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Ver ordnung Uber di e Berufsausbil dung
zum Kauf mann fuar Versicherungen und

Fi nanzen/ zur Kauffrau fdr Versicherungen
und Fi nanzen

Ver sFi nKf AusbV
Ausf ertigungsdatum 17.05. 2006
Vol | zi tat:

"Verordnung Uber die Berufsausbil dung zum Kauf mann f ir Versi cherungen und Fi nanzen/ zur
Kauffrau fir Versicherungen und Fi nanzen vom 17. Mai 2006 (BGBI. | S. 1187)"

FulRnot e
Text nachwei s ab: 1.8.2006

D ese Rechtsverordnung i st eine Aushil dungsordnung i m Sinne des 8§ 4 des

Ber uf sbi | dungsgeset zes. Di e Ausbil dungsordnung und der damt abgestimte, von der
St andi gen Konferenz der Kultusm nister der Lander in der Bundesrepublik Deutschl and
beschl ossene Rahnenl ehrplan fir di e Berufsschul e werden demmachst als Beil age zum
Bundesanzei ger veroffentlicht.

Ei ngangsf or nel

Auf Grund des § 4 Abs. 1 in Verbindung nmit § 5 des Berufsbil dungsgesetzes vom 23. Mirz
2005 (BABI. | S. 931) und nmit 8§ 1 des Zust &andi gkeit sanpassungsgesetzes vom 16. August
2002 (BGBI. | S. 3165) sowi e dem Organi sationserlass vom 22. Novenber 2005 (BGBl. | S
3197) verordnet das Bundesmi nisterium fir Wrtschaft und Technol ogi e i m Ei nver nehnen
nit dem Bundesmini steriumfur Bildung und Forschung:

8§ 1 Staatliche Anerkennung des Ausbil dungsberufes

(1) Der Ausbil dungsberuf Kaufmann fir Versicherungen und Fi nanzen/ Kauffrau fur
Ver si cherungen und Fi nanzen wird staatlich anerkannt.

(2) Es kann in fol genden Fachrichtungen ausgebil det werden

1. Versicherung,
2. Fi nanzber at ung.

§ 2 Ausbi | dungsdauer
Di e Ausbil dung dauert drei Jahre.
8 3 Zielsetzung und Struktur der Berufsausbil dung

(1) Die in dieser Verordnung genannten Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahi gkeiten sollen
so vernmittelt werden, dass di e Auszubil denden zur Ausubung einer qualifizierten
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beruflichen Tatigkeit im Sinne des § 1 Abs. 3 des Berufsbil dungsgesetzes bef ahi gt
wer den, die insbesondere sel bststandi ges Pl anen, Durchfihren und Kontrollieren
einschlielt. Diese Befé&higung ist auch in den Prifungen nach den 88 8 bis 10
nachzuwei sen.

(2) Die Aushildung gliedert sich in

1. genei nsane Qualifikationsei nheiten gema? § 4 Abs. 1 und

2. fachrichtungsbezogene Qualifikationsei nheiten genafd 8 4 Abs. 2 oder
3. fachrichtungsbezogene Qualifikati onsei nheiten gema3 § 4 Abs. 3.

8 4 Ausbil dungsberufsbild

(1) Gegenstand der genei nsanen Ausbil dung sind mndestens die fol genden Fertigkeiten
Kennt ni sse und Fahi gkeiten:

Der Ausbi |l dungsbetri eb

Stel lung, Rechtsformund Struktur

Ber uf shi | dung

Personal wirtschaft, arbeits-, sozial- und tarifrechtliche Vorschriften,
Si cherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit,
Umnel t schut z;

Ar bei t sgest al tung, Kauf ménni sche Steuerung und Kontrolle:
Arbeits- und Sel bstorganisation,

Dat enschut z und Dat ensi cherheit,

Anwenden ei ner Fremdsprache bei Fachauf gaben
Betri ebl i ches Rechnungswesen,

Kost en- und Lei stungsrechnung,

Control ling;

Kundenber at ung und Ver kauf :

Vor berei tung von Beratungs- und Verkauf sprozessen

Dur chf hrung von Berat ungs- und Ver kauf sgesprachen

3 Nachbereitung von Beratungs- und Verkaufsgespréachen

Ver si cherungs- und Fi nanzprodukt e;

Best andskundennmanagenent :

1 Vertragsservice

2 Kundenbet r euung.
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Der Vermittlung der Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahi gkeiten nach der Numer 4 ist die
Produktliste der Anlage 1 zugrunde zu | egen.

(2) Gegenstand der Ausbildung in der Fachrichtung Versicherung sind nindestens die

fol genden Fertigkeiten, Kenntnisse und F&hi gkeiten

1. Schaden- und Lei st ungsnanagenent,

2. zwei im Ausbil dungsvertrag festzul egende Wahl qual i fikati onsei nheiten aus der
Auswahl |'i ste gemal3 Absatz 4.

(3) GCegenstand der Ausbildung in der Fachrichtung Fi nanzberatung sind nindestens die
fol genden Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahi gkeiten aus den Qualifikationsei nheiten
Private | nmobilienfinanzierung und Versicherungen;

Vertrieb von Fi nanzpr odukten

.1 Anl age in Wert papi eren

.2 Organi sation der Vertriebseinheit;

Vertrieb von Produkten der betrieblichen Altersvorsorge:

. 1 Kundenber at ung,

WWNNN P
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3.2 Angebot und Antrag.

(4) Die Auswahlliste genmalR Absatz 2 Nr. 2 unfasst fol gende sieben
Wahl qual i fi kati onsei nheiten
Kundengewi nnung und Kundenbi ndung:
1 Neukunden
2 Best andskunden
Mar ket i ng;
Agenturbetrieb
Agent ur f Uhr ung,
Agent ur mar ket i ng,
3 Organi sation und Personal
Ri si komanagenent :
1 Ri si koanal yse,
2 Antragsannahne;
Vertrieb von Produkten der betrieblichen Altersvorsorge:
1 Kundenber at ung,
2 Angebot und Antrag;
Vertrieb von Versicherungsprodukten fir Gewerbekunden
Kundenber at ung,
2 Angebot und Antrag;
Vertrieb von Versicherungsprodukten fir Privatkunden

N -
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8 5 Ausbi |l dungsrahnenpl an

Di e Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahi gkeiten nach §8 4 sollen nach den in den

Anl agen 2 und 3 enthaltenen Anl eitungen zur sachlichen und zeitlichen diederung

der Berufsaushil dung (Ausbil dungsrahnmenpl an) vermittelt werden. Eine von

dem Ausbi | dungsr ahnenpl an abwei chende sachliche und zeitliche @iederung des

Ausbi | dungsi nhal tes ist insbesondere zul assig, soweit betriebsprakti sche Besonderheiten
di e Abwei chung erfordern

8 6 Ausbil dungspl an

Di e Ausbil denden haben unter Zugrundel egung des Ausbil dungsrahnenpl anes fir die
Auszubi | denden ei nen Ausbil dungspl an zu erstellen

8 7 Schriftlicher Ausbildungsnachweis

Di e Auszubil denden haben einen schriftlichen Ausbil dungsnachweis zu fihren. |hnen ist
Gel egenheit zu geben, den schriftlichen Ausbil dungsnachwei s wéhrend der Ausbil dungszeit
zu fiahren. Di e Ausbil denden haben den schriftlichen Ausbil dungsnachwei s regel nal3i g

dur chzusehen.

§ 8 Zwi schenpr tf ung

(1) Zur Ermittlung des Ausbil dungsstandes ist eine Zw schenprtf ung durchzufidhren. Sie
soll in der Mtte des zweiten Ausbil dungsjahres stattfinden

(2) Die Zw schenprufung erstreckt sich auf die in den Anlagen 2 und 3 fir das erste
Ausbi | dungsj ahr auf gef ihrten Ferti gkeiten, Kenntnisse und Fahi gkeiten sowi e auf den im
Ber uf sschul unterricht zu vermttel nden Lehrstoff, soweit er fir die Berufsausbil dung
wesentlich ist.
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(3) Die zZwi schenprifung ist schriftlich anhand praxi shezogener Aufgaben oder Falle in
héchstens 180 M nuten in fol genden Prifungsgebi eten durchzuf ihren

1. Arbeitsorgani sation und Konmmuni kati on

2. Dienstleistungen in der Versicherungsw rtschaft,

3. Wrtschafts- und Sozi al kunde.

8 9 Abschl usspriufung in der Fachrichtung Versicherung

(1) Die Abschlusspriufung in der Fachrichtung Versicherung erstreckt sich auf die in
der Anlage 2 Abschnitt | und Il aufgefihrten Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahi gkeiten
sowi e auf den im Berufsschulunterricht zu vermittel nden Lehrstoff, soweit er fiur die
Ber uf sausbi | dung wesentlich ist.

(2) Die Priufung besteht aus den Prifungsberei chen
1. Versicherungsw rtschaft und Lei stungsmanagenent,
2. Wrtschafts- und Sozi al kunde,

3. Kundenber at ungsgespr éach,

4. Fal | bezogenes Fachgesprach.

Die Prifung ist in den Prifungsberei chen nach den Nunmern 1 und 2 schriftlich und in
den Prifungsberei chen nach den Nunmern 3 und 4 mindl i ch durchzuf Ghren

(3) Die Anforderungen in den Prifungsbereichen sind:

1. i m Pridfungsberei ch Versicherungswi rtschaft und Lei stungsnanagenent:
In héchstens 180 M nuten soll der Prufling praxi sbezogene Auf gaben oder Féalle
bearbei ten und dabei zeigen, dass er die Bedarfssituation von Privatkunden
anal ysi eren und Lésungsvorschl &ge erarbeiten, Antréage prifen, Vertrage service-
und bestandsorientiert bearbeiten, die Berechtigung und die H3he von Lei stungen
feststell en, Kosten und Ertrage von Versicherungsprodukten ernitteln sow e den
betriebswirtschaftlichen Erfol g anhand von Kennziffern und Statistiken beurteilen
kann. Hierfir konmen insbesondere fol gende CGebiete in Betracht:
a) Versicherungs- und Fi nanzprodukte,
b) Vertragserhal tung und -service,
¢) Rechnungswesen und Controlli ng,
d) Lei stungsfeststellung und Schadenregul i erung;

2. im Prifungsbereich Wrtschafts- und Sozi al kunde:
In héchstens 60 M nuten soll der Prifling praxi shezogene Aufgaben oder Falle
bear bei ten und dabei zeigen, dass er wirtschaftliche und gesellschaftliche
Zusanmenhange der Berufs- und Arbeitswelt darstellen kann;

3. im Prafungsberei ch Kundenber at ungsgespr éach
I n ei nem Ber at ungsgesprach von héchstens 20 M nuten Dauer soll der Prifling auf
der Grundl age ei ner von zwei ihm zur Wahl gestellten Aufgaben zei gen, dass er
Cesprache mt Kunden situationsbezogen vorbereiten, verkaufsorientiert fiahren und
auf Kundenar gunent e angenessen reagi eren kann. Bei der Aufgabenstellung sind die
pr odukt bezogenen betri ebli chen Ausbil dungsschwer punkte des Auszubil denden zugrunde
zu legen. Dem Prifling ist nach der Wahl der Aufgabe eine Vorbereitungszeit von
héchstens 15 M nuten ei nzur &umnen;

4. i m Prifungsberei ch Fal | bezogenes Fachgespréch
I n ei nem Fachgespréach von hdchstens 15 M nuten Dauer uber eine sel bststandig
dur chgef thrte betriebliche Fachaufgabe soll der Priufling zeigen, dass er konpl exe
Auf gaben bearbeiten, seine Vorgehenswei se begrinden, Problem dsungen in der Praxis
erarbeiten, Hintergrinde und Schnittstellen erl&utern und Ergebni sse bewerten kann
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Der Prufling erstellt fiur jede der beiden gewdhlten Wahl qualifi kati onsei nheiten
genall § 4 Abs. 4 einen hdochstens dreiseitigen Report Uber die Durchfihrung einer
betriebli chen Fachauf gabe als G undl age fur das Fachgespréach. Der Report sol

ei ne Beschrei bung der Aufgabenstellung, der Planungs- und der Durchf ihrungsphase
sow e ei ne Auswertung beinhalten. Der Report wird nicht bewertet. Er ist dem

Pr uf ungsausschuss vor der Durchfdhrung der Prifung im Prifungsberei ch Fall bezogenes
Fachgesprach zuzul eiten. Der Ausbildende hat zu bestati gen, dass di e Fachauf gabe
von dem Prifling i mBetrieb sel bststandi g durchgefihrt worden ist. Aus den beiden
betriebli chen Fachauf gaben wéahlt der Prifungsausschuss ei ne Aufgabe als G undl age
fir das Fachgesprach aus. Cegenstand des Fal |l bezogenen Fachgespraches sind neben
di eser betrieblichen Fachauf gabe auch die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahi gkeiten
der zugrunde |iegenden Wahl qualifikationseinheit.

(4) Sind die Priufungsleistungen in bis zu zwei schriftlichen Prifungsbereichen mit
"mangel haft" bewertet worden, so ist auf Antrag des Priflings oder nach Ernessen des
Pr if ungsausschusses in einemder mt "mangel haft” bewerteten Prifungsbereiche die
schriftliche Prifung durch eine mindliche Prifung von etwa 15 M nuten zu ergénzen
wenn diese fir das Bestehen der Prifung den Ausschl ag geben kann. Der Prifungsbereich
ist vomPriafling zu bestimren. Bei der Ermittlung des Ergebnisses fur diesen

Pr if ungsberei ch sind di e Ergebni sse der schriftlichen Arbeit und der mindlichen

Er ganzungspr tfung im Verhéltnis 2 : 1 zu gew chten.

(5) Die Prifungsbereiche sind wie folgt zu gew chten
1. Versicherungsw rtschaft

und Lei st ungsnanagenent 40 Prozent,
2. Wrtschafts- und Sozi al kunde 10 Prozent,
3.  Kundenber at ungsgespr ach 25 Prozent,
4. Fal |l bezogenes Fachgesprach 25 Prozent.

(6) Zum Best ehen der Abschl ussprifung missen i m Gesant ergebnis sowie in mndestens dre
der vier Priafungsberei che nmindestens ausrei chende Lei stungen erbracht worden sein.
Werden di e Prifungsl ei stungen in ei nem Prifungsbereich mt "ungenigend" bewertet, so

i st die Priafung nicht bestanden.

8 10 Abschl usspriafung in der Fachrichtung Fi nanzberatung

(1) Die Abschlusspriufung in der Fachrichtung Fi nanzberatung erstreckt sich auf die in
der Anlage 2 Abschnitt | und Il aufgefihrten Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahi gkeiten
sowi e auf den im Berufsschulunterricht zu vermttel nden Lehrstoff, soweit er fur die
Ber uf sausbi | dung wesentlich ist.

(2) Die Prifung besteht aus den Prifungsberei chen

1. Versicherungsw rtschaft und | mobilienfinanzi erung,
2. Wrtschafts- und Sozi al kunde,

3. Kundenber at ungsgespr éach,

4. Fal | bezogenes Fachgesprach.

Die Prifung ist in den Priufungsberei chen nach den Nunmern 1 und 2 schriftlich und in
den Prifungsberei chen nach den Nunmern 3 und 4 mindl i ch durchzuf Ghren

(3) Die Anforderungen in den Prufungsberei chen sind:

1. i m Prdf ungsberei ch Versicherungswi rtschaft und | mmobilienfinanzierung:
In héchstens 180 M nuten soll der Prufling praxi sbezogene Auf gaben oder Falle
bear bei ten und dabei zeigen, dass er die Bedarfssituation von Privatkunden
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anal ysi eren und Losungsvorschl &ge erarbeiten, Antré&ge prufen, Angebote zur
I mmobi | i enfi nanzi erung erstellen, Vertréage service- und bestandsorientiert
bear bei ten, Kosten und Ertré&ge von Versicherungsprodukten ernmitteln sowi e den
betriebswirtschaftlichen Erfol g anhand von Kennziffern und Statistiken beurteilen
kann. Hi erfir komren insbesondere fol gende CGebiete in Betracht:
a) Versi cherungs- und Fi nanzprodukte,
b) Vertragserhal tung und -service,
¢) Rechnungswesen und Controll i ng,
d) I mobi | i enfi nanzi erung;

2. im Priufungsbereich Wrtschafts- und Sozi al kunde:
In héchstens 60 M nuten soll der Prifling praxi shezogene Aufgaben oder Falle
bear bei ten und dabei zeigen, dass er wirtschaftliche und gesellschaftliche
Zusanmenhange der Berufs- und Arbeitswelt darstellen kann

3. im Prifungsberei ch Kundenber at ungsgespr ach:
I n ei nem Ber at ungsgesprach von hdochstens 20 M nuten Dauer soll der Prifling auf
der Grundl age einer von zwei ihmzur Wahl gestellten Aufgaben zeigen, dass er
CGesprache mit Kunden situationsbezogen vorbereiten, verkaufsorientiert fihren und
auf Kundenargunent e angenmessen reagi eren kann. Bei der Aufgabenstellung sind die
pr odukt bezogenen betri eblichen Ausbil dungsschwer punkte des Auszubil denden zugrunde
zu legen. Dem Priufling ist nach der Wahl der Aufgabe ei ne Vorbereitungszeit von
hochstens 15 M nuten ei nzur aumnen;

4. i m Prifungsberei ch Fal | bezogenes Fachgesprach:
I n ei nem Fachgespréach von hdéchstens 15 M nuten Dauer (ber eine sel bststandig
dur chgef hrte betriebliche Fachaufgabe soll der Priufling zeigen, dass er konpl exe
Auf gaben bearbeiten, seine Vorgehenswei se begrinden, Problen dsungen in der Praxis
erarbeiten, Hintergrinde und Schnittstellen erlautern und Ergebni sse bewerten
kann. Der Prifling erstellt fir jede der beiden Qualifikationsei nheiten gemal3 §
4 Abs. 3 Nr. 2 und 3 einen héchstens dreiseitigen Report Uber die Durchfihrung
ei ner betrieblichen Fachaufgabe als G undlage fir das Fachgespréach. Der Report sol
ei ne Beschrei bung der Aufgabenstellung, der Planungs- und der Durchf ihrungsphase
sowi e ei ne Auswertung beinhalten. Der Report wird nicht bewertet. Er ist dem
Pr if ungsausschuss vor der Durchfidhrung der Priafung i m Prifungsberei ch Fal |l bezogenes
Fachgesprach zuzul eiten. Der Ausbildende hat zu bestati gen, dass di e Fachauf gabe
von dem Priufling i mBetrieb sel bststandi g durchgefihrt worden ist. Aus den beiden
betriebli chen Fachauf gaben wahlt der Prifungsausschuss ei ne Aufgabe als G undl age
fir das Fachgesprach aus. Cegenstand des Fal |l bezogenen Fachgespraches sind neben
di eser betrieblichen Fachauf gabe auch die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahi gkeiten
der zugrunde |iegenden Qualifikationseinheit.

(4) Sind die Prifungsl eistungen in bis zu zwei schriftlichen Prifungsbereichen nit
"mangel haft" bewertet worden, so ist auf Antrag des Priflings oder nach Ernessen des
Pr if ungsausschusses in einemder mt "mangel haft" bewerteten Prifungsbereiche die
schriftliche Prifung durch eine mindliche Prifung von etwa 15 M nuten zu ergéanzen
wenn diese fir das Bestehen der Prifung den Ausschl ag geben kann. Der Prifungsbereich
ist vomPrifling zu bestimmen. Bei der Ermittlung des Ergebnisses fir diesen

Pr if ungsberei ch sind di e Ergebni sse der schriftlichen Arbeit und der nindlichen

Er ganzungspr tf ung im Verhaltnis 2 : 1 zu gew chten.

(5) Die Prifungsbereiche sind wie folgt zu gew chten
1. Versicherungswi rtschaft und

| mobi |'i enfi nanzi erung 40 Prozent,
2. Wrtschafts- und Sozi al kunde 10 Prozent,
3. Kundenber at ungsgespr ach 25 Prozent,
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4. Fal | bezogenes Fachgesprach 25 Prozent.

(6) Zum Bestehen der Abschl ussprifung missen i m Gesantergebnis sowie in mndestens dre
der vier Priufungsberei che nmindestens ausrei chende Lei stungen erbracht worden sein.
Werden di e Prifungsl ei stungen in ei nem Prifungsbereich mt "ungenigend" bewertet, so

i st die Prifung nicht bestanden.

8§ 11 Best ehende Beruf sausbi |l dungsver hal t ni sse

Ber uf sausbi | dungsver hal t ni sse, die bei Inkrafttreten di eser Verordnung bestehen, kdnnen
unter Anrechnung der bisher zurickgel egten Ausbil dungszeit nach den Vorschriften dieser
Verordnung fortgesetzt werden, wenn die Vertragsparteien dies vereinbaren

8§ 12 Inkrafttreten, Aulerkrafttreten
Di ese Verordnung tritt am 1. August 2006 in Kraft.

Anlage 1 (zu 8§ 4 Abs. 1)
Liste der zu vermttel nden Produkte gemald 8 4 Abs. 1 Nr. 4

Fundstell e des Originaltextes: BGBl. | 2006, 1191

1. Lebensversi cherungen - Kapital bil dende Lebensversi cherung
- Ri si kol ebensversi cherung
- Private Renten-Versicherung
- Zusat zversi cherung
- Sel bst st 4ndi ge

Ber uf sunf &hi gkei t sver si cherung
I 2. Unfall versicherungen I - Einzelunfall-Versicherung I
I I - Kinderunfall-Versicherung I
I I - Seniorenunfall-Versicherung I
3. Krankenversi cherungen - Krankhei t skost envol | - Ver si cherung
- Krankent agegel d- Ver si cher ung I
- Krankenhaust agegel d- Ver si cher ung I
- Zusat zversi cherungen I
- Pfl egekostenvol | - Versi cherung
- Pfl egekost enzusat z- Ver si cher ung I
| 4. Haftpflichtversicherungen I - Privathaftpflicht-Versicherung I
I I - Tierhalter-Haftpflicht-Versicherung I
I 5. Rechtsschutzversicherungen | - Privat-, Berufs- und Verkehrsrechts- I
I I schutz fir Nichtsel bststéandi ge I
I I - Verkehrsrechtsschutz I
I 6. Kraftfahrtversicherungen I - Kraftfahrt-Haftpflicht-Versicherung I
I | - Fahrzeugteil- und -voll versicherung I
I I - Verkehrsservice-Versicherung I
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I 7. Sachversicherungen I - Verbundene Hausr at - Ver si cherung und I
I I Haushal t gl as- Ver si cher ung I
I I - Verbundene Whngeb&udever si cherung I
8. Finanzprodukte - Kreditkarten, ec-Karten I
- Gro-, Festgeld-, Sparkonto
- Onl i nebanki ng

- Investnent f onds

- Wertpapiere

- Konsunent enkr edi t

Anl age 2 (zu 8§ 5)

Ausbi | dungsrahnmenpl an fir di e Berufsausbil dung zum Kauf mann f Ur

Ver si cherungen und Fi nanzen/zur Kauffrau fdr Versicherungen und Fi nanzen
- Sachliche Giederung -

Fundstell e des Originaltextes: BGBl. | 2006, 1192 - 1198

Abschnitt |: Geneinsane Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahi gkeiten
gemdlR 8 4 Abs. 1 Nr. 1 bis 5

Lfd. |I Teil des Ausbildungs- | Zu vermttel nde Fertigkeiten

Nr. | ber uf sbi | des I Kennt ni sse und Fahi gkeiten
1 1 2 I 3

1 | Der Ausbil dungsbetrieb

| (8 4 Abs. 1 Nr. 1) I

Stel l ung, Rechtsform a) Ziel setzung und Geschéftsfel der des

und St ruktur ausbi | denden Betriebes sowi e seine Stellung

(8 4 Abs. 1 Nr. 1.1) am Mar kt beschr ei ben

b) Rechtsform Aufbau- und Abl auf organi sati on
sowi e Zust andi gkeiten i m Ausbil dungsbetrieb
erl autern

c) Uber Vertriebswege und Kooperations-
bezi ehungen des Ausbi |l dungsunt er nehnmens
informeren und mt anderen Vertriebswegen
der Branche vergl ei chen

Ber uf sbi | dung a) Rechte und Pflichten aus dem Ausbi |l dungs-

(8 4 Abs. 1 Nr. 1.2) vertrag feststellen und di e Auf gaben der
an der Berufsausbildung Beteiligten
beschr ei ben

b) den betrieblichen Ausbil dungsplan mt der
Ausbi | dungsor dnung vergl ei chen und unter
Nut zung von Arbeits- und Lerntechni ken zu
sei ner Umsetzung beitragen

c) betriebliche und Uberbetriebliche
Fort bi | dungsnibgl i chkeiten in der Branche
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I I nennen und den Nutzen fir die berufliche
I I und personliche Entw cklung sowi e fiur den
I I Betrieb darstellen
Personal wirtschaft, | a) die fur das Arbeitsverhdltnis w chtigen
arbeits-, sozial- und I arbeits- und sozialrechtlichen
tarifrechtliche I Best i mmungen beschrei ben und anhand
Vorschriften I praktischer Beispiele erl&utern
(8 4 Abs. 1 Nr. 1.3) | b) tarifvertragliche Regelung, Dienst- oder
I Betri ebsverei nbarung sowi e betriebliche
I Ubung unt er schei den
I ¢c) Mtbestinmngs- und Mtw rkungsrechte
I betri ebsverfassungsrechtlicher O gane
I erkl aren
I d) die Notwendi gkeit des partnerschaftlichen
I Zusanmmenwi r kens der Mtarbeiter im
I I nnen- und Aullendi enst begr inden
I e) Nachweise fiur das Arbeitsverhaltnis
I erl dutern und die Positionen der eigenen
I Ent gel t abr echnung beschrei ben
I f) Rechte und Pflichten aus dem Arbeitsvertrag
I erlautern
| g) Ziele, Bedeutung sow e |Instrunente der
I Per sonal f ihrung und -entw cklung im
I Ausbi | dungsunt er nehnen beschr ei ben
I h) Ziele, Gundséatze und Kriterien be
I Per sonal pl anung, -beschaffung und -einsatz
I beschr ei ben
I i) Rechtsstellung, Aufgaben, Befugnisse,
I Vertragsarten und Vergitungssysteme von
I Mtarbeitern i mlnnendienst, im
I angestel l ten AuRendi enst und im
I sel bst st &ndi gen Auf3endi enst unt er schei den
Si cherheit und I a) Gefahrdung fir Sicherheit und Gesundheit am
Gesundhei t sschut z I Arbeitsplatz feststell en sowi e MalBhahnen zu
bei der Arbeit I i hrer Verneidung ergreifen
(8 4 Abs. 1 Nr. 1.4) | b) berufsbezogene Arbeitsschutz- und
I Unf al | ver hiit ungsvor schri ften anwenden
I ¢) Verhaltenswei sen bei Unfallen beschreiben
I sowi e erste Malnahnen einleiten
I d) Vorschriften des vorbeugenden Brandschutzes
I anwenden; Verhal t enswei sen bei Bré&nden
I beschrei ben und MaRBnahmen zur
I Br andbekanpfung ergreifen
Umnel t schut z Zur Ver nei dung betri ebsbedi ngter Umel t -
(8 4 Abs. 1 Nr. 1.5) bel ast ungen i m beruflichen Ei nwirkungsberei ch
bei tragen, insbesondere
a) nbgliche Umel t bel ast ungen durch den
Ausbi | dungsbetrieb und seinen Beitrag zum
Umnel t schut z an Bei spi el en erkl @ren
b) fiur den Ausbil dungsbetrieb geltende
Regel ungen des Umnel t schut zes anwenden
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Migl i chkeiten der wirtschaftlichen und
umrel t schonenden

Energi e- und Materi al verwendung nut zen
Abf al | e vernei den; Stoffe und Materialien
ei ner ummel t schonenden Ent sorgung zuf Gihren

Ar bei t sgest al t ung,

Kauf ménni sche St euerung

und Kontrolle
(8 4 Abs. 1 Nr. 2)

Arbeits- und
Sel bst or gani sati on
(8 4 Abs. 1 Nr. 2.1)

b)

c)
d)

betriebliche Arbeits-
mttel
nut zen
die eigene Arbeit inhaltlich und zeitlich
strukturieren, Arbeitstechniken einsetzen

I nf ormati onsfl isse und Ent schei dungsprozesse
bei der Leistungserstellung bericksichtigen
MaBnahmen zur Verbesserung von Arbeits-
organi sati on und Arbeitspl atzgestal tung

vor schl agen

Zusanmenar beit gestalten und Auf gaben
teanorientiert bearbeiten

el ektroni sche I nformations- und
Konmmuni kat i onssysteme zur | nfornmations-
beschaf fung sowi e zur GCestal tung und

Unt er st it zung des ei genen Lernens nutzen

und Organi sati ons-
ei nset zen und I nformationsquel | en

Dat enschut z und
Dat ensi cher hei t
(8 4 Abs. 1 Nr.

rechtliche und betriebliche Regel ungen zum
Dat enschut z anwenden
Dat en si chern und archivi eren

Anwenden ei ner
Fremdspr ache be
Fachauf gaben

frendsprachi ge Fachbegriffe verwenden

i m Ausbi | dungsbetrieb ubliche frendsprachige
I nfor mati onen auswerten
Auskunfte erteilen und ei nhol en
ei ner Frendsprache

auch in

Rechnungswesen al s I nstrunment kaufninni scher
St euerung und Kontroll e beschrei ben
Auswi r kungen von Geschaftsfallen auf den
Betriebserfolg darstellen

(8 4 Abs. 1 Nr. 2.3)
Betri ebliches
Rechnungswesen

(8 4 Abs. 1 Nr. 2.4)
Kost en- und

Lei st ungsrechnung

Uber Zweck und Aufbau der betrieblichen
Kost enr echnung i nf orm eren

Kosten und Ertré&ge von Versicherungs-
produkt en darstellen

(8 4 Abs. 1 Nr. 2.5)
Controlling
(8 4 Abs. 1 Nr. 2.6)

Funktion des Controllings erl autern
betri ebsibli che Kennzahlen ermtteln
Anwendungsnigl i chkeiten und Auf bau von
Statistiken beschrei ben

Kundenber at ung und
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I Ver kauf |
| (8 4 Abs. 1 Nr. 3) I

3.1 | Vorbereitung von I a) vorhandene Kundenbezi ehungen auf Verkaufs-
| Beratungs- und I chancen pridfen und Kundendat enbanken nut zen
I Verkauf sprozessen I b) fehlende Kundendaten erheben und in Kunden-
| (8 4 Abs. 1 Nr. 3.1) | dat enbanken ei npfl egen
I I ¢) Kundenkontakte herstellen
I | d) Kundenbesuche unter Nutzung von
I I Kundendat enbanken vorbereiten
3.2 | Durchfihrung von I a) Rechtsgrundl agen fur Beratungs- und
| Beratungs- und I Ver kauf sgespr &che beachten
I Ver kauf sgespr achen I b) Regeln fiur kundenorientierte
| (8 4 Abs. 1 Nr. 3.2) | Kommuni kat i on anwenden
I I c) Berechnungs- und Ber at ungspr ogr anme
I I kundenorientiert einsetzen
I I d) Kundensituation anal ysi eren und Bedar f
I I feststellen, Uber Schadenursachen und
I I -verhitung informeren
I | e) Einwdnde behandel n und Argunentations-
I I t echni ken anwenden
I I f) Unternehnens- und Produktratings
I I ber ticksi chti gen
I I g) kundengerechte Ldsungsvorschl age entw ckel n
I I und erl autern, Angebote unterbreiten
I I h) Kundenzufriedenheit feststellen
I I i) Enmpfehlungsadressen ermtteln
3.3 | Nachbereitung von I a) Gespréachsergebni sse dokunenti eren
| Beratungs- und | b) Enpfehl ungsadressen nutzen
I Ver kauf sgespr @chen I c) Fol geaktivitaten von Gespréachen einleiten
I (8§ 4 Abs. 1 Nr. 3.3) |
4 Ver si cherungs- und Der Vermittlung nachfol gender Fertigkeiten

Fi nanzpr odukt e
(8 4 Abs. 1 Nr. 4)

I

| Kenntnisse und Fahi gkeiten ist die Produktliste
| der Anlage 1 zugrunde zu | egen

I a) Einflussfaktoren auf die Gestaltung von
I Ver si cherungs- und Fi nanzprodukten unter
I Ber ticksi chti gung unterschi edlicher

I Kundengr uppen erl dutern

I b) Personen- und Schadenversi cherungspr odukte
I far Privatkunden beschrei ben

I ¢) Nutzen von Versicherungsprodukten fuir
I Privat kunden darstellen

I d) kundengerechte Ldsungsvorschl age entw ckeln
I und bewerten

I e) Finanzprodukte fir Privatkunden beschrei ben
| f) Bedeutung der Produkte der gesetzlichen und
I betrieblichen Altersvorsorge fur den Kunden
I erl autern

I g) uUber Leistungen und Anspruchsvorausset zungen
I der Sozi al versi cherung i nform eren

I h) Produkte des Ausbil dungsunt er nehmens und
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I I sei ner Kooperationspartner mt Produkten
I I von M tbewerbern an Bei spiel en vergl ei chen
5 | Best andskundenmanagenent
| (8 4 Abs. 1 Nr. 5) I
Vertragsservice I a) Rechtsgrundl agen und betriebliche
(8 4 Abs. 1 Nr. 5.1) | Regel ungen bei der Antrags- und
I Ver tragsbear bei t ung anwenden
I b) Kunden Uber MaRnahnmen zur Schadenver hiit ung
I ber at en
I ¢) Rechtsgrundl agen und betriebliche
I Regel ungen bei der Schadenauf nahnme anwenden
I d) die fornelle und materielle Deckung bei der
I Schadenauf nahme beachten und Uber die
I Lei stungen dem G unde und dem Unfang nach
I i nform eren
I e) Rentabilitétsberechnungen durchfdhren und
I bei Entschei dungen berticksi chtigen
Kundenbet r euung | a) Bedeutung von Bestandspflege und Vertrags-
(8 4 Abs. 1 Nr. 5.2) | erhaltung fir das Unternehnen begrinden
I b) MaBnahmen zur Bestandspfl ege und Vertrags-
I erhal tung pl anen und dur chf Gthren
I c) rechtliche Vorschriften zum Schutz von
I Ver si cherungskunden erl &ut ern
I d) Beschwerden und Rekl amati onen ent gegennehnen
I und prufen sowi e Beschwerdemanagenent als
I I nstrument zur Qualitéatssicherung nutzen
| e) Gunde und Arten von Vertragsanderungen und
I Ver tragsbeendi gungen darstellen

Abschnitt 11: Fachrichtung Versicherung

A. Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahi gkeiten gemdal3d 8 4 Abs. 2 Nr. 1

Lfd. I Teil des Ausbildungs- | Zu vermttel nde Fertigkeiten
Nr. | ber uf sbi | des I Kennt ni sse und Fahi gkeiten
1 1 2 I 3

Schaden- und I Der Vermittlung fol gender Fertigkeiten

Lei st ungsnmanagenent I Kenntnisse und Fahi gkeiten ist einer der

(8 4 Abs. 2 Nr. 1) | Spartenbereiche der Produktliste gemiR

I Anlage 1 Nr. 1 bis 7 zugrunde zu | egen

I a) Kunden Uber Pflichten und Miglichkeiten zur
I Schadenm nderung i nform eren

I b) Schaden- und Leistungsfélle bearbeiten und
I dabei die rechtlichen Vorschriften und

I betriebli chen Regel ungen beachten

I c) fornelle und materielle Deckung prifen

I d) Sachverhalte beurteilen und Lei stungen dem
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G unde und dem Unfang nach feststellen
Schadenser vi ce organi si eren

fiar Schaden- und Lei stungsfalle notwendi ge
Rickst el  ungen bil den

den Nutzen des Schaden- und Lei stungs-
managenents fdr das Unternehnen darstellen

B. Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahi gkeiten in den
Wahl qual i fi kationseinheiten gemald 8 4 Abs. 2 Nr. 2

Lfd. I Teil des Ausbil dungs-

Zu vermttel nde Fertigkeiten,
Kennt ni sse und Fahi gkeiten

Nr. | ber uf sbi | des
1 1 2
1 | Kundengew nnung

I Kundenbi ndung

und

Migl i chkei ten der Kundengewi nnung darstell en
Met hoden der Zi el gruppenanal yse auswéhl en
und Zi el gruppen anal ysi eren

Pr odukt e auswahl en, Verkaufsargunente

entwi ckel n und einsetzen

MaBnahmen zur Direktansprache unsetzen

Dat en des Neukundengeschéafts aufbereiten und
auswerten, Kosten und Nutzen der

dur chgef thrten Malinahnmen beurteil en

Kundenmer kmal e fir di e Bestandsanal yse
auswahl en

Best &nde anal ysi eren

MaBnahmen zur Kundenansprache anwenden

Er gebni sse von Bestandsakti onen aufbereiten
und auswerten, Kosten und Nutzen beurteilen

| (8 4 Abs. 4 Nr.
1.1 | Neukunden
| (8 4 Abs. 4 Nr.
|
|
|
|
|
|
|
1.2 | Bestandskunden
| (8 4 Abs. 4 Nr.
|
|
|
|
2 Mar ket i ng

(8 4 Abs. 4 Nr.

Mar keti ngaktivitaten aus den Ziel en des

Unt er nehnens abl ei ten

I nformati onen und statistische Daten

beschaf fen, aufbereiten und préasentieren

Ver si cherungsnar kt e anal ysi eren

Zi el gruppen festl egen, Zusanmenhang zw schen
Kundengr uppen und Produkt gest al t ung

ber ticksi chti gen

Mar ket i ngi nstrunment e auswdhl en und

ei nset zen, Vorschl dge fir die Vermarktung
von Produkten entw ckel n und présentieren
wet t bewer bsrecht | i che Regel ungen

ber ticksi chti gen

I nformati onen fur Kunden aufbereiten

Er gebni sse von Marketi ngmalinahnmen beurteil en
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(8 4 Abs. 4 Nr. 3)
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Agent ur f thr ung
(8 4 Abs. 4 Nr. 3.1)

quantitative und qualitative CGeschéaftsziele
erlautern

Auswi r kungen von Vertri ebsst euerungs-

i nstrumenten, insbesondere Provisions-
vorgaben und Geschéftspl anen, fur die

Zi el pl anung ber icksi chti gen
MaRBnahmenpl &ne zur Errei chung der
Geschaftsziel e entw ckeln

Kennzahl en zur Beurteilung des

wi rtschaftlichen Erfolges ermtteln und
auswerten

St euerarten bericksichtigen

Bel egbuchungen fir di e Agenturbuchf ihrung
vor bereiten

Agent ur mar ket i ng
(8 4 Abs. 4 Nr. 3.2)

I nstrument e zur Verkauf sf érderung

entwi ckel n und unset zen

Wer bemalBnahnmen erarbeiten und unset zen
Kost en und Nut zen von Marketi ngnmaBnahnmen
ermtteln und i hre Wrksankeit beurteilen

Organi sation und
Per sonal
(8 4 Abs. 4 Nr. 3.3)

Arbei tsprozesse fur die Agentur gestalten
Anf or derungsprofil e entw ckel n,

Per sonal bedarf pl anen

Personal einstellen, arbeits-, sozial- und
tarifrechtliche Bestimmungen anwenden

M tarbeiter einarbeiten

Ri si komanagenent
(8 4 Abs. 4 Nr. 4)

Ri si koanal yse
(8 4 Abs. 4 Nr. 4.1)

versi cherbare Ri siken, versicherbare Risiken
mt Erschwernissen und nicht versicherbare
Ri si ken gemalR den Annahnerichtlinien
feststellen

zusét zl i che I nformati onen zum Antrag

ei nhol en und bewerten

Kondi ti onen fir versicherbare Ri siken mt

Er schwer ni ssen unter Berldcksichtigung
betrieblicher Regel ungen festlegen

Ant r agsannahme
(8 4 Abs. 4 Nr. 4.2)

Beitrage ermtteln

Ri si kobegrenzungen und -ausschl Giisse erkl aren
Kunden Alternativen zum Antrag anbi eten

Uber Antré&ge entscheiden

Abl ehnung von Antré&gen begrinden

Vertrieb von Produkten
der betrieblichen

Al tersvorsorge

(8 4 Abs. 4 Nr. 5)

-14 -



Ein Service der juris GmbH - www.juris.de -

5.1 | Kundenber at ung I a) Analyse der Unterstitzungsl ei stungen von
| (8 4 Abs. 4 Nr. 5.1) | Ar bei t geber n dur chf Ghren
I I b) Versorgungsziele feststellen
I I ¢) Versorgungsl tcken ermitteln
I I d) Kunden Uber Durchf ihrungswege beraten
I I e) rechtliche Vorschriften bericksichtigen
5.2 | Angebot und Antrag I a) Angebote entw ckeln und erl &utern
| (8 4 Abs. 4 Nr. 5.2) | b) Beitréage ermtteln
I I c) Antragsdaten aufnehnmen
I | d) Uber den Prozess der Antragsbearbeitung
I I i nform eren
6 I Vertrieb von I
I Versicherungspr odukt en
| fur Gewerbekunden I
| (8 4 Abs. 4 Nr. 6) I
6.1 | Kundenberatung I a) Risikosituationen anal ysieren und
| (8 4 Abs. 4 Nr. 6.1) | dokunenti eren
I I b) Versicherungsbedarf unternehnmensspezifischer
I I Kunden ernmitteln
I I c) bedarfsgerechte Absicherungen begriinden
6.2 | Angebot und Antrag | a) Beitréage ernmitteln sow e kundengerechte
| (8 4 Abs. 4 Nr. 6.2) | Angebot e entwi ckel n und erl &utern
I I b) Antragsdaten aufnehnmen
I I c) uUber den Prozess der Antragsbearbeitung
I I i nform eren
7 I Vertrieb von I a) Vertréage auf Mglichkeiten ihrer
I Versi cherungspr odukt en Opti m erung uber pr if en
I fdar Privatkunden I b) Mglichkeiten zur Anpassung von Produkten an
I (8 4 Abs. 4 Nr. 7) I ver dndert e Kundenanf or derungen vorschl agen
I I c) Konzepte zur Verbesserung der Verkaufs-
I I f 6rderung entw ckel n und unsetzen
I I d) produkt bezogene Geschéaftsergebni sse,
I I i nsbesondere im Hinblick auf Marktanteile,
I I M t bewer ber si tuati on und Schadenquot en
I I anal ysi eren
I I e) Wrkungen von Produktanderungen auswerten
Abschnitt 111: Fachrichtung Fi nanzberat ung

Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahi gkeiten geméa3 8 4 Abs. 3 Nr. 1 bis 3

Lfd. I Teil des Ausbil dungs-
Nr. | ber uf sbi | des I

Zu vermttel nde Fertigkeiten,
Kennt ni sse und Fahi gkeiten
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Private | nmobilien-
fi nanzi erung und
Ver si cher ungen

(8 4 Abs. 3 Nr. 1)

a) Moglichkeiten der Finanzierung des Erwerbs
und der Errichtung von Imobilien darstellen
b) rechtliche und wirtschaftliche
Vor ausset zungen fdr | nmobi | i enfinanzi erungen
pr af en
c) Finanzi erungsbedarf ermitteln
d) uber versicherbare Risiken i mZusamenhang
mt | nmmobilienerwerb und -finanzierung
ber at en
e) Bedarf fur Versicherungsprodukte ermtteln,
i nsbesonder e Wohngeb&udever si cherung,
Ri si kol ebensversi cherung mit Berufs-
unf &hi gkei t sei nschl uss, Bauherren-
haft pfli chtversi cherung und
Baul ei st ungsver si cherung
f) Angebote erstellen und erl autern
g) Daten fidr | nmmobilienbewertungen ermitteln
und Bel ei hungswerte festlegen
h) Fi nanzi erungspl a&ne und -angebote erstellen
und erl autern
i) Finanzi erungsantréage aufnehnmen und
Vol | st andi gkeit der Unterlagen feststellen
j) Uber Voraussetzungen und Mddalité&ten der
Auszahl ungen i nform eren
2 I Vertrieb von I
I Fi nanzpr odukt en I
| (8 4 Abs. 3 Nr. 2) I
Anl age in Wertpapi eren a) Kunden Uber Anl agestrategi en beraten
(8 4 Abs. 3 Nr. 2.1) | b) Anlagenotive und Risikoprofile von Kunden
I ermtteln
I ¢) Rechtsgrundl agen und betriebliche
I Regel ungen beacht en
I d) Chancen und R si ken von Wert papi erarten
I bewerten
| e) uber die steuerliche Behandl ung von
I Wer t papi eren informeren
I f) Wertpapierauftrége aufnehnen
Organi sation der I a) Aufgaben und Geschéftsziele darstellen
Vertriebsei nheit I b) MarketingmalRinahmen entw ckel n
(8 4 Abs. 3 Nr. 2.2) | c) Arbeitsabl aufe pl anen
I d) Voraussetzungen und Mglichkeiten einer
I sel bst st &ndi gen Tatigkeit im Vertrieb
I darstell en
I e) Gundl agen des Arbeits-, Sozial- und
I Tarifrechts bei der Erstellung von
I Arbei t svertragen beachten
Vertrieb von Produkten
der betrieblichen I
Al tersvorsorge I
(8 4 Abs. 3 Nr. 3) I
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3.1 | Kundenberatung I a) Analyse der Unterstitzungsl ei stungen von
| (8 4 Abs. 3 Nr. 3.1) | Ar bei t geber n dur chf Ghren
I I b) Versorgungsziele feststellen
I I ¢) Versorgungsl tcken ermitteln
I I d) Kunden Uber Durchf ihrungswege beraten
I I e) rechtliche Vorschriften bericksichtigen
3.2 Angebot und Antrag a) Angebote entw ckeln und erl autern

I
(8 4 Abs. 3 Nr. 3.2) | b) Beitrage ernitteln

I c) Antragsdaten aufnehnmen

| d) Uber den Prozess der Antragsbearbeitung
I

informeren

Anl age 3 (zu 8 5)

Ausbi | dungsrahnmenpl an fir di e Berufsausbil dung zum Kauf mann f Ur

Ver si cherungen und Fi nanzen/zur Kauffrau fdr Versicherungen und Fi nanzen
- Zeitliche QGiederung -

Fundstell e des Originaltextes: BGBl. | 2006, 1199 - 1201
A. Fachrichtung Versi cherung
Er st es Ausbi | dungsj ahr

(1) In einem Zeitraum von insgesant drei bis vier Mpnaten sind schwerpunkt maRi g

die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahi gkeiten gemdf3 Anl age 2 Abschnitt | der

Ber uf sbi | dposi ti onen

1.1 Stellung, Rechtsformund Struktur

1. 2 Ber uf shi |l dung

1.3 Personalwirtschaft, arbeits-, sozial- und tarifrechtliche Vorschriften, Lernziele a
bis e,

Si cherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit,

Betri ebli ches Rechnungswesen, Lernziel a,

Ver si cherungs- und Fi nanzprodukte, Lernziele a bis c,

zu vermtteln.

(2) In einem Zeitraumvon insgesant vier bis funf Mnaten sind schwer punkt maii g
die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahi gkeiten geméf3 Anl age 2 Abschnitt | der

Ber uf sbi | dposi ti onen

.5 Umnel t schut z,

.1 Arbeits- und Sel bstorgani sation

.2 Datenschutz und Datensi cherheit,

.1 Vorbereitung von Beratungs- und Verkaufsprozessen, Lernziele a bis c,

. 2 Kundenbet reuung, Lernziele a bis c,

GWMNDN -

zu vermtteln.

(3) In einem Zeitraum von insgesant drei bis funf Mnaten sind schwerpunkt maRi g
die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahi gkeiten gemdf3 Anl age 2 Abschnitt | der

Ber uf sbi | dposi ti onen

2.3 Anwenden ei ner Frendsprache bei Fachaufgaben, Lernziel a,
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4. Versicherungs- und Finanzprodukte, Lernziel d,
5.1 Vertragsservice, Lernziele a bis c,

zu vermtteln.
Zwei t es Ausbi | dungsj ahr

(1) In einem Zeitraumvon insgesant vier bis sechs Mnaten sind schwerpunkt na3i g
die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahi gkeiten gemaf3 Anl age 2 Abschnitt | der

Ber uf sbi | dposi ti onen

2.3 Anwenden ei ner Frendsprache bei Fachauf gaben, Lernziel b,

3.1 Vorbereitung von Beratungs- und Verkaufsprozessen, Lernziel d,

3.2 Durchfihrung von Beratungs- und Ver kauf sgesprachen

4. Versicherungs- und Finanzprodukte, Lernziele e bis h,

zu verm tteln.

(2) In einem Zeitraumvon insgesant drei bis vier Mnaten sind schwerpunkt mafii g

die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahi gkeiten gemdf3 Anl age 2 Abschnitt | der

Ber uf sbi | dposi ti onen

1.3 Personalwirtschaft, arbeits-, sozial- und tarifrechtliche Vorschriften, Lernziele f
bis i,

2.4 Betriebliches Rechnungswesen, Lernziel b,

2.5 Kosten- und Lei stungsrechnung,

2.6 Controlling,

5.1 Vertragsservice, Lernziele d und e,

zu vermtteln.

(3) In einem Zeitraumvon insgesant drei bis vier Mnaten sind schwerpunkt mafi3i g
die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahi gkeiten gemdf3 Anl age 2 Abschnitt | der

Ber uf sbi | dposi ti onen

2.3 Anwenden ei ner Frendsprache bei Fachaufgaben, Lernziel c,

3.3 Nachbereitung von Beratungs- und Verkauf sgespréachen

5.2 Kundenbet reuung, Lernziele d und e,

zu vermtteln.
Drittes Ausbil dungsj ahr

(1) In einem Zeitraum von vier Mpnaten sind schwerpunktmafRi g die Fertigkeiten
Kennt ni sse und Fahi gkeiten genal3 Anl age 2 Abschnitt Il A der Berufsbildposition
Schaden- und Lei st ungsnmanagenent

zu vermtteln.

(2) In einem Zeitraumvon jeweils vier Mnaten sind schwerpunktnafBig die Fertigkeiten
Kennt ni sse und Fahi gkeiten der zwei ausgewdhlten Wahl qualifikati onseinheiten genmal

Anl age 2 Abschnitt Il B der Berufsbildpositionen

1. Kundengewi nnung und Kundenbi ndung,

2. Marketing,

3. Agenturbetrieb

4. R si komanagenent ,

5. Vertrieb von Produkten der betrieblichen Altersvorsorge,
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6. Vertrieb von Versicherungsprodukten fur Gewerbekunden
7. Vertrieb von Versicherungsprodukten fur Privatkunden

zu vermtteln.
B. Fachrichtung Fi nanzberatung
Er st es Ausbi | dungsj ahr

(1) In einem Zeitraum von insgesant drei bis vier Mpnaten sind schwerpunkt maR3i g

die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahi gkeiten gemdf3 Anl age 2 Abschnitt | der

Ber uf sbi | dposi ti onen

1.1 Stellung, Rechtsformund Struktur

1. 2 Ber uf sbi |l dung

1.3 Personalwirtschaft, arbeits-, sozial- und tarifrechtliche Vorschriften, Lernziele a
bis e,

1.4 Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit,

2.4 Betriebliches Rechnungswesen, Lernziel a,

4. Versicherungs- und Finanzprodukte, Lernziele a bis c,

zu verm tteln.

(2) In einem Zeitraumvon insgesant vier bis funf Mnaten sind schwer punkt maii g
die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahi gkeiten gemél3 Anl age 2 Abschnitt | der

Ber uf sbi | dposi ti onen

1.5 Umnel t schut z,

2.1 Arbeits- und Sel bstorgani sation

2.2 Datenschutz und Datensicherheit,

3.1 Vorbereitung von Beratungs- und Verkaufsprozessen, Lernziele a bis c,

5.2 Kundenbet reuung, Lernziele a bis c,

zu vermtteln.

(3) In einem Zeitraum von insgesant drei bis funf Mnaten sind schwerpunkt maRi g
die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahi gkeiten gemdf3 Anl age 2 Abschnitt | der

Ber uf sbi | dposi ti onen

2.3 Anwenden ei ner Frendsprache bei Fachauf gaben, Lernziel a,

4. Versicherungs- und Fi nanzprodukte, Lernziel d,

5.1 Vertragsservice, Lernziele a bis c,

zu vermtteln.
Zwei t es Ausbi | dungsj ahr

(1) In einem Zeitraum von insgesant vier bis sechs Mnaten sind schwerpunkt naf3i g
die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahi gkeiten genéal3 Anl age 2 Abschnitt | der

Ber uf sbi | dposi ti onen

2.3 Anwenden ei ner Frendsprache bei Fachaufgaben, Lernziel b

3.1 Vorbereitung von Beratungs- und Verkauf sprozessen, Lernziel d,

3.2 Durchfidhrung von Beratungs- und Ver kauf sgesprachen

4. Versicherungs- und Finanzprodukte, Lernziele e bis h,

Zu vermtteln.
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(2) In einem Zeitraum von insgesant drei bis vier Mpnaten sind schwerpunkt naRi g

die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahi gkeiten genald Anl age 2 Abschnitt | der

Ber uf shi | dposi ti onen

1.3 Personal wi rtschaft, arbeits-, sozial- und tarifrechtliche Vorschriften, Lernziele f
bis i,

2.4 Betriebliches Rechnungswesen, Lernziel b,

2.5 Kosten- und Lei stungsrechnung,

2.6 Controlling,

5.1 Vertragsservice, Lernziele d und e,

zu vermtteln.

(3) In einem Zeitraum von insgesant drei bis vier Mpnaten sind schwerpunkt naRi g
die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahi gkeiten gemaf3 Anl age 2 Abschnitt | der

Ber uf sbi | dposi ti onen

2.3 Anwenden ei ner Frendsprache bei Fachaufgaben, Lernziel c,

3.3 Nachberei tung von Beratungs- und Verkauf sgesprachen

5.2 Kundenbet reuung, Lernziele d und e,

Zu vermtteln.
Drittes Ausbil dungsj ahr

(1) In einem Zeitraumvon drei bis funf Mnaten sind schwerpunktnaRBig die Fertigkeiten
Kennt ni sse und Fahi gkeiten gemal3 Anl age 2 Abschnitt |11 der Berufsbildposition
1. Private | nmobilienfinanzi erung und Versicherungen

Zu vermtteln.
(2) In einem Zeitraumvon drei bis fianf Mnaten sind schwerpunktmaRBig die Fertigkeiten

Kennt ni sse und Fahi gkeiten genal3 Anl age 2 Abschnitt |11 der Berufsbhildposition
2. Vertrieb von Fi nanzprodukten

zu vermtteln.

(3) In einem Zeitraumvon drei bis fiunf Mnaten sind schwerpunktnaRig die Fertigkeiten
Kennt ni sse und Fahi gkeiten gemafR Anl age 2 Abschnitt 111 der Berufsbildposition

3. Vertrieb von Produkten der betrieblichen Altersvorsorge

zu vermtteln.
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