Sachliche und zeitliche Gliederung der Berufsausbildung
Anlage zum Berufsausbildungsvertrag

Ausbildungsbetrieb:

Verantwortliche/r
Ausbilder/-in:

Auszubildende/r:

Ausbildungsberuf: Kaufmann / Kauffrau fur Versicherungen und Finanzanlagen

Es ist folgende Wahlqualifikation festgelegt:
Versicherungsfalle managen
Risikomanagement durchfiihren

Risiken fur Nicht-Privatkunden absichern

im Vertrieb betriebswirtschaftlich arbeiten

O000O0

Digitalisierungsprozesse in der Versicherungswirtschaft
initiieren und begleiten

Hinweis: Die Andergng einer Wahlqualifikation stellt eine Vertragsanderung dar und ist schriftlich
einzureichen. Eine Anderung ist letztmalig mit der Anmeldung zum Teil Il der Prufung méglich.

In den folgenden Seiten ist die sachliche und zeitliche Gliederung der zu vermittelnden Fertigkeiten
und Kenntnisse laut Ausbildungsrahmenplan der Ausbildungsverordnung in der Fassung vom
2. Marz 2022 niedergelegt.

Der zeitliche Anteil des gesetzlichen bzw. tariflichen Urlaubsanspruches, des Berufsschulunterrichtes
und der gestreckten Abschlussprufung des/der Auszubildenden ist in dem Ausbildungszeitraum
enthalten.

Anderungen des Zeitumfanges und des Zeitablaufes aus betrieblich oder schulisch bedingten Griin-
den oder aus Grinden in der Person des Auszubildenden bleiben vorbehalten.

Weicht aufgrund der vertraglichen Vereinbarung die Ausbildungszeit von der in der Ausbildungsord-
nung vorgegebenen Ausbildungsdauer ab, werden die in diesem Plan aufgefiihrten Fertigkeiten und
Kenntnisse in sinngemafer Anwendung des zeitlichen Gliederungsplanes vermittelt.

Unter folgendem Link www.ihk.de/gera/ausbildungsrahmenplan kénnen die sachlichen und zeitlichen
Gliederungen der einzelnen Berufe eingesehen und heruntergeladen werden.

Gesetzliche/r Vertreter/-in
Auszubildende/r: des/der Auszubildenden:

Unterschrift Unterschrift

Datum Firmenstempel/Unterschrift


www.ihk.de/gera/ausbildungsrahmenplan

Abschnitt A: wahlqualifikationstibergreifende berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und

Fahigkeiten

Lfd.
Nr.

Berufsbildpositionen

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte

Position
vermittelt

Prozesse in der Versi-
cherungswirtschaft ein-
schatzen und berlick-
sichtigen

(§4 Abs. 2 Nr. 1)

a) gesamtwirtschaftliche und gesellschaftliche Bedeu-
tung der Branche einschatzen sowie ihre Aufgaben
und Funktionen beschreiben

b) Auswirkungen von Entwicklungstrends auf die Ver-
sicherungswirtschaft, insbesondere im Hinblick auf
Digitalisierung und Nachhaltigkeit, beim Handeln im
eigenen Arbeitsbereich bertcksichtigen

0O O

¢) Nutzen von definierten Prozessen und regelmafiger
Prozessoptimierung beschreiben

d) Zusammenhang von Prozessqualitat und Kundenzu-
friedenheit beim Handeln im eigenen Arbeitsbereich
beriicksichtigen

e) Verbesserungspotenziale zu analogen und digitalen
Prozessen erkennen und Verbesserungen vorschla-
gen, Umsetzung von Prozessveranderungen im ei-
genen Arbeitsbereich begleiten

O O

Arbeit in der digitalisier-
ten Versicherungswirt-
schaft gestalten

(§ 4 Abs. 2 Nr. 2)

a) verschiedene Arbeitsmethoden, insbesondere Pro-
blemlésungs- und Kreativitatstechniken, bei der Be-
arbeitung von Aufgaben auswahlen und anwenden

b) kollaborativ arbeiten und die eigene Arbeit unter
Beachtung betrieblicher Arbeits- und Organisations-
prozesse systematisch planen, durchfiihren und kon-
trollieren

c) Methoden der Projektarbeit unterscheiden und pro-
jektorientierte Arbeitsweisen anwenden

d) bei der Bearbeitung von Aufgaben unterschiedliche
Kommunikationskanale auswahlen und bedienen
sowie betriebslbliche Kommunikationsformen an-
wenden

e) mogliche physische und psychische Auswirkungen,
die insbesondere durch die Digitalisierung der Ar-
beitsprozesse entstehen, erkennen und Methoden
zum Umgang mit diesen Auswirkungen anwenden

f) Notwendigkeit von Veranderungen reflektieren und
an Veranderungen gestaltend mitwirken

[

Instrumente der kauf-
mannischen Steuerung
und Kontrolle nutzen
(§ 4 Abs. 2 Nr. 3)

a) Auswirkungen von Geschaftsfallen auf das Unter-
nehmensergebnis darstellen

b) Zweck und Aufbau der betrieblichen Kosten- und
Leistungsrechnung darstellen

c) Informationen des externen Rechnungswesens fir
Steuerungs- und Kontrollprozesse nutzen

d) betriebsubliche Kennzahlen bewerten und bei Ent-
scheidungen berlicksichtigen

e) statistische Daten aufbereiten und auswerten,
Schlussfolgerungen ableiten

f) Aufgaben des Controllings als Informations- und
Steuerungsinstrument beschreiben

in Wochen im
1. bis 15. | 16. bis 36.
Monat Monat
2
2
4
4
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Lfd.
Nr.

Berufsbildpositionen

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte in
Wochen im

1. bis 15.
Monat

16. bis 36.
Monat

Position
vermittelt

Rechtliche und vertrag-
liche Rahmenbedin-
gungen einhalten

(§4 Abs. 2 Nr. 4)

a) rechtliche Vorschriften, insbesondere zu Verbrau-
cherschutz, Wettbewerbsrecht, Geldwasche, Versi-
cherungsaufsicht sowie zu den Rechten und Pflich-
ten bei der Versicherungsvermittlung, darstellen und
anwenden

Z

Kundinnen und Kunden uber die verschiedenen
Wege des Zustandekommens von Vertragen, insbe-
sondere von Versicherungs- und Finanzvertragen
sowie von Vertragen zu erganzenden Serviceleistun-
gen, informieren

c) Rechtsgrundlagen und betriebliche Regelungen bei
der Antrags- und Vertragsbearbeitung einhalten

12

[

Kundinnen und Kun-
den ganzheitlich bera-
ten und betreuen

(§ 4 Abs. 2 Nr. 5)

a) Kundendaten erheben und pflegen sowie Kontakte
und Anlasse als Moglichkeit zur Bedarfsanalyse er-
kennen und nutzen

S

analoge oder digitale Kommunikationsformen und
-wege kunden- und serviceorientiert auswahlen und
anwenden

c) bei der Beratung der Kundinnen und Kunden die
Informations-, Beratungs- und Dokumentationspflich-
ten einhalten

13

d) Kundinnen und Kunden die Einflussfaktoren auf die
individuelle Gestaltung von Versicherungs- und Fi-
nanzlésungen unter Berlcksichtigung unterschiedli-
cher Bedarfe erlautern, dabei Nachhaltigkeitsaspekte
bericksichtigen

e

eigenes Verhalten in der Beratung und Betreuung als
Beitrag zur Kundenzufriedenheit und -bindung reflek-
tieren, Schlussfolgerungen daraus ableiten

f) Kundenbeschwerden priifen und bearbeiten

Wohnen und Wohnei-
gentum absichern
(§ 4 Abs. 2 Nr. 6)

L

Beratungsanlasse bei Privatkunden erkennen und
nutzen, insbesondere Griindung eines Hausstandes
und Veranderung einer Wohnsituation

b) individuelle Bedarfe der Kundinnen und Kunden
analysieren sowie Mdglichkeiten der Risikopraventi-
on und -absicherung aufzeigen

¢) Kundinnen und Kunden Lésungsmoglichkeiten zur
Bedarfsdeckung durch private Versicherungen auf-
zeigen

d) Angebote fur kundengerechte Versicherungslésun-
gen erstellen, auch im Hinblick auf Rechtsstreitigkei-
ten und Anspruche Dritter, sowie die weiteren Schrit-
te zur Vertragsschliefbung erlautern

e) Kundinnen und Kunden ergadnzende Serviceleistun-
gen aufzeigen

f) versicherungsrelevante rechtliche Regelungen im
Zusammenhang mit Wohnen und Wohneigentum
einhalten

18
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Lfd.
Nr.

Berufsbildpositionen

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte in
Wochen im

1. bis 15.
Monat

16. bis 36.
Monat

Position
vermittelt

Berufsaustibung und
Freizeitgestaltung absi-
chern

(§4 Abs. 2Nr. 7)

a)

b)

c)

d)

e)

f)

Beratungsanlasse bei Privatkunden erkennen und
nutzen, insbesondere in den Bereichen der Berufs-
auslbung und der Freizeitgestaltung

individuelle Bedarfe der Kundinnen und Kunden
analysieren sowie Mdglichkeiten der Risikopraven-
tion und -absicherung aufzeigen und dabei insbe-
sondere Haftungsanspriiche gegen die Kundinnen
und Kunden sowie die Mdglichkeiten zur Durchset-
zung eigener rechtlicher Anspriiche einbeziehen

Kundinnen und Kunden Lésungsmdglichkeiten zur
Bedarfsdeckung durch private Versicherungen auf-
zeigen

Angebote fiir kundengerechte Versicherungslésun-
gen erstellen und die weiteren Schritte zur Ver-
tragsschliefsung erlautern

Kundinnen und Kunden erganzende Serviceleis-
tungen aufzeigen

versicherungsrelevante rechtliche Regelungen im
Zusammenhang mit Berufsausibung und Freizeit-
gestaltung einhalten

10

[

[

Mobilitat und Reisen
absichern
(§ 4 Abs. 2 Nr. 8)

c)

d)

Beratungsanlasse bei Privatkunden erkennen und
nutzen, insbesondere die motorisierte und nicht-
motorisierte Teilnahme am StralRenverkehr sowie
das Reisen

individuelle Bedarfe der Kundinnen und Kunden
analysieren sowie Moglichkeiten der Risikopraven-
tion und -absicherung aufzeigen

Kundinnen und Kunden Losungsmoglichkeiten zur
Bedarfsdeckung durch private Versicherungen auf-
zeigen

Angebote fir kundengerechte Versicherungslosun-
gen erstellen, auch im Hinblick auf Rechtsstreitig-
keiten und Anspriche Dritter, sowie die weiteren
Schritte zur VertragsschlieRung erlautern

Kundinnen und Kunden erganzende Serviceleis-
tungen aufzeigen

versicherungsrelevante rechtliche Regelungen im
Zusammenhang mit Mobilitdt und Reisen einhalten

10

0 O

Gesundheit fordern,
Krankheit und Pflege
absichern

(§ 4 Abs. 2 Nr. 9)

Beratungsanlasse bei Privatkunden zu Maf3nah-
men der Gesunderhaltung sowie zu Krankheits-
und Pflegesituationen erkennen und nutzen

individuelle Bedarfe der Kundinnen und Kunden
analysieren, Moglichkeiten der Risikopravention
und -absicherung sowie der Gesundheitsforderung
aufzeigen und dabei die Leistungen und An-
spruchsvoraussetzungen der staatlich geregelten
Grundversorgung einbeziehen und sonstige Ver-
sorgungen beachten

10




Lfd.
Nr.

Berufsbildpositionen

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte in
Wochen im

1. bis 15. | 16. bis 36.
Monat Monat

Position
vermittelt

¢) Kundinnen und Kunden Lésungsmdglichkeiten zur
Bedarfsdeckung durch private Versicherungen auf-
zeigen, auch unter Bericksichtigung staatlicher
sowie sonstiger Forderungen

d) Angebote fur kundengerechte Versicherungsldsun-
gen erstellen sowie die weiteren Schritte zur Ver-
tragsschlief3ung erlautern

e) Kundinnen und Kunden erganzende Serviceleis-
tungen aufzeigen

f) versicherungsrelevante rechtliche Regelungen im
Zusammenhang mit Gesundheitsforderung, Krank-
heits- und Pflegeabsicherung einhalten

[

10

Fir das Alter vorsorgen
und Vermogen bilden
(§ 4 Abs. 2 Nr. 10)

a) Beratungsanlasse bei Privatkunden erkennen und
nutzen, insbesondere in den Bereichen Altersvor-
sorge und Vermogensbildung fir weitere Lebenssi-
tuationen

b) individuelle Bedarfe der Kundinnen und Kunden
analysieren sowie Mdglichkeiten der Risikopraven-
tion und -absicherung aufzeigen und dabei die
Leistungen und Anspruchsvoraussetzungen der
staatlich geregelten Altersversorgung einbeziehen
und sonstige Versorgungen beachten

¢) Kundinnen und Kunden Lésungsmaoglichkeiten fiir
die Altersvorsorge durch private Versicherungen,
auch unter Berticksichtigung staatlicher sowie
sonstiger Férderungen aufzeigen und dabei die
Option der betrieblichen Altersversorgung als Er-
ganzung einbeziehen

d) Kundinnen und Kunden Lésungsmaoglichkeiten fiir
die Vermoégensbildung aufzeigen

e) Chancen und Risiken von Finanzanlageformen,
insbesondere von offenen Investmentverméogen,
zur Altersvorsorge und Vermoégensbildung kunden-
orientiert beurteilen und darstellen

f) Angebote fir kundengerechte Lésungen zur Alters-
vorsorge und Vermdgensbildung unter Berlcksich-
tigung von Versicherungen und Finanzanlagefor-
men, insbesondere von offenen Investmentvermé-
gen, erstellen sowie die weiteren Schritte zur Ver-
tragsschlieflung erlautern

g) Kundinnen und Kunden ergadnzende Serviceleis-
tungen aufzeigen

h) versicherungsrelevante rechtliche Regelungen im
Zusammenhang mit Altersvorsorge und Vermo-
gensbildung einhalten

20

[




Lfd.
Nr.

Berufsbildpositionen

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte in
Wochen im

1. bis 15. | 16. bis 36.
Monat Monat

Position
vermittelt

11

Einkommen absi-
chern und Hinterblie-
bene versorgen

(§ 4 Abs. 2 Nr. 11)

a) Beratungsanlasse bei Privatkunden erkennen und
nutzen, insbesondere zur Absicherung von Einkom-
mensverlusten und zum Schutz vor finanziellen Belas-
tungen bei lang anhaltender Erkrankung sowie nach
einem Unfall oder Todesfall

O
-

individuelle Bedarfe der Kundinnen und Kunden analy-
sieren sowie Moglichkeiten der Risikopravention und
-absicherung aufzeigen und dabei die Leistungen und
Anspruchsvoraussetzungen der staatlich geregelten
Grundversorgung einbeziehen und sonstige Versor-
gungen beachten

¢) Kundinnen und Kunden Lésungsmadglichkeiten zur
Bedarfsdeckung durch private Versicherungen auf-
zeigen, unter Beriicksichtigung staatlicher sowie sons-
tiger Forderungen

d) Chancen und Risiken von Versicherungen kunden-
orientiert beurteilen und darstellen, insbesondere sol-
cher Versicherungen, die als Anlageform offene In-
vestmentvermdgen nutzen

e) Angebote fiir kundengerechte Versicherungsldsungen
erstellen sowie die weiteren Schritte zur Vertrags-
schlieBung erldutern

f) Kundinnen und Kunden erganzende Serviceleistungen
aufzeigen

g) versicherungsrelevante rechtliche Regelungen im
Zusammenhang mit Einkommenssicherung und Hin-
terbliebenenversorgung einhalten

12

[

[

12

Versicherungsfalle
regulieren
(§ 4 Abs. 2 Nr. 12)

a) Kundinnen und Kunden bei der Aufnahme von Ver-
sicherungsfallen unterstutzen

b) Kundinnen und Kunden ber den Bearbeitungsweg
und die Serviceleistungen informieren

¢) Moglichkeiten zur Schadenminderung prifen sowie
Kundinnen und Kunden tber Mallinahmen beraten

d) Rechtsgrundlagen und betriebliche Regelungen bei
der Aufnahme von Versicherungsfallen und bei deren
Regulierung anwenden

e) die formelle und materielle Deckung bei der Regulie-
rungsaufnahme prifen und Uber die Leistungen dem
Grunde und dem Umfang nach informieren

[ T N I R
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Abschnitt B: berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und Féhigkeiten in fiunf Wahlqualifi-
kationen von jeweils sechs Monaten

Lfd.
Nr.

Berufsbildpositionen

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

1. bis 15.
Monat

16. bis 36.
Monat

Position
vermittelt

Versicherungsfalle ma-
nagen
(§4 Abs. 3 Nr. 1)

a) komplexe Versicherungsfalle identifizieren, Kundin-
nen und Kunden beim weiteren Regulierungspro-
zess betreuen sowie Serviceleistungen organisieren

b) Sachverhalte beurteilen, Leistungen dem Umfang
nach abschatzen und Schadenreserven bedarfsge-
recht bilden

c) Kostenbeteiligung Dritter und des Versicherungs-
nehmers aufgrund rechtlicher Vorschriften prifen
und einfordern, Kundinnen und Kunden sowie Ver-
triebspartnerinnen und -partnern die Regulierungs-
entscheidung begriinden

d) Analysen zu Schadenentwicklungen durchfiihren
und MafRnahmen vorschlagen

e) Prozesse im Management von Versicherungsfallen
analysieren, Malinahmen zur Prozessoptimierung
vorschlagen sowie an der Umsetzung der Mafl3nah-
men mitwirken

26

L]

[

[

Risikomanagement
durchfiihren
(§ 4 Abs. 3Nr. 2)

a) komplexe Anfragen und Antrége zu Risiken analy-
sieren, Risiken einschéatzen sowie zusatzliche Infor-
mationen einholen und bewerten

b) Konditionen der Risikoabsicherung zu Anfragen und
Antragen unter Bericksichtigung betrieblicher Rege-
lungen und der Auswirkungen auf die Versicherten-
gemeinschaft festlegen

c) Uber Antrage entscheiden und mdgliche Alternativen
anbieten

d) Kundinnen und Kunden sowie weiteren Beteiligten
die Entscheidung begriinden

e) Risiken im weiteren Vertragsverlauf kontrollieren und
bei Bedarf Vertragsoptimierungen vornehmen

f) Prozesse des Risikomanagements analysieren,
MaRnahmen zur Prozessoptimierung vorschlagen
sowie an der Umsetzung der Mal3nahmen mitwirken

26

[

O O o o

Risiken fur Nicht-
Privatkunden absichern
(§ 4 Abs. 3 Nr. 3)

a) individuelle Bedarfe von Nicht-Privatkunden, insbe-
sondere von Gewerbekunden, Industriekunden,
Landwirten oder freiberuflich Tatigen, analysieren
sowie Mdéglichkeiten der Risikopravention und -absi-
cherung aufzeigen

b) Nicht-Privatkunden Losungsansatze durch Versi-
cherungen und Vorsorgekonzepte aufzeigen

c) Angebote fir kundengerechte Versicherungslosun-
gen erstellen sowie die weiteren Schritte zur Ver-
tragsschliefsung erlautern

d) Nicht-Privatkunden erganzende Serviceleistungen
aufzeigen

e) versicherungsrelevante rechtliche Regelungen im
Zusammenhang mit der Absicherung von Risiken
einhalten

26

L]




Lfd.
Nr.

Berufsbildpositionen

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

1. bis 15.
Monat

16. bis 36.
Monat

Position
vermittelt

f) Prozesse bei der Absicherung von Risiken analysie-
ren, MaRnahmen zur Prozessoptimierung vorschla-
gen sowie an der Umsetzung der Malinahmen mit-
wirken

L]

Im Vertrieb betriebswirt-
schaftlich arbeiten
(§4 Abs. 3 Nr. 4)

a) Erfolgsfaktoren fiir das Arbeiten in einer Vertriebs-
einheit oder in der Vertriebsunterstltzung beschrei-
ben

b) Kennzahlen fiir das Arbeiten in einer Vertriebseinheit
oder in der Vertriebsunterstiitzung ermitteln und be-
urteilen

c) strategische Marketingmafnahmen fiir eine Ver-
triebseinheit oder fir die Vertriebsunterstitzung ent-
wickeln, durchfiihren und bewerten

d) MaRnahmen zur Kundengewinnung und zum Aus-
bau bestehender Kundenbeziehungen planen,
durchfiihren und bewerten

e) OptimierungsmafRnahmen fir Kundenbestande pla-
nen, durchfiihren und bewerten

f) Prozesse des betriebswirtschaftlichen Arbeitens in
einer Vertriebseinheit oder in der Vertriebsunterstut-
zung analysieren, MaRnahmen zur Prozessoptimie-
rung vorschlagen sowie an der Umsetzung der
MaRnahmen mitwirken

26

[

Digitalisierungsprozesse
in der Versicherungs-
wirtschaft initiieren und
begleiten

(§ 4 Abs. 3 Nr. 5)

a) Bedarfe fir Digitalisierungsvorhaben erkennen und
Vorhaben initiieren

b) Ist-Prozesse unter Berlcksichtigung der IT-System-
architektur analysieren und dokumentieren

c) Soll-Prozesse modellieren und gemaf des IT-
Anforderungsmanagements dokumentieren

d) Arbeitspakete in Abstimmung mit anderen Beteilig-
ten strukturieren

e) fachliche Testfalle entwickeln, Tests durchfiihren,
Ergebnisse dokumentieren und riickkoppeln sowie
Folgerungen ableiten

f) die Implementierung begleiten und die Freigabe zur
produktiven Nutzung erteilen

g) Prozesse eines Digitalisierungsvorhabens, auch
unter Berlicksichtigung wirtschaftlicher Aspekte,
analysieren, MalRnahmen zur Prozessoptimierung
vorschlagen sowie an der Umsetzung der Maf3nah-
men mitwirken

26
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Abschnitt C: wahlqualifikationstibergreifende integrativ zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnis-
se und Fahigkeiten

Lfd.
Nr.

Berufsbildpositionen

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

1. bis 15.
Monat

16. bis 36.
Monat

Position
vermittelt

Organisation des Ausbil-
dungsbetriebes, Berufs-
bildung sowie Arbeits-
und Tarifrecht

(§ 4 Abs. 4 Nr. 1)

a) den Aufbau und die grundlegenden Arbeits- und Ge-
schaftsprozesse des Ausbildungsbetriebes erlautern

b) Rechte und Pflichten aus dem Ausbildungsvertrag
sowie Dauer und Beendigung des Ausbildungsver-
haltnisses erlautern und Aufgaben der im System
der dualen Berufsausbildung Beteiligten beschreiben

c) die Bedeutung, die Funktion und die Inhalte der
Ausbildungsordnung und des betrieblichen Ausbil-
dungsplans erlautern sowie zu deren Umsetzung
beitragen

d) die fur den Ausbildungsbetrieb geltenden arbeits-,
sozial-, tarif- und mitbestimmungsrechtlichen Vor-
schriften erlautern

e) Grundlagen, Aufgaben und Arbeitsweise der be-
triebsverfassungs- oder personalvertretungsrechtli-
chen Organe des Ausbildungsbetriebes erlautern

f) Beziehungen des Ausbildungsbetriebes und seiner
Beschaftigten zu Wirtschaftsorganisationen und Ge-
werkschaften erlautern

g) Positionen der eigenen Entgeltabrechnung erlautern
h) wesentliche Inhalte von Arbeitsvertragen erldutern

i) Maoglichkeiten des beruflichen Aufstiegs und der be-
ruflichen Weiterentwicklung erlautern

Sicherheit und Gesund-
heit bei der Arbeit
(§ 4 Abs. 4 Nr. 2)

a) Rechte und Pflichten aus den berufsbezogenen Ar-
beitsschutz- und Unfallverhiitungsvorschriften ken-
nen und diese Vorschriften anwenden

b) Gefahrdungen von Sicherheit und Gesundheit am
Arbeitsplatz und auf dem Arbeitsweg priifen und be-
urteilen

c¢) sicheres und gesundheitsgerechtes Arbeiten erlau-
tern

d) technische und organisatorische MalRnahmen zur
Vermeidung von Gefahrdungen sowie von psychi-
schen und physischen Belastungen fir sich und an-
dere, auch praventiv, ergreifen

e) ergonomische Arbeitsweisen beachten und anwen-
den

f) Verhaltensweisen bei Unféllen beschreiben und
erste Maflnahmen bei Unfallen einleiten

g) betriebsbezogene Vorschriften des vorbeugenden
Brandschutzes anwenden, Verhaltensweisen bei
Branden beschreiben und erste MalRnahmen zur
Brandbekadmpfung ergreifen

Waéhrend der
gesamten Ausbil-
dung zu vermitteln.

O O
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Lfd.
Nr.

Berufsbildpositionen

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

1. bis 15.
Monat

16. bis 36.
Monat

Position
vermittelt

Umweltschutz und
Nachhaltigkeit
(§ 4 Abs. 4 Nr. 3)

a

b

) Mdglichkeiten zur Vermeidung betriebsbedingter Be-
lastungen fur Umwelt und Gesellschaft im eigenen
Aufgabenbereich erkennen und zu deren Weiterent-
wicklung beitragen

) bei Arbeitsprozessen und im Hinblick auf Produkte,
Waren oder Dienstleistungen Materialien und Ener-
gie unter wirtschaftlichen, umweltvertraglichen und
sozialen Gesichtspunkten der Nachhaltigkeit nutzen

c) fur den Ausbildungsbetrieb geltende Regelungen

d

e

f)

des Umweltschutzes einhalten

) Abfalle vermeiden sowie Stoffe und Materialien einer
umweltschonenden Wiederverwertung oder Entsor-
gung zuflhren

) Vorschlage fur nachhaltiges Handeln fir den eige-
nen Arbeitsbereich entwickeln

unter Einhaltung betrieblicher Regelungen im Sinne
einer 6konomischen, 6kologischen und sozial nach-
haltigen Entwicklung zusammenarbeiten und adres-
satengerecht kommunizieren

Digitalisierte Arbeitswelt
(§4 Abs. 4 Nr. 4)

a

) mit eigenen und betriebsbezogenen Daten sowie mit
Daten Dritter umgehen und dabei die Vorschriften
zum Datenschutz und zur Datensicherheit einhalten

) Risiken bei der Nutzung von digitalen Medien und
informationstechnischen Systemen einschatzen und
bei deren Nutzung betriebliche Regelungen einhal-
ten

c¢) ressourcenschonend, adressatengerecht und effi-

d

e

h

zient kommunizieren sowie Kommunikationsergeb-
nisse dokumentieren

) Stérungen in Kommunikationsprozessen erkennen
und zu ihrer Losung beitragen

) Informationen in digitalen Netzen recherchieren und
aus digitalen Netzen beschaffen sowie Informatio-
nen, auch fremde, priifen, bewerten und auswéahlen

Lern- und Arbeitstechniken sowie Methoden des
selbstgesteuerten Lernens anwenden, digitale Lern-
medien nutzen und Erfordernisse des lebensbeglei-
tenden Lernens erkennen und ableiten

) Aufgaben zusammen mit Beteiligten, einschlieRlich
der Beteiligten anderer Arbeits- und Geschéaftsberei-
che, auch unter Nutzung digitaler Medien, planen,
bearbeiten und gestalten

) Wertschatzung anderer unter Berlicksichtigung ge-
sellschaftlicher Vielfalt praktizieren

Wahrend der
gesamten Ausbil-
dung zu vermitteln.

L]
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