfungsteile 

1 Projektarbeit ungenügend wiederholen 

 Präsentation und Fachge-
spräch 

ungenügend wiederholen 

2 Projektarbeit genügend nicht wiederholen 

 Präsentation und Fachge-
spräch 

ungenügend wiederholen 

3 Projektarbeit ungenügend wiederholen 

 Präsentation und Fachge-
spräch 

genügend wiederholen 

 



7 Beschwerdeverfahren 
Gegen Entscheide der QSK wegen Nichtzulassung zur Abschlussprüfung oder Verweigerung 
des Fachausweises kann innert 30 Tagen nach ihrer Eröffnung beim SBFI Beschwerde einge-
reicht werden. Siehe dazu Ziffer 7.3 in der Prüfungsordnung und die Merkblätter des SBFI zu 
Akteneinsichtsrecht und zu Beschwerden gegen die Nichtzulassung zur Prüfung und Nichter-
teilung des eidg. Fachausweises bzw. Diploms unter www.sbfi.admin.ch. 

 

8 Erlass 
Bern, 25.05.2026 

Berufsbildungsverband der Versicherungswirtschaft VBV 

Für die Kommission für Qualitätssicherung: 

Martin A. Engelhart     Francesco Calarco 
Präsident      Leiter HBB 
         

  

http://www.sbfi.admin.ch/


9 Anhang 
9.1 Modulbeschreibungen 
In den folgenden Tabellen findet sich eine Beschreibung der einzelnen Modulabschlüsse: 

Titel des Modulab-
schlusses 

Kernmodul: Trends, Risk Management und Innovations- und 
Transformationsprozesse  

Inhalt und Anforderun-
gen Kompetenznach-
weis 

Der Inhalt des Moduls entspricht den Handlungskompetenzbe-
reichen A Ermitteln der Auswirkungen von versicherungsrele-
vanten Trends, B Marktgerechte Lösungen für Risk Manage-
ment entwickeln und C Mitgestalten von Prozessen entlang 
der Wertschöpfungskette der Assekuranz. 

Der Kompetenznachweis erstreckt sich über die Handlungs-
kompetenzen der Handlungskompetenzbereiche A, B und C. 

• A1 Versicherungsrelevante Trends identifizieren und 
festhalten 

• A2 Auswirkungen von Trends für die Fachrichtungen 
ermitteln 

• A3 Massnahmen für die Fachrichtungen erarbeiten 
 

• B1 Risiken und deren Relevanz für die Fachrichtungen 
einschätzen 

• B2 Modelle für Versicherungs- und Vorsorgelösungen 
erarbeiten 

• B3 Neue Versicherungs- und Vorsorgelösungen in Zu-
sammenarbeit mit Stakeholdern einführen 
 

• C1 Prozesse in Abstimmung mit Stakeholdern erstellen 
• C2 Konzepte für die Implementation von Prozessen er-

stellen 
• C3 Implementation und Monitoring der Prozesse ge-

mäss der Unternehmensstrategie sicherstellen 
• C4 Schnittstellen zu Kundinnen und Kunden, internen 

Fachstellen und externen Partnern sicherstellen 
• C5 Ein Netzwerk aufbauen und pflegen 

Art der Modulab-
schlussprüfung 

Schriftlich, geleitete Fallarbeit 

Dauer Kompetenznach-
weis 

2h 

Gültigkeitsdauer des 
Modulabschlusses 

Zwei Jahre 



Titel des Modulab-
schlusses 

Fachrichtungsmodul: Product Management und Underwri-
ting 

Inhalt und Anforderun-
gen Kompetenznach-
weis 

Der Inhalt des Moduls entspricht dem Handlungskompetenz-
bereich D Gestalten, Entwickeln und Umsetzen von Versiche-
rungs- und Vorsorgelösungen sowie Dienstleistungen.   

Der Kompetenznachweis erstreckt sich über alle Handlungs-
kompetenzen des Handlungskompetenzbereichs D: 

• D1 Daten und Trends für die Gestaltung von Versi-
cherungs- und Vorsorgelösungen sowie Dienstleis-
tungen analysieren 

• D2 Marktfähigkeit für die Einführung von Versiche-
rungs- und Vorsorgelösungen sowie Dienstleistun-
gen ermitteln 

• D3 Versicherungs- und Vorsorgelösungen sowie 
Dienstleistungen entwickeln 

• D4 Versicherungs- und Vorsorgelösungen sowie 
Dienstleistungen im Markt einführen 

• D5 Versicherungs- und Vorsorgelösungen sowie 
Dienstleistungen nach der Markteinführung an den 
Unternehmenszielen ausrichten 

• D6 Grundlagen für die Risikoprüfung von Versiche-
rungsverträgen erarbeiten 

• D7 Prämien von Versicherungsangeboten kalkulie-
ren 

• D8 Versicherungspolicen generieren und überwa-
chen 

Art der Modulab-
schlussprüfung 

Schriftlich, geleitete Fallarbeit 

Dauer Kompetenznach-
weis 

2h 

Gültigkeitsdauer des 
Modulabschlusses 

Zwei Jahre 

 

Titel des Modulab-
schlusses 

Fachrichtungsmodul: Sales Management 

Inhalt und Anforderun-
gen Kompetenznach-
weis 

Der Inhalt des Moduls entspricht dem Handlungskompetenz-
bereich E Umsetzen von Vertriebsprozessen in Versicherungs-
unternehmen.   

Der Kompetenznachweis erstreckt sich über alle Handlungs-
kompetenzen des Handlungskompetenzbereichs E: 



• E1 Massnahmen für den Vertrieb von Produkten 
und/oder Dienstleistungen an der Unternehmens-
strategie ausrichten 

• E2 Zielgruppen-, Konkurrenz- und Marktanalyse 
für den Vertrieb erstellen 

• E3 Vertriebskonzept erstellen 
• E4 Implementation und Monitoring der Vertriebs-

prozesse gemäss den Unternehmenszielen sicher-
stellen 

• E5 Vertriebsmitarbeitende bei der Implementation 
der Vertriebsprozesse begleiten 

Art der Modulab-
schlussprüfung 

Schriftlich, geleitete Fallarbeit 

Dauer Kompetenznach-
weis 

2h 

Gültigkeitsdauer des 
Modulabschlusses 

Zwei Jahre 

 

Titel des Modulab-
schlusses 

Fachrichtungsmodul: Claims Management 

Inhalt und Anforderun-
gen Kompetenznach-
weis 

Der Inhalt des Moduls entspricht dem Handlungskompetenz-
bereich F Regulieren von Schaden- und Leistungsfällen.   

Der Kompetenznachweis erstreckt sich über alle Handlungs-
kompetenzen des Handlungskompetenzbereichs F: 

• F1 Schaden- und Leistungsfälle registrieren und So-
fortmassnahmen sicherstellen 

• F2 Sachverhalt von Schaden- und Leistungsfällen 
ermitteln 

• F3 Leistungserbringung aufgrund von Leistungs-
prüfung auslösen 

• F4 Regressprozesse abwickeln 
• F5 Schaden und Leistungsfälle abschliessen 

Art der Modulab-
schlussprüfung 

Schriftlich, geleitete Fallarbeit 

Dauer Kompetenznach-
weis 

2h 

Gültigkeitsdauer des 
Modulabschlusses 

Zwei Jahre 

 



Titel des Modulab-
schlusses 

Fachrichtungsmodul: Broking 

Inhalt und Anforderun-
gen Kompetenznach-
weis 

Der Inhalt des Moduls entspricht dem Handlungskompetenz-
bereich G Entwickeln und Betreuen von standeskonformen 
Brokermandaten.   

Der Kompetenznachweis erstreckt sich über alle Handlungs-
kompetenzen des Handlungskompetenzbereichs G: 

• G1 Zusammenarbeit mit den Anbietern von Versiche-
rungs- und Vorsorgelösungen unter Einhaltung der re-
gulatorischen Vorgaben etablieren 

• G2 Versicherungsrelevante Kundenzielgruppe  
definieren 

• G3 Brokermandate strategiekonform akquirieren und 
pflegen 

• G4 Deckungskonzept für die Versicherungsrisiken der 
Kundschaft erstellen 

• G5 Gewünschte Versicherungsdeckung ausschreiben 
• G6 Adäquate Versicherungspolicen bestimmen und 

abschliessen 
• G7 Versicherungspolicen der Kundinnen und Kunden 

verwalten 
• G8 Schaden- und Leistungsprozesse mandatskonform 

abwickeln 

Art der Modulab-
schlussprüfung 

Schriftlich, geleitete Fallarbeit 

Dauer Kompetenznach-
weis 

2h 

Gültigkeitsdauer des 
Modulabschlusses 

Zwei Jahre 
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9.2 Übersicht der Handlungskompetenzen und Anforderungsniveau 
 

 Handlungskompetenzbereiche Handlungskompetenzen → 

A 
Ermitteln der Auswirkungen von 

versicherungsrelevanten Trends 

A1: Versicherungsrelevante 

Trends identifizieren und 

festhalten 

A2: Auswirkungen von 

Trends für die Fachrichtun-

gen ermitteln 

A3: Massnahmen für die 

Fachrichtungen erarbeiten 

   

B 
Marktgerechte Lösungen für Risk 

Management entwickeln 

B1: Risiken und deren Rele-

vanz für die Fachrichtungen 

einschätzen 

B2: Modelle für Versiche-

rungs- und Vorsorgelösun-

gen erarbeiten 

B3: Neue Versicherungs- und 

Vorsorgelösungen in Zusam-

menarbeit mit Stakeholdern 

einführen 

   

C 
Mitgestalten von Prozessen entlang 

der Wertschöpfungskette der Asse-

kuranz 

C1: Prozesse in Abstimmung 

mit Stakeholdern erstellen 

C2: Konzepte für die Imple-

mentation von Prozessen er-

stellen  

C3: Implementation und Mo-

nitoring der Prozesse ge-

mäss der Unternehmens-

strategie sicherstellen 

C4: Schnittstellen zu Kun-

dinnen und Kunden, internen 

Fachstellen und externen 

Partnern sicherstellen 

C5: Ein Netzwerk aufbauen 

und pflegen 

 

D 
Gestalten, Entwickeln und Umset-

zen von Versicherungs- und Vorsor-

gelösungen sowie Dienstleistungen 

D1: Daten und Trends für die 

Gestaltung von Versiche-

rungs- und Vorsorgelösun-

gen sowie Dienstleistungen 

analysieren 

D2: Marktfähigkeit für die 

Einführung von Versiche-

rungs- und Vorsorgelösun-

gen sowie Dienstleistungen 

ermitteln 

D3: Versicherungs- und Vor-

sorgelösungen sowie 

Dienstleistungen entwickeln  

D4: Versicherungs- und Vor-

sorgelösungen sowie 

Dienstleistungen im Markt 

einführen 

D5: Versicherungs- und Vor-

sorgelösungen sowie 

Dienstleistungen nach der 

Markteinführung an den Un-

ternehmenszielen ausrich-

ten 

D6: Grundlagen für die Risi-

koprüfung von Versiche-

rungsverträgen erarbeiten 

D7: Prämien von Versiche-

rungsangeboten kalkulieren 

D8: Versicherungspolicen 

generieren und überwachen 

    

E 
Umsetzen von Vertriebsprozessen in 

Versicherungsunternehmen 

E1: Massnahmen für den 

Vertrieb von Produkten 

und/oder Dienstleistungen 

an der Unternehmensstrate-

gie ausrichten 

E2: Zielgruppen-, Konkur-

renz- und Marktanalyse für 

den Vertrieb erstellen 

E3: Vertriebskonzept erstel-

len 

E4: Implementation und Mo-

nitoring der Vertriebspro-

zesse gemäss den Unterneh-

menszielen sicherstellen 

E5: Vertriebsmitarbeitende 

bei der Implementation der 

Vertriebsprozesse begleiten 

 

F 
Regulieren von Schaden- und Leis-

tungsfällen 

F1: Schaden- und Leistungs-

fälle registrieren und Sofort-

massnahmen sicherstellen 

F2: Sachverhalt von Scha-

den- und Leistungsfällen er-

mitteln 

F3: Leistungserbringung 

aufgrund von Leistungsprü-

fung auslösen 

F4: Regressprozesse abwi-

ckeln 

F5: Schaden und Leistungs-

fälle abschliessen 

 

G 
Entwickeln und Betreuen von stan-

deskonformen Brokermandaten  

G1: Zusammenarbeit mit 

den Anbietern von Versiche-

rungs- und Vorsorgelösun-

gen unter Einhaltung der re-

gulatorischen Vorgaben 

etablieren 

G2: Versicherungsrelevante 

Kundenzielgruppe definieren  

G3: Brokermandate strate-

giekonform akquirieren und 

pflegen 

G4: Deckungskonzept für 

die Versicherungsrisiken der 

Kundschaft erstellen 

G5: Gewünschte Versiche-

rungsdeckung ausschreiben 

G6: Adäquate Versiche-

rungspolicen bestimmen 

und abschliessen 

G7: Versicherungspolicen 

der Kundinnen und Kunden 

verwalten 

G8: Schaden- und Leis-

tungsprozesse mandats-

konform abwickeln 

    

 

 Alle Fachrichtungen Versicherungsfachfrau/Versicherungsfachmann mit eidg. FA 

 Fachrichtung Product Management und Underwriting 

 Fachrichtung Sales Management 

 Fachrichtung Claims Management 

 Fachrichtung Broking 

 

 

  



 

 

 

 

10 Anforderungsniveau  
 

Handlungskompetenzbereich A – Ermitteln der Auswirkungen von versicherungsrelevanten Trends 

Beschreibung des Handlungskompe-

tenzbereichs 

Versicherungsfachleute setzen sich laufend mit Neuerungen und Entwicklungen auseinan-

der, um Veränderungen ihres Umfelds frühzeitig zu erkennen und deren Potential konse-

quent zu nutzen. Auf der Grundlage von internen und externen Datenquellen identifizieren 

sie zentrale Tendenzen im Markt, beispielsweise in den Bereichen der demografischen Ent-

wicklung, der Nachhaltigkeit, der Umweltrisiken, der Digitalisierung oder der Regulierung. 

Versicherungsfachleute ermitteln die Auswirkungen dieser Makrotrends auf die Wertschöp-

fungskette der Assekuranz. Die gewonnenen Erkenntnisse nutzen sie stetig zur Optimie-

rung ihres Geschäftsfeldes sowie zur Erhöhung der operativen Effizienz. Versicherungsfach-

leute verfolgen konsequent das Ziel der langfristigen Kundenbindung, indem sie ihren Kun-

dinnen und Kunden innovative und auf ihre Bedürfnisse zugeschnittene Versicherungs- und 

Vorsorgelösungen erarbeiten. 
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Kontext Erfolgreiche Unternehmen zeichnen sich dadurch aus, dass sie Veränderungstendenzen 

frühzeitig für die Schaffung von validen Geschäftsmodellen nutzen und somit in Abstim-

mung mit externen Entwicklungen die richtigen Produkte und Dienstleistungen anbieten. 

Der Wandel wird durch neue transformative Technologien angetrieben. Es entstehen neue 

Möglichkeiten, Konsumentinnen und Konsumenten digital anzubinden und kollaborative 

Ökosysteme im Unternehmen zu integrieren. Unternehmen der Assekuranz berücksichtigen 

dabei stets sämtliche regulativen Vorgaben und halten sich an gesetzliche Vorschriften. 

Handlungskompetenzen Inhalte Leistungskriterien 

  Versicherungsfachleute sind fähig, 

A1: Versicherungsrelevante Trends 

identifizieren und festhalten 

Trendmonitoring 

Mega-/Makrotrends 

Datamining / Daten-Ethik 

Innovationsmanagement 

Design Thinking 

• geeignete Quellen für die Sammlung von Informationen 

zu aktuellen Trends (z.B. Wirtschaft, Gesellschaft, Tech-

nologie, Nachhaltigkeit) zu nutzen 

• dominante Muster innerhalb des Marktes und der Ver-

brauchenden zu ermitteln 

• volkswirtschaftliche und politische Entwicklungen, wel-

che den Privatversicherungssektor tangieren, über ver-

schiedene Kanäle zu recherchieren 

• Identifizierte Innovationen und Entwicklungstrends im 

Versicherungsbereich zuhanden der Unternehmenslei-

tung zu dokumentieren 

A2: Auswirkungen von Trends für die 

Fachrichtungen ermitteln 
 • Auswertungen von externen und internen Quellen zu ana-

lysieren 

• mögliche Auswirkungen der Trends (z.B. Wirtschaft, Ge-

sellschaft, Technologie, Ökologie, Nachhaltigkeit) für die 

Fachrichtungen zu identifizieren 

• mögliche Auswirkungen von Umweltveränderungen (z.B. 

Klimawandel, Artensterben, Kritikalität von Rohstoffen) 

für die Fachrichtungen zu identifizieren 
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• zu beurteilen, welche Trends die relevanten betriebsspe-

zifischen Geschäftsmodelle tangieren werden 

• mögliche Veränderung der Wertschöpfungskette zu er-

kennen 

• Auswirkungen auf das kundenspezifische Geschäftsmo-

dell zuhanden der Unternehmensleitung darzulegen  

• Innovationspotential für die Tätigkeitsbereiche zu be-

stimmen 

 

A3: Massnahmen für die Fachrichtun-

gen erarbeiten 

 • aufgrund der durchgeführten Analysen bedarfsgerechte 

Massnahmen zu entwickeln, um identifizierte Trends zu 

berücksichtigen 

• ein Konzept für die Umsetzung dieser Massnahmen zu er-

arbeiten  

• die relevanten Prozesse in Abstimmung mit internen und 

externen Anspruchsgruppen gemäss dem Konzept anzu-

passen 

Persönliche/soziale Kompetenzen/Haltungen 

Agiles/Kooperatives/Kundenzentriertes/Digitales/(Eigen-)Verantwortliches und wertorientiertes Arbeiten 
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Handlungskompetenzbereich B – Marktgerechte Lösungen für Risk Management entwickeln 

Beschreibung des Handlungskompe-

tenzbereichs 

Damit Risiken richtig versichert werden können, müssen sie erkannt, bewertet und der Um-

gang mit denselben festgelegt werden. Versicherungsfachleute nutzen versiert geeignete 

Methoden und Hilfsmittel, um in den Fachrichtungen risikorelevante Fakten und Entwick-

lungen zu identifizieren. In Zusammenarbeit mit internen Fachstellen (z.B. Versicherungs-

technikerinnen und -technikern) und externen Parteien (z.B. Verbraucherorganisationen 

oder Aufsichtsbehörden) (Stakeholder) erarbeiten sie die Grundlagen für die Ausgestaltung 

von massgeschneiderten, wirtschaftlich sinnvollen Versicherungslösungen, welche auf die 

Unternehmens- und Risikostrategie abgestimmt sind. Versicherungsfachleute engagieren 

sich für die Integration von neuen Versicherungslösungen in die Produktepalette des Unter-

nehmens. Sie überprüfen kontinuierlich deren Wirksamkeit und reagieren zeitnah im Falle 

einer überdurchschnittlichen Belastung durch Schadenfälle. 

Kontext Versicherungsfachleute handeln vorausschauend und setzen sich laufend mit Chancen und 

Gefahren in den Fachrichtungen auseinander. Die massgebenden Richtlinien stellen um-

fangreiche Anforderungen an das Risikomanagement in Versicherungsunternehmen. Die 

eidg. Finanzmarktaufsicht (FINMA) überprüft einmal im Jahr die Versicherer anhand des 

Schweizer Solvenztests (SST). Der SST ist ein Mittel, um die Risikotragfähigkeit von Versi-

cherungen zu quantifizieren und zu regulieren. Schweizer Versicherer müssen über eine ge-

nügend starke Kapitaldecke verfügen, um ihre Verpflichtungen erfüllen zu können. 
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Handlungskompetenzen Inhalte Leistungskriterien 

  Versicherungsfachleute sind fähig, 

B1: Risiken und deren Relevanz für die 

Fachrichtungen einschätzen 

  

Swiss Solvency Test 

Risikomanagementprozess 

Rückversicherung 

Alternative Strategien zur 

Absicherung von Risiken  

• mit geeigneten Instrumenten die Ausprägungen der Risiken 

mit Auswirkungen auf die verschiedenen Fachrichtungen 

zu identifizieren 

• potentielle Risiken zu kategorisieren und zu bewerten  

• die Risiken zu priorisieren 

• die priorisierten Risiken im Risikomanagementprozess dar-

zustellen und die Schwachstellen zu benennen 

 

B2: Modelle für Versicherungs- und 

Vorsorgelösungen erarbeiten 

Compliance 

Bekämpfung von Versiche-

rungsmissbrauch (BVM) 

• Ideen für Versicherungs- und Vorsorgelösungsmodelle zu 

erarbeiten 

• die Wirksamkeit der erarbeiteten Modelle mit Stakeholdern 

zu evaluieren  

• die Grundlagen für die Bereitstellung von neuen Versiche-

rungslösungen mit internen Fachstellen für Compliance 

und Bekämpfung von Versicherungsmissbrauch (BVM) zu 

erarbeiten  

• die Integration von neuen Versicherungs- und Vorsorgelö-

sungen in die Produktepalette des Unternehmens zu unter-

stützen 

B3: Neue Versicherungs- und Vorsor-

gelösungen in Zusammenarbeit mit 

Stakeholdern einführen 

 • einen Massnahmenkatalog für die Einführung neuer Versi-

cherungslösungen in Zusammenarbeit mit Stakeholdern zu 

erstellen 

• den Massnahmenkatalog auf die Risikokultur des Unter-

nehmens abzustimmen 

• eingeführte Massnahmen zu überwachen und Konsequen-

zen abzuleiten 
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• bei negativem Schadenrendement mit den Stakeholdern 

erforderliche Anpassungen vorzunehmen  

Persönliche/soziale Kompetenzen/Haltungen 

Analytisches und strategisches Urteilsvermögen, unternehmerisches Denken und Handeln, Kooperations- und Kommunikationsfähig-

keit, Agilität  
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Handlungskompetenzbereich C – Mitgestalten von Prozessen entlang der Wertschöpfungskette der Assekuranz 

Beschreibung des Handlungskompe-

tenzbereichs 

Versicherungsfachleute gestalten Managementprozesse, Geschäfts- und Unterstützungs-

prozesse, wie auch Kundenprozesse mit. Sie tragen beispielsweise in bereichsübergreifen-

den Projekten zur Verbesserung des Interaktionsflusses oder zur Vereinfachung der Scha-

dens- und Rückerstattungsprozesse bei. Dafür arbeiten sie mit internen Fachstellen wie Sa-

les, Marketing, Aktuariat oder Pricing zusammen. Mit der Etablierung neuer technologischer 

Möglichkeiten verändert sich das Kundenverhalten. Versicherungsfachleute gestalten Pro-

zesse so, dass sie den Kundenbedürfnissen entsprechen, sowohl analog als auch digital. Sie 

passen ihr Wertschöpfungsmodell situationsbezogen an, um sich erfolgreich in einem sich 

ständig verändernden Marktumfeld zu positionieren.  

Kontext In den letzten Jahren hat die Versicherungsbranche tiefgreifende Veränderungen erlebt. Ei-

nerseits haben ökonomische Faktoren die Marktdynamik beeinflusst. Andererseits haben 

zunehmend regulatorische und nachfrageseitige Veränderungen die Umgestaltung der Ge-

schäftsmodelle geprägt. Die fortschreitende Vernetzung der digitalen Welt bietet Kundin-

nen und Kunden neue Möglichkeiten, Dienstleistungen abzurufen, massgeschneiderte Versi-

cherungs- und Vorsorgelösungen zusammenzustellen und neue Wege zu den Anbietern zu 

nutzen. Versicherungsfachleute leisten mit der Optimierung der Wertschöpfungsprozesse 

einen massgeblichen Beitrag zur Erhaltung der Wettbewerbsfähigkeit ihres Unternehmens 

sowie zu einer kundenzentrierten Serviceleistung. 
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Handlungskompetenzen Inhalte Leistungskriterien 

  Versicherungsfachleute sind fähig, 

C1: Prozesse in Abstimmung mit Sta-

keholdern erstellen 

Flussdiagramme • Managementprozesse, Geschäfts- und Unterstützungs-

prozesse, wie auch Kundenprozesse in Form von Ablaufdi-

agrammen zu visualisieren 

• Anforderungen für kundenzentrierte Prozesse in Zusam-

menarbeit mit verschiedenen Stakeholdern aufzunehmen 

C2: Konzepte für die Implementation 

von Prozessen erstellen  
 • Lösungsvorschläge für Prozessverbesserungen zu erarbei-

ten 

• überzeugende Argumente für die Implementation zu for-

mulieren 

• Prozesse mit zeitgemässen technischen Tools wirtschaft-

lich und ressourcenschonend zu gestalten 

C3: Implementation und Monitoring 

der Prozesse gemäss der Unterneh-

mensstrategie sicherstellen  

 • eine Planung für die Implementation von Prozessen zu er-

stellen  

• die Implementation von Prozessen adressatenkonform zu 

begleiten 

• mit internen Fachstellen (z.B. Marketing und Sales) und ex-

ternen Partnerinnen und Partnern (z.B. Dienstleistende) 

Prozesse unter Berücksichtigung der Unternehmensstrate-

gie laufend zu monitoren 

C4: Schnittstellen zu Kundinnen und 

Kunden, internen Fachstellen und ex-

ternen Partnern sicherstellen 

Customer Journey • Gespräche zu führen und auf die unterschiedlichen Bedürf-

nisse der einzelnen Stakeholder (Kundinnen und Kunden, 

interne Fachstellen und externe Spezialistinnen und Spezi-

alisten, Dienstleistende) einzugehen 
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• in den Gesprächen ermittelte Anliegen und Forderungen 

bei der Unternehmensleitung sowie internen Fachstellen 

und externen Partnerinnen und Partnern einzubringen 

• bei auftretenden Problemen Lösungsstrategien zu entwi-

ckeln 

• mit Stakeholdern (Kundinnen und Kunden, interne Fach-

stellen und externe Partnerinnen und Partner) adressaten-

konform zu kommunizieren 

C5: Ein Netzwerk aufbauen und pfle-

gen 
Customer-Relationship-Ma-

nagement (CRM) 

Soziale Medien 

• ein Netzwerk aufzubauen und professionelle Beziehungen 

zu Kundinnen und Kunden, internen Fachstellen und exter-

nen Partnerinnen und Partnern zu pflegen 

• ein bestehendes Netzwerk zu nutzen, um sich fachlich wei-

terzuentwickeln 

• die passenden sozialen Medien für den Aufbau und die 

Pflege des Netzwerks zu definieren  

Persönliche/soziale Kompetenzen/Haltungen 

Prozessorientierung, Kundenorientierung, Qualitätsbewusstsein, Verhandlungsgeschick, Flexibilität 
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Handlungskompetenzbereich D – Gestalten, Entwickeln und Umsetzen von Versicherungs- und Vorsorgelösungen sowie Dienstleis-

tungen   

(Fachrichtung Product Management und Underwriting) 

Beschreibung des Handlungskompe-

tenzbereichs 

Versicherungsfachleute der Fachrichtung Product Management und Underwriting tragen 

die strategische Verantwortung für die erfolgreiche Positionierung von Versicherungs- und 

Vorsorgeprodukten und -dienstleistungen und deren Risikoprüfung. Sie beobachten den 

Markt, verfolgen die wichtigsten Trends und Entwicklungen in der Versicherungsbranche, 

analysieren die vielseitigen Kundenbedürfnisse sowie Konkurrenzprodukte. Dazu nutzen sie 

neue Technologien (künstliche Intelligenz, Robotics, Big Data). Sie erstellen Marketingkon-

zepte, positionieren innovative Produkte und Dienstleistungen am Markt und betreuen 

diese während des kompletten Lebenszyklus. Für die Risikoprüfung analysieren und bewer-

ten Versicherungsfachleute selbstständig oder zusammen mit internen Fachstellen, bei-

spielsweise aus den Bereichen Pricing, Aktuariat, Marketing und Sales und externen Partne-

rinnen und Partnern (z.B. Dienstleistende, Spezialistinnen und Spezialisten) industrielle, ge-

werbliche und persönliche Risiken. Ausserdem beurteilen sie die Auswirkungen von regula-

torischen und gesellschaftlichen Änderungen sowie die daraus folgenden Handlungsoptio-

nen. Auf dieser Grundlage gestalten sie Versicherungsverträge und -programme und be-

rechnen deren Prämienhöhe. Weiter nehmen sie zu Rechtsfragen rund um die Versicherung 

Stellung. Versicherungsfachleute der Fachrichtung Product Management und Underwriting 

koordinieren die Zusammenarbeit mit verschiedensten internen Fachstellen. Sie wirken 

auch in strategischen Projekten mit. 

Kontext Die Produktentwicklung hat durch Gesetzgebung und Marktentwicklung eine Komplexität 

erreicht, die nur durch ein professionelles Management einer Vielzahl unterschiedlichster 

Aufgaben beherrscht werden kann. Die Koordination zu den einzelnen Schnittstellen der ge-

samten Wertschöpfungskette sowie die adressatengerechte Kommunikation mit allen Hie-

rarchiestufen sind elementar für die Positionierung von marktfähigen und rentablen Pro-

dukten und Dienstleistungen. In einem sich ständig wandelnden Markt erwarten Kundinnen 
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und Kunden zunehmend, dass Versicherungsunternehmen personalisierte Angebote über 

eine Vielzahl digitaler Kanäle anbieten. Mit der Nutzung von neuen Technologien werden 

manuelle Prozesse künftig standardisiert und automatisiert.  
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Handlungskompetenzen Inhalte Leistungskriterien 

  Versicherungsfachleute der Fachrichtung Product Manage-

ment und Underwriting sind fähig, 

D1: Daten und Trends für die Gestal-

tung von Versicherungs- und Vorsorge-

lösungen sowie Dienstleistungen ana-

lysieren 

Markt- und Trendanalyse 

(Ursache-Wirkungs-Bezie-

hung) 

Marktforschung/Studien 

Umfragen (Kundinnen und 

Kunden, Mitarbeitende) 

Datennutzung (Compliance 

und Ethik) 

Datenvernetzung mit Ko-

operationspartnern  

Experimentell-inkrementel-
les Arbeiten (z.B. Design 
Thinking, Scrum, Kanban) 

• Schwerpunkte für die Markt- und Wettbewerbsbeobach-

tung festzulegen und die Ergebnisse zu dokumentieren 

• externe Faktoren zu definieren, welche die Bedingungen 

für die Einführung eines neuen Produkts oder einer neuen 

Dienstleistung beeinflussen können 

• Trends und Innovationen auf dem Versicherungsmarkt zu 

identifizieren und mögliche Auswirkungen abzuleiten (z. B. 

auf Produkte, Zusatzleistungen, interne/externe Prozesse) 

• relevante Daten (z.B. Big Data, Echtzeitanalysen) zu Kun-

denbedarf und -präferenzen sowie Risikoprofile zu definie-

ren 

• Analyseergebnisse zu interpretieren und Handlungs-

schwerpunkte abzuleiten 

• Ergebnisse von Marktanalysen systematisch auszuwerten 

und für die weitere Verwendung im Unternehmen aufzube-

reiten 

D2: Marktfähigkeit für die Einführung 

von Versicherungs- und Vorsorgelösun-

gen sowie Dienstleistungen ermitteln 

 

Zusammenhänge in der 

Wertschöpfungskette 

Strategiekonformität (U-

Strategie, Zielmärkte, 

Zielgruppen, Einbindung in 

Oekosysteme) 

SWOT-Analyse 

PESTEL-Analyse 

• aus den analysierten Trends und Entwicklungen (z.B. Digi-

talisierung, Nachhaltigkeit, Einsatz nachhaltiger Technolo-

gien, Kreislaufwirtschaft) Ideen für neue Versicherungs- 

und Vorsorgelösungen sowie Dienstleistungen zu entwi-

ckeln 

• Grobkonzepte von neuen Versicherungs- und Vorsorgelö-

sungen sowie Dienstleistungen zu erstellen  

• die interne (technische) Machbarkeit mit den internen 

Fachstellen (v.a. IT) anhand des Grobkonzepts zu klären 
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Produktgrobkonzept 

(Prototypdenke) 

Business Case 

(Budget)/Canvas Modell 

Stakeholder Management  

• produktspezifische Dienstleistungen zu formulieren 

• geplante Produkte auf Stärken und Schwächen zu untersu-

chen, mögliche Produktrisiken zu ermitteln 

• mit der Umfeldanalyse die produktbezogene Auswirkung 

von externen Einflussfaktoren auf das eigene Unterneh-

men zu bewerten  

• bei internen Fachstellen (Vertrieb, Underwriting) und exter-

nen Partnerinnen und Partnern (z.B. Brokerunternehmen) 

Rückmeldungen zum Marktpotential eines Produktes ein-

zuholen und die Ergebnisse zu dokumentieren 

• aus den Ergebnissen der Analysen abzuleiten, ob sich die 

Markteinführung lohnt 

• das Geschäftsmodell mit einer geeigneten Methode (z.B. 

Canvas Modell) abzubilden 

D3: Versicherungs- und Vorsorgelösun-

gen sowie Dienstleistungen entwickeln 
Produktstruktur / USP 

Marktpositionierung / 

Vertrieb 

Pricing 

Underwriting-Richtlinien  

Costumer Journey (kom-

plexe Lebensgeschichte vs. 

Convenience-Produkte, 

Einbezug digitaler Ökosys-

teme, Standardprodukte 

«kuratieren») 

AVB, ATB, Recht & 

Compliance (inkl. FINMA) 

IT-Umsetzung inkl. Testing 

• die Produktentwicklung auf Kundenbedürfnisse und –ver-

halten auszurichten 

• Ideen für die agile Gestaltung von Versicherungs- und Vor-

sorgelösungen sowie Dienstleistungen zu entwickeln 

• Ideen für die Entwicklung von Versicherungsprodukten (fle-

xible, modulare Produkte, individuell massgeschneidert und 

gepriced, Fokus auf nachhaltige Lösungen) bei der Be-

reichsleitung Underwriting/Product Management einzu-

bringen 

• Detailkonzepte für die Entwicklung von bestehenden und 

neuen Versicherungs- und Vorsorgelösungen sowie Dienst-

leistungen zu erstellen 

• aufgrund der Vorgaben zu entscheiden, ob zur Produktent-

wicklung strategische Partnerschaften/Kooperationen ein-

gegangen werden sollen (make or buy) 
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• Kriterien festzulegen, ob Produktteile einzeln oder gebün-

delt in Ökosystemen angeboten werden sollen (Offer As-

sembly) 

• Interne Fachstellen (z.B. Aktuariat, Recht, Marketing/Ver-

kauf, Finanzen/Kapitalmanagement, IT, Schaden) im Pro-

zess zweckmässig einzubinden 

• regulatorische Vorgaben sowie versicherungstechnische 

Grundsätze im Produktentwicklungsprozess in Zusammen-

arbeit mit Spezialistinnen und Spezialisten (z.B. Business 

Analyse, IT) korrekt umzusetzen 

• anhand von Produkttests zu prüfen, ob die Anforderungen 

gemäss Detailkonzept korrekt umgesetzt worden sind, 

oder vor der Freischaltung noch angepasst werden müssen 

D4: Versicherungs- und Vorsorgelösun-

gen sowie Dienstleistungen im Markt 

einführen 

Vorbereitungsarbeiten 

(Kommunikation intern und 

extern, Schulung Vertrieb, 

Marketing und Werbung) 

Customer Experience 

Agile Produktvermarktung 
(kundengerechte 
Kommunikation im 
Omnichannel) 

• die Einführung von neuen Produkten fachtechnisch zu be-

gleiten 

• die Zusammenarbeit von internen Fachstellen (z.B. Public 

Relations, Werbung und Sponsoring) und externen Dienst-

leistenden (z.B. Werbeagenturen, Druckereien) zu koordi-

nieren 

• Werbe- und Verkaufsförderungsmassnahmen zu planen 

und in Zusammenarbeit mit anderen Abteilungen umzuset-

zen 

• Informationsveranstaltungen für Vertriebsorganisationen 

durchzuführen 

D5: Versicherungs- und Vorsorgelösun-

gen sowie Dienstleistungen nach der 

Markteinführung an den Unterneh-

menszielen ausrichten 

Controlling 

Kundenbefragung 

Marktanalyse 

Justierung 

• die kritischen Erfolgsfaktoren (KEF) zu definieren und 

messbar zu machen 

• Eckwerte für die Ermittlung des Produkterfolges festzule-

gen und die Ergebnisse zu dokumentieren 
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 • Daten von Kundenbefragungen und Marktanalysen auszu-

werten und Massnahmen abzuleiten 

• Produkte/Produktesparte in Zusammenarbeit mit internen 

Fachstellen (z.B. Underwriting, Schaden) gemäss den stra-

tegischen Unternehmenszielen anzupassen 

D6: Grundlagen für die Risikoprüfung 
von Versicherungsverträgen erarbeiten 

Risk (Individual) Manage-
ment, Risikobesichtigung, 
Befragung, Statistik, Ex-
pertise, Einflussfaktoren 
intern/extern 

Kundenbezogene Bedürf-
nisse/Bedarf  

Rahmenbedingungen (ge-
setzlich, finanziell, ökolo-
gisch) 

Externe und interne Um-
weltrisiken 

Stakeholder 

Analysen/Methoden (z.B. 
Scoring-Modell, Vierfelder-
Tabelle, Delphi-Methode) 

Versicherbarkeit, Auswir-
kungen/Schadenausmass, 
Eintrittswahrscheinlichkei-
ten/Prognosen 

Schadenszenarien 

Portefeuille-Rendement, Ri-
siko tragen in Form einer 
Eigenversicherung, 

• relevante industrielle, gewerbliche und persönliche Risiken 

zu ermitteln 

• relevante externe und interne Umweltrisiken zu identifizie-

ren 

• qualitative und quantitative Risikobeurteilungen systema-

tisch mit geeigneten Methoden durchzuführen und zu do-

kumentieren 

• Schwachpunkte im Risikomanagement erkennen und Ver-

besserungsvorschläge zu erarbeiten 

• alternative Möglichkeiten zur Übernahme der Risiken, die 

schwer oder nicht versicherbar sind, zu identifizieren 

• identifizierte Risiken zu kategorisieren und ein Risikorating 

zu erstellen 

• gesetzliche und vertragliche Bestimmungen zu berücksich-

tigen 

• die Zusammenarbeit mit internen Fachstellen und externen 

Partnerinnen und Partnern sowie Stake- und Shareholdern 

zu pflegen 

• Berechnungsmodelle (z.B. maximum possible loss (MPL), 

probable maximum loss (PML)) zu erstellen und zu analysie-

ren (Rückwirkung, Wechselwirkung) 
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Prävention, Schadenmin-
derung, Versicherung 

D7: Prämien von Versicherungsangebo-
ten kalkulieren 

Tarif-/Risikomerkmale 

Versicherbare Risiken 

Komplexe, kommerzielle Ri-
siken 

Risikostreuung (Layering) 

Captives 

Internationale Programme 

Underwriting-Strategie, 
Rahmenbedingungen 

Zeichnungsrichtlinien Un-
derwriting 

• Tarif- und Risikomerkmale für Versicherungsprodukte zu 
definieren 

• die Nichtversicherbarkeit bestimmter Risiken zu begrün-
den 

• versicherbare und nicht versicherbare Risiken systema-
tisch zu kategorisieren 

• Pricing-Modelle (z.B. Layering Pricing, Programme Pricing, 
modulares Pricing, präventives Pricing, Pricing gemäss Le-
bensentwicklung) zu erarbeiten 

• Prämien von Versicherungsprodukten unter Berücksichti-
gung der Risikostreuung in Zusammenarbeit mit dem Aktu-
ariat zu kalkulieren 
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Besonderheiten Lebensver-
sicherung (Aspekte: medi-
cal, financial, lifestyle) 

Versicherungstechnisches 
Risiko, Finanzrisiken, Busi-
ness-Risiken 

• Regulatorische Anforderungen in die Prämienberechnung 
einzubinden 

• Offerten und Vertragsdokumente gemäss den Zeichnungs-
richtlinien zu erstellen 

D8: Versicherungspolicen generieren 

und überwachen 

 

Abschluss, Überwachung 
und Auswertung 

 

Controlling (Sanierung) 

 

Rechtsverbindlichkeiten 
(Eigenkapital, Fremdkapi-
tal, Schweizer Solvenztest) 

• die Rahmenbedingungen des Versicherungsschutzes unter 
Berücksichtigung der regulatorischen Anforderungen zu 
definieren 

• die Unterschiede von All-Risks vs Standard Wording vs Ma-
nuscript Wording in der Vertragsgestaltung zu erkennen 
und das Risikopotential (z.B. Silent Cyber Cover) zu verfol-
gen  

• einzelne Policen und/oder einen ganzen Bestand (Risiko-
gruppe, Branche) anhand von Kennzahlen regelmässig 
auszuwerten und Schlussfolgerungen abzuleiten 

• die berechneten Kennzahlen zur Rentabilität einzuordnen 
und Massnahmen abzuleiten  

• Sanierungsmassnahmen durchzuführen, die mit der Markt- 
und Konkurrenzsituation sowie der Unternehmensstrate-
gie übereinstimmen 

• Kriterien für die Anpassung von Prämien festzulegen 

Persönliche/soziale Kompetenzen/Haltungen 

Kundenorientierung, Unternehmerisches Denken und Handeln, Urteilsvermögen, strategisches Denken, Integrität, Qualitätsbe-
wusstsein, Flexibilität, Selbstständigkeit, Verantwortungsbewusstsein 
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Handlungskompetenzbereich E – Umsetzen von Vertriebsprozessen in Versicherungsunternehmen 

(Fachrichtung Sales Management)  

Beschreibung des Handlungskompe-

tenzbereichs 

Versicherungsfachleute der Fachrichtung Sales Management gewährleisten die möglichst 

effektive und effiziente Distribution von Versicherungs- und Vorsorgeprodukten sowie 

Dienstleistungen. Sie gestalten Vertriebsprozesse nach den strategischen und operativen 

Vorgaben der Unternehmensleitung und sind zuständig für die Erreichung der Umsatzziele. 

Sie sind verantwortlich für die strategische Planung der Vertriebskanäle und entscheiden 

über Methoden und Wege des Absatzes. Dazu beobachten sie den Markt und leiten aus den 

Vertriebsaktivitäten konkurrierender Unternehmen sowie deren Preis- und Konditionenge-

staltung Schlüsse für das eigene Vorgehen ab. Sie kooperieren mit unterschiedlichen Unter-

nehmensbereichen sowie mit Vertriebspartnerinnen und -partnern. Insbesondere arbeiten 

sie eng mit dem Marketing zusammen, um bei entsprechenden Aktionen einbezogen zu 

werden. Sie begleiten die operative Umsetzung der Vertriebsprozesse, überprüfen deren 

Wirksamkeit und nehmen bei Bedarf Anpassungen vor. 

Kontext Um die Kundinnen und Kunden langfristig an das Unternehmen zu binden, muss ein umfas-

sendes Kundenerlebnis über alle Werbe- und Verkaufsplattformen geschaffen werden. Der 

Vertriebsprozess soll so gestaltet sein, dass alle zur Verfügung stehenden Kanäle verwen-

det und miteinander verknüpft werden (Omnichannel-Strategie). Versicherungsfachleute 

der Fachrichtung Sales Management stellen in Zusammenarbeit mit der Compliance-Abtei-

lung sicher, in Bezug auf den Konsumentenschutz gesetzeskonform zu agieren. 
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Handlungskompetenzen Inhalte Leistungskriterien 

  Versicherungsfachleute der Fachrichtung Sales Manage-
ment sind fähig, 

E1: Massnahmen für den Vertrieb von 

Produkten und/oder Dienstleistungen 

an der Unternehmensstrategie aus-

richten  

 

Unternehmensstrategie 

kundenzentrierte Opti-

mierung von Prozessen, 

Aufbau-/Ablauforganisa-

tion 

Unternehmenskultur 

Umweltanalyse 

Unternehmensanalyse 

Risikopolitik (Risikoma-

nagement, Anlagepolitik, 

Zeichnungspolitik) 

Trends und Herausforde-

rungen in der Versiche-

rungswirtschaft 

Digitale Transformation 

• kundenzentrierte Verkaufsstrategien und Zielvorgaben 

für Vertriebsorganisationen von der Unternehmensstra-

tegie abzuleiten 

• Vor- und Nachteile von verschiedenen Absatzkanälen zu 

analysieren und die Ergebnisse zu dokumentieren 

• Vertriebsziele in den unterschiedlichen Kanälen zu formu-

lieren 

• den regionalen Vertrieb von Produkten und Dienstleistun-

gen zu planen 

• zielgruppenspezifische Marktbearbeitungsprinzipien zu 

definieren und umzusetzen 

E2: Zielgruppen-, Konkurrenz- und 

Marktanalyse für den Vertrieb erstel-

len 

Marktanalyse 

Potentialanalyse 

SWOT-Analyse 

Marktpositionierung 

• Kriterien für die Zielgruppenbestimmung zu definieren 

• Daten für eine Zielgruppe zu erheben und die Ergebnisse 

auszuwerten  

• anhand von wichtigen Leistungskennzahlen (Key Perfor-

mance Indicator) geschäftsrelevante Informationen über 

Mitbewerbende zu erheben (Product Management) 

• anhand von Konkurrenzanalysen Orientierungspunkte für 

die eigene Marktpositionierung abzuleiten 



VBV / AFA Wegleitung zur Prüfungsordnung BP Versicherungsfachfrau / Versicherungsfachmann mit eidg. FA 
 

 38 

• Methoden und Instrumentarien zu entwickeln, um den re-

gionalen Markt systematisch zu beobachten 

• Veränderungen im Marktumfeld von Vertriebsprozessen 

zu erkennen und zu bewerten  

• aus den Analysen Verkaufschancen (Opportunitäten) ab-

zuleiten  

• Erkenntnisse aus der Analyse in geeignete Marktbearbei-

tungsmassnahmen umzusetzen 

E3: Vertriebskonzept erstellen 

 

Vertriebskonzept 

Prozessmanagement/ 

Prozessoptimierungen 

(digitale Technologien)  

Lean Management (Kan-

ban, Kaizen…) 

Multilevel-/Online-Ver-

trieb, Vertrieb über Emp-

fehlungen oder Multipli-

katoren. 

CRM / Kundenmanage-

ment 

Cross-/Upselling 

Akquisitionsprozess / 

Sales Funnel 

Nachfassen 

vertriebsspezifischen 
Herausforderungen (z.B. 
Quereinsteigende, Vari-
abler Lohn, dezentrale 

• ein methodisches Vorgehen (markt-, zeit- und benutzer-

gerechte Prozessplanung, -organisation, -optimierung) 

zur Zielerreichung zu definieren 

• eine umfassende Leistungsstrategie (Produkte und 

Dienstleistungen, erweiterte Serviceleistungen) für ein 

Portefeuille zu formulieren 

• ein Vertriebskonzept für eine zielgruppenorientierte 

Marktpositionierung auszuarbeiten 

• Kundensegmente zu definieren 

• ein benutzergerechtes Vertriebskonzept für die Ver-

triebsorganisation (z.B. Aussendienst, Onlinekanäle) zu 

erstellen 

• den Einsatz von Social Media- und anderen Kommunika-

tionskanälen zu planen und zielgruppengerecht zu nut-

zen 

• Synergien zu Schnittstellen (Product Management/Under-

writing, Sales Management und Claims Management) 

zielführend zu nutzen 

• ein Betreuungskonzept für Vertriebspartnerinnen und -

partner sowie Kundinnen und Kunden zu erstellen 
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Führung, Führen mit Zah-
len, dynamische Arbeits-
zeiten, hybride Arbeits-
formen) 

 

• geeignete Massnahmen für die aktive Portefeuille- und 

Kundenpflege zu definieren 

• das Vertriebskonzept (Angebotskonzept) periodisch an 

identifizierte Trends anzupassen 

• ein Budget für verkaufsfördernde Massnahmen zu erstel-

len 

E4: Implementation und Monitoring der 

Vertriebsprozesse gemäss den Unter-

nehmenszielen sicherstellen  

Prozesssteuerung  

Controlling 

In-, Out-, Cosourcing 

Finanzierungsmodelle  

Organisation von Regie-

/Unternehmensagenturen 

Underwriting 

Compliance (Tragweite 

bzw. Impact) 

Regulatorische Vorgaben 

(Cicero, Fidleg, FINMA, 

IDD) 

Wertschöpfungskette 

• markt-, zeit- und benutzergerechte Prozesse in einer Ver-

triebsorganisationseinheit (z.B. Generalagentur) zu imple-

mentieren 

• Kriterien für die periodische Überprüfung der Wirtschaft-

lichkeit von Vertriebsprozessen (Controlling) zu definieren  

• aufgrund der Rendement-Analyse konkrete Monitoring-

Massnahmen für die Anpassung von Vertriebsprozessen 

(inkl. Risikominimierung) abzuleiten 

• die abgeleiteten Monitoring-Massnahmen umzusetzen 

 

E5: Vertriebsmitarbeitende bei der Im-

plementation der Vertriebsprozesse 

begleiten 

 

Leadership / Leitung von 

Teams/Projekten 

 

Gender / Diversity / Inter-
kulturell - was ist der 
Mehrwert, welches sind 
die Herausforderungen 
und wie darauf reagieren, 

• Anforderungsprofile für Mitarbeitende in Vertriebspro-

zessen zu erstellen  

• Schulungen für Mitarbeitende betreffend Vertriebspro-

zesse durchzuführen 

• Mitarbeitende auf Diversity-Aspekte in den Vertriebspro-

zessen und -aktivitäten zu sensibilisieren 

• Aktivitäten von Vertriebsteams mit geeigneten Mitteln zu 

koordinieren, um die Zielerreichung sicherzustellen  
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wie können die Rahmen-
bedingungen geschaffen 
werden, um dieses Poten-
tial ausschöpfen zu kön-
nen?  

Corporate Social Re-

sponsability 

Stakeholdermanagement 

Changemanagement 

Organisationsmanage-

ment 

Plattformökonomie 

Empowerment 

 

Persönliche/soziale Kompetenzen/Haltungen 

Kommunikationsfähigkeit, Verhandlungsgeschick, Überzeugungskraft, Urteilsvermögen, analytisches, systemisches und wirt-

schaftliches Denken, Leistungsorientierung, Empathie, Resilienz 
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Handlungskompetenzbereich F – Regulieren von Schaden- und Leistungsfällen 

(Fachrichtung Claims Management) 

Beschreibung des Handlungskompe-

tenzbereichs 

Versicherungsfachleute der Fachrichtung Claims Management betreuen selbstständig 

komplexe Schadenfälle. Bei Eingang der Schadensmeldung tragen sie speditiv relevante 

Fakten zur gründlichen Abklärung des Sachverhaltes und der Plausibilität des Schadenher-

gangs zusammen, bei Bedarf auch vor Ort. Sie beraten Kundinnen und Kunden in Bezug auf 

eine speditive Abwicklung sowie auf ihre Mitwirkungspflicht zur Minderung von Schäden. 

Sie prüfen und beurteilen anspruchsvolle Deckungs- und Haftfragen und leiten zeitnah not-

wendige Sofortmassnahmen ein, um das Schadenausmass so gering wie möglich zu halten 

und Folgeschäden zu verhindern. Dabei koordinieren sie externe Spezialistinnen und Spezia-

listen (z.B. Bauingenieurinnen und -ingenieure, medizinisches Fachpersonal) sowie Dienst-

leistende und stellen sicher, dass die Dienstleistungen zeitnah erbracht werden. Bevor die 

Schadensumme ausbezahlt wird, muss die Schuldfrage zwischen den betroffenen Parteien 

gelöst werden. Weiter stellen Versicherungsfachleute der Fachrichtung Claims Manage-

ment fest, ob die Ansprüche der Schadensnehmerin oder des Schadensnehmers gerechtfer-

tigt sind und leiten im Falle einer Obliegenheitsverletzung den Regressprozess ein. Sie pfle-

gen eine professionelle Beziehung zu Behörden sowie internen Fachstellen und externen 

Spezialistinnen und Spezialisten und holen bei Bedarf entsprechende Gutachten ein.  

Kontext Bei der Abwicklung von Schaden- und Leistungsprozessen leisten Versicherungsfachleute 

mit einem kundenorientierten Schadenmanagement sowie einer effizienten Fallführung ei-

nen wesentlichen Beitrag für die Kundenbindung. Dabei lassen sie sowohl die gesetzlichen 

und regulatorischen Bestimmungen als auch den Gesamtkontext des Unternehmens nicht 

aus den Augen. Versicherungsfachleute kommunizieren dank ihres fundierten Fachwissens 

gewandt mit unterschiedlichen Anspruchsgruppen. Die Verhandlungsführung mit Geschä-

digten, Versicherten, Anwältinnen und Anwälten, Expertinnen und Experten und weiteren 
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Partnerinnen und Partnern erfordert ein hohes Mass an Durchsetzungsvermögen sowie aus-

geprägte Koordinations- und Kommunikationsfähigkeiten. 
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Handlungskompetenzen Inhalte Leistungskriterien 

  Versicherungsfachleute der Fachrichtung Claims Manage-

ment sind fähig, 

F1: Schaden- und Leistungsfälle re-

gistrieren und Sofortmassnahmen si-

cherstellen 

Versicherungsprodukte und 

Provider / Abwicklung von 

Schaden- u. Leistungsfallpro-

zessen 

 

Rechtliche Aspekte der Leis-

tungserbringung und -ableh-

nung (VVG, OR, ZGB, AVB, 

Einzelgesetze, ATSG, BVM, 

APV) 

 

Rechtliche Grundlagen des 

Subsumierens 

 

4-Ebenen-Modell (Rechts- 

und Haftungsbeziehungen) 

 

• bei Anzeige eines Versicherungsfalles eine formelle und 

materielle Deckungsprüfung vorzunehmen 

• die spezifischen Versicherungsdeckungen (z.B. Police, 

AVB) zu prüfen  

• den Umfang der vertraglich vereinbarten Leistungspflicht 

einzuschätzen 

• Schadenmeldungen laufend auf Kohärenz zu prüfen (Ver-

sicherungsmissbrauch) 

• Anzeigepflichtverletzungen zu prüfen 

• erforderliche Bearbeitungs- und Schadenminderungs-

massnahmen unter allfälligem Einbezug von externen 

Dienstleistern in die Wege zu leiten 

• relevante Informationen aus digitalen Ökosystemen für 

ein kundenorientiertes Schadenmanagement zu beziehen 
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Folgen der Verletzung von 

Obliegenheiten (z.B. Prämien, 

Fallmeldung)  

 

Kundenorientiertes Schaden-

management in digitalen 

Ökosystemen  

F2: Sachverhalt von Schaden- und 

Leistungsfällen ermitteln 

Branchen-Prozesse 

Personen-Versicherung (z.B. 

Wiedereingliederung) 

- Sach-Versicherung 

- Haftpflicht-Versicherung 

Schadenrückstellungssyste-

matik 

• Schaden- und Leistungsfallprozesse unter Berücksichti-

gung der gesetzlichen und betrieblichen Vorgaben anzu-

wenden 

• situationsbezogene Informationen zur Sachverhaltsab-

klärung (inkl. rudimentäre Regressprüfung) unter allfälli-

gem Einbezug von Providern einzuholen 

• den Rückstellungsbedarf festzulegen 

• Strategien für die persönliche Abgrenzung bei emotional 

anspruchsvollen Fällen anzuwenden 

F3: Leistungserbringung aufgrund von 

Leistungsprüfung auslösen 

 

Police, AVB 

Kooperation mit Providern 

Revisionen von Leistungen 

Schadensregulierung 

• zugewiesene Schaden- und Leistungsfälle unter allfälli-

gem Einbezug von Providern abzuwickeln 

• die spezifischen Leistungsansprüche unter Berücksichti-

gung der Prämienzahlungsstände zu prüfen 

• Leistungszahlungen sowie das Erbringen von Sachleistun-

gen zu veranlassen 

• periodische Revisionen von Leistungen (z.B. von Renten) 

durchzuführen 

F4: Regressprozesse abwickeln Rechtliche Grundlagen • Regressmöglichkeiten im spezifischen Schadenfall zu er-

kennen und bei Bedarf interne Fachstellen und externe 
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Spezialistinnen und Spezialisten sowie Dienstleistende 

beizuziehen 

• Regressprozesse (inkl. Verrechnung) im spezifischen Scha-

denfall anzuwenden und zu überwachen 

• den Regressanspruch von Versicherungsnehmenden und 

Dritten zu identifizieren und die Rückforderungssumme 

von geleisteten Schadensersatzzahlungen festzulegen 

• Verhandlungen mit Anspruchsstellenden, juristischen 

Fachpersonen und anderen Versicherungsgesellschaften 

zu führen 

F5: Schaden und Leistungsfälle ab-

schliessen 
rechtliche Grundlagen (AVB, 

Datenschutzgesetz, GwG, 

VVG usw.) 

• die Auszahlung der Schadensumme nach Prüfung der ein-

gereichten Belege zu veranlassen 

• Versicherungspolicen zu prüfen und gegebenenfalls anzu-

passen 

• Schadenfälle zu reflektieren, allfällige Massnahmen abzu-

leiten und gegebenenfalls bereichsübergreifend weitere 

Schritte einzuleiten 

• Schadendossiers den rechtlichen Vorgaben entsprechend 

zu archivieren 

Persönliche/soziale Kompetenzen/Haltungen 

Analysefähigkeit, systemisches Denken, Überzeugungsfähigkeit, Verantwortungsbewusstsein, Prozessorientierung, Kundenorientie-

rung, Integrität, Flexibilität, Koordinationsfähigkeit, Verhandlungsgeschick 
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Handlungskompetenzbereich G – Entwickeln und Betreuen von standeskonformen Brokermandaten  

(Fachrichtung Broking) 

Beschreibung des Handlungskompe-

tenzbereichs 

Versicherungsfachleute der Fachrichtung Broking entwickeln für ihre Tätigkeit eine Ge-

schäftsstrategie gemäss den Regeln des Berufsstandes. Sie gewichten die regulatorischen 

und volkswirtschaftlichen Entwicklungen und deren Auswirkungen auf den Versicherungs-

markt. Sie leiten adäquate Massnahmen ab und etablieren solide Zusammenarbeitsformen 

mit den bedeutenden Versicherungs- und Vorsorgeunternehmen im Schweizer und interna-

tionalen Markt. Versicherungsfachleute der Fachrichtung Broking analysieren den Markt 

selbständig, erkennen das eigene Marktpotential und filtern daraus ihre Zielgruppen. Sie 

nehmen mit den potentiellen Kundinnen und Kunden Kontakt auf und eruieren deren Be-

dürfnisse mit dem Ziel, ein Mandat zu generieren. Sie sichern mit systematisch definierten 

Prozessen die langfristige Beziehung zu den Kundinnen und Kunden (CRM). Versicherungs-

fachleute der Fachrichtung Broking erbringen für ihre Kundinnen und Kunden ver-

schiedenste Dienstleistungen im Rahmen ihres Mandates. Sie erstellen auf der Basis einer 

Risikoanalyse ein bedarfsgerechtes Deckungskonzept, holen bei in Fragen kommenden 

Versicherern Offerten ein, prüfen diese und geben eine entsprechende Empfehlung ab. 

Wenn sich die Kundin resp. der Kunde entschieden hat, welche Versicherungsverträge sie 

oder er eingehen will, platzieren Versicherungsfachleute der Fachrichtung Broking diese bei 

der entsprechenden Versicherungsgesellschaft. Sie überprüfen die Policen ihrer Kundinnen 

und Kunden periodisch, geben Handlungsempfehlungen ab und veranlassen bei den Versi-

cherern die nötigen Vertragsanpassungen. Im Schaden- oder Leistungsfall agieren sie kun-

denorientiert, koordinieren die nötigen Prozesse, nehmen an Schadenbesprechungen teil 

und unterstützen die Kundinnen und Kunden bei der Geltendmachung ihrer Versicherungs-

ansprüche. 

Kontext Versicherungsbrokerin oder -broker ist, wer aufgrund einer privatrechtlichen Vereinbarung 

eine Dienstleistung auf dem Gebiet der Risikoberatung und der Versicherung erbringt und 

weder rechtlich noch wirtschaftlich an einen Versicherer gebunden ist. Die 
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Versicherungsvermittlung ist seit dem Inkrafttreten der Totalrevision des VAG (Versiche-

rungsaufsichtsgesetz) anfangs 2006 EU-kompatibel und mit Informations- und Registrie-

rungspflichten reguliert. Nach Art. 43 Abs. 1 Versicherungsaufsichtsgesetz (VAG) müssen 

sich ungebundene Versicherungsvermittlerinnen und -vermittler seit dem 1. Januar 2006 im 

öffentlich geführten Register der eidg. Finanzmarktaufsicht (FINMA) eintragen1. Um allfällig 

resultierende Haftungsansprüche zu verhindern, verhalten sie sich gegenüber den Kundin-

nen und Kunden, den Versicherer und Anbietenden von Finanzprodukten sowie gegenüber 

Behörden und Mitbewerberinnen und -bewerbern stets fair, verantwortungsbewusst und 

regelkonform. Versicherungsfachleute der Fachrichtung Broking tragen mit ihrer Arbeit zur 

finanziellen Sicherheit ihrer Kundinnen und Kunden bei. Sie sorgen mit ihren Empfehlungen 

für eine adäquate Abdeckung sämtlicher Risiken und überprüfen periodisch den Stand der 

Dossiers resp. die Aktualität der Policen. Sie sind in der Lage, mit unterschiedlich komplexen 

Ansprüchen ihre Kundinnen und Kunden umzugehen und Handlungsempfehlungen abzuge-

ben, die für alle Beteiligten optimal sind. Eine kontinuierliche zertifizierte und nachgewie-

sene Aus- und Weiterbildung ist unerlässlich für die professionelle Ausübung der Tätigkeit. 

1 Zur Zeit werden diese im Moment gültigen gesetzlichen Grundlagen in den zuständigen Gremien beraten und können Änderungen erfahren. 
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Handlungskompetenzen Inhalte Leistungskriterien 

  Versicherungsfachleute sind fähig, 

G1: Zusammenarbeit mit den Anbie-

tern von Versicherungs- und Vorsorge-

lösungen unter Einhaltung der regula-

torischen Vorgaben etablieren 

öffentliches Recht, Versi-

cherungsaufsichts- und 

Versicherungsertragsge-

setz, Gesellschafts-, Auf-

sichts-, Privatversiche-

rungs-, Sozialversicherungs-

recht, Versicherungspro-

dukte und Provider, Provider 

im Schweizer Markt, Inter-

nationale Abkommen, regu-

latorische Normen bei Versi-

cherungsabschluss  

• basierend auf einer Markt- und Trendanalyse mögliche 

Kooperationen mit Anbietenden von Versicherungs- und 

Vorsorgelösungen (= Versicherer) zu wählen 

• Kooperationen mit Versicherern gemäss den gesetzlichen 

Bestimmungen einzugehen 

• die Geschäftsstrategie zu definieren und einen Business-

plan zu erstellen  

• eine langfristige Zusammenarbeit mit Versicherern aufzu-

bauen 

G2: Versicherungsrelevante Kunden-

zielgruppe definieren 
Risiko-, Versicherungs- und 

Vorsorgepolitik, regulatori-

sche Vorgaben, Versiche-

rungsaufsichts- und Versi-

cherungsvertragsgesetz 

• gemäss Businessplan potentielle Kundinnen und Kunden 

zu definieren 

• Kennzahlen und Rentabilität für die Kundengewinnung 

und den Ausbau von Mandaten zu bestimmen 

• geeignete Akquisitionsstrategien zu entwickeln  

G3: Brokermandate strategiekonform 

akquirieren und pflegen 
Informations- und Doku-

mentationspflicht, Bera-

tungshaftpflicht, Daten-

schutz 

• die gewählte Akquisitionsstrategie anzuwenden 

• die Bedürfnisse der Kundinnen und Kunden bezüglich Man-

datsausgestaltung zu ergründen 

• den Kundinnen und Kunden die Vorteile einer neutralen Be-

ratung aufzuzeigen 

• die Kundinnen und Kunden korrekt über die Rechte und 

Pflichten im Mandatsverhältnis sowie über Haftungsbe-

stimmungen zu informieren 

• den Mandatseintritt korrekt abzuwickeln  
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• langfristige Kundenbeziehungen mit einer systematischen 

Gestaltung der Kundenbeziehungsprozesse (CRM) sicher-

zustellen 

• den Kundenstamm systematisch unter anderem mit Hilfe 

von geeigneter Software und unter Einhaltung der Daten-

schutzbestimmungen zu bewirtschaften 

G4: Deckungskonzept für die Versi-

cherungs- 

risiken der Kundschaft erstellen 

Risiko-, Versicherungs- und 

Vorsorgepolitik, Sozialversi-

cherungen, Versicherungs-

produkte und Provider, Ver-

sicherungsaufsichts- und 

Versicherungsvertragsge-

setz, Privatversicherungs-, 

Sozialversicherungs-, Ge-

sellschafts- und Aufsichts-

recht, öffentliches Recht 

• die Risikogefährdung einer Kundin oder eines Kunden fest-

zustellen  

• die finanzielle Situation der Kundin oder des Kunden kor-

rekt einzuschätzen 

• eine fundierte Entscheidungsgrundlage zur Risiko-, Versi-

cherungs- und Vorsorgepolitik zu erarbeiten 

• bei Bedarf die geeigneten Fachleute beizuziehen 

• ein für die Kundin oder den Kunden optimales und wirt-

schaftlich kostengünstiges Deckungskonzept zu erstellen 

• der Kundin oder dem Kunden das Deckungskonzept zu er-

läutern 

G5: Gewünschte Versicherungsde-

ckung ausschreiben  
Underwriting. Provider im 

Schweizer Markt, Internati-

onale Abkommen 

• eine Ausschreibung zu planen 

• ein Ausschreibungsprofil zu erstellen 

• die Angebote der Versicherer anhand verschiedener Krite-

rien wie Bonität, administrativer Abwicklung und Scha-

denerfahrung zu bewerten 

• mit den Versicherern zu verhandeln  

• einen Offertenvergleich zu erstellen 

G6: Adäquate Versicherungspolicen 

bestimmen und abschliessen  
regulatorische Normen bei 

Versicherungsabschluss 

• den Offertenvergleich mit der Kundin oder dem Kunden zu 

besprechen  

• den Kundenentscheid umzusetzen 

• die Verträge abzuschliessen 
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G7: Versicherungspolicen der Kundin-

nen und Kunden verwalten 
Personenversicherung, Aus-

wirkungen Lohn-, Umsatz-, 

Werte- und weiteren Dekla-

rationen, elektronisches 

Lohnmeldewesen ELM, Ver-

sicherungsprodukte, inter-

nationale Vorgaben bei der 

Ausfertigung von Versiche-

rungsverträgen 

• Versicherungspolicen zu bewerten und bei risikorelevanten 

Veränderungen den Handlungsbedarf abzuleiten 

• die Vertragsanpassungen mit der Kundin oder dem Kun-

den zu definieren und Handlungsempfehlungen abzugeben 

• Vertragsanpassungen beim Versicherer zu veranlassen 

und zu überprüfen (wie z.B. Prämienrechnungen kontrollie-

ren) 

• die Kundin oder den Kunden bei der Erstellung der jährli-

chen Lohn-, Umsatz-, Werte- und weiteren Deklarationen 

zu unterstützen 

• für die Kundin oder den Kunden eine geeignete Jahrespla-

nung vorzunehmen und die Verträge bedarfsgerecht anzu-

passen 

G8: Schaden- und Leistungsprozesse 

mandatskonform abwickeln 
Sach- und Haftpflichtrecht, 

Sozialversicherungsrecht, 

Strassenverkehrsgesetz 

• bei einem Schaden- oder Leistungsfall adäquat zu agieren 

sowie Sofortmassnahmen einwandfrei einzuleiten 

• die Schaden- und Leistungsfallprozesse korrekt anzuwen-

den und zu koordinieren 

• an Schadensverhandlungen die Interessen der Kundin oder 

des Kunden zu vertreten, und mit den Versicherern zu ver-

handeln 

• bei Bedarf Spezialistinnen und Spezialisten zu vermitteln 

• die Schadensumme zu plausibilisieren, Leistungen korrekt 

zu berechnen sowie Auszahlungen zu veranlassen 

• die berechneten Kennzahlen zur Rentabilität einordnen 

und Massnahmen ableiten  

• administrative Unterstützung sicherzustellen 

Persönliche/soziale Kompetenzen/Haltungen 



VBV / AFA Wegleitung zur Prüfungsordnung BP Versicherungsfachfrau / Versicherungsfachmann mit eidg. FA 
 

 51 

Kundenorientierung, Verhandlungsgeschick, Integrität, Unternehmerisches/Agiles Denken und Handeln, Selbstständigkeit, Urteilsver-

mögen, Verantwortungsbewusstsein, Prozessorientierung, Flexibilität 
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