Infoveranstaltung zum neuen
Berufsbild Kaufmann/Kauffrau fiir
Versicherungen und Finanzanlagen

%, Ll Nord WestfalenY/ .,
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Minster, 25. April 2022



Unsere Agenda heute - das haben wir vor ...

I.) Neuerungen im Berufsbild im Uberblick und im Detail

a) Neue Struktur der Ausbildung f) Agile Arbeits- und Projektmethoden

b) Kundenbedarfsfelder statt Produkt-/Spartenorientierung g) Starkung der Wahlqualifikationen (WQ)
c) Finanzanlage als ein Element der Kernqualifikation h) Neue inhaltliche Ausgestaltung der WQ
d) Digitalisierung i) Gestreckte Abschlussprufung

e) Nachhaltigkeit j) Modifizierung mundlicher Prufungsteile

11.) Praktische Umsetzung bei der IHK Nord Westfalen

I11.) Regionale Unterstiitzung durch das BWYV Miinster



Unsere Agenda heute - das haben wir vor ...

I I.) Neuerungen im Berufsbild im Uberblick und im Detail

4% a) Neue Struktur der Ausbildung ﬁ f) Agile Arbeits- und Projektmethoden
b) Kundenbedarfsfelder statt Produkt-/Spartenorientierung g) Starkung der Wahlqualifikationen (WQ)
c) Finanzanlage als ein Element der Kernqualifikation h) Neue inhaltliche Ausgestaltung der WQ
d) Digitalisierung i) Gestreckte Abschlussprufung
e) Nachhaltigkeit j) Modifizierung mundlicher Prufungsteile

11.) Praktische Umsetzung bei der IHK Nord Westfalen

I11.) Regionale Unterstiitzung durch das BWYV Miinster



Strukturmodell Kaufleute fiir Versicherungen und Finanzanlagen

Wahlqualifikationen (1 aus 5)

Digitalisierungsprozesse
in der VW initiieren + begleiten
Im Vertrieb
betriebswirtschaftlich arbeiten Risiken fiir Nicht-  §
Privatkunden absichern

Versicherungsfalle Risikomanagement
managen durchfiihren

12 Versicherungsfalle regulieren

Berufsbildpositionen [

Wohnen + Wohneigentum

6 — 11 Kundenbedarfsfelder . Berufsausiibung + Freizeitgestaltung

- Mobilitat + Reisen

- Gesundheitsforderung, Krankheits- u. Pflegeabsicherung
— == Altersvorsorge + Vermdgensbildung

5 Kunden ganzheitlich beraten+ betreuen Einkommensabsicherung + Hinterbliebenenversorgung

gaa
g—
_—
-
-

¥ 4 Recht.+ vert. Rahmenbed. einhalten

3 Instr. kfm. Steuerung + Kontr. nutzen

2 Arbeit in der dighé%en VW gesta{ten-

1 Prozesse in der VW einschatzen
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Anderung der Standardberufsbildpositionen

m) Es gibt neue Standard-BBP* bindend fiir alle Berufe

— NEU

» Organisation des Ausbildungsbetriebes, Berufsbildung
sowie Arbeits- und Tarifrecht

» Sicherheit und Gesundheit bei der Arbeit

» Umweltschutz und Nachhaltigkeit

» Digitalisierte Arbeitswelt

& )
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* BBP = Berufsbildposition(en)
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Unsere Agenda heute - das haben wir vor ...

I I.) Neuerungen im Berufsbild im Uberblick und im Detail
a) Neue Struktur der Ausbildung f) Agile Arbeits- und Projektmethoden

4% b) Kundenbedarfsfelder statt Produkt-/Spartenorientierung ﬁ g) Starkung der Wabhlqualifikationen (WQ)

c) Finanzanlage als ein Element der Kernqualifikation h) Neue inhaltliche Ausgestaltung der WQ
d) Digitalisierung i) Gestreckte Abschlussprufung
e) Nachhaltigkeit j) Modifizierung mundlicher Prufungsteile
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Kundenbedarfsfelder (6)

Wahlqualifikationen (1 aus 5)

Risiken fiir Nicht .
Privatkunden absichern

nerungsflle Risikomanagement

managen durchfiit

Berufsbildpositionen Wohnen + Wohneigentum

« Berufsausiibung « Freirengestaltung
Mabslitit + Reisen
G dheitsh Krankhests- u. P
o Altersvorsorge + Vermogensbkdung
+

BBP 6 - Wohnen und Wohneigentum absichern

BBP 7 - Berufsausiibung und Freizeitgestaltung absichern

BBP 8 - Mobilitat und Reisen absichern

BBP 9 — Gesundheit fordern, Krankheit und Pflege absichern

BBP 10 - Fiir das Alter vorsorgen und Vermogen bilden

BBP |1 — Einkommen absichern und Hinterbliebene versorgen
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Wohnen und Wohneigentum absichern

6 | Wohnen und Wohneigen-
tum absichern

(§ 4 Absatz 2 Nummer )

b)

d)

e)

f)

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

individuelle Bedarfe der Kundinnen und Kunden
analysieren sowie Moglichkeiten der Risikopraventi-
on und -absicherung aufzeigen

Kundinnen und Kunden Losungsmaoglichkeiten zur
Bedarfsdeckung durch private Versicherungen auf-
Zeigen

Angebote fur kundengerechte Versicherungslosun-
gen erstellen, auch im Hinblick auf Rechtsstreitigkei-
ten und Anspriche Dritter, sowie die weiteren Schrit-
te zur Vertragsschlietung erlautern

Kundinnen und Kunden erganzende Serviceleis-
tungen aufzeigen

versicherungsrelevante rechtliche Regelungen im
Zusammenhang mit Wohnen und Wohneigentum
einhalten




Ubersicht der Lernfelder in der Berufsschule

Die eigene Rolle im Betrieb und Arbeitsleben mitgestalten

Kunde im Bedarfsfeld Gesundheit beraten

Geschaftsprozesse erfassen und dokumentieren

2 Kundenberatungsgesprache zu Versicherungsvertragen vorbereiten | Beruf

. Berufs- -
3 Kundengewinnung uber verschiedene Kommunikations- und Vertriebskanale schuljahr |
4 Kunden im Bedarfsfeld Wohnen beraten
5 Kunden im Bedarfsfeld Rechtstreitigkeiten und Anspriiche Dritter beraten
6 Kunden im Bedarfsfeld Mobilitat und Reisen beraten
7  |Kunden im Bedarfsfeld Arbeitskraft beraten 2. Berufs-
8 schuljahr 7
9

3. Berufs-

schuljahr
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Mobilitat und Reisen absichern

8 Moabilitat und Reisen absi-
chern

(§ 4 Absatz 2 Nummer 8)

b)

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 Maéglichkeiten der Risikopraventi-
on und -absicherung aufzeigen

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

Angebote fir kundengerechte Versicherungsldsun-
gen erstellen, auch im Hinblick auf Rechtsstreitigkei-
ten und Anspriiche Dritter, sowie die weiteren Schrit-
te zur VertragsschlieRung erlautern

Kundinnen und Kunden ergdnzende Serviceleis-
tungen aufzeigen

versicherungsrelevante rechtliche Regelungen im
Zusammenhang mit Mobilitdt und Reisen einhalten




Ubersicht der Lernfelder in der Berufsschule

Die eigene Rolle im Betrieb und Arbeitsleben mitgestalten

Kundenberatungsgesprache zu Versicherungsvertragen vorbereiten | Berufs. -

Kundengewinnung liber verschiedene Kommunikations- und Vertriebskanale schuljahr |

Kunden im Bedarfsfeld Wohnen beraten

Kunden im Bedarfsfeld Rechtstreitigkeiten und Anspriiche Dritter beraten |

Kunden im Bedarfsfeld Mobilitat und Reisen beraten

Kunden im Bedarfsfeld Arbeitskraft beraten 2. Berufs- |
schuljahr ]

Kunde im Bedarfsfeld Gesundheit beraten

s
O (00 N[O | UL | AW

Geschaftsprozesse erfassen und dokumentieren

3. Berufs-

schuljahr
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Gesundheit fordern, Krankheit und Pflege absichern

9 Gesundheit férdern,
Krankheit und Pflege
absichern

(§ 4 Absatz 2 Nummer 9)

a)

f)

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

individuelle Bedarfe der Kundinnen und Kunden
analysieren, Méglichkeiten der Risikopravention und
-absicherung sowie der Gesundheitsférderung auf-
zeigen und dabei die Leistungen und Anspruchsvo-
raussetzungen der staatlich geregelten Grundver-
sorgung einbeziehen und sonstige Versorgungen
beachten

Kundinnen und Kunden Losungsmoglichkeiten zur
Bedarfsdeckung durch private Versicherungen auf-
zeigen, auch unter Berlcksichtigung staatlicher so-
wie sonstiger Férderungen

Angebote fir kundengerechte Versicherungslésun-
gen erstellen sowie die weiteren Schritte zur Ver-
tragsschlieRung erlautern

Kundinnen und Kunden ergdnzende Serviceleis-
tungen aufzeigen

versicherungsrelevante rechtliche Regelungen im
Zusammenhang mit Gesundheitsférderung, Krank-
heits- und Pflegeabsicherung einhalten




Ubersicht der Lernfelder in der Berufsschule

Die eigene Rolle im Betrieb und Arbeitsleben mitgestalten

Kunde im Bedarfsfeld Gesundheit beraten

Geschaftsprozesse erfassen und dokumentieren

2 Kundenberatungsgesprache zu Versicherungsvertragen vorbereiten | Beruf

. Berufs- -
3 Kundengewinnung uber verschiedene Kommunikations- und Vertriebskanale schuljahr |
4 Kunden im Bedarfsfeld Wohnen beraten
5 Kunden im Bedarfsfeld Rechtstreitigkeiten und Anspriiche Dritter beraten
6 Kunden im Bedarfsfeld Mobilitat und Reisen beraten
7  |Kunden im Bedarfsfeld Arbeitskraft beraten 2. Berufs-
8 schuljahr 7
9

3. Berufs-

schuljahr
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Einkommen absichern und Hinterbliebene versorgen

11 Einkommen absichern a) Beratungsanlasse bei Privatkunden erkennen und
und Hinterbliebene ver- nutzen, insbesondere zur Absicherung von Einkom-
sorgen mensverlusten und zum Schuiz vor finanziellen Be-

lastungen bei lang anhaltender Erkrankung sowie

(§ 4 Absatz 2 Nummer 11) nach einem Unfall oder Todesfall

b) individuelle Bedarfe der Kundinnen und Kunden
analysieren sowie Mdglichkeiten der Risikopraventi-
on und -absicherung aufzeigen und dabei die Leis-
tungen und Anspruchsvoraussetzungen der staatlich
geregelten Grundversorgung einbeziehen und sons-
tige Versorgungen beachten

c¢) Kundinnen und Kunden Lésungsmaoglichkeiten zur
Bedarfsdeckung durch private Versicherungen auf-
zeigen, unter Berlcksichtigung staatlicher sowie
sonstiger Forderungen

It -
' 'H.’" ﬂmm?f‘fn i

Chancen und Risiken von Versicherungen kunden-
orientiert beurteilen und darstellen, insbesondere
solcher Versicherungen, die als Anlageform offene
Investmentvermogen nutzen

{!I'Hilmm]'l'mm'lrmnm ¥ ; |‘ o d)
i .

e) Angebote fir kundengerechte Versicherungslésun-
gen erstellen sowie die weiteren Schritte zur Ver-
tragsschlieBung erlautern

f) Kundinnen und Kunden ergédnzende Serviceleis-
tungen aufzeigen

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




Ubersicht der Lernfelder in der Berufsschule

Die eigene Rolle im Betrieb und Arbeitsleben mitgestalten

Kunde im Bedarfsfeld Gesundheit beraten

Geschaftsprozesse erfassen und dokumentieren

2 Kundenberatungsgesprache zu Versicherungsvertragen vorbereiten | Beruf

. Berufs- -
3 Kundengewinnung uber verschiedene Kommunikations- und Vertriebskanale schuljahr |
4 Kunden im Bedarfsfeld Wohnen beraten
5 Kunden im Bedarfsfeld Rechtstreitigkeiten und Anspriiche Dritter beraten
6 Kunden im Bedarfsfeld Mobilitat und Reisen beraten
7  |Kunden im Bedarfsfeld Arbeitskraft beraten 2. Berufs-
8 schuljahr 7
9

3. Berufs-

schuljahr
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Berufsausiibung und Freizeitgestaltung absichern

7 Berufsaustibung und
I Freizeitgestaltung absi-
chern

(§ 4 Absatz 2 Nummer 7)

a)

f)

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

individuelle Bedarfe der Kundinnen und Kunden
analysieren sowie Méglichkeiten der Risikopraventi-
on und -absicherung aufzeigen und dabei insbeson-
dere Haftungsanspriiche gegen den Kunden und die
Mdoglichkeiten zur Durchsetzung eigener rechtlicher
Anspriiche einbeziehen

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

Angebote fir kundengerechte Versicherungslésun-
gen erstellen und die weiteren Schritte zur Vertrags-
schliefung erlautern

Kundinnen und Kunden ergdnzende Serviceleis-
tungen aufzeigen

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




Ubersicht der Lernfelder in der Berufsschule

Die eigene Rolle im Betrieb und Arbeitsleben mitgestalten

Kunde im Bedarfsfeld Gesundheit beraten

Geschaftsprozesse erfassen und dokumentieren

2 Kundenberatungsgesprache zu Versicherungsvertragen vorbereiten | Beruf

. Berufs- -
3 Kundengewinnung uber verschiedene Kommunikations- und Vertriebskanale schuljahr |
4 Kunden im Bedarfsfeld Wohnen beraten
5 Kunden im Bedarfsfeld Rechtstreitigkeiten und Anspriiche Dritter beraten
6 Kunden im Bedarfsfeld Mobilitat und Reisen beraten
7  |Kunden im Bedarfsfeld Arbeitskraft beraten 2. Berufs-
8 schuljahr 7
9

3. Berufs-

schuljahr
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Unsere Agenda heute - das haben wir vor ...

I I.) Neuerungen im Berufsbild im Uberblick und im Detail

a) Neue Struktur der Ausbildung f) Agile Arbeits- und Projektmethoden

b) Kundenbedarfsfelder statt Produkt-/Spartenorientierung g) Starkung der Wahlqualifikationen (WQ)
%c) Finanzanlage als ein Element der Kernqualifikationﬁ h) Neue inhaltliche Ausgestaltung der WQ

d) Digitalisierung i) Gestreckte Abschlussprufung

e) Nachhaltigkeit j) Modifizierung mundlicher Prufungsteile

11.) Praktische Umsetzung bei der IHK Nord Westfalen

I11.) Regionale Unterstiitzung durch das BWYV Miinster



Fiir das Alter vorsorgen und Vermogen bilden

Fur das Alter vorsorgen
und Vermdogen bilden

(§ 4 Absatz 2 Nummer 10)

a)

Beratungsanlasse bei Privatkunden erkennen und
nutzen, insbesondere in den Bereichen Altersvor-
sorge und Vermagensbildung fur weitere Lebenssi-
tuationen

individuelle Bedarfe der Kundinnen und Kunden
analysieren sowie Moglichkeiten der Risikopraventi-
on und -absicherung aufzeigen und dabei die Leis-
tungen und Anspruchsvoraussetzungen der staatlich
geregelten Altersversorgung einbeziehen und sons-
tige Versorgungen beachten

Kundinnen und Kunden Lésungsmdéglichkeiten fir
die Altersvorsorge durch private Versicherungen,
auch unter Beriicksichtigung staatlicher sowie sons-
tiger Forderungen aufzeigen und dabei die Option
der betrieblichen Altersversorgung als Erganzung
einbeziehen

Kundinnen und Kunden Lésungsmdéglichkeiten fur
die Vermogensbildung aufzeigen

Chancen und Risiken von Finanzanlageformen,
insbesondere von offenen Investmentvermagen, zur
Altersvorsorge und Vermogensbildung kundenorien-
tiert beurteilen und darstellen

Angebote fur kundengerechte Losungen zur Alters-
vorsorge und Vermogensbildung unter Berticksichti-
gung von Versicherungen und Finanzanlageformen,
insbesondere von offenen Investmentvermogen, er-
stellen sowie die weiteren Schritte zur Vertrags-
schlielung erlautern

Kundinnen und Kunden erganzende Serviceleis-
tungen aufzeigen

versicherungsrelevante rechtliche Regelungen im
Zusammenhang mit Altersvorsorge und Vermogens-
bildung einhalten



Ubersicht der Lernfelder in der Berufsschule

Die eigene Rolle im Betrieb und Arbeitsleben mitgestalten

Kundenberatungsgesprache zu Versicherungsvertragen vorbereiten | Beruf
. Berufs- -

Kundengewinnung uber verschiedene Kommunikations- und Vertriebskanale schuljahr

Kunden im Bedarfsfeld Wohnen beraten

Kunden im Bedarfsfeld Rechtstreitigkeiten und Anspriiche Dritter beraten

Kunden im Bedarfsfeld Mobilitat und Reisen beraten

Kunden im Bedarfsfeld Arbeitskraft beraten 2. Berufs-
schuljahr ]

Kunde im Bedarfsfeld Gesundheit beraten

O (00 N[O | UL | AW

Geschaftsprozesse erfassen und dokumentieren

3. Berufs-
schuljahr
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Unsere Agenda heute - das haben wir vor ...

I I.) Neuerungen im Berufsbild im Uberblick und im Detail

a) Neue Struktur der Ausbildung f) Agile Arbeits- und Projektmethoden

b) Kundenbedarfsfelder statt Produkt-/Spartenorientierung g) Starkung der Wahlqualifikationen (WQ)

c) Finanzanlage als ein Element der Kernqualifikation h) Neue inhaltliche Ausgestaltung der WQ
4% d) Digitalisierung §S> i) Gestreckte Abschlussprufung

e) Nachhaltigkeit j) Modifizierung mundlicher Prufungsteile

11.) Praktische Umsetzung bei der IHK Nord Westfalen

I11.) Regionale Unterstiitzung durch das BWYV Miinster



Digitalisierung

— Verankerung in den berufsprofilgebenden BBP z.B.

» | b) Auswirkungen von Entwicklungstrends auf die Versicherungswirtschaft,
insbesondere im Hinblick auf Digitalisierung und Nachhaltigkeit, beim
Handeln im eigenen Arbeitsbereich bericksichtigen

» 2) Arbeit in der digitalisierten Versicherungswirtschaft gestalten

— Verankerung in den Standardberufsbildpositionen

» Digitalisierte Arbeitswelt

© BWY Bildungsverband
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Unsere Agenda heute - das haben wir vor ...

I I.) Neuerungen im Berufsbild im Uberblick und im Detail

a) Neue Struktur der Ausbildung f) Agile Arbeits- und Projektmethoden

b) Kundenbedarfsfelder statt Produkt-/Spartenorientierung g) Starkung der Wahlqualifikationen (WQ)
c) Finanzanlage als ein Element der Kernqualifikation h) Neue inhaltliche Ausgestaltung der WQ
d) Digitalisierung i) Gestreckte Abschlussprufung

% ¢

e) Nachhaltigkeit j) Modifizierung mundlicher Prufungsteile

11.) Praktische Umsetzung bei der IHK Nord Westfalen

I11.) Regionale Unterstiitzung durch das BWYV Miinster



Nachhaltigkeit

— Verankerung in den berufsprofilgebenden BBP z.B.

» | b) Auswirkungen von Entwicklungstrends auf die Versicherungswirtschaft, insbesondere im

Hinblick auf Digitalisierung und Nachhaltigkeit, beim Handeln im eigenen Arbeitsbereich
berticksichtigen

» 5d) Kundinnen und Kunden die Einflussfaktoren auf die individuelle Gestaltung von
Versicherungs- und Finanzlosungen unter Berucksichtigung unterschiedlicher Bedarfe
erlautern, dabei Nachhaltigkeitsaspekte berucksichtigen

» 2e) mogliche physische und psychische Auswirkungen, die insbesondere durch die
Digitalisierung der Arbeitsprozesse entstehen, erkennen und Methoden zum Umgang
mit diesen Auswirkungen anwenden

— Verankerung in den Standardberufsbildpositionen

» Umweltschutz und Nachhaltigkeit
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Unsere Agenda heute - das haben wir vor ...

I I.) Neuerungen im Berufsbild im Uberblick und im Detail

a) Neue Struktur der Ausbildung %f) Agile Arbeits- und Projektmethodenﬁ
b) Kundenbedarfsfelder statt Produkt-/Spartenorientierung g) Starkung der Wahlqualifikationen (WQ)
c) Finanzanlage als ein Element der Kernqualifikation h) Neue inhaltliche Ausgestaltung der WQ
d) Digitalisierung i) Gestreckte Abschlussprufung

e) Nachhaltigkeit j) Modifizierung mundlicher Prufungsteile

11.) Praktische Umsetzung bei der IHK Nord Westfalen

I11.) Regionale Unterstiitzung durch das BWYV Miinster



Agile Arbeits- und Projektmethoden

— Verankerung in den berufsprofilgebenden BBP z.B.

» 2a) verschiedene Arbeitsmethoden, insbesondere Problemlosungs- und
Kreativitatstechniken, bei der Bearbeitung von Aufgaben auswahlen und
anwenden (Erlauterung - z. B. Scrum und Kanban)

» 2b) kollaborativ arbeiten und die eigene Arbeit unter Beachtung betrieblicher

Arbeits- und Organisationsprozesse systematisch planen, durchfiihren und
kontrollieren

» 2 c) Methoden der Projektarbeit unterscheiden und projektorientierte
Arbeitsweisen anwenden
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Ubersicht der Lernfelder in der Berufsschule

Die eigene Rolle im Betrieb und Arbeitsleben mitgestalten

Kundenberatungsgesprache zu Versicherungsvertragen vorbereiten

Kundengewinnung uber verschiedene Kommunikations- und Vertriebskanale

Kunden im Bedarfsfeld Wohnen beraten

Kunden im Bedarfsfeld Rechtstreitigkeiten und Anspriiche Dritter beraten

|. Berufs- 4
schuljahr |

Kunden im Bedarfsfeld Mobilitat und Reisen beraten

Kunden im Bedarfsfeld Arbeitskraft beraten

Kunde im Bedarfsfeld Gesundheit beraten

O (00 N[O | UL | AW

Geschaftsprozesse erfassen und dokumentieren

&5' &5' &5' &5' &5' ﬁs, ﬁs, &5' &5' &5' &5' &5' &5'
2N 2N Ry 2N ey £y £y ey £y £y Ly Ly Ly

2. Berufs- |
schuljahr ]

3. Berufs-
schuljahr
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Kurze Pause bis ...
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Unsere Agenda heute - das haben wir vor ...

I I.) Neuerungen im Berufsbild im Uberblick und im Detail

a) Neue Struktur der Ausbildung f) Agile Arbeits- und Projektmethoden

b) Kundenbedarfsfelder statt Produkt-/Spartenorientierung %g) Starkung der Wahlqualifikationen (WQ) ﬁ

c) Finanzanlage als ein Element der Kernqualifikation h) Neue inhaltliche Ausgestaltung der WQ
d) Digitalisierung i) Gestreckte Abschlussprufung
e) Nachhaltigkeit j) Modifizierung mundlicher Prufungsteile

11.) Praktische Umsetzung bei der IHK Nord Westfalen

I11.) Regionale Unterstiitzung durch das BWYV Miinster



Strukturmodell Kaufleute fiir Versicherungen und Finanzanlagen

WQ - Dauer
6 Monate

Wabhlqualifikationen (1 aus 5)

Digitalisierungsprozesse
in der VW initiieren + begleiten

Im Vertrieb =
betriebswirtschaftlich arbeiten Risiken fiir Nicht-
Privatkunden absichern

Versicherungsfalle Risikomanagement
managen durchfiihren

12 Versicherungsfalle regulieren

e —

Berufsbildpositionen [t Wohnen + Wohneigentum

6 — 11 Kundenbedarfsfelder «~ Berufsausiibung + Freizeitgestaltung

Mabilitat + Reisen

Gesundheitsforderung, Krankheits- u. Pflegeabsicherung
— S~ Altersvorsorge + Vermogensbildung

5 Kunden ganzheitlich beraten+ betreuen Einkemmensabsicherung + Hinterbliebenenversorgung

¥ 4 Recht.+ vert. Rahmenbed. einhalten

3 Instr. kfm. Steuerung + Kontr. nutzen

2 Arbeit in der digi-ta_len VW gestalten

1 Prozesse in der VW einschatzen
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Unsere Agenda heute - das haben wir vor ...

I I.) Neuerungen im Berufsbild im Uberblick und im Detail

a) Neue Struktur der Ausbildung f) Agile Arbeits- und Projektmethoden

b) Kundenbedarfsfelder statt Produkt-/Spartenorientierung g) Starkung der Wahlqualifikationen (WQ)

c) Finanzanlage als ein Element der Kernqualifikation %h) Neue inhaltliche Ausgestaltung der WQ ﬁ
d) Digitalisierung i) Gestreckte Abschlussprufung

e) Nachhaltigkeit j) Modifizierung mundlicher Prufungsteile

11.) Praktische Umsetzung bei der IHK Nord Westfalen

I11.) Regionale Unterstiitzung durch das BWYV Miinster



WQ 3 Risiken von Nicht-Privatkunden absichern

© BWY Bildungsverb.

an

Risiken fur Micht-Privatkun-
den absichemn
(§ 4 Absatz 3 Nummer 3)

d) Individuelle Bedarfe von Nicht-Privatkunden, insbe-
sondere von Gewerbekunden, Industriekunden,
Landwirten oder freiberuflich Tatigen, analysieren
sowie Moglichkeiten der Risikopravention und -absi-
cherung aufzeigen

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

c) Angebote fir kundengerechte Versicherungslésun-
gen erstellen sowie die weiteren Schritte zur Ver-
tragsschlieBung erlautern

d) Nicht-Privatkunden erganzende Serviceleistungen
aufzeigen

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

f) Prozesse bel der Absicherung von Risiken analysie-

ren, MaBnahmen zur Prozessoptimierung vorschla-
gen sowie an der Umsetzung der MaBnahmen mit-
wirken
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_ WQ 4 Im Vertrieb betriebswirtschaftlich arbeiten

4 Im Vertrieb betriebswirt-
schaftlich arbeiten

(§ 4 Absatz 3 Nummer 4)

a)

b)

d)

f)

Erfolgsfaktoren fur das Arbeiten in einer Vertriebs-
einheit oder in der Vertriebsunterstutzung be-
schreiben

Kennzahlen fur das Arbeiten in einer Vertriebsein-
heit oder in der Vertriebsunterstitzung ermitteln
und beurteilen

strategische Marketingmalnahmen fir eine Ver-
triebseinheit oder fur die Vertriebsunterstitzung
entwickeln, durchfuhren und bewerten

Malknahmen zur Kundengewinnung und zum Aus-
bau bestehender Kundenbeziehungen planen,
durchfithren und bewerten

Optimierungsmabnahmen far Kundenbestinde
planen, durchfihren und bewerten

Prozesse des betriebswirtschaftlichen Arbeitens in
einer Vertriebseinheit oder in der Vertriebsunter-
stutzung analysieren, Malknahmen zur Prozessop-
timierung vorschlagen sowie an der Umsetzung
der Malknahmen mitwirken




WQ | Versicherungsfalle managen

© BWY Bildungsverband

Versicherungsfélle mana-
gen

(§ 4 Absatz 3 Nummer 1)

c)

komplexe Versicherungsfalle identifizieren, Kun-
dinnen und Kunden beim weiteren Regulierungs-
prozess betreuen sowie Serviceleistungen organi-
sieren

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

Kostenbeteiligung Dritter und des Versicherungs-
nehmers aufgrund rechtlicher Vorschriften prifen
und einfordern, Kundinnen und Kunden sowie Ver-
triebspartnern die Regulierungsentscheidung be-
grinden

Analysen zu Schadenentwicklungen durchfuhren
und MalRnahmen vorschlagen

Prozesse im Management von Versicherungsfallen
analysieren, MaRnahmen zur Prozessoptimierung
vorschlagen sowie an der Umsetzung der Mal-
nahmen mitwirken
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WQ 2 Risikomanagement durchfiihren

© BWYV Bildungsverband

Risikomanagement durchfiih-
ren
(§ 4 Absatz 3 Nummer 2)

a) komplexe Anfragen und Antrage zu Risiken analysie-
ren, Risiken einschitzen sowie zusatzliche Informa-
tionen einholen und bewerten

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

c) Ober Antrage entscheiden und moagliche Alternativen
anbieten

d) Kundinnen und Kunden sowie weiteren Beteiligten
die Entscheidung begrtunden

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

f) Prozesse des Risikomanagements analysieren,
MaBnahmen zur Prozessoptimierung vorschiagen
sowie an der Umsetzung der MaBnahmen mitwirken
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WQ 5 Digitalisierungsprozesse in der

Versicherungswirtschaft initiieren und begleiten

5 Digitalisierungsprozesse
in der Versicherungswirt-
schaft initiieren und be-
gleiten

(§ 4 Absatz 3 Nummer 5)

a)

f)

Bedarfe fur Digitalisierungsvorhaben erkennen und
Vorhaben initiieren

Ist-Prozesse unter Berlcksichtigung der |IT-
Systemarchitektur analysieren und dokumentieren

Soll-Prozesse modellieren und gemal des IT-
Anforderungsmanagements dokumentieren

Arbeitspakete in Abstimmung mit anderen Beteilig-
ten strukturieren

fachliche Testfélle entwickeln, Tests durchfiihren,
Ergebnisse dokumentieren und riickkoppeln sowie
Folgerungen ableiten

die Implementierung begleiten und die Freigabe
zur produktiven Nutzung erteilen

Prozesse eines Digitalisierungsvorhabens, auch
unter Berlcksichtigung wirtschaftlicher Aspekte,
analysieren, MalRhahmen zur Prozessoptimierung
vorschlagen sowie an der Umsetzung der Mal-
nahmen mitwirken




Unsere Agenda heute - das haben wir vor ...

I I.) Neuerungen im Berufsbild im Uberblick und im Detail

a) Neue Struktur der Ausbildung f) Agile Arbeits- und Projektmethoden

b) Kundenbedarfsfelder statt Produkt-/Spartenorientierung g) Starkung der Wahlqualifikationen (WQ)
c) Finanzanlage als ein Element der Kernqualifikation h) Neue inhaltliche Ausgestaltung der WQ
d) Digitalisierung %i) Gestreckte Abschlussprifung ﬁ

e) Nachhaltigkeit j) Modifizierung mundlicher Prufungsteile

11.) Praktische Umsetzung bei der IHK Nord Westfalen

I11.) Regionale Unterstiitzung durch das BWYV Miinster



Neuerungen bei der schriftlichen Priifung

— Neuerungen

» Gestreckte Abschlusspriufung mit zwei Teilen (GAP_| + GAP 2)

» Ergebnisse beider Teile flieBen in die Abschlussnote ein

» GAP | mit Inhalten der ersten |5 Ausbildungsmonate (im 4.Ausbildungs-Halbjahr)
» GAP 2 mit weiteren Inhalten am Ende der Ausbildung
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GAP | - Allgemeine Versicherungswirtschaft

Priifungsgegenstand

» Bedeutung der Versicherungswirtschaft einschatzen und beschreiben

» Geeignete Kommunikationswege bei der Beratung und Betreuung von Kunden nutzen

—————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————

> Kundinnen und Kunden ganzheitlich beraten
 (inkl. Informations-, Beratungs- und Dokumentationspflichten)

+

Rechtliche Rahmenbedingungen in Beratungsgesprachen sowie wahrend der
Vertragsanbahnung und der Vertragslaufzeit einhalten |
. (betrifft Kundenbedarfsfelder 6 + 7 + 8)

- Kompetenzziele einzelner KBF sind auf den Folgeseiten markiert

© BWY Bildungsverband
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Inhalte der GAP | bei Wohnen und Wohneigentum absichern

6 | Wohnen und Wohneigen-
tum absichern

(§ 4 Absatz 2 Nummer 6)

a)

b)

d)

Beratungsanlasse bei Privatkunden erkennen und
nutzen, insbesondere Grindung eines Hausstandes
und Verédnderung einer Wohnsituation

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

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

Angebote fir kundengerechte Versicherungslésun-
gen erstellen, auch im Hinblick auf Rechtsstreitigkei-
ten und Anspriiche Dritter, sowie die weiteren Schrit-
te zur VertragsschlieRung erlautern

Kundinnen und Kunden ergdnzende Serviceleis-
tungen aufzeigen

versicherungsrelevante rechtliche Regelungen im
Zusammenhang mit Wohnen und Wohneigentum
einhalten




Inhalte der GAP | bei Berufsausiibung und Freizeitgestaltung absichern

7

Berufsausiibung und
Freizeitgestaltung absi-
chern

(§ 4 Absatz 2 Nummer 7)

a)

f)

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

individuelle Bedarfe der Kundinnen und Kunden
analysieren sowie Mdglichkeiten der Risikopraventi-
on und -absicherung aufzeigen und dabei insheson-
dere Haftungsanspriiche gegen den Kunden und die
Moglichkeiten zur Durchsetzung eigener rechtlicher
Anspriiche einbeziehen

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

Angebote fir kundengerechte Versicherungsldsun-
gen erstellen und die weiteren Schritte zur Vertrags-
schlieRung erlautern

Kundinnen und Kunden ergdnzende Serviceleis-
tungen aufzeigen

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




Inhalte der GAP | bei Mobilitat und Reisen absichern

8 Mobilitdt und Reisen absi-
chern

(§ 4 Absatz 2 Nummer 8)

a)

b)

d)

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

individuelle Bedarfe der Kundinnen und Kunden
analysieren sowie Mdéglichkeiten der Risikopraventi-
on und -absicherung aufzeigen

Kundinnen und Kunden Losungsmaglichkeiten zur
Bedarfsdeckung durch private Versicherungen auf-
Zzeigen

Angebote fir kundengerechte Versicherungsldsun-
gen erstellen, auch im Hinblick auf Rechtsstreitigkei-
ten und Anspriiche Dritter, sowie die weiteren Schrit-
te zur VertragsschlieRung erldutern

Kundinnen und Kunden erganzende Serviceleis-
tungen aufzeigen

versicherungsrelevante rechtliche Regelungen im
Zusammenhang mit Mobilitat und Reisen einhalten




Ubersicht der Lernfelder in der Berufsschule

I Die eigene Rolle im Betrieb und Arbeitsleben mitgestalten
Kundenberatungsgesprache zu Versicherungsvertragen vorbereiten
Kundengewinnung liber verschiedene Kommunikations- und Vertriebskanile Inhalte
GAP | ]

Kunden im Bedarfsfeld Wohnen beraten

Kunden im Bedarfsfeld Rechtstreitigkeiten und Anspriiche Dritter beraten

Kunden im Bedarfsfeld Mobilitat und Reisen beraten
Kunden im Bedarfsfeld Arbeitskraft beraten
Kunde im Bedarfsfeld Gesundheit beraten

&5' &5' &5' &5' &5' &5'
ey £y £y Ly Ly Ly

O (00 N[O | UL | AW

Geschaftsprozesse erfassen und dokumentieren
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GAP 2 - schriftlicher Priifungsbereich

Kundenbedarfsanalyse, Losungsentwicklung, Versicherungsfallbearbeitung

— Priifungsgegenstand

» weitere Inhalte aus den Kundenbedarfsfeldern 7 + 8

» alle Inhalten aus den Kundenbedarfsfeldern 9 + 10 + | |

» Versicherungsfalle fiir eines der 6 Kundenbedarfsfeldern bearbeiten (VWahlmoglichkeit!!)

» Auswirkungen von Geschaftsfallen auf das Unternehmen

© BWY Bildungsverband
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GAP 2 - schriftlicher Priifungsbereich
Wirtschafts- und Sozialkunde

Priifungsgegenstand

» Allgemeine wirtschaftliche und gesellschaftliche Zusammenhange

der Berufs- und Arbeitswelt darstellen und beurteilen

© BWY Bildungsverband
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Unsere Agenda heute - das haben wir vor ...

I I.) Neuerungen im Berufsbild im Uberblick und im Detail

a) Neue Struktur der Ausbildung f) Agile Arbeits- und Projektmethoden

b) Kundenbedarfsfelder statt Produkt-/Spartenorientierung g) Starkung der Wahlqualifikationen (WQ)

c) Finanzanlage als ein Element der Kernqualifikation h) Neue inhaltliche Ausgestaltung der WQ
d) Digitalisierung i) Gestreckte Abschlussprufung

e) Nachhaltigkeit %j) Madifizierung mindlicher Prijfungsteile;S}

11.) Praktische Umsetzung bei der IHK Nord Westfalen

I11.) Regionale Unterstiitzung durch das BWYV Miinster



GAP 2 - miindlicher Priifungsbereich

Kommunikation und Handeln im Kundenkontakt

— Priifungsgegenstand

» Kundengesprach zu einem ausgewahlten Kundenbedarfsfeld (1 aus 6) oder zur
Absicherung von Nicht-Privatkunden

—  Grundlage

» zwei praxisbezogene Aufgaben zur Auswahl aus dem gewahlten Kundenbedarfsfeld (Durchfuhrung
eines ,,Zweitgesprachs®)

— Dauer

» |5 MinutenVorbereitung + |15 Minuten Durchfuhrung
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GAP 2 - miindlicher Priifungsbereich

Projektbezogene Prozesse in der Versicherungswirtschaft

— Priifungsgegenstand

» Fallbezogenes Fachgesprach zu einer ausgewahlten Wahlqualifikation (I aus 5)

— Grundlage

» Eine komplexe berufstypische Aufgabe, die in einem Report beschrieben wird

— Dauer

» 20 Minuten (inkl. einleitende Darstellung mit hochstens 5 Minuten)
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Ubersicht der Gewichtungen

Teil der
Priifung

Teil | (GAP 1)
Teil 2 (GAP 2)

© BWV Bildungsverband

Priifungs-
bereich

Allgemeine Versicherungswirtschaft

Kundenbedarfsanalyse
Losungsentwicklung
Versicherungsfallbearbeitung

Wirtschafts- und Sozialkunde
Kundengesprach

Fallbezogenes Fachgesprach

Priifungs-
form

schriftlich

schriftlich

schriftlich
mundlich

mundlich

Zeitin Gewichtung
Minuten in %

20

30
(Sperrfach)

60 10

hochstens |5

+15 Vorbereitung 20

hochstens 20
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Unsere Agenda heute - das haben wir vor ...

I.) Neuerungen im Berufsbild im Uberblick und im Detail

a) Neue Struktur der Ausbildung f) Agile Arbeits- und Projektmethoden

b) Kundenbedarfsfelder statt Produkt-/Spartenorientierung g) Starkung der Wahlqualifikationen (WQ)
c) Finanzanlage als ein Element der Kernqualifikation h) Neue inhaltliche Ausgestaltung der WQ
d) Digitalisierung i) Gestreckte Abschlussprufung

e) Nachhaltigkeit j) Modifizierung mundlicher Prufungsteile

I 11.) Praktische Umsetzung bei der IHK Nord Westfalen

I11.) Regionale Unterstiitzung durch das BWYV Miinster



So erfolgt die praktische Umsetzung durch die IHK Nord Westfalen

— Eintragung der Vertrage

» Ausbildungsverhaltnisse, die ab dem 01.08.2022 beginnen, sind nach der neuen
Ausbildungsverordnung abzuschlieBen und durchzufuhren.

» Die aktuell nach der alten Verordnung in das Verzeichnis der IHK eingetragenen
Ausbildungsverhaltnisse mit Vertragsbeginn ab 01.08.2022 werden auf den neuen
Ausbildungsberuf umgestellt. Die Abfrage der Wahlqualifikation erfolgt mit der
Versendung der neuen Eintragungsbestatigung.

» Bei, Sonderfallen” erfolgt eine individuelle Beratung durch die IHK.
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Online-Anmeldeverfahren Abschlusspriifung

— Anmeldung zur GAP -Teil I:

» Schriftliches Prifungsfach ,,Allgemeine Versicherungswirtschaft:

» Keine Auswahlmoglichkeiten

» Mitteilung / ggf. Anderung der gewihlten Wahlqualifikation (1 aus 5)
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Online-Anmeldeverfahren Abschlusspriifung

— Anmeldung zur GAP -Teil 2:

» Schriftliches Prufungsfach ,,Kundenbedarfsanalyse, Losungsentwicklung,
Versicherungsfallbearbeitung*:

» Abfrage des Kundenbedarfsfeldes (| aus 6)

» ,Muindliches’ Prufungsfach ,,Kommunikation und Handeln im Kundenkontakt*
(= Gesprachssimulation mit einem Kunden):

» Abfrage des Kundenbedarfsfeldes bzw. Absicherung von Nicht-Privatkunden (I aus 7)

» ,Muindliches’ Prufungsfach ,,Projektbezogene Prozesse in der Versicherungswirtschaft"
(= Fallbezogenes Fachgesprach):

» Mitteilung / ggf. (letzte) Anderung der gewihlten Wahlqualifikation (1 aus 5)

» Grundlage ist der Report — online-Upload bis zum Tag der schriftlichen Prufung
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Unsere Agenda heute - das haben wir vor ...

I.) Neuerungen im Berufsbild im Uberblick und im Detail

a) Neue Struktur der Ausbildung f) Agile Arbeits- und Projektmethoden

b) Kundenbedarfsfelder statt Produkt-/Spartenorientierung g) Starkung der Wahlqualifikationen (WQ)
c) Finanzanlage als ein Element der Kernqualifikation h) Neue inhaltliche Ausgestaltung der WQ
d) Digitalisierung i) Gestreckte Abschlussprufung

e) Nachhaltigkeit j) Modifizierung mundlicher Prufungsteile

11.) Praktische Umsetzung bei der IHK Nord Westfalen

I I11.) Regionale Unterstiitzung durch das BWYV Miinster



So werden Sie regional bei lhren Ausbildungsaktivitaten unterstiitzt

— Vom BWY Miinster

» Arbeitskreis ,,SChUIG — Betrieb* mit dem Hansa-BerufskoIIeg (Registrierung iiber anja.kupitz@bwv.de)
» Workshops und Seminare fir Ausbildungsverantwortliche (in vorbereitung)

» Prufungsvorbereitungskurse fur Auszubildende (akcuell jeweils unter muenster.bwv.de)
» gemaB Altverordnung wie bisher auf ZP und AP bis Sommer 2024
» fur GAP | — erstmals zum Prufungstermin Fruhjahr 2024
» fur GAP Il — erstmals zum Prifungstermin Winter 2024/25

» Information und Unterstutzung der IHK-Prufungsausschiisse gemeinsam mit der
IHK Nord Westfalen (in Vorbereitung)
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Dariiber hinaus uberregional vom BWYV Bildungsverband ...

— ... unter kvf.bwv.de
\
» Alles zum neuen Berufsbild, stetige Erweiterung und Aktualisierung K\/F-GUIDE

» Downloads z.B. Ausbildungsordnung mit Ausbildungsrahmenplan und Rahmenlehrplan

» Bisherige ,,Erlauterungsbroschure® nicht mehr in Print sondern online @d’ﬂ?@
* Hinweise und Praxishilfen 1?

LB
P
* Erlauterungen und Formulare zu den Prifungen l"'".
» Interaktive Learning Community p

— ... und weiterem - z.B.

» Uberregionale Fortbildungen fiir Versicherungsfachlehrer:innen

» Erstellung Proximus-Bedingungswerk 5 (voraussichtlicher Erscheinungstermin 07.2022)
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Anja Kupitz
(BWYV Miinster)

B 02517022144
[=] anja.kupitz@bwv.de

Martin Schellert

® 0251 702910046
(=1 m.schellert@lvm.de

© BWY Bildungsverband

(Sachverstandiger des Bundes)

Wolfgang Irmer
(Hansa-Berufskolleg)

@& 0251 608090
[=] irmer@hansa-berufskolleg.de

Michael Lubahn
(Hansa-Berufskolleg)

@ 0251608090
[=] lubahn@hansa-berufskolleg.de

Claudia Riither
(Hansa-Berufskolleg)

® 0251608090
(=] ruether@hansa-berufskolleg.de

lhre Fragen gern an folgende
Ansprechpartner:innen

Gregor Feldhaus
(IHK Nord Westfalen)

B 0251 707 494
[=] gregor.feldhaus@ihk-nordwestfalen.de

Andreas Brochtrup
(IHK Nord Westfalen)

® 0251707278

. &1 andreas.brochtrup@ihk-nordwestfalen.de

Simon Tegeler
(IHK Nord Westfalen)

& 0251 707 28l
[=] simon.tegeler@ihk-nordwestfalen.de
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