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Zentrum fir Schulqualitat und Lehrerbildung et ZsL
Zielanalyse Stand: 2022
Beruf-Kurz Ausbildungsberuf Zeitrichtwert
WBK |Bankkaufmann und Bankkauffrau 60
Lernfeld Nr. Lernfeldbezeichnung Jahr
Kunden Uber Produkte der Vorsorge und Absicherung informieren
Kernkompetenz
12 Ibje schulerinnen und Schiiler verfigen uber die Kompetenz, Kunden im Rahmen des Drei-Schichten-Modells tUber 3
Vorsorgemaoglichkeiten und Versicherungsprodukte zur Absicherung zu informieren.
Schule, Ort Lehrkrafts n
Bildungsplan® didaktisch-methodische Analyse
kompetenzbasierte Ziele Konkretisierung Lernsituation Handlungsergebnis Hecei rshlicls Hinweise Zeit
Kompetenzen
[...] Die Schilerinnen und Schuler erlautern LSO1 Leistungen der ge- | Prasentation Informationen nach Kriterien | Vgl. WiSo 06
Kunden die Notwendigkeit privater Vor- setzlichen Rentenversi- | Versorgungsliicke aufbereiten und darstellen | KB |
sorge. Sie zeigen Versorgungslicken (Al- cherung darstellen und sachlich argumentieren
ter, Tod, Erwerbsminderung) der Kunden Notwendigkeit privater begriindet vorgehen Projekt
aus der gesetzlichen Rentenversicherung Vorsorge erlautern Verstandnisfragen stellen méglich
(Altersrente, I_Erwerbsmlnderungsr"entel, Wit- Ergebnisse zusammenfas-
wen- und Waisenrente) unter Bericksichti- sen
gung unterschiedlicher Lebenssituationen
auf. [...]
[...] Die Schilerinnen und Schuler verschaf- LS02 Drei-Schichten- Ubersicht Informationen nach Kriterien | Vgl. LS01 02
fen sich einen Uberblick Gber Vorsorge- Modell im Uberblick dar- aufbereiten und darstellen
mdglichkeiten im Rahmen des Drei-Schich- stellen zielgerichtet arbeiten Vgl. WiSo
ten-Modells der Altersvorsorge. Sie ordnen KB |
die gesetzliche Altersrente und die Basis-
rente der ersten Schicht zu und beurteilen
deren Bedeutung fiir Kunden. Im Rahmen
der zweiten Schicht stellen die Schilerin- LS03 Basisrente erlau- | Ubersicht Informationen strukturieren 04
nen und Schiiler die kapitalgedeckte Zu- tern und Bedeutung fur | Berechnung der systematisch vorgehen
satzvorsorge (Rlester—.Rentei D|rektyer5|- den Kunden beurteilen staatlichen Forderung | sachlich argumentieren
cherung) dar und ermitteln die staatliche Schlussfolaerunaen ziehen
Forderung bei Abschluss entsprechender 9 9
1 Ministerium fir Kultus, Jugend und Sport Baden-Wirttemberg (Herausgeber): Bildungsplan fiir die Berufsschule, Bankkaufmann/Bankkauffrau (2019), S. 22.
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Zentrum fir Schulqualitat und Lehrerbildung "._'..' ZsL
kompetenzbasierte Ziele Konkretisierung Lernsituation Handlungsergebnis Tpzrizeilizne Hinweise Zeit
Kompetenzen
Vertrdge. Sie beschreiben Versicherungs- LS04 Riester-Rente er- Ubersicht Informationen strukturieren | Rollenspiel 08
produkte (private Rentenversicherung, Ka- lautern und Bedeutung | Berechnung der systematisch vorgehen
pitallebensversicherung, Risikolebensversi- flr den Kunden beurtei- | staatlichen Férderung | sachlich argumentieren
cherung) der dritten Schicht. [...] len Gesprachsvorberei- | Schiussfolgerungen ziehen
tun iedli -
[...] Sie entwickeln bedarfsgerechte Ange- Ber%tungsgesprach gﬂaelgtsecrcfedrligrr; Stand
bote unter Beachtung staatlicher Férderun- N
. begriindet vorgehen
gen von kapitalgedeckten Altersvorsorge-
Xesgrei%g%gpgr:gfggggg I\J/t())zosrtgs;rg;?e LSQS Direktversicherung | Ubersicht Informatignen strukturieren 04
lichkeiten (Basisrente, Riester-Rente, pri- erlautern und Bedeu- Berechnung der systematisch vorgehen
vate Rentenversicherung, Kapitallebensver- tung fur den Kunden be- | staatlichen Férderung | sachlich argumentieren
sicherung). urteilen Schlussfolgerungen ziehen
LS06 Versicherungspro- | Prasentation Informationen strukturieren | Vgl. LFO5 08
dukte der dritten Schicht systematisch vorgehen
erlautern und Bedeu- sachlich argumentieren Projekt
tung fir den Kunden be- Schlussfolgerungen ziehen | moglich
urteilen
Die Schilerinnen und Schiler erlautern LS07 Moglichkeiten der | Beratermappe Informationen nach Kriterien 02
Kunden die Mdglichkeiten der Vertragsge- Vertragsgestaltung er- aufbereiten und darstellen
staltung und stellen ihnen die Leistungen lautern sachlich argumentieren
aus dem Vertrag bei Gewahrung eines Be-
zugsrechts dar. Sie informieren Kunden LS08 Kunden uber ga- Beratermappe Informationen nach Kriterien 02
Uber garantierte Leistungen und die Mé6g- rantierte Leistungen und aufbereiten und darstellen
lichkeit zum Erhalt von Uberschissen. Uberschiisse informie- sachlich argumentieren
ren
Die Schulerinnen und Schiler erklaren LS09 Abschluss einer Analyse Gesetzestexte anwenden Projekt 06
Kunden Obliegenheiten vor Vertragsab- Berufsunfahigkeitsversi- | Prasentation zielgerichtet arbeiten moglich
schluss (Gesundheitsprifung) und zeigen cherung darstellen und sachlich argumentieren
die Rechtsfolgen bei Verletzung dieser die Bedeutung dieser Zusammenhange herstellen
Pflichten auf. Sie weisen auf die gesetzli- Versicherung erkléren
chen Verbraucherrechte (Versicherungsver-
tragsgesetz) hin. LS10 Bedeutung der pri- | Checkliste Informationen nach Kriterien 04
vaten Unfallversiche- Berechnung aufbereiten und darstellen
Im Rahmen einer ganzheitlichen Absiche- rung darstellen Sprachnachricht sachlich argumentieren
rung stellen die Schilerinnen und Schiler FAQs begriindet vorgehen
den Kunden die Bedeutung einer privaten mit Medien sachgerecht um-
Unfallversicherung (Unfallbegriff, Leistungs- gehen
arten) und einer Berufsunfahigkeitsversi-
cherung dar.
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Zentrum fir Schulqualitat und Lehrerbildung

kompetenzbasierte Ziele

Uberfachliche

lungsschwierigkeiten von Versicherungs-
nehmern und unterbreiten kundengerechte
Lésungsmaoglichkeiten.

schwierigkeiten unter-
breiten

Schlussfolgerungen ziehen

Konkretisierung Lernsituation Handlungsergebnis Hinweise Zeit
_ Kompetenzen
Sie analysieren die Gestaltungsmaoglichkei- LS11 Kundengerechte Ubersicht Informationen strukturieren 02
ten von Versicherungsvertragen bei Zah- Losungen bei Zahlungs- | Analyse zielgerichtet arbeiten

Die Schulerinnen und Schiler reflektieren
ihre Ergebnisse im Hinblick auf die Bedarfe
der Kunden und leiten mdgliche Optimie-
rungsmaflnahmen auch fir eine langfristige
Kundenbindung ab.

[Umfassende Kompetenz fur das gesamte Lernfeld]
Integrativ umsetzen
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