A2.1 Ausbildungs- und Prufungsbranche «Bank»

Branchenspezifische Arbeitssituationen und Leistungsziele

cherchieren und auswerten

Handlungskompetenz e2: Informationen im wirtschaftlichen und kaufméannischen Bereich re-

Arbeitssituation 1: Gekonnt in meinem Betrieb und meiner Funktion bewegen

Die Kaufleute orientieren sich konsequent am Unternehmenszweck, am Leitbild und an den
Zielsetzungen ihres Betriebs. Sie arbeiten mit allen Mitarbeitenden im Betrieb, auch an den kritischen
Schnittstellen, reibungslos zusammen. Die Kaufleute recherchieren benétigte Informationen und sie
kommunizieren geméss dem Informations- und Kommunikationskonzept ihres Betriebs.

Leistungsziele Betrieb

Leistungsziele tiberbetrieblicher Kurs

e2.bank.btl
Sie erlautern den Unternehmenszweck und das
Dienstleistungsangebot ihres Betriebs. (K2)

e2.bank.bt2
Sie setzen das Leitbild sowie die Zielsetzung ih-
res Betriebs in ihrem Arbeitsumfeld um. (K3)

e2.bank.bt3

Sie legen die Alleinstellungsmerkmale (Unique
Selling Proposition, USP) ihrer Bank in Diskussio-
nen und Gesprachen mit unterschiedlichen An-
spruchsgruppen adressatengerecht dar. (K3)

e2.bank.bt4
Sie kommunizieren gemass dem betrieblichen In-
formations- und Kommunikationskonzept. (K3)

e2.bank.uk1

Sie unterscheiden die verschiedenen Banken-
gruppen und Akteure auf dem Finanzplatz
Schweiz sowie die wichtigsten internationalen
Organisationen. (K2)

e2.bank.ik2

Sie vergleichen die Produktepaletten und Dienst-
leistungsarten der eigenen Bank mit anderen
Bankengruppen. (K2)

e2.bank.ik3
Sie erlautern die Wertschopfungskette und die
verschiedenen organisatorischen Bereiche von
Banken. (K2)

trage zusammenarbeiten und kommunizieren

Handlungskompetenz b1: In unterschiedlichen Teams zur Bearbeitung kaufmannischer Auf-

Arbeitssituation 2: Rechts- und vorgabenkonform agieren

Die Kaufleute setzen die rechtlichen und betrieblichen Normen ihres Arbeitsgebiets um. Sie halten sich
online und offline an die internen und externen Regelungen zu Compliance, Arbeitssicherheit und
Nachhaltigkeit. Die Kaufleute beachten Ubergreifende und betriebsinterne Datenschutzrichtlinien und
behandeln sensible Daten sowie Informationen vertraulich.

Leistungsziele Betrieb

Leistungsziele Uiberbetrieblicher Kurs

bl.bank.btl
Sie setzen die Verhaltensrichtlinien der Branche
Bank um. (K3)

bl.bank.ukl
Sie erlautern die branchenrelevanten rechtlichen
Grundlagen. (K2)




bl.bank.bt2

Sie setzen die Ubergreifenden und betriebsinter-
nen Datenschutzrichtlinien im Arbeitsalltag um.
(K3)

b1l.bank.bt3
Sie bearbeiten Prozesse von Kundenbeziehun-
gen gesetzeskonform. (K3)

bl.bank.bt4
Sie setzen gezielt die betrieblichen Vorgaben zur
Nachhaltigkeit um. (K3)

bl.bank.ik2
Sie zeigen die branchenspezifischen Grundsatze
und Standards im Bankwesen auf. (K2)

bl.bank.ik3

Sie erklaren die branchenspezifischen Richtlinien
und Vorgaben beziiglich Datenschutz, Datensi-
cherheit und Datensicherung. (K2)

bl.bank.uk4

Sie nennen die Besonderheiten bezlglich Arbeits-
sicherheit und Gesundheitsschutz der Bankbran-
che. (K1)

b1.bank.uk5

Sie erlautern die relevanten Anforderungen und
Vorgaben bei der Aufnahme von Kundenbezie-
hungen im Bankgeschaft. (K2)

Handlungskompetenz b3: In wirtschaftlichen Fachdiskussionen mitdiskutieren

Arbeitssituation 3: Markt-, Branchen- und Fachkenntnisse einsetzen

Die Kaufleute setzen ihre Kenntnisse zu Produkten, Dienstleistungen und relevanten Markten in Ge-
sprachen mit Kund/innen und Kolleg/innen ein. Sie verfolgen regelméssig die Marktentwicklung in ihrer
Branche und erkennen die volkswirtschaftlichen Zusammenhénge.

Leistungsziele Betrieb

Leistungsziele tiberbetrieblicher Kurs

b3.bank.btl

Sie beschreiben unterschiedlichen Anspruchs-
gruppen gegeniber das Geschaftsmodell der ei-
genen Bank. (K2)

b3.bank.bt2

Sie recherchieren aktiv Uber verschiedene Kanéle
volkswirtschaftliche Themen und Entwicklungen
im Bankwesen. (K3)

b3.bank.bt3

Sie setzen ihre Kenntnisse tUber Volkswirtschaft,
Markte und Branche in Fachdiskussionen ein.
(K6)

b3.bank.ukl
Sie nennen die Geschaftsfelder im Bankwesen.
(K1)

b3.bank.lk2
Sie erklaren die Funktion und Bedeutung der rele-
vanten Anspruchsgruppen im Bankwesen. (K2)

b3.bank.uk3
Sie erklaren die Entwicklungen im Bankwesen.
(K3)

b3.bank.uk4
Sie erklaren die aktuellen Innovationen und
Trends im Bankwesen. (K2)

b3.bank.uk5
Sie identifizieren Nachhaltigkeitsthemen im Bank-
wesen. (K4)

b3.bank.lk6
Sie beschreiben die relevanten geldpolitischen In-
strumente im Inland. (K4)

b3.bank.ik7
Sie benennen die relevanten geldpolitischen In-
strumente im Ausland. (K1)

b3.bank.uk8

Sie erkennen und erklaren volkswirtschaftliche
Zusammenhénge und beschreiben deren Ein-
flusse auf das Bankwesen. (K5)




b3.bank.ik9

Sie begriinden die Auswirkungen von aktuellen
Entwicklungen (Finanzmarkte, Volkswirtschaft,
Politik) fuir ihre Tatigkeiten und Aufgaben im
Bankwesen. (K5)

Handlungskompetenz d1: Anliegen von Kunden oder Lieferanten entgegennehmen

Arbeitssituation 4: Bankkunden empfangen und nach Bedarf weitervermitteln

Die Kaufleute empfangen Bankkunden, schaffen eine angenehme Gesprachsatmosphare und be-
treuen sie umfassend. Sie gehen aktiv auf die Personen zu, fragen nach den Bedirfnissen und bringen
die Bankkunden mit dem passenden Partner in Kontakt. Die Kaufleute assistieren Bankkunden digital
vor Ort, indem sie digitale Bankangebote und Tools erklaren und bei Problemen Hilfestellungen bieten.

Leistungsziele Betrieb

Leistungsziele tiberbetrieblicher Kurs

d1l.bank.btl
Sie empfangen Bankkunden, indem Sie eine an-
genehme Gesprachsatmosphére schaffen. (K3)

dl.bank.bt2
Sie erfassen die Bedurfnisse von Bankkunden.
(K3)

d1.bank.bt3
Sie leiten die Bankkunden an die passenden Part-
ner weiter. (K3)

d1.bank.bt4

Sie analysieren Problemstellungen von Bankkun-
den im Umgang mit digitalen Bankangeboten und
Tools vor Ort und bieten Hilfestellungen an. (K4)

d1.bank.likl

Sie begriinden die wichtigsten regulatorischen
Grundlagen fur den Empfang, die Weiterleitung
und Assistenz von Bankkunden vor Ort. (K2)

dl1.bank.ik2

Sie zeigen, wie sie Bankkunden wertschéatzend
empfangen, Bedirfnisse erkennen und triagieren.
(K3)

d1.bank.ik3

Sie beschreiben die Bedeutung des Digitalen
Bankings und erklaren die Merkmale der entspre-
chenden Produkte und Dienstleistungen. (K2)

Handlungskompetenz d3: Verkaufs- und Verhandlungsgesprache mit Kunden oder Lieferanten

fihren

Arbeitssituation 5: Bankkunden beraten

Die Kaufleute beraten Bankkunden Uber gdngige Kanéle zu verschiedenen Bankangeboten und setzen
physische und digitale Hilfsmittel zielorientiert ein. Sie wenden bei ihrer Tatigkeit die geltenden Vor-
schriften an und nutzen eine adressatengerechte Sprache. Die Kaufleute setzen die entstehenden ad-
ministrativen Tatigkeiten im Zusammenhang mit der durchgefiihrten Beratung korrekt um und koordi-
nieren die involvierten Schnittstellen gemass den Prozessvorgaben der Bank.

Leistungsziele Betrieb

Leistungsziele Uberbetrieblicher Kurs

d3.bank.btl

Sie setzen die betrieblichen Vorgaben und Com-
pliance-Richtlinien im Kontakt mit Bankkunden
sorgfaltig um. (K3)

d3.bank.bt2
Sie fuhren einen gesamtheitlichen Beratungspro-
zess. (K6)

d3.bank.uk1

Sie nennen die wichtigsten regulatorischen
Grundlagen fir die Beratung von Bankkunden.
(K1)

d3.bank.ik2
Sie erklaren die Produkte, Dienstleistungen und




d3.bank.bt3
Sie erklaren Bankkunden die technologischen
Mdglichkeiten von Bankangeboten. (K3)

d3.bank.bt4
Sie priifen und sprechen Cross-Selling-Moglich-
keiten im Kontakt mit Bankkunden aktiv an. (K4)

d3.bank.bt5

Sie beurteilen anhand von volkswirtschaftlichen

sowie marktwirtschaftlichen Entwicklungen und

betrieblichen Vorgaben die situationsgerechten

Auswirkungen auf die Beratung fur Bankkunden.
(K6)

d3.bank.bt6

Sie leiten die Bankkunden und deren Beddrfnisse
situationsgerecht an die passenden Partner wei-
ter. (K4)

d3.bank.bt7
Sie fihren die administrativen Tatigkeiten aus und
koordinieren involvierte Schnittstellen. (K3)

d3.bank.bt8

Sie berucksichtigen bei ihren Tatigkeiten die
Schonung der Ressourcen und die Einsparung
von Energie. (K3)

Vorgaben fir Privatkunden im Bereich Basis-
dienstleistungen. (K2)

d3.bank.ik3

Sie ordnen die Produkte, Dienstleistungen und
Vorgaben fiir Bankkunden im Bereich Vorsorge
ein. (K3)

d3.bank.ik4

Sie vergleichen die Produkte, Dienstleistungen
und Vorgaben fir Bankkunden im Bereich Anle-
gen. (K4)

d3.bank.ik5

Sie vergleichen die Produkte, Dienstleistungen
und Vorgaben fiir Bankkunden im Bereich Finan-
zieren. (K4)

d3.bank.ik6
Sie beschreiben gangige digitale Bankprodukte.
(K2)

d3.bank.uk7
Sie beschreiben gangige nachhaltige Finanzpro-
dukte und deren Vor- und Nachteile. (K2)

d3.bank.ik8

Sie leiten anhand von volkswirtschaftlichen und
marktwirtschaftlichen Entwicklungen die Auswir-
kungen auf die Beratung fir Bankkunden ab. (K4)

d3.bank.uk9

Sie verknlpfen ihre Beratungskompetenz mit dem
Fachwissen Branche Bank unter Berticksichtigung
der Nachhaltigkeitsthematik. (K5)

Handlungskompetenz d2: Informations- und Beratungsgesprache mit Kunden oder Lieferanten

fihren

Arbeitssituation 6: Bankkunden uber digitale Kanale begleiten und unterstitzen

Die Kaufleute beraten Bankkunden Uber gangige digitale Kanale. Sie nehmen eingehende Anfragen
sowie Einwénde entgegen, gehen aktiv auf bestehende oder potenzielle Kunden zu und erkennen ein
allfalliges Cross-Selling-Potenzial. Die Kaufleute erklaren digitale Banklésungen und Tools, bieten eine
umfassende Hilfestellung an, fihren Uber die digitalen Kanéle erforderlichen administrativen Tatigkei-
ten aus und koordinieren die notwendigen Schnittstellen.

Leistungsziele Betrieb

Leistungsziele Uberbetrieblicher Kurs

d2.bank.btl
Sie nehmen digitale Anfragen von Bankkunden
und potenziellen Bankkunden entgegen. (K3)

d2.bank.bt2
Sie erfassen die Bedirfnisse von Bankkunden im
digitalen Bereich. (K3)

d2.bank.bt3
Sie leiten die Bankkunden situationsgerecht an
die passenden Partner weiter. (K4)

d2.bank.ik1

Sie nennen die wichtigsten regulatorischen
Grundlagen fur die Beratung Uber digitale Kanale.
(K1)

d2.bank.ik2
Sie beschreiben die Bankangebote und kdnnen
sie Uber digitale Kanéle erklaren. (K2)

d2.bank.ik3
Sie erklaren die Grundlagen der digitalen Bera-
tung bei der Bank. (K2)




d2.bank.bt4

Sie setzen die betrieblichen Vorgaben und Com-
pliance-Richtlinien im Kontakt mit Bankkunden
Uber digitale Kanale sorgfaltig um. (K3)

d2.bank.bt5

Sie beraten die Bankkunden Uber digitale Kanéle
und beantworten Anfragen von Kunden zu
Banklésungen und Tools kompetent. (K3)

d2.bank.bt6
Sie fuhren die administrativen Tatigkeiten tber di-
gitale Kanéle aus. (K3)

d2.bank.bt7
Sie prifen und sprechen bei Anfragen Cross-Sel-
ling-Mdglichkeiten aktiv an. (K4)

d2.bank.bt8
Sie nehmen Kundenreklamationen strukturiert
entgegen. (K3)

d2.bank.ik4
Sie zeigen den wirkungsvollen Umgang mit Kun-
deneinwanden und -reklamationen. (K3)

d2.bank.ik5
Sie erklaren die Unterschiede zwischen physi-
scher und digitaler Bankberatung. (K2)

Handlungskompetenz d4: Beziehungen mit Kunden oder Lieferanten pflegen

Arbeitssituation 7: In der Beratung von Bankkunden assistieren

Die Kaufleute unterstiitzen in der Betreuung von Bankkunden mit komplexeren Bedirfnissen. Sie erar-
beiten die notwendigen Informationen fiir das Kundengesprach, koordinieren Termine und unterstiitzen
bei der Vor- und Nachbearbeitung des Kundengesprachs vor Ort oder Uber digitale Kanéle. Die Kauf-
leute flhren fur das Team allgemeine administrative Aufgaben aus und koordinieren die dazu notwen-

digen Schnittstellen.

Leistungsziele Betrieb

Leistungsziele Uberbetrieblicher Kurs

d4.bank.btl

Sie setzen die betrieblichen Vorgaben und Com-
pliance-Richtlinien im Kontakt mit Bankkunden mit
komplexen Bedurfnissen sorgfaltig um. (K3)

d4.bank.bt2

Sie koordinieren effizient Termine und bereiten
Kundengesprache mit Bankkunden mit komple-
xen Bedurfnissen zielftihrend vor. (K3)

d4.bank.bt3

Sie analysieren die volkswirtschaftlichen und
marktwirtschaftlichen Entwicklungen und bezie-
hen diese sowie betrieblichen Vorgaben in die
Vorbereitung der Kundengesprache ein. (K4)

d4.bank.bt4

Sie informieren Bankkunden mit komplexen Be-
dirfnissen und dessen Berater tber die gangigs-
ten Bankangebote. (K3)

d4.bank.bt5

Sie erklaren Bankkunden mit komplexen Bedurf-
nissen die technologischen Moglichkeiten von
Bankdienstleistungen und -produkten. (K3)

d4.bank.lk1

Sie nennen die wichtigsten regulatorischen
Grundlagen fir die Betreuung von Bankkunden
mit komplexen Bedurfnissen. (K1)

d4.bank.ik2

Sie erklaren die Bankangebote und Vorgaben fur

Bankkunden mit komplexen Bedurfnissen im Be-

reich Basisdienstleistungen, Anlegen, Finanzieren
und Vorsorge. (K3)

d4.bank.ik3

Sie wenden Methoden an, um ein Kundenge-
sprach mit Bankkunden mit komplexen Bedurfnis-
sen zielfihrend vorzubereiten. (K3)

d4.bank.ik4

Sie analysieren Geschéftsabschlisse entspre-
chend Vorgaben der Kundenberater von Ge-
schéfts- und Unternehmenskunden zielorientiert.
(K4)

d4.bank.ik5

Sie leiten anhand von volkswirtschaftlichen und
marktwirtschaftlichen Entwicklungen die Auswir-
kungen auf Produkte im Bereich Anlegen und




d4.bank.bt6

Sie fuhren administrative Tatigkeiten fir Kunden-
berater mit Bankkunden mit komplexen Beddrfnis-
sen aus und koordinieren die notwendigen
Schnittstellen selbstandig. (K3)

Vorsorge fiir Bankkunden mit komplexen Bedurf-
nissen ab. (K4)

Handlungskompetenz b2: Schnittstellen in betrieblichen Prozessen koordinieren

Arbeitssituation 8: Bankgeschéafte administrativ vorbereiten und verarbeiten

Die Kaufleute fihren administrative und verarbeitende Tatigkeiten fiir unterschiedliche Bankgeschafte
durch. Sie stimmen sich mit dem Team, den beratenden Personen oder Fachperson ab und beachten
die Prozesse und Vorschriften des Betriebs. Die Kaufleute wenden die vorgesehenen Systeme und

Tools sicher an.

Leistungsziele Betrieb

Leistungsziele tiberbetrieblicher Kurs

b2.bank.btl

Sie setzen die betrieblichen Vorgaben und Com-
pliance-Richtlinien bei der Verarbeitung von Bank-
geschéaften um. (K3)

b2.bank.bt2

Sie bearbeiten Prozesse bei der Abwicklung von
Bankgeschéften zielorientiert und in Abstimmung
mit den zustandigen Stellen. (K3)

b2.bank.bt3
Sie wenden die flir den Prozess notwendigen
Fachkenntnisse in der Abwicklung an. (K3)

b2.bank.uk1

Sie nennen die wichtigsten regulatorischen
Grundlagen fir die Verarbeitung von administrati-
ven Bankgeschéften. (K1)

b2.bank.uk2
Sie nennen die brancheniblichen Prozesse bei
der Abwicklung von Bankgeschéaften. (K2)

Uberbetriebliche Kurse

Semes- | UK-Block Arbeitssituation/en Dauer in UK-
ter Tagen
1-4 UK-Block A 1 Gekonnt in meinem Betrieb und meiner Funktion be- 3 Tage
«Bank & Umfeld 1» wegen
2 Rechts- und vorgabenkonform agieren
3 Markt-, Branchen- und Fachkenntnisse einsetzen
8 Bankgeschéafte administrativ vorbereiten und verar-
beiten
1-2 UK-Block B 4 Bankkunden empfangen und nach Bedarf weiterver- 3 Tage
«Bankkunden bera- miteeln
ten 1» 5 Bankkunden beraten
6 Bankkunden Uber digitale Kanéle begleiten und unter-
stutzen
34 UK-Block C 5 Bankkunden beraten 7 Tage
«Bankkunden bera-
ten 2»
5-6 UK-Block D 3 Markt-, Branchen- und Fachkenntnisse einsetzen 1 Tag
«Bank & Umfeld 2»
5-6 UK-Block E 7 In der Beratung von Bankkunden assistieren 2 Tage




«Komplexe Bank-
kunden»

Total 16 Tage

In Ergédnzung zu den Uberbetrieblichen Kursen kénnen Branchenzusatzkurse im Umfang von
12 Tagen stattfinden, welche dem Lernort Betrieb zugewiesen sind, aber an die iK-Anbieter fur
den Unterricht delegiert werden und dann in das mindliche Qualifikationsverfahren (Prakti-
sche Arbeit) einfliessen. Vgl. dazu die Ausfihrungsbestimmungen zum Qualifikationsverfah-
ren.

Branchenzusatzkurse
Semes- | Block Arbeitssituation/en Dauer Bran-
ter chenzusatz-
kurse (in Ta-
gen)
1-4 Block A 1 Gekonnt in meinem Betrieb und meiner Funktion be- 1 Tag
«Bank & Umfeld 1» wegen
2 Rechts- und vorgabenkonform agieren
3 Markt-, Branchen- und Fachkenntnisse einsetzen
8 Bankgeschéafte administrativ vorbereiten und verar-
beiten
1-2 Block B 4 Bankkunden empfangen und nach Bedarf weiterver- 2 Tage
«Bankkunden bera- mitteln
ten 1» 5 Bankkunden beraten
6 Bankkunden Uber digitale Kanéle begleiten und unter-
stutzen
3-4 Block C 5 Bankkunden beraten 4 Tage
«Bankkunden bera-
ten 2»
5-6 Block D 3 Markt-, Branchen- und Fachkenntnisse einsetzen 2 Tage
«Bank & Umfeld 2»
5-6 Block E 7 In der Beratung von Bankkunden assistieren 3 Tage
«Komplexe Bank-
kunden»
Total 12 Tage




