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1 Berufsbild

1.1 Arbeitsgebiete nach den Profilen Allbranche,
Nichtleben, Leben und Krankenzusatzversicherung

111 Tatigkeit
Versicherungsvermittlerinnen und -vermittler sind Fachleute fir Versicherungs- und

Vorsorgefragen, die Privat- und Unternehmenskunden beraten und betreuen.

Sie bieten ihren Kundinnen und Kunden Vertrage von Versicherungs- und Vorsorgepro-
dukten an und schliessen diese ab. Dabei informieren sie transparent uber die wich-
tigsten Eigenschaften eines Produktes sowie lber die Prédmien und Gebdhren.

Fokussierend auf die finanzielle Sicherheit ihrer Kundinnen und Kunden ermitteln Versi-
cherungsvermittlerinnen und -vermittler deren Versicherungs- und Vorsorgebedarf,
evaluieren Angebote und erstellen ein addquates individuelles Deckungskonzept. Lo-
sungsvorschldge unterbreiten sie im Hinblick auf eine bedarfsgerechte Versicherungs-
und Vorsorgelosung. Weiter wirken sie mit bei der Verwaltung von Vertrdgen. Dabei
halten sie sich stets an die regulatorischen Vorschriften und Verhaltenspflichten.

11.2  Profile Allboranche, Nichtleben, Leben und Krankenzusatzversicherung
Die Vermittlertatigkeit darf nur in denjenigen Handlungsfeldern erfolgen, die einem
Profil zugeordnet sind.

Nachfolgend ein Uberblick {iber die Zuordnung der Handlungsfelder auf die vier Profile:

Handlungsfelder Profile

Nichtleben Leben Krankenzu- | Allbranche
satzversi-
cherung

Fahrzeug

Haushalt

Rechtsstreitigkeiten

Reisen

X | X | X| X | X

Wohneigentum

Einkommenssicherung

Pensionierung

Erben/Vererben

Sparen

Selbstandigkeit X

KMU

X | X | X | X|X]|X

XX | X X|X|IX|X| X| X[ X]| X]| X

Gesundheit X
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1.2 Wichtigste Handlungskompetenzen

Um ihre Tatigkeit professionell austben zu kénnen, verfligen Versicherungsvermittle-
rinnen und -vermittler Uber ein fundiertes Wissen Uber Versicherungen und der damit
verbundenen Themen. Erfolgreiche Beratungen erzielen sie dank ausgesprochener L6-
sungsorientierung, ausgepragtem Verhandlungsgeschick sowie hoher Kommunikati-
onsfahigkeit. Sie sind in der Lage, neue Kundinnen und Kunden zu gewinnen, langfris-
tige Kundenbeziehungen aufzubauen und den Kontakt mit geeigneten Massnahmen zu
pflegen.

Um die Versicherungs- und Vorsorgebedirfnisse ihrer Kundschaft nachhaltig abzude-
cken, erkennen Versicherungsvermittlerinnen und -vermittler das Optimierungspoten-
tial. Sie sind fahig, Angebote zu evaluieren und daraus ein Konzept zu erstellen, in wel-
chem die Produkte sinnvoll eingebettet sind, sodass flr die Kundinnen und Kunden op-
timale Vertrage abgeschlossen werden konnen. Dies setzt umfassende Kenntnisse so-
wie transparente, ehrliche Information voraus, damit fur die Kundschaft ein Mehrwert
generiert wird. Versicherungsvermittlerinnen und -vermittler unterstitzen die Kundin-
nen und Kunden im Schaden- und Leistungsfall.

Versicherungsvermittlerinnen und -vermittler zeichnen sich durch eine hohe Kundenori-
entierung aus. Sie sind in der Lage, sich adressatengerecht auszudrucken. Sie treten
selbstsicher auf. Sie sind verantwortungsbewusst und verhalten sich ethisch korrekt.
Den Mitbewerbern gegenlber zeigen sie sich fair.

1.3 Berufsausubung

Versicherungsvermittlerinnen und -vermittler Gben ihre Tatigkeit entweder als selbst-
stdndig Erwerbende oder als Angestellte eines Versicherungsvermittlers ohne eine Bin-
dung an ein Versicherungsunternehmen aus (= ungebundene Versicherungsvermittler)
oder sie arbeiten als Angestellte bzw. selbststdndig Erwerbende mit einer Bindung an
ein Versicherungsunternehmen (= gebundene Versicherungsvermittler). Sie sind in der
Lage, sowohl eigenstdndig als auch in einem Team zu arbeiten.

Versicherungsvermittlerinnen und -vermittler planen ihren eigenen geschdftlichen Ta-
gesablauf weitgehend selbststdndig, was organisatorische Fahigkeiten, Selbstdisziplin
und Eigenmotivation, Belastbarkeit und Flexibilitat im Umgang mit verschiedenen Part-
nern und Anspruchsgruppen erfordert. Neben der fachlichen Beratung von bestehen-
den Kundinnen und Kunden stellt die Akquise von Neukunden einen bedeutenden Teil
der Arbeit der Versicherungsvermittlerinnen und -vermittler dar. Dank einem sicheren
Auftreten und hohen kommunikativen Fahigkeiten leisten sie sowohl in Beratungsge-
sprdchen als auch bei Verkaufsaktivitdten einen wesentlichen Beitrag zur Pflege der
bestehenden Kundschaft, der Vermarktung des Produkteportfolios und/oder Bera-
tungskonzepten sowie zum Ausbau des Versichertenbestandes.

Versicherungsvermittlerinnen und -vermittler halten ihre Marktfahigkeit aufrecht. Um
fachlich auf dem neuesten Stand zu bleiben, bilden sie sich kontinuierlich weiter, insbe-
sondere im Hinblick auf die Umsetzung der regulatorischen Vorschriften der Versiche-
rungs- und Vorsorgebranche.
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1.4 Bedeutung des Berufes fur Gesellschaft, Wirtschaft,
Natur und Kultur

Versicherungsvermittlerinnen und -vermittler tragen mit ihrer Arbeit zur Eigenverant-
wortung und zur finanziellen Sicherheit ihrer Kundinnen und Kunden und damit zur Ent-
lastung der Sozialwerke bei. Als Fachpersonen fir Risikomanagement leisten sie durch
das Erarbeiten von hochwertigen Versicherungs- und Vorsorgelésungen einen Beitrag
zur Pravention von méglichen Schaden- und Leistungsfdllen.

Versicherungsvermittlerinnen und -vermittler arbeiten auf eine zeitgemasse, moglichst
ressourcen- und umweltschonende Art und Weise. Sie nutzen digitale Tools anstelle
von Papier und nehmen Termine auch virtuell wahr. Sie integrieren Nachhaltigkeitsas-
pekte in ihre Beratungsleistung, indem sie bei der Wahl der Versicherungslosungen
auch auf entsprechende Produkte setzen.
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Al:

Neukunden generieren

A2:

Kundengesprdche ver-
einbaren

A3:

Kundendaten erfassen

2 Ubersicht der Handlungskompetenzen

B1:
Woinsche, Ziele und

Bedlrfnisse der Kun-
den im Gesprdche er-

B2:

Analyse des Kunden-
bedarfs und des Kun-
denbedlrfnisses

B3:

Individuelle Losungs-
vorschldge erarbeiten

B4:

Lésungsvorschldge
prdsentieren und um-
setzen

mitteln durchfihren

Cl C2: C3: C4: Cb:

Cross- und Up-Selling; |Anderungswiinsche Kunden im Schadenfall | Bestehende Kunden Versicherungsantrdge
bestehende fremdver- |entgegennehmen und |unterstitzen pflegen nachbearbeiten

waltete Versiche-
rungspolicen prufen
und in das Portfolio
aufnehmen

bestehende Vertrage
anpassen
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3 Anforderungsniveau

3.1 Leistungskriterien

Versicherungsvermittlerinnen und -vermittler verfligen lber ein
starkes Netzwerk, das sie gezielt pflegen und ausbauen. Sie bera-
ten und betreuen ihre bestehenden Kundinnen und Kunden pro-
fessionell und gewinnen so ihr Vertrauen. Dadurch schaffen sie die
Basis flir das Gewinnen von neuen Kundinnen und Kunden. Versi-
cherungsvermittlerinnen und -vermittler sprechen ihre bestehen-
den Kundinnen und Kunden auf Weiterempfehlung an. So nutzen
sie ihre bestehenden Kontakte geschickt flir das Anwerben von
Neukundinnen und -kunden.

Ziel dieser Akquisitionstatigkeiten ist es, ein personliches Ge-
sprdch vereinbaren zu kdnnen. Dieses bereiten Versicherungsver-
mittlerinnen und -vermittler grindlich vor, indem sie sich intern
und extern alle nétigen Informationen lber den Kunden beschaf-
fen. Bei der Terminierung gehen sie gezielt vor und beziehen den
Dialog auf ein bestimmtes, auf das Kundenbedtirfnis zugeschnit-
tenes Thema. Sie Uberzeugen den Kunden vom Vorteil eines per-
sonlichen Gesprdchs und reagieren beim Festlegen des Termins
flexibel auf dessen Anliegen und Moglichkeiten. Versicherungsver-
mittlerinnen und -vermittler erfassen laufend Kundendaten und
halten sie aktuell.

Versicherungsvermittlerinnen und -vermittler tragen mit dem Ge-
winnen von Kunden zur wirtschaftlichen Entwicklung ihres Unter-
nehmens und zur Umsatzsteigerung bei. Sie agieren stets trans-
parent und fair. Um ihr Netzwerk aufzubauen und zu erweitern,
verfligen sie Uber die Fahigkeit, die personliche und/oder ge-
schdaftliche Situation der Kunden zu analysieren und daraus Ver-
sicherungsmaglichkeiten zu erkennen. Sie sind in der Lage, «Win-
win-Situationen» zu kreieren. Um dies zu erreichen, zeigen sie eine
positive, kundenorientierte Einstellung. Sie treten Uberzeugend
auf und verfligen Uber ein grosses Verhandlungsgeschick.
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Versicherungsvermittler/-innen sind fahig,

Al:

Neukunden generieren

1.  bestehende Kunden so zu beraten, dass sie von diesen wei-
terempfohlen werden

2. geeignete Personen, wie z. B. Garagisten, Architekten, Treu-
hdnder auf die Vermittlung/Zusammenarbeit anzusprechen

3. verschiedene Datenquellen wie Internet, Telefonbuch, Han-
delszeitung, Baugesuche etc. gezielt fir die Gewinnung von
Neukunden zu benitzen

4. ein beliebiges Gesprdch resp. einen bestehenden Kontakt in
die Richtung «Versicherung» zu lenken

5. das Thema Risiko und Sicherheit in einem Gesprdch gezielt
und auf die Situation des jeweiligen Gesprdchspartners bezo-
gen einfliessen zu lassen

6. im taglichen Kontakt potenzielle Kundinnen und Kunden zu
erkennen

A2:

Kundengesprdche ver-
einbaren

1. je nach (Neu-) Kunde Form und Ort fir das Gesprdach festzu-
legen

2. sichintern und extern die nétigen Informationen tber den
(Neu-) Kunden zu beschaffen

3. die Terminierung auf ein bestimmtes Thema, wie z. B. Rechts-
schutz, Vorsorge, Krankenversicherung etc. auszurichten

4. fur das zu fihrende Gesprdch eine Agenda zu erstellen

5. fur das zu fihrende Gesprdch geeignete Hilfsmittel und Un-
terlagen zusammenzustellen

6. neue Kunden zu gewinnen und auf mégliche Einwdnde rea-
gieren zu kénnen

A3:

Kundendaten erfassen

1.  Kundendaten in Datenbanken (CRM) korrekt zu erfassen
2. die Policen ihrer Kundinnen und Kunden im CRM-System zu
hinterlegen

Das fachgerechte, professionelle und ganzheitliche Beraten von
Kunden ist eine Kernkompetenz der Versicherungsvermittlerin-
nen und -vermittler. Im personlichen Gesprdch, das sie grindlich
vorbereiten (siehe Beschreibung des Handlungskompetenzbe-
reichs A), erfassen sie den Ist- und den Sollzustand der Situation
der Kundin resp. des Kunden. Dabei gehen sie auf deren Fragen
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und Argumente ein, zeigen ihnen erste Lésungsvorschldge auf
und unterstitzen sie im Entscheidungsprozess.

Nach dem Gesprdch werten sie die Analyse aus und erstellen mit
den zur Verfligung stehenden Systemen formal korrekte Lo-
sungsvorschldge bzw. Ausschreibungen. Je nach Komplexitat der
Situation ziehen sie die ndtigen Fachspezialisten resp. Fachspe-
zialistinnen bei. Anschliessend prdsentieren sie ihre Vorschldge
der Kundin resp. dem Kunden; sie beraten die Kunden und erklda-
ren die Losungsvorschldge. Bei Einverstandnis der Kundin resp.
des Kunden kénnen die Dokumente komplettiert und unterzeich-
net werden. Danach erfolgt die Prifung auf Vollstdndigkeit und
die Weiterleitung an die Gesellschaft.

Um den Kundenbedarf systematisch zu erfassen und individuelle
Lésungen auszuarbeiten, verfigen Versicherungsvermittlerinnen
und -vermittler neben fundierten Produktkenntnissen lber aus-
gepragte kommunikative Fahigkeiten. Sie sind fahig, sich in die
Kunden einzuftihlen, sich ihnen sprachlich anzupassen und somit
die Wiinsche und Erwartungen in entsprechende Produkte umzu-
setzen. Versicherungsvermittlerinnen und -vermittler kdnnen da-
bei auch komplexe Themen wie Vorsorge ansprechen. Sie missen
von Fall zu Fall entscheiden, welche Losungen sie den Kunden an-
bieten und wie sie diese transparent erkldren. Das Ziel ist, dass
Versicherungsvermittlerinnen und -vermittler ihre Kunden kennen
und wissen, was diese wollen und brauchen. Die Kunden flihlen
sich so ernst genommen und vertrauen ihrer Beraterin bzw. ih-
rem Berater. Der Versicherungsgesellschaft gegentliber sind Ver-
sicherungsvermittlerinnen und -vermittler zu Loyalitat verpflich-
tet, wenn es um die Risikoselektion geht. Bei der Ausschreibung
bzw. beim Erstellen der Losungsvorschldge halten sich Versiche-
rungsvermittler/-innen an die regulatorischen Formvorschriften.
Bei all diesen Tdatigkeiten ist eine ethische Haltung gefordert.
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Handlungs- Leistungskriterien
kompetenzen
Versicherungsvermittler/-innen sind fdhig,
BI: 1. dem Kunden den Gespré&chsablauf und den Zeitrahmen (mit-

Winsche, Ziele und Be-

tels Agenda) aufzuzeigen

diirfnisse der Kunden im | 2. sich beim Kunden korrekt zu identifizieren (VAG 45)
Gespréich ermitteln 3. die Ziele und Pléine des Kunden zu ergriinden (SOLL)
B2: 1. dieIST-Situation des Kunden mit der geeigneten Gesprdéchs-
Analyse des Kundenbe- /Fragetechnik zu erfassen
darfs und des Kunden- 2. die Risiken aufzuzeigen
bediirfnisses durchfih- 3. alle erforderlichen Unterlagen einzufordern
ren
B3: 1. eine Analyse der Versicherungssituation des Kunden zu er-
Individuelle Lésungsvor- stellen, indem sie die Ergebnisse aus der IST-Situation der er-
schldge erarbeiten grindeten SOLL-Situation gegenUberstelIeP
2. eine Unterversicherung, eine Doppel- oder Uberversicherung,
einen fehlenden Versicherungsschutz und mogliches Optimie-
rungspotenzial festzustellen
3. mit den zur Verfligung stehenden Systemen individuelle, risi-
kogewichtete und finanzierbare Lésungsvorschlége (z. B. Of-
ferten oder Ausschreibungen) zu erarbeiten
4. Fachspezialisten beizuziehen, falls dies angezeigt ist
5. falls notig die Losungsvorschldge dem Underwriting weiter-
zuleiten und Unklarheiten zu bereinigen
6. sich kundenorientiert auf das Beratungsgesprdch vorzuberei-
ten
B4: 1. Losungsvorschldge zu skizzieren und zu visualisieren
Lésungsvorschlége pra- 2. dem Privat- und/oder Geschdéftskunden die Vorschlage ver-
sentieren und umsetzen standlich zu erl@utern und die entsprechenden Informations-
pflichten zu erflllen
3. auf Vorbehalte und/oder Fragen sachlich korrekt und (ver-
handlungs-) sicher einzugehen
4. notige Anpassungen flexibel vorzunehmen
5. je nach Komplexitdat der Ldsungsvorschldge (z. B. Offerten
oder Offertenvergleich) einen Fachspezialisten aufzubieten
6. Antrdge korrekt auszufillen
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Zufriedene Kunden und ein gut ausgebautes Portfolio stehen fir
Versicherungsvermittlerinnen und -vermittler im Mittelpunkt ih-
rer Tatigkeit. Sie vermitteln ihren Privat- und Geschdaftskunden
bedarfs- und bedirfnisgerechte Losungen und erkennen einen
allfalligen Bedarf an zusétzlicher Deckung oder der nétigen An-
passung einer bestehenden Lésung. Um diese zusdtzlichen De-
ckungsmaoglichkeiten zu erkennen, halten sie die Kundendaten
stets aktuell und passen die Versicherungs- und Vorsorgel6-
sung(en) der verdnderten Situation der Kundinnen und Kunden
an. Auf dieser Grundlage kontaktieren Versicherungsvermittlerin-
nen und -vermittler ihre Kunden, besprechen die gednderte Situ-
ation und deren Auswirkungen auf einen allfdlligen Versiche-
rungsschutz. Sie implementieren die Anderungen nach den neuen
Bedarfskriterien in bestehende und neue Produkte und bertck-
sichtigen hierbei die Annahmerichtlinien der Versicherungsgesell-
schaften.

Versicherungsvermittlerinnen und -vermittler bauen ihre langfris-
tigen Kundenbeziehungen durch regelmdssigen Kundenkontakt
aus. Diese Kontakte pflegen sie personlich, via Mail, mit telefoni-
schen Anrufen, Gber die sozialen Medien wie auch an Kundenan-
|assen.

In einem Schadenfall unterstiitzen sie ihre Kunden, indem sie
diese Uber das weitere Vorgehen informieren und gegebenenfalls
den Schadenprozess aktiv begleiten.

Mit massgeschneiderten Versicherungslosungen schaffen Versi-
cherungsvermittlerinnen und -vermittler einen Mehrwert fir ihre
Kunden. Versicherungsvermittlerinnen und -vermittler verhalten
sich also sowohl 16sungs- wie leistungsorientiert. Sie kommuni-
zieren transparent. Den Mitbewerbern gegenliber zeigen sie sich
fair. Um den Kunden die besten Lésungen anzubieten, verfligen
Versicherungsvermittlerinnen und -vermittler tber umfassende
Kenntnisse der konkreten Kundensituation und erkennen so
mogliche Optimierungen. Gesetzliche Vorgaben halten sie zwin-
gend ein.

Die Kundenpflege ist ein «Muss» fur jede Vermittlerin und jeden
Vermittler. Durch das Pflegen des Kundenstamms sind sie in der
Lage, neue Leads zu generieren (siehe auch HKB A).
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Handlungs- Leistungskriterien
kompetenzen
Versicherungsvermittler/-innen sind fdhig,
Cl: 1. durch eine Bestandesaufnahme der aktuellen Policen zu pru-

Cross- und Up-Selling;
bestehende fremdver-
waltete Versicherungs-
policen prifen und in
das Portfolio aufnehmen

fen, ob die Leistungen dem Bedarf des Kunden entsprechen
2. den Kunden bedarfsgerechte Vorschlage fir Anpassungen
der Versicherungsldsung zu unterbreiten (Up-Selling)
3. aufgrund der Portfolios passende Zusatzprodukte anzubie-
ten (Cross-Selling)

C2:

Anderungswiinsche ent-
gegennehmen und be-
stehende Vertrage an-
passen

1. Kunden bei Anderungswiinschen einen adéquaten Vorschlag
fUr eine neue oder abgednderte Versicherungsldsung zu un-
terbreiten

2. Anderungen intern oder bei der Versicherungsgesellschaft zu
beantragen

3. den Lead fur die spatere Riickgewinnung zu erstellen

4. die Daten der Kunden und deren Portfolio (Policen) auf aktu-
ellem Stand zu halten

C3 1. Kunden die Vorgehensweise fiir die Meldung des Schadens
Kunden im Schadenfall nachvollziehbar zu erldutern und sie bei Bedarf zu unterstit-
unterstitzen zen
2. die effiziente Bearbeitung der Schadenmeldungen durch die
zustdndige Stelle sicherzustellen
C4: 1. den Kontakt zu bestehenden Kunden tber diverse Medien

Bestehende Kunden
pflegen

und an Kundenanlé&ssen aufrecht zu erhalten
2. die Kunden regelmdssig lber aktuelle Angebote und Pro-
dukte zu informieren

C5:

Versicherungsantrdge
nachbearbeiten

1. Versicherungsantrage auf Vollstandigkeit zu prifen und un-
ter Einhaltung der vorgeschriebenen Fristen an das Under-
writing weiterzuleiten

2. Kunden umfassend Uber den Ablauf des Annahme-/Ableh-
nungsverfahrens und dessen Auswirkungen in Kenntnis zu
setzen

3. den Kunden die Riickmeldungen des Underwritings (Vorbe-
halte) nachvollziehbar zu erldutern und Uber die weiteren
Schritte zu informieren

4. die Kundendaten in den entsprechenden Systemen zu aktua-
lisieren und sich fur Folgetermine Reminder zu setzen
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3.2 Haltungen

Haltungen Herausforderungen Handlungskompe-
(Beispiele, nicht abschliessend) tenzbereiche
A B C
Kundenorientierung In allen Belangen die Interessen der Kunden X X X
in den Mittelpunkt stellen
Dem Kunden den bestmdglichen Service bie-
ten, unabhdngig davon, ob es zu einem Ab- X X
schluss kommt
Verhandlungsge- Kundinnen und Kunden vom Vorteil einer be- X
schick, Uberzeu- stimmten Versicherungsldsung liberzeugen
Auf di t hiedlichen Beddirfnisse d
gungskraft ‘u ie unterschie ‘|c en Bedirfnisse der X X X
einzelnen Kunden eingehen
Integritét, Loyalitét Gesetzliche Vorgaben bertlicksichtigen X X X
Treuepflicht gegeniiber den Kundinnen und
. . . X X X
Kunden sowie dem Arbeitgeber einhalten
Kommunikative Hal- Offenheit gegeniber Menschen; Empathie
tung zeigen; sich in allen Situationen authentisch X X X
verhalten
Sich fur die Anliegen, Probleme, Situationen
anderer Menschen interessieren; diese ge- X X X
schickt ansprechen und zum Thema machen
Unternehmerisches Sich professionell in den sozialen Medien pra- X X X
Denken und Handeln | Sentieren
Prozesse moglichst wirtschaftlich gestalten X X X
Selbststdndigkeit, Arbeit selbststdndig organisieren X X X
Verantwortungsbe-
wusstsein Daten zuverldssig erheben und erfassen X X X
Qualitdtsbewusstsein | Qualitativ hochwertige Arbeit erbringen X X X
Eigene Fach-, Methoden-, Sozial- und Selbst-
. . . X X X
kompetenzen erhalten; sich weiterbilden
Flexibilitat Auf Verdnderungen innerhalb der Organisa-
tion und auf verdnderte Marktbedingungen X
reagieren
Geschdaftlichen Tagesablauf den Kundenbe- X X X
dirfnissen angepasst planen

Seite 13/18




VBV / AFA

Versicherungsvermittler/-in VBV

4 Fachkompetenzen

4.1 Allgemeine Fachkenntnisse

Die nachfolgenden Lern- und Prifungsinhalte sind fir die Profile Allbranche, Nichtleben, Le-
ben und Krankenzusatzversicherung relevant.

411  Versicherungswirtschaft

Themenfelder

Inhalte

Versicherungswirt-
schaft

Idee, Grundprinzip und Funktionsweise einer Versicherung
Einteilung der Versicherungen

Das Unternehmen ,Versicherung”: Wertschopfungskette und
Geschdaftsprozesse

Risikomanagement

Die drei wichtigsten Finanzierungsverfahren

Pramie

412 Rechtskenntnisse

Themenfelder

Inhalte

Versicherungsvermitt-
lung

Aufgaben des Versicherungsvermittlers

Ermittlung des Versicherungsbedarfs

Entschddigung des Versicherungsvermittlers

Ziele und Mittel des Vermittleraufsichtsrechts (VAG)
(Verhaltens-) Pflichten der Vermittler (insbesondere der Bran-
chenvereinbarung tber Vermittler in der Krankenversicherung
(BVV), VAG 39, VAG 41, VAG 43, VAG 45)

Mogliche Sanktionen

Rechtsbeziehungen zwischen Vermittler und Kunden

Haftung

Versicherungsvertrags-
gesetz (VVG)

Uberblick, Aufbau und Bestimmungen

Entstehung des Versicherungsvertrags

Dauer und Beendigung des Versicherungsvertrags

Rechte und Pflichten der Parteien

Regress des Versicherers

Abgrenzungen zum Obligationenrecht (OR) und zu den Allge-
meinen Versicherungsbedingungen (AVB)
Anzeigepflichtverletzung

Gesellschaftsrecht

Die drei wichtigsten Gesellschaftsformen (Einzelunterneh-
mung, Aktiengesellschaft (AG) und Gesellschaft mit be-
schrankter Haftung (GmbH)

Zweck des Handelsregisters

Compliance

Grundziige der gesetzlichen Regelung von:

Datenschutz (DSG)
Unlauterer Wettbewerb (UWG)
Kartelle und andere Wettbewerbsbeschrankungen (KG)
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VBV / AFA

Versich

erungsvermittler/-in VBV

4.2 Fachkenntnisse Nichtleben

Die nachfolgenden Lern- und Prifungsinhalte sind fir die Profile Allbranche und Nichtleben
relevant.

4.2.1

Sach- und Vermdgensversicherung

Themenfelder

Inhalte

Sachversicherungen

Hausratversicherung
Wertsachenversiche-
rung
Gebdudesachversi-
cherung
Bauversicherung
Kaskoversicherung
Reisegepdckversiche-
rung
Veloversicherung
Haustierversicherung
Geschaftssachversi-
cherung

Technische Anlagen
Technische Versiche-
rungen
Transportversiche-
rung

Zweck und Bedeutung

Gesetzliche Grundlagen

Versicherte Werte
Versicherungsumfang Grundgefahren

Versicherungsleistungen inkl. mitversicherte Folgekosten

Wichtige Zusatzdeckungen
Unterversicherung
Abgrenzungen untereinander

Haftpflichtversicherungen

Privathaftpflichtversi-
cherung
Gebdudehaftpflicht-
versicherung
Motorfahrzeughaft-
pflichtversicherung
Betriebshaftpflicht-
versicherung
Berufshaftpflichtversi-
cherung
Bauherrenhaftpflicht-
versicherung

Zweck und Bedeutung

Gesetzliche Grundlagen

Haftungen und Haftungsgriinde
Versicherungsumfang Grunddeckungen
Versicherungsleistungen

Wichtigste Zusatzdeckungen

Direktes Forderungsrecht
Abgrenzungen untereinander

Ubr

ige Vermogensversi-
cherungen

Privatrechtsschutzver-
sicherung
Verkehrsrechtsschutz-
versicherung
Betriebsrechtsschutz-
versicherung
Betriebsunterbre-
chungsversicherung
Reiseversicherung
Cyberriskversicherung
Kautionsversicherung

Zweck und Bedeutung

Gesetzliche Grundlagen
Versicherungsumfang Grunddeckungen
Versicherungsleistungen

Wichtigste Zusatzdeckungen
Abgrenzungen untereinander
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Versicherungsvermittler/-in VBV

422 Immobilien

Themenfelder

Inhalte

Finanzierung von selbst-
bewohntem Wohneigen-

- Grundsdtze der Methoden zur Finanzierung von Immobilien
(Eigenmittel, Tragbarkeit, Belehnung, Grundpfandsicherung,

Wohneigentumsférderung)
- Amortisationsmoglichkeiten (direkt / indirekt) und dessen
steuerliche Auswirkungen

tum

4.3 Fachkenntnisse Leben

Die nachfolgenden Lern- und Prifungsinhalt sind fur die Profile Allbranche und Leben rele-
vant.

43.1 Rechtskenntnisse

Themenfelder Inhalte

Compliance Grundztige der gesetzlichen Regelung von:

- Geldwdascherei (GWG)

- Automatischer Informationsaustausch (AIA)

- Foreign Account Tax Compliance Act (FATCA)

- Kollektivanlagengesetz (KAG)

Ehe- und Erbrecht - Glterstdnde

- Gesetzliche Erbfolge und Pflichtteile
- Testament und Erbvertrag

- Patientenverfligung

- Vorsorgeauftrag

4.3.2 Personen- und Sozialversicherungen

Themenfelder Inhalte

Staatliche Vorsorge - Uberblick und Gesetzliche Grundlagen

- ARV - Versicherte Personen
-V - Versicherte Leistungen
- EL - Finanzierung

- Besteuerung

Uberblick und Gesetzliche Grundlagen

Versicherte Personen

Versicherte Leistungen

Finanzierung

Besteuerung

Besonderheiten (Stiftung Auffangeinrichtung, Gesamtarbeits-
vertrdge, Ersatzkasse)

- Ergdnzungsmoglichkeiten

- Vorsorge fur Selbststdndigerwerbende

Berufliche Vorsorge -
- BVG (obligatorisch/ |-
Uberobligatorisch) |-
- UVG -
- Freiwillige Zusatz- |-
versicherungen -
(UVG-2)

Andere Sozialversiche- Kurzbeschrieb, Ziel und Zweck

rungen - Versicherter Personenkreis
- EOinkl. MSEund VSE |- Entschadigungen

- ALV

- MV

- FAK
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VBV / AFA

Versicherungsvermittler/-in VBV

Einzellebensversicherun-

gen

- Gebundene Vor-
sorge (3a)

- Freie Vorsorge (3b)

- Uberblick und Gesetzliche Grundlagen
- ldee und Funktionsweise

- Versicherbare Personen

- Pr&mien und Finanzierung

- Privilegien

- Wahl der Beglinstigten

- Steuerliche Behandlung

- Vor-und Nachteile Bank versus Versicherung
- Vertragsarten der Lebensversicherung

- Risikoprifung und Anzeigepflichtverletzung

Zusammenspiel
der 1., 2. und 3.Sdule

- Vorsorgesystematik des 3-Sdulensystems
- IntersystemischeKoordination

- Komplementdrrente, Subsididrrente

- Grafiken zeichnen

Qualifizierte
Lebensversicherungen
- Anlagefonds

- Obligationen

- Aktien

- |ldee undFunktionsweisen

- Vor-und Nachteile

- Wichtigste Kategorien und deren Merkmale

- Gesetzliche Grundlagen (KAG)

- Chancen und Risiken

- Informationspflichten inkl. Basisinformationsblatt
- Angemessenheitsprifung, Anleger- und Risikoprofil
- Dokumentation und Rechenschaftsablegung

- Besteuerung

4.4 Fachkenntnisse Krankenversicherung

Die nachfolgenden Lern- und Prifungsinhalte sind fir die Profile Allbranche und Krankenzu-

satzversicherung relevant.

4.4.1 Kranken- und Unfallversicherung

Themenfelder

Inhalte

Obligatorische
Krankenpflegeversiche-
rung (OKP)

- Uberblick und gesetzliche Grundlagen

- Versicherter Personenkreis

- VersichertelLeistungen

- Sistierung derUnfalldeckung (Schnittstelle zum UVG)
- Versicherungsmodelle

- Kostenbeteiligungen

- Versicherungsbeitrage

- Kindigungsmoglichkeiten und Fristen

UVG

- Uberblick und Gesetzliche Grundlagen
- Versicherte Personen
- Versicherte Leistungen
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VBV / AFA

Versicherungsvermittler/-in VBV

und Unfall

VVG
- Freiwillige Kran-
VVG

versicherungen
(UVG-2)

cherung

Ergdnzungsmaoglichkeiten
nach VVG bei Krankheit

- Einzel- und Kollektiv-

Taggeldversiche-
rung nach KVG und

ken(pflege)-Zusatz-
versicherungen nach

- Freiwillige Zusatz-

- Private Unfallversi-

Ziel und Zweck

Versicherter Personenkreis

Versicherte Leistungen

Hauptarten und maogliche Zusatzversicherungen

Finanzierung

Abgrenzungen untereinander und private zu gesetzlichen

Versicherungen
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Qualifikationsprofil zum Mindeststan-

dard nach Art. 190 AVO

far die Vermittlung mit spezifischem Pro-
dukteauftrag betreffend Ernteausfall- und

Tierseuchenversicherung
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vbv
AFA

Qualifikationsprofil Vermittler/-in mit spezifischem Produkteauftrag Ernteausfall-/Tierseuchenversicherung

Inhaltsverzeichnis

1 Arbeitsgebiet 3
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3 Anforderungsniveau 5
3.1 Leistungskriterien 5
3.2 Haltungen 7
4 Lerninhalte fur die Fachkompetenzen 8
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4.2 Spezifische Lerninhalte: Ernteausfall/Tierseuchen 8
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Qualifikationsprofil Vermittler/-in mit spezifischem Produkteauftrag Ernteausfall-/Tierseuchenversicherung

1 Arbeitsgebiet

Hauptberuflich in der Landwirtschaft oder in dessen Umfeld tatig, nehmen diese Perso-
nen in ihrer Funktion bei der Schweizer Hagel eine auf den Bereich Ernteausfall-/ Tier-
seuchenversicherung eingeschrdnkte Tdtigkeit als Vermittler/-in wahr. Die Vermittlung
erfolgt dabei als Nebentdtigkeit, in die ihre Expertise aus der Haupttatigkeit einfliesst.

Vermittlerinnen und Vermittler mit spezifischem Produkteauftrag bieten ihren Kundin-
nen und Kunden Vertrdge von Ernteausfall- und Tierseuchenversicherungsprodukte der
Schweizer Hagel an und schliessen diese ab. Dabei informieren sie transparent lber die
wichtigsten Eigenschaften eines Produktes sowie Uber die Prdmien und Gebuhren.
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vbv
AFA

Qualifikationsprofil Vermittler/-in mit spezifischem Produkteauftrag Ernteausfall-/Tierseuchenversicherung

2 Ubersicht der Handlungskompetenzen

Al:

Versicherungsbedtirf-
nis ansprechen

A2:

Kundengesprdche ver-
einbaren

A3:

Kundendaten erfassen

BI:
BedUrfnisse der Kun-

den im Gesprdéche er-
mitteln

B2:

Analyse des Kunden-
bedirfnisses durch-
flhren

B3:

Individuelle Losungs-
vorschldge erarbeiten

B4:

Lésungsvorschldge
prdsentieren und um-
setzen

Cl.

Kunden im Schadenfall
unterstltzen
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Qualifikationsprofil Vermittler/-in mit spezifischem Produkteauftrag Ernteausfall-/Tierseuchenversicherung

3 Anforderungsniveau

3.1 Leistungskriterien

Gewinnung von Versicherungsneukunden ist nicht das Kernge-
schdaft im Landwirtschaftsgewerbe. Dennoch tragen Vermitt-
ler/-innen mit spezifischem Produktauftrag betreffend Ernte-
ausfall/Tierseuchen dazu bei, dass ihre Kunden ihre Ernte und
Tiere addquat versichert haben, indem sie ihre Kunden auf den
Versicherungsschutz ansprechen.

Vermittler/-innen mit spezifischem Produktauftrag betreffend
Ernteausfall/Tierseuchen sind fahig,
Al
. L 1.  Landwirte mit Ernte- und Tierproduktion auf ihr Versiche-
Versicherungsbediirfnis e
rungsbedurfnis ansprechen
ansprechen
A2: 1. je nach (Neu-) Kunde Form und Ort fir das Gesprdch fest-
Kundengesprdche ver- zulegen
einbaren 2. sichintern und extern die notigen Informationen Utber den
(Neu-) Kunden zu beschaffen
3. fir das zu fihrende Gesprdch geeignete Hilfsmittel und Un-
terlagen zusammenzustellen
4. neue Kunden zu gewinnen und auf mogliche Einwdnde rea-
gieren zu kénnen
A3: 1. Kundendaten in Datenbanken (CRM) korrekt zu erfassen
Kundendaten erfassen 2. die Policen ihrer Kundinnen und Kunden im CRM-System zu
hinterlegen
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vbv
AFA

Qualifikationsprofil Vermittler/-in mit spezifischem Produkteauftrag Ernteausfall-/Tierseuchenversicherung

Im personlichen Gesprdch erfassen Vermittler/-innen mit spezi-
fischem Produktauftrag betreffend Ernteausfall/Tierseuchen
den Ist- und den Sollzustand der Situation der Kundin resp. des
Kunden.

Danach erstellen sie mit den zur Verfligung stehenden Syste-
men formal korrekte Losungsvorschldge. Anschliessend prdsen-
tieren sie ihre Vorschldge der Kundin resp. dem Kunden. Bei Ein-
verstdndnis der Kundin resp. des Kunden kénnen die Doku-
mente komplettiert und unterzeichnet werden. Danach erfolgt
die Prifung auf Vollstandigkeit und die Weiterleitung an die Ge-
sellschaft.

Um den Kundenbedarf zu erfassen und individuelle Losungen
auszuarbeiten, verfiigen Vermittler/-innen mit spezifischem
Produktauftrag betreffend Ernteausfall/Tierseuchen lber gute
Produktkenntnissen. Sie sind fahig, die Wiinsche und Erwartun-
gen der Kunden im entsprechenden Produkt umzusetzen.

Beim Erstellen des Lésungsvorschlages halten sich Vermittler/-
innen mit spezifischem Produktauftrag betreffend Ernteaus-
fall/Tierseuchen an die regulatorischen Formvorschriften.

Vermittler/-innen mit spezifischem Produktauftrag betreffend
Ernteausfall/Tierseuchen sind fahig,

B1:

Bedrfnisse der Kunden
im Gesprdach ermitteln

1. sich beim Kunden korrekt zu identifizieren (VAG 45)
2. die Bedurfnisse des Kunden zu ergriinden (SOLL)

B2:
Analyse des Kundenbe- | 1. die IST-Situation des Kunden zu erfassen
durfnisses durchfiihren

B3:

Individuelle Lésungsvor-
schlage erarbeiten

1. die Soll-Situation des Kunden zu erfassen
2. geeigneter Losungsvorschldge ausarbeiten

B4: 1. dem Kunden die Vorschlage verstdndlich zu erldutern und
Lésungsvorschldge pra- die entsprechenden Informationspflichten zu erfillen
sentieren und umsetzen | 2. Antrage korrekt auszufillen
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Qualifikationsprofil Vermittler/-in mit spezifischem Produkteauftrag Ernteausfall-/Tierseuchenversicherung

In einem Schadenfall unterstiitzen Vermittler/-innen mit spezifi-
schem Produktauftrag betreffend Ernteausfall/Tierseuchen ihre
Kunden, indem sie diese Uber das weitere Vorgehen informieren

und gegebenenfalls den Schadenprozess aktiv begleiten.

Vermittler/-innen mit spezifischem Produktauftrag betreffend
Ernteausfall/Tierseuchen sind fdhig,

Cl 1. Kunden die Vorgehensweise fiir die Meldung des Schadens
Kunden im Schadenfall nachvollziehbar zu erldutern und sie bei Bedarf zu unter-
unterstiitzen stltzen

3.2 Haltungen

Kundenorientierung In allen Belangen die Interessen der Kunden X X X
in den Mittelpunkt stellen

Auf die unterschiedlichen Bedirfnisse der X X X
einzelnen Kunden eingehen

Integritat, Loyalitdt Gesetzliche Vorgaben bericksichtigen X X X

Kommunikative Hal- Offenheit gegeniiber Menschen; Empathie

un zeigen; sich in allen Situationen authentisch X X X

9 verhalten
Qualitdtsbewusstsein Qualitativ hochwertige Arbeit erbringen X X X
Daten zuverldssig erheben und erfassen X X X
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Qualifikationsprofil Vermittler/-in mit spezifischem Produkteauftrag Ernteausfall-/Tierseuchenversicherung

4 Lerninhalte fur die Fachkompetenzen

4.1 Generelle Lerninhalte: Rechtskenntnisse

Themenfelder

Inhalte

Versicherungsvermittlung

(Verhaltens-) Pflichten der Vermittler (insbesondere
VAG 43, VAG 45)

Mogliche Sanktionen

Haftung

Versicherungsvertragsge-
setz (VVG)

Entstehung des Versicherungsvertrags
Informationspflichten gemass VVG 3
Fristen

4.2 Spezifische Lerninhalte: Ernteausfall/Tierseuchen

Themenfelder

Inhalte

- Ernteausfallversicherung
- Tierseuchenversicherung

Zweck und Bedeutung
Gesetzliche Grundlagen
Versicherte Werte
Versicherte Gefahren
Versicherte Leistungen
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dard nach Art. 190 AVO

far die Vermittlung mit spezifischem Pro-
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versicherungen
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Qualifikationsprofil Vermittler/-in mit spezifischem Produkteauftrag betreffend Motorfahrzeugversicherungen
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Qualifikationsprofil Vermittler/-in mit spezifischem Produkteauftrag betreffend Motorfahrzeugversicherungen

1 Arbeitsgebiet

Hauptberuflich im Automobilgewerbe oder in dessen Umfeld tétig, nehmen diese Per-
sonen in ihrer Funktion eine auf den Bereich der Motorfahrzeugversicherungen einge-
schrdnkte Tatigkeit als Vermittler/-in wahr. Die Vermittlung erfolgt dabei in der Regel
als Nebenaufgabe bzw. als Zusatzleistung fur den Kunden.

Vermittlerinnen und Vermittler mit spezifischem Produkteauftrag bieten ihren Kundin-
nen und Kunden Vertrdge von Motorfahrzeugversicherungsprodukten an oder schlies-
sen diese ab. Dabei informieren sie transparent lber die wichtigsten Eigenschaften ei-
nes Produktes sowie Uber die wesentlichen Pflichte und Rechte.
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Qualifikationsprofil Vermittler/-in mit spezifischem Produkteauftrag betreffend Motorfahrzeugversicherungen

2 Ubersicht der Handlungskompetenzen

Al:

Versicherungsbedtirf-
nis ansprechen

BI:
BedUrfnisse der Kun-

den im Gesprdéche er-
mitteln

B2:

Analyse des Kunden-
bedirfnisses durch-
flhren

B3:

Individuelle Losungs-
vorschldge erarbeiten

B4:

Lésungsvorschldge
prdsentieren und um-
setzen

Cl.

Kunden im Schadenfall
unterstltzen
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Qualifikationsprofil Vermittler/-in mit spezifischem Produkteauftrag betreffend Motorfahrzeugversicherungen

3 Anforderungsniveau

3.1 Leistungskriterien

Gewinnung von Versicherungsneukunden ist nicht das Kernge-
schaft im Automobilgewerbe. Dennoch tragen Vermittler/-innen
mit spezifischem Produktauftrag Motorfahrzeugversicherungen
dazu bei, dass ihre Kunden ihr Motorfahrzeug addquat versi-
chert haben, indem sie ihre Kunden auf den Versicherungsschutz
ansprechen.

Vermittler/-innen mit spezifischem Produktauftrag Motorfahr-
zeugversicherungen sind fahig,

Al
. L Kaufer von Motorfahrzeugen auf ihr Versicherungsbedurfnis
Versicherungsbediirfnis
ansprechen
ansprechen

Im personlichen Gesprdch erfassen Vermittler/-innen mit spezi-
fischem Produktauftrag Motorfahrzeugversicherungen den Ist-
und den Sollzustand der Situation der Kundin resp. des Kunden.

Danach erstellen sie mit den zur Verfiigung stehenden Syste-
men formal korrekte Losungsvorschldge. Anschliessend prdsen-
tieren sie ihre Vorschldge der Kundin resp. dem Kunden. Bei Ein-
verstdndnis der Kundin resp. des Kunden kénnen die Doku-
mente komplettiert und unterzeichnet werden. Danach erfolgt
die Prifung auf Vollstandigkeit und die Weiterleitung an die Ge-
sellschaft.

Um den Kundenbedarf zu erfassen und individuelle Lésungen
auszuarbeiten, verfigen Versicherungsvermittlerinnen und -ver-
mittler mit spezifischem Produktauftrag betreffend Motorfahr-
zeugversicherungen lber gute Produktkenntnisse. Sie sind fa-
hig, die Wiinsche und Erwartungen der Kunden in einer addqua-
ten Versicherungslésung umzusetzen.
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Qualifikationsprofil Vermittler/-in mit spezifischem Produkteauftrag betreffend Motorfahrzeugversicherungen

Beim Erstellen des Lésungsvorschlages halten sich Vermittler/-
innen mit spezifischem Produktauftrag Motorfahrzeugversiche-
rungen an die regulatorischen Formvorschriften.

Vermittler/-innen mit spezifischem Produktauftrag Motorfahr-
zeugversicherungen sind fahig,

BI:

BedUlrfnisse der Kunden
im Gesprdch ermitteln

1. sich beim Kunden korrekt zu identifizieren (VAG 45)
2. die Bedurfnisse des Kunden zu ergriinden (SOLL)

B2:
Analyse des Kundenbe- | 1. die IST-Situation des Kunden zu erfassen
dirfnisses durchfiihren

B3:
1. die Soll-Situation des Kunden zu erfassen

Individuelle Losungsvor- 5 . .. .. .
. ) . geeignete Losungsvorschldge auszuarbeiten
schldge erarbeiten

B4: 1. dem Kunden die Vorschlége versténdlich zu erldutern und
Lésungsvorschldage pra- die entsprechenden Informationspflichten zu erfillen
sentieren und umsetzen | 2. Antrdge korrekt auszufiillen

In einem Schadenfall unterstiitzen Vermittler/-innen mit spezifi-
schem Produktauftrag Motorfahrzeugversicherungen ihre Kun-
den, indem sie diese lber das weitere Vorgehen informieren.

Vermittler/-innen mit spezifischem Produktauftrag Motorfahr-
zeugversicherungen sind fahig,

Cl Kunden die Vorgehensweise flr die Meldung des Schadens
Kunden im Schadenfall nachvollziehbar zu erldutern.
unterstitzen
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AFA

Qualifikationsprofil Vermittler/-in mit spezifischem Produkteauftrag betreffend Motorfahrzeugversicherungen

3.2 Haltungen

Kundenorientierung In allen Belangen die Interessen der Kunden X
in den Mittelpunkt stellen
Auf die unterschiedlichen Bedurfnisse der X
einzelnen Kunden eingehen
Integritat, Loyalitdt Gesetzliche Vorgaben berlicksichtigen X
L Offenheit gegenliber Menschen; Empathie
Kommunikative Hal- . . 9 .g . . P .
zeigen,; sich in allen Situationen authentisch X
tung
verhalten
Qualitatsbewusstsein Qualitativ hochwertige Arbeit erbringen X
Daten zuverldssig erheben und erfassen X
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Qualifikationsprofil Vermittler/-in mit spezifischem Produkteauftrag betreffend Motorfahrzeugversicherungen

4 Lerninhalte fur die Fachkompetenzen

4.1 Generelle Lerninhalte: Rechtskenntnisse

Themenfelder

Inhalte

Versicherungsvermittlung

(Verhaltens-) Pflichten der Vermittler (insbesondere
VAG 43, VAG 45)

Mogliche Sanktionen

Haftung

Versicherungsvertragsge-
setz (VVG)

Entstehung des Versicherungsvertrags
Informationspflichten gemass VVG 3
Fristen

4.2 Spezifische Lerninhalte: Motorfahrzeugversicherungen

Themenfelder

Inhalte

Haftpflichtversicherung
- Motorfahrzeughaft-
pflichtversicherung

Zweck und Bedeutung
Gesetzliche Grundlagen
Versicherungsleistungen
Wichtigste Zusatzdeckungen
Direktes Forderungsrecht

Sachversicherung
- Kaskoversicherung

Zweck und Bedeutung

Gesetzliche Grundlagen

Versicherte Werte

Versicherungsumfang Grundgefahren
Versicherungsleistungen inkl. mitversicherte Folge-
kosten

Wichtigste Zusatzdeckungen

Personenversicherung
- Insassenunfall

Zweck und Bedeutung
Gesetzliche Grundlagen
Versicherte Personen
Versicherte Leistungen

Garantieversicherung

Zweck und Bedeutung

A\
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