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Teil | Vorbemerkungen

Dieser Rahmenlehrplan fur den berufsbezogenen Unterricht der Berufsschule ist durch die
Standige Konferenz der Kultusminister der Lander beschlossen worden und mit der entspre-
chenden Ausbildungsordnung des Bundes (erlassen vom Bundesministerium fir Wirtschaft
und Energie oder dem sonst zustandigen Fachministerium im Einvernehmen mit dem Bun-
desministerium fur Bildung und Forschung) abgestimmt.

Der Rahmenlehrplan baut grundsatzlich auf dem Niveau des Hauptschulabschlusses bzw.
vergleichbarer Abschlisse auf. Er enthalt keine methodischen Festlegungen fur den Unter-
richt. Der Rahmenlehrplan beschreibt berufsbezogene Mindestanforderungen im Hinblick auf
die zu erwerbenden Abschlisse.

Die Ausbildungsordnung des Bundes und der Rahmenlehrplan der Kultusministerkonferenz
sowie die Lehrplane der Lander fir den berufsiibergreifenden Lernbereich regeln die Ziele
und Inhalte der Berufsausbildung. Auf diesen Grundlagen erwerben die Schiler und Schiile-
rinnen den Abschluss in einem anerkannten Ausbildungsberuf sowie den Abschluss der Be-
rufsschule.

Die Lander Ubernehmen den Rahmenlehrplan unmittelbar oder setzen ihn in eigene Lehrpla-
ne um. Im zweiten Fall achten sie darauf, dass die Vorgaben des Rahmenlehrplanes zur
fachlichen und zeitlichen Abstimmung mit der jeweiligen Ausbildungsordnung erhalten blei-
ben.
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Teil I Bildungsauftrag der Berufsschule

Die Berufsschule und die Ausbildungsbetriebe erfillen in der dualen Berufsausbildung einen
gemeinsamen Bildungsauftrag.

Die Berufsschule ist dabei ein eigenstandiger Lernort, der auf der Grundlage der Rahmen-
vereinbarung Uber die Berufsschule (Beschluss der Kultusministerkonferenz vom 12.03.2015
in der jeweils geltenden Fassung) agiert. Sie arbeitet als gleichberechtigter Partner mit den
anderen an der Berufsausbildung Beteiligten zusammen und hat die Aufgabe, den Schilern
und Schilerinnen die Starkung berufsbezogener und berufsiibergreifender Handlungskom-
petenz zu erméglichen. Damit werden die Schiler und Schilerinnen zur Erfillung der Aufga-
ben im Beruf sowie zur nachhaltigen Mitgestaltung der Arbeitswelt und der Gesellschaft in
sozialer, 6konomischer, 6kologischer und individueller Verantwortung, insbesondere vor dem
Hintergrund sich wandelnder Anforderungen, beféhigt. Das schliel3t die Forderung der Kom-
petenzen der jungen Menschen

- zur personlichen und strukturellen Reflexion,

- zum verantwortungsbewussten und eigenverantwortlichen Umgang mit zukunftsori-
entierten Technologien, digital vernetzten Medien sowie Daten- und Informationssys-
temen,

- in berufs- und fachsprachlichen Situationen adaquat zu handeln,

- zum lebensbegleitenden Lernen sowie zur beruflichen und individuellen Flexibilitat
zur Bewaltigung der sich wandelnden Anforderungen in der Arbeitswelt und Gesell-
schaft,

- zur beruflichen Mobilitat in Europa und einer globalisierten Welt
ein.

Der Unterricht der Berufsschule basiert auf den fir jeden staatlich anerkannten Ausbildungs-
beruf bundeseinheitlich erlassenen Ordnungsmitteln. Dariiber hinaus gelten die fur die Be-
rufsschule erlassenen Regelungen und Schulgesetze der Lander.

Um ihren Bildungsauftrag zu erftillen, muss die Berufsschule ein differenziertes Bildungsan-
gebot gewahrleisten, das

- in didaktischen Planungen fiir das Schuljahr mit der betrieblichen Ausbildung abge-
stimmte handlungsorientierte Lernarrangements entwickelt,

- einen Unterricht mit entsprechender individueller Forderung vor dem Hintergrund un-
terschiedlicher Erfahrungen, Fahigkeiten und Begabungen aller Schiler und Schilerin-
nen ermoglicht,

- ein individuelles und selbstorganisiertes Lernen in der digitalen Welt fordert,
- eine Forderung der bildungs-, berufs- und fachsprachlichen Kompetenz bericksichtigt,

- eine nachhaltige Entwicklung der Arbeits- und Lebenswelt und eine selbstbestimmte
Teilhabe an der Gesellschaft unterstitzt,

- flr Gesunderhaltung und Unfallgefahren sensibilisiert,

- einen Uberblick tber die Bildungs- und beruflichen Entwicklungsperspektiven ein-
schlie3lich unternehmerischer Selbststandigkeit aufzeigt, um eine selbstverantwortliche
Berufs- und Lebensplanung zu unterstiitzen,

- an den relevanten wissenschaftlichen Erkenntnissen und Ergebnissen im Hinblick auf
Kompetenzentwicklung und Kompetenzfeststellung ausgerichtet ist.
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Zentrales Ziel von Berufsschule ist es, die Entwicklung umfassender Handlungskompetenz
zu fordern. Handlungskompetenz wird verstanden als die Bereitschaft und Befahigung des
Einzelnen, sich in beruflichen, gesellschaftlichen und privaten Situationen sachgerecht
durchdacht sowie individuell und sozial verantwortlich zu verhalten.

Handlungskompetenz entfaltet sich in den Dimensionen von Fachkompetenz, Selbstkom-
petenz und Sozialkompetenz.

Fachkompetenz

Bereitschaft und Fahigkeit, auf der Grundlage fachlichen Wissens und Kénnens Aufgaben
und Probleme zielorientiert, sachgerecht, methodengeleitet und selbststandig zu lI6sen und
das Ergebnis zu beurteilen.

Selbstkompetenz*

Bereitschaft und Fahigkeit, als individuelle Persdnlichkeit die Entwicklungschancen, Anforde-
rungen und Einschrankungen in Familie, Beruf und 6ffentlichem Leben zu klaren, zu durch-
denken und zu beurteilen, eigene Begabungen zu entfalten sowie Lebenspléne zu fassen
und fortzuentwickeln. Sie umfasst Eigenschaften wie Selbststandigkeit, Kritikfahigkeit, Selbst-
vertrauen, Zuverlassigkeit, Verantwortungs- und Pflichtbewusstsein. Zu ihr gehéren insbe-
sondere auch die Entwicklung durchdachter Wertvorstellungen und die selbstbestimmte Bin-
dung an Werte.

Sozialkompetenz

Bereitschaft und Fahigkeit, soziale Beziehungen zu leben und zu gestalten, Zuwendungen
und Spannungen zu erfassen und zu verstehen sowie sich mit anderen rational und verant-
wortungsbewusst auseinanderzusetzen und zu verstandigen. Hierzu gehért inshesondere
auch die Entwicklung sozialer Verantwortung und Solidaritat.

Methodenkompetenz, kommunikative Kompetenz und Lernkompetenz sind immanenter Be-
standteil von Fachkompetenz, Selbstkompetenz und Sozialkompetenz.

Methodenkompetenz
Bereitschaft und Fahigkeit zu zielgerichtetem, planméRigem Vorgehen bei der Bearbeitung
von Aufgaben und Problemen (zum Beispiel bei der Planung der Arbeitsschritte).

Kommunikative Kompetenz

Bereitschaft und Fahigkeit, kommunikative Situationen zu verstehen und zu gestalten. Hierzu
gehort es, eigene Absichten und Bedurfnisse sowie die der Partner wahrzunehmen, zu ver-
stehen und darzustellen.

Lernkompetenz

Bereitschaft und Fahigkeit, Informationen tber Sachverhalte und Zusammenhénge selbst-
standig und gemeinsam mit anderen zu verstehen, auszuwerten und in gedankliche Struktu-
ren einzuordnen. Zur Lernkompetenz gehdrt insbesondere auch die Fahigkeit und Bereit-
schaft, im Beruf und Uber den Berufsbereich hinaus Lerntechniken und Lernstrategien zu
entwickeln und diese fur lebenslanges Lernen zu nutzen.

Der Begriff ,Selbstkompetenz® ersetzt den bisher verwendeten Begriff ,Humankompetenz®. Er berlicksichtigt
starker den spezifischen Bildungsauftrag der Berufsschule und greift die Systematisierung des DQR auf.
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Teil Il Didaktische Grundséatze

Um dem Bildungsauftrag der Berufsschule zu entsprechen werden die jungen Menschen zu
selbststandigem Planen, Durchfihren und Beurteilen von Arbeitsaufgaben im Rahmen ihrer
Berufstatigkeit befahigt.

Lernen in der Berufsschule zielt auf die Entwicklung einer umfassenden Handlungskompe-
tenz. Mit der didaktisch begriindeten praktischen Umsetzung - zumindest aber der gedankli-
chen Durchdringung - aller Phasen einer beruflichen Handlung in Lernsituationen wird dabei
Lernen in und aus der Arbeit vollzogen.

Handlungsorientierter Unterricht im Rahmen der Lernfeldkonzeption orientiert sich prioritar
an handlungssystematischen Strukturen und stellt gegentiber vorrangig fachsystematischem
Unterricht eine verdnderte Perspektive dar. Nach lerntheoretischen und didaktischen Er-
kenntnissen sind bei der Planung und Umsetzung handlungsorientierten Unterrichts in Lern-
situationen folgende Orientierungspunkte zu berucksichtigen:

- Didaktische Bezugspunkte sind Situationen, die fur die Berufsausubung bedeutsam
sind.

- Lernen vollzieht sich in vollstdndigen Handlungen, moglichst selbst ausgefuhrt oder
zumindest gedanklich nachvollzogen.

- Handlungen fordern das ganzheitliche Erfassen der beruflichen Wirklichkeit in einer
zunehmend globalisierten und digitalisierten Lebens- und Arbeitswelt (zum Beispiel
O0konomische, 6kologische, rechtliche, technische, sicherheitstechnische, berufs-, fach-
und fremdsprachliche, soziale und ethische Aspekte).

- Handlungen greifen die Erfahrungen der Lernenden auf und reflektieren sie in Bezug
auf ihre gesellschaftlichen Auswirkungen.

- Handlungen bertcksichtigen auch soziale Prozesse, zum Beispiel die Interessenerkla-
rung oder die Konfliktbewaltigung, sowie unterschiedliche Perspektiven der Berufs- und
Lebensplanung.
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Teil IV Berufsbezogene Vorbemerkungen

Der vorliegende Rahmenlehrplan fir die Berufsausbildung zum Kaufmann fur Versicherun-
gen und Finanzanlagen und zur Kauffrau fur Versicherungen und Finanzanlagen ist mit der
Verordnung Uber die Berufsausbildung zum Kaufmann fur Versicherungen und Finanzanla-
gen und zur Kauffrau fir Versicherungen und Finanzanlagen vom 02.03.2022 (BGBI. | S.
291) abgestimmt.

Der Rahmenlehrplan fir den Ausbildungsberuf Kaufmann fur Versicherungen und Finanzen
und Kauffrau fur Versicherungen und Finanzen (Beschluss der Kultusministerkonferenz vom
08.03.2006 i .d. F. vom 27.09.2013) wird durch den vorliegenden Rahmenlehrplan aufgeho-
ben.

In Ergédnzung des Berufsbildes (Bundesinstitut fir Berufsbildung unter http://www.bibb.de)
sind folgende Aspekte im Rahmen des Berufsschulunterrichtes bedeutsam:

Kaufleute fur Versicherungen und Finanzanlagen sind in Unternehmen tatig, die Versiche-
rungs- und Finanzdienstleistungen anbieten. Sie beraten und begleiten Kundinnen und Kun-
den mit dem Ziel, eine langfristige, vertrauensvolle Kundenbeziehung aufzubauen und zu
intensivieren.

Die Lernfelder orientieren sich an den Arbeits- und Geschaftsprozessen in der betrieblichen
Realitdt und beziehen sich ausschliel3lich auf Privatkundschaft. Typische berufliche Hand-
lungsfelder sind die Kundengewinnung, die Kundenberatung und die Angebotserstellung, der
Vertragsabschluss, die Bestandskundenbetreuung und die Schadenbearbeitung. Eine zent-
rale Tatigkeit von Kaufleuten fir Versicherungen und Finanzanlagen ist die rechtssichere
Beratung und Betreuung von Kundinnen und Kunden im Lebenszyklus. Die Lernfelder sind
methodisch-didaktisch so umzusetzen, dass sie zu einer umfassenden beruflichen Hand-
lungskompetenz fihren. Diese beinhaltet fundiertes Fachwissen, vernetztes, analytisches
und kritisches Denken, kommunikative und kollaborative Fahigkeiten.

Die Forderung berufs- und fachsprachlicher sowie fremdsprachlicher Kompetenzen ist in den
Lernfeldern integriert und ist dartiber hinaus im berufstibergreifenden Bereich fortzuftihren.
Der Kompetenzerwerb im Kontext der digitalen Arbeits- und Geschaftswelt ist integrativer
Bestandteil der Lernfelder.

In den Lernfeldern werden die Dimensionen der Nachhaltigkeit - Okonomie, Okologie und
Soziales -, des wirtschaftlichen Denkens, der soziokulturellen Unterschiede und der Inklusion
bertcksichtigt.

Die in den Lernfeldern formulierten Kompetenzen beschreiben den Qualifikationsstand am
Ende des Lernprozesses und stellen einen Mindestumfang dar. Inhalte sind in Kursivschrift
nur dann aufgefuhrt, wenn die in den Zielformulierungen beschriebenen Kompetenzen kon-
kretisiert werden sollen. Die Erganzung von Inhalten zur weiteren Konkretisierung der ein-
zelnen Kompetenzen liegt im Ermessen der Lehrkraft bzw. des Lehrerteams und orientiert
sich an den jeweils gewahlten exemplarischen Lern- und Handlungssituationen. Regionale
Aspekte sowie aktuelle Entwicklungen und Einsatzschwerpunkte des Berufs sollten dabei
angemessene Berlicksichtigung finden.

In den einzelnen Lernfeldern ist von Bedarfsfeldern die Rede. Ein Bedarfsfeld ist eine Blinde-
lung von Einzelbedarfen der Lebenssituation der Kundinnen und Kunden, zu dem Versiche-
rungen zielgerichtete Losungen anbieten. Im vorliegenden Rahmenlehrplan erfolgt eine Un-
terteilung in die sieben Bedarfsfelder ,Wohnen®, ,Rechtsstreitigkeiten und Anspriiche Dritter*,
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.Mobilitdt und Reisen®, ,Arbeitskraft®, ,Gesundheit, ,Finanzanlagen“ und ,Alters- und Hinter-
bliebenenversorgung®.

Im ersten Ausbildungsjahr ist das Lernfeld 2 ,Kundenberatungsgesprache zu Versicherungs-
vertrdgen vorbereiten* als Ubergeordnetes Lernfeld in Vorbereitung zu den einzelnen Be-
darfsfeldern vorgesehen und ist in der Regel vor den Lernfeldern 4 ,Kunden im Bedarfsfeld
Wohnen beraten® und 5 ,Kunden im Bedarfsfeld Rechtstreitigkeiten und Anspriche Dritter
beraten“ zu unterrichten. Es wird empfohlen die Kundenberatungsgesprache in Lernfeld 3
,Kunden Uber verschiedene Kommunikations- und Vertriebskanale gewinnen® auf die Be-
darfsfelder der Lernfelder 4 oder 5 zu beziehen.

Im zweiten Ausbildungsjahr ist beim Lernfeld 6 ,Kunden im Bedarfsfeld Mobilitdt und Reisen
beraten eine Verknlpfung der Reisegepackversicherung mit der AuRenversicherung aus
Lernfeld 4 ,Kunden im Bedarfsfeld Wohnen beraten® zu bilden.

Im dritten Ausbildungsjahr wird empfohlen, die Lernfelder 10 ,Kunden im Bedarfsfeld Fi-
nanzanlagen® und 11 ,Kunden im Bedarfsfeld Alters- und Hinterbliebenenversorgung bera-
ten“ idealerweise parallel zu unterrichten, da viele Aspekte ineinandergreifen. Das Lernfeld
12 verbindet das Controlling und die Kosten- und Leistungsrechnung mit dem Projektma-
nagement und baut auf den Inhalten der Lernfelder 3 ,,Kunden Uber verschiedene Kommuni-
kations- und Vertriebskanédle gewinnen® und 9 ,Geschaftsprozesse erfassen und dokumen-
tieren® auf.

Daruber hinaus sind weitere Verkniipfungen zwischen einzelnen Lernfeldern mdglich.

Praxis- und berufsbezogene Lernsituationen nehmen eine zentrale Stellung in der Unter-
richtsgestaltung ein. Die Branchenvielfalt sollte dabei beriicksichtigt werden.

Aufgrund ihrer Prifungsrelevanz sind die Lernfelder 1 bis 6 des Rahmenlehrplans vor Teil 1
der Abschlusspriifung zu unterrichten.
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Teil V  Lernfelder

Ubersicht tiber die Lernfelder fir den Ausbildungsberuf
Kaufmann fur Versicherungen und Finanzanlagen und
Kauffrau flr Versicherungen und Finanzanlagen

Lernfelder Zeitrichtwerte
in Unterrichtsstunden
Nr. 1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr
1 | Die eigene Rolle im Betrieb und Arbeitsleben mit- 40
gestalten
2 | Kundenberatungsgesprache zu Versicherungsver- 40

tragen vorbereiten

3 | Kunden uber verschiedene Kommunikations- und 40
Vertriebskandle gewinnen

4 | Kunden im Bedarfsfeld Wohnen beraten 120
5 | Kunden im Bedarfsfeld Rechtstreitigkeiten und An- 80
spriche Dritter beraten
6 |Kunden im Bedarfsfeld Mobilitéat und Reisen bera- 80
ten
7 |Kunden im Bedarfsfeld Arbeitskraft beraten 60
8 | Kunden im Bedarfsfeld Gesundheit beraten 60
9 | Geschaftsprozesse erfassen und dokumentieren 80
10 | Kunden im Bedarfsfeld Finanzanlagen beraten 60
11 Kunden im Bedarfsfeld Altersversorgung und Absi- 60

cherung der Hinterbliebenen beraten

12 | Geschaftsprozesse steuern und Bestandskund- 80
schaft im Lebenszyklus binden

13 | Wirtschaftliche Einfliisse auf den Versicherungs- 80
markt analysieren und beurteilen

Summen: insgesamt 880 Stunden 320 280 280
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Lernfeld 1: Die eigene Rolle im Betrieb und Arbeits- 1. Ausbildungsjahr
leben mitgestalten Zeitrichtwert: 40 Stunden

Die Schilerinnen und Schiler verfiigen Uber die Kompetenz, ihre Rolle als Auszubil-
dende, als Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter und ihre eigene Stellung im Arbeitsleben
selbstverantwortlich wahrzunehmen und mitzugestalten.

Die Schulerinnen und Schiler orientieren sich, in der flir sie neuen Lebenssituation, in ih-
rem Betrieb. Dazu analysieren sie unter Verwendung einschlagiger Gesetzestexte ihre
Rechte und Pflichten im dualen System der Berufsausbildung (Berufsbildungsgesetz, Aus-
bildungsordnung, Ausbildungsvertrag, Jugendarbeitsschutzgesetz) und setzen sich mit ih-
ren Mitbestimmungsrechten durch die Jugend- und Auszubildendenvertretung (Betriebsver-
fassungsgesetz) auseinander. Dabei artikulieren sie ihre Interessen sachlich und sprachlich
angemessen und vertreten gegentiber anderen tberzeugend ihre Meinung.

Die Schulerinnen und Schiler planen ihre zuklnftige berufliche Tatigkeit. Hierzu informie-
ren sie sich Uber wichtige arbeitsvertragliche Regelungen (Inhalt, Abschluss, Kindigung
des Arbeitsvertrages), Uber Schutzvorschriften flr Arbeithehmer und Arbeitnehmerinnen
(Kindigungsschutz, Arbeitszeit, Urlaub, Mutterschutz, Elternzeit, Elterngeld, Schwerbehin-
derung), Uber Betriebsvereinbarungen und Uber das geltende Tarifrecht. Sie Uberprifen
mittels digitaler Medien die Positionen der eigenen Entgeltabrechnungen. Sie bewerten und
reflektieren Beurteilungen und Arbeitszeugnisse.

Die Schilerinnen und Schiller nehmen eine aktive Rolle im Betrieb ein, berlcksichtigen
dabei gesellschaftliche, tkologische und 6konomische Anforderungen und leiten daraus
eigene Wertvorstellungen ab. Sie erlautern die Notwendigkeit des lebenslangen Lernens fir
sich und zeigen wachsende Anforderungen des gesellschaftlichen und technologischen
Wandels auf. Sie beschreiben Moglichkeiten der beruflichen Fort- und Weiterbildung.

Die Schilerinnen und Schiler bereiten auch im Team Prasentationen ihrer Arbeitsergeb-
nisse vor und wéhlen zwischen analogen und digitalen Medien aus, prasentieren struktu-
riert und adressatengerecht. Dabei beachten sie die Vorschriften zum Datenschutz in Be-
zug auf betriebliche Daten und des Urheberrechts.

Die Schulerinnen und Schuler beurteilen das eigene Verhalten selbstkritisch und nehmen
konstruktives Feedback an. Sie reflektieren eigene Arbeitsprozesse und formulieren Kon-
sequenzen fir ihre persénliche Arbeitswelt.
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Lernfeld 2: Kundenberatungsgespréache zu Versi- 1. Ausbildungsjahr
cherungsvertragen vorbereiten Zeitrichtwert: 40 Stunden

Die Schulerinnen und Schuler verfigen tUber die Kompetenz, unter Berlicksichtigung
der rechtlichen Rahmenbedingungen Kundenberatungsgesprache zu Versiche-
rungsvertragen vorzubereiten.

Die Schulerinnen und Schiler analysieren die Rechts- und Geschéftsfahigkeit von Kun-
dinnen und Kunden (Versicherungsnehmerin und -nehmer) und bereiten unter Beachtung
rechtlicher und betrieblicher Vorgaben (Allgemeine Versicherungsbedingungen, Versiche-
rungsvertragsgesetz, Burgerliches Gesetzbuch, Verordnung tber Informationspflichten bei
Versicherungsvertragen) den Abschluss von Versicherungsvertrdgen (Antrags- und Invitati-
omodell) vor.

Die Schilerinnen und Schiler machen sich mit den Grundlagen des Versicherungsrechts
und den allgemeinen Rechtsgrundlagen (Willenserklarungen, Rechtsgeschéfte, Informati-
onspflichten des Versicherers, Anzeigepflichten von Versicherungsnehmerin und -nehmer,
Datenschutzklauseln) vertraut und informieren sich Uber die Rechte und Pflichten der
Kundinnen und Kunden vor und nach dem Beginn der Versicherung, zu deren Beendigung
sowie Uber die Folgen bei Verletzung der gesetzlichen und vertraglichen Regelungen (Ver-
sicherungsbeginne, Pramienverzug, vorvertragliche Anzeigepflicht, Kundigung, Ruckitritt,
Widerruf, Widerspruch).

Die Schilerinnen und Schiler bereiten Kundenberatungsgesprache vor, mit deren Hilfe
sie die personlichen und wirtschaftlichen Verhéltnisse der Kundinnen und Kunden sowie
deren Bedarfe und Wiinsche ermitteln, diese Uber die Dokumentations-, Beratungs- und
Informationspflichten aufklaren und auf Mdéglichkeiten der Konfliktldsung und Schlichtung
(Ombudsmann, Bundesanstalt fur Finanzdienstleistungsaufsicht) verweisen. Dabei
berticksichtigen sie die Belange des Datenschutzes.

Die Schilerinnen und Schiler kontrollieren ihre Planung hinsichtlich der rechtlichen und
betrieblichen Vorgaben. Sie bewerten ihre Vorgehensweise bei der Vorbereitung und dis-
kutieren Verbesserungsmdglichkeiten.
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Lernfeld 3: Kunden uUber verschiedene Kommunika- 1. Ausbildungsjahr
tions- und Vertriebskanale gewinnen Zeitrichtwert: 40 Stunden

Die Schilerinnen und Schiler verfigen tber die Kompetenz, Kommunikationskanéle
kundenorientiert unter BerlUcksichtigung berufssprachlicher Handlungssituationen
zu gestalten, Kundenberatungsgesprache in der digitalen Arbeitswelt durchzufihren
und diese zu reflektieren.

Die Schilerinnen und Schiiler werten kundenspezifische Vorgaben aus und identifizieren
Anlasse zur Kundenkommunikation Uber verschiedene Vertriebskanéale unter Bertcksichti-
gung der Vertriebsorganisation (Angestellter im AuRRendienst, Ausschliel3lichkeitsvertreter,
Mehrfirmenvertreter, Versicherungsmakler, Versicherungsberater, Annexvermittler, Direkt-
versicherer, Strukturvertrieb). Sie erfassen die Bedeutung der Gewinnung von Neukundin-
nen und Neukunden fir die Versicherungswirtschaft.

Die Schilerinnen und Schiiler informieren sich Uber eine adressatengerechte Kommunika-
tion Uber verschiedene Medien unter Einhaltung von Datenschutz und Datensicherheit.
Dabei berticksichtigen sie sowohl klassische als auch digitale Kommunikationskanéle und
behalten innovative Entwicklungen im Blick. Sie machen sich mit Fragetechniken, Kommu-
nikationsregeln und Einwandbehandlungen vertraut. Sie unterscheiden die 6konomischen,
sozialen und 6kologischen Chancen und Risiken von analogen und digitalen Kommunikati-
onskanalen und wagen deren Einsatz und Umsetzung fur die Kundenkommunikation situa-
tionsgerecht, bedarfsgerecht und vertriebsunterstiitzend ab. Sie informieren sich Uber die
geltenden rechtlichen Regelungen zur Nutzung von Kommunikationskanalen und Durchfih-
rung von Kundenberatungsgesprachen.

Die Schulerinnen und Schiler wahlen entsprechende, aufeinander abgestimmte Kommu-
nikationskandle aus. Sie erstellen fiur ihre Kundinnen und Kunden Kommunikationsangebo-
te unter Beriicksichtigung des Kundenprofils, der Kosten-Nutzen-Uberlegungen, der not-
wendigen technischen Voraussetzungen sowie der Einhaltung der Vorgaben des Daten-
schutzes und der Datensicherheit. Sie entwickeln ein Konzept zur Umsetzung des Kunden-
beratungsgespraches unter Festlegung eines Gesprachsziels und planen das Kundenge-
sprach unter Beachtung der verschiedenen Phasen eines Kundenberatungsprozesses. Sie
entwickeln fur das Gespréach einen Evaluationsbogen.

Die Schiilerinnen und Schdler fihren Kundenberatungsgesprache durch. Sie kommunizie-
ren — auch in einer Fremdsprache - mit den Kundinnen und Kunden und passen sich dabei
den unterschiedlichen Kommunikationsanforderungen und Gespréachsregeln der jeweiligen
Kanéle an. Sie versetzen sich in die Lage der Kundinnen und Kunden, bauen ein Vertrau-
ensverhaltnis auf und ermitteln Interessen und Bedirfnisse durch gezielte Fragestellungen.
Sie bertcksichtigen berufssprachliche Handlungssituationen und zeigen Empathie fir kul-
turbedingte Besonderheiten. Die Schilerinnen und Schiiller wenden Strategien zur Losung
von Konflikten an und begegnen Kundeneinwdnden uUberzeugend. Sie nutzen die Kommu-
nikation mit den Kundinnen und Kunden auch zur Erfassung veranderter Kundenbediirfnis-
se.

Die Schilerinnen und Schiler prifen den vertrieblichen Erfolg der ausgewahiten Kommu-
nikationsaktivitaten und dokumentieren diesen.

Die Schulerinnen und Schiuler reflektieren das Kundengesprach mit Hilfe ihres entwickel-
ten Evaluationsbogens, optimieren das Kommunikationsverhalten und die Kommunikati-
onsform und planen Anpassungs- und Verbesserungsmaglichkeiten.
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Lernfeld 4: Kunden im Bedarfsfeld Wohnen beraten 1. Ausbildungsjahr
Zeitrichtwert: 120 Stunden

Die Schulerinnen und Schiuler verfigen tber die Kompetenz, Kundinnen und Kunden
zum Abschluss von Hausrat- und Wohngebaudeversicherungsvertragen zu beraten,
Vertrage im Bedarfsfeld Wohnen anzubahnen, den Kundenbestand zu pflegen sowie
Losungen im Schadenfall aufzuzeigen.

Die Schilerinnen und Schiiler analysieren fallbezogen Risiken im Wohnumfeld der Kund-
schaft und ermitteln die Kundenbedarfe. Hierzu holen sie auch Uber digitale Kanéle Infor-
mationen von ihren Kundinnen und Kunden ein. Sie informieren sich tber relevante Ver-
tragsarten und erdrtern den Umfang und die Méglichkeiten des bedarfsgerechten Versiche-
rungsschutzes (versicherte Gefahren und Schéaden, versicherte Sachen und Kosten, Aus-
schlisse, raumlicher Geltungsbereich) anhand der Allgemeinen Hausrat Versicherungsbe-
dingungen und Allgemeinen Wohngebaude Versicherungsbedingungen.

Die Schilerinnen und Schuler planen kundenspezifische, nachhaltige Versicherungslésun-
gen, indem sie risikorelevante Daten erfassen (Versicherungswert, Risiko- und Gefahren-
umstande), das Risiko beurteilen, eine bedarfsgerechte Versicherungssumme ermitteln,
Beitrage der Hausrat- und Wohngebaudeversicherung berechnen und Angebotsalternati-
ven erarbeiten.

Im Beratungsgesprach erlautern die Schilerinnen und Schiler den Kundinnen und Kun-
den Mdoglichkeiten der Erweiterung des Versicherungsschutzes (Wertsachen, Elementarge-
fahren, Klauseln, Glasversicherung, Smart-Home) und informieren sie Uber Obliegenheiten
vor Eintritt des Schadenfalls (Gefahrenerhthung, Sicherheitsvorschriften) und im Versiche-
rungsfall. Sie bereiten den Abschluss von Hausrat- und Wohngebaudeversicherungsvertra-
gen vor und verwenden im Beratungsgesprach Gesprachstechniken zur Einwandbehand-
lung.

Im Rahmen der Bestandspflege kontrollieren die Schilerinnen und Schiler den Versiche-
rungsschutz ihrer Kundinnen und Kunden und beraten diese bei Anderungen der individuel-
len Lebenssituation (Wohnungswechsel, Anderung des Versicherungswertes, VerauRerung
und Vererbung eines versicherten Gebaudes). Im Sinne einer langfristigen Kundenbindung
optimieren sie den Versicherungsschutz ihrer Kundinnen und Kunden und berechnen
Nach- und Riickbeitrage.

Im Schadenfall fiilhren die Schilerinnen und Schiler die formelle und materielle Deckungs-
prufung durch. Sie beurteilen den Schaden, berechnen die Entschadigung und bertcksich-
tigen hierbei eine mdgliche Unter- und Mehrfachversicherung. Sie informieren die Versiche-
rungsnehmerinnen und die Versicherungsnehmer - auch mithilfe digitaler Medien - tber die
Schadenregulierung und weisen sie auf ihre Rechte und Pflichten hin.

In Hinblick auf Kundenzufriedenheit und Kundenbindung reflektieren die Schilerinnen und
Schdler ihr Service- und Kommunikationsverhalten im Beratungsgesprach und holen sich
ein Kundenfeedback ein.
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Lernfeld 5: Kunden im Bedarfsfeld Rechtstreitigkei- 1. Ausbildungsjahr
ten und Anspriche Dritter beraten Zeitrichtwert: 80 Stunden

Die Schulerinnen und Schiuler verfigen tber die Kompetenz, Kundinnen und Kunden
Uber Vorsorgemdéglichkeiten im Falle von Rechtstreitigkeiten und bei Ansprichen
Dritter zu beraten, notwendige Vertragsanderungen zu berlicksichtigen und Leis-
tungsfalle zu bearbeiten.

Die Schilerinnen und Schiiler grenzen die Bereiche des offentlichen Rechts und des Pri-
vatrechts voneinander ab und unterscheiden die verschiedenen Instanzen der ordentlichen
Gerichtsbarkeit. Sie analysieren Risikosituationen, die zu privatrechtlichen Schadenser-
satzansprichen und Rechtsstreitigkeiten fihren kdnnen.

Die Schiilerinnen und Schiler ermitteln die Kundenbedarfe zur Absicherung des eigenen
Vermdgens (Haftpflichtversicherung) und zur Durchsetzung der eigenen Rechte (Recht-
schutzversicherung). Hierbei informieren sich die Schilerinnen und Schiuler tber das Haf-
tungsrecht (Verpflichtung zum Schadenersatz) und die Haftungsarten (reine und vermutete
Verschuldenshaftung, Gefahrdungshaftung) in den entsprechenden Rechtsgrundlagen. In
diesem Zusammenhang unterscheiden sie zwischen der Beweislast und der umgekehrten
Beweislast des Haftpflichtrechts.

Die Schilerinnen und Schuler planen kundenspezifische Haftpflicht- und Rechtsschutzver-
sicherungslésungen fir die Kundinnen und Kunden und ihre Familienangehdérigen (Privat-
haftpflichtversicherung, Tierhalter-Haftpflichtversicherung, Haus- und Grundbesitzerhaft-
pflichtversicherung, Bauherrenhaftpflichtversicherung, Gewasserschadenhaftpflichtversi-
cherung, Privatrechtsschutzversicherung, Berufsrechtsschutzversicherung, Verkehrs-
rechtsschutzversicherung, Fahrzeugrechtsschutzversicherung, Fahrerrechtsschutzversi-
cherung, Wohnungs- und Grundstiicksrechtsschutzversicherung). Sie erlautern den Versi-
cherungsumfang der jeweiligen Produkte und erstellen bedarfsgerechte Angebote fur die
Privathaftpflicht- sowie die Rechtsschutzversicherung.

Im Beratungsgesprach unterbreiten die Schilerinnen und Schiiler den Kundinnen und
Kunden Vorschlage zur Risikobewadltigung. Sie erfassen unter Beachtung des Datenschut-
zes und der Datensicherheit die zur Risikobeurteilung notwendigen Daten, nehmen Antrage
auf und bereiten den Abschluss von Haftpflicht- und Rechtsschutzversicherungen vor.

Im Rahmen der Bestandspflege kontrollieren die Schilerinnen und Schiler den Versiche-
rungsschutz ihrer Kundinnen und Kunden und beraten diese bei Anderungen der individuel-
len Risikosituation (Volljahrigkeit, Beginn der Berufstatigkeit, Heirat, Anderung der Famili-
enkonstellation). Im Sinne einer langfristigen Kundenbindung optimieren sie den Versiche-
rungsschutz ihrer Kundinnen und Kunden.

Im Leistungsfall fihren die Schilerinnen und Schiler die formelle und materielle De-
ckungsprifung (Pramienverzug, Geltungsbereich, Wartezeiten, Ausschliisse) durch. Sie
beurteilen den Leistungsfall, berechnen die Entschadigung, informieren die Versiche-
rungsnehmerinnen und Versicherungsnehmer - auch mithilfe digitaler Medien - lber die
Regulierung und weisen sie auf ihre Rechte und Pflichten hin.

In Hinblick auf Kundenzufriedenheit und Kundenbindung reflektieren die Schulerinnen und
Schiiler ihr Service- und Kommunikationsverhalten im Beratungsgesprach und holen sich
ein Kundenfeedback ein.
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Lernfeld 6: Kunden im Bedarfsfeld Mobilitat und 2. Aushildungsjahr
Reisen beraten Zeitrichtwert: 80 Stunden

Die Schulerinnen und Schiuler verfigen tber die Kompetenz, Kundinnen und Kunden
Uber die Haftung im Zusammenhang mit Kraftfahrzeugen und zum Abschluss von
Kraftfahrtversicherungsvertragen zu beraten, Vertrage im Bedarfsfeld Mobilitat und
Reisen anzubahnen, den Kundenbestand zu pflegen sowie Lésungen im Schadenfall
aufzuzeigen.

Die Schilerinnen und Schiler analysieren fallbezogene Risiken im Zusammenhang mit
dem Halten und Fihren von Kraftfahrzeugen sowie dem Nutzen von alternativen Mobili-
tatsmdglichkeiten. Dazu erschlieBen sie die Haftungsarten (Verschuldens- und Gefahr-
dungshaftung nach Burgerlichem Gesetzbuch und Stral3enverkehrsgesetz) sowie die Re-
gelungen zum Schutz der Verkehrsopfer (Pflichtversicherungsgesetz, Versicherungsver-
tragsgesetz, Kraftfahrzeug-Pflichtversicherungsverordnung und Allgemeinen Kraftfahrtbe-
dingungen). Sie informieren sich Uber Zweck und Umfang der Pflichtversicherung (Kontra-
hierungszwang, Annahmefiktion, Mindestversicherungssummen) sowie Uber relevante Ver-
tragsarten und erdrtern Umfang und Moglichkeiten des bedarfsgerechten Versicherungs-
schutzes.

Die Schilerinnen und Schiller planen kundenspezifische, nachhaltige Versicherungslésun-
gen, indem sie risikorelevante Daten erfassen, das Risiko unter Bericksichtigung von bei-
tragsrelevanten Merkmalen beurteilen und bedarfsgerechte Vorschlage erarbeiten. Hierbei
berlicksichtigen sie die Moéglichkeit der vorlaufigen Deckung, informieren die Kundinnen
und Kunden Uber das Zulassungsverfahren und die Versicherungsbeginne.

Im Beratungsgesprach erlautern die Schilerinnen und Schuiler den Kundinnen und Kun-
den Mdoglichkeiten der Variation des Versicherungsschutzes (Kasko-, Schutzbrief-, Telema-
tiktarife), informieren diese tiber Obliegenheiten vor Eintritt des Schadens und im Versiche-
rungsfall sowie Uber den Datenschutz und die Datensicherheit bei Telematiktarifen. Sie
bereiten den Abschluss - auch mithilfe digitaler Medien - von Kraftfahrtversicherungsvertra-
gen vor, bertcksichtigen im Beratungsgesprach den Geltungsbereich und gehen auf inter-
nationale Vereinbarungen zur gegenseitigen Regulierungshilfe ein. Ergédnzend informieren
sie die Kundinnen und Kunden - auch in einer fremden Sprache - liber weiteren Versiche-
rungsschutz auf Reisen (Auslandsreisekranken-, Reiseabbruch-, Reiserlcktritt- und Reise-
gepackversicherung).

Im Rahmen der Bestandspflege kontrollieren die Schilerinnen und Schiler den Versiche-
rungsschutz ihrer Kundinnen und Kunden und beraten diese bei Anderungen der risikorele-
vanten Merkmale (Schadenfreiheitssystem, Unterbrechung des Versicherungsschutzes,
Saison-Kennzeichen, Veraufierung, Stilllegung, Rabattlibertragung, Rabattschutz, weiche
Tarifmerkmale). Im Sinne einer langfristigen Kundenbindung optimieren sie den Versiche-
rungsschutz ihrer Kundinnen und Kunden.

Im Schadenfall fihren die Schilerinnen und Schuler die formelle und materielle Deckungs-
prifung durch. Sie beurteilen den Schaden, berechnen die Entschadigung und bertcksich-
tigen hierbei die Mdglichkeit von Regressen. Sie informieren die Versicherungsnehmerin-
nen und Versicherungsnehmer - auch mithilfe digitaler Medien - tiber die Schadenregulie-
rung, mogliche Ruckstufungen und weisen sie auf ihre Rechte und Pflichten hin. Hierbei
wenden sie Strategien zur Losung von Konflikten an.

In Hinblick auf Kundenzufriedenheit und Kundenbindung reflektieren die Schilerinnen und
Schiler ihr Service- und Kommunikationsverhalten im Beratungsgespréach, diskutieren al-
ternative Vorgehensweisen und holen sich ein Kundenfeedback ein.
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Lernfeld 7: Kunden im Bedarfsfeld Arbeitskraft 2. Ausbildungsjahr
beraten Zeitrichtwert: 60 Stunden

Die Schulerinnen und Schiler verfiigen tber die Kompetenz, Kundinnen und Kunden
Uber Vorsorgemdoglichkeiten im Falle der Beeintrachtigung und des Verlustes der
Arbeitskraft zu beraten, notwendige Vertragsdnderungen zu bericksichtigen und
Leistungsfélle zu bearbeiten.

Die Schulerinnen und Schiler analysieren fallbezogene Risiken im Beruf, in der Schule
und in der Freizeit, die die Arbeitskraft der Kundinnen und Kunden gefahrden, und ermitteln
die Kundenbedarfe. Hierbei informieren sich die Schilerinnen und Schiiler in den entspre-
chenden Rechtsgrundlagen (Sozialgesetzbuch, Allgemeine und Besondere Unfallversiche-
rungsbedingungen, Allgemeine Bedingungen fir die Berufsunfahigkeitsversicherung). In
diesem Zusammenhang unterscheiden sie zwischen Arbeits- und Berufsunfahigkeit, Er-
werbsminderung sowie Invaliditét infolge von Krankheiten und Unféllen (einfacher und er-
weiterter Unfallbegriff).

Die Schulerinnen und Schiler planen kundenspezifische Versicherungslosungen fir die
Kundinnen und Kunden und ihre Familienangehdrigen, indem sie risikorelevante Daten
(personliche und berufliche Verhaltnisse) erfassen, das Risiko beurteilen und bedarfsge-
rechte Angebote fir die private Unfallversicherung (Invaliditatsleistung, Gliedertaxe, Pro-
gression, Unfallrente, Assistance-Leistungen) und fur die Berufsunfahigkeitsversicherung
(Berufsunfahigkeitsrente) erstellen. Sie ermitteln Beitrdge der privaten Unfallversicherung
(Gefahrengruppen) und Berufsunfahigkeitsversicherung (Berufsgruppen).

Im Beratungsgesprach erlautern die Schilerinnen und Schiler den Kundinnen und Kun-
den die vorvertragliche Anzeigepflicht und zeigen die Rechtsfolgen bei Verletzung dieser
Pflicht auf. Die Schulerinnen und Schuler erfassen unter Beachtung des Datenschutzes
und der Datensicherheit die zur Risikobeurteilung notwendigen Daten, nehmen Antrage auf
und bereiten den Abschluss von privaten Unfallversicherungen und Berufsunfahigkeitsver-
sicherungen vor. Hierbei informieren sie Kundinnen und Kunden uber steuerliche Aspekte.

Im Rahmen der Bestandspflege kontrollieren die Schilerinnen und Schiler den Versiche-
rungsschutz ihrer Kundinnen und Kunden und beraten diese bei Anderungen der individuel-
len Lebenssituation (Volljahrigkeit, Berufstatigkeit, Familienkonstellation, Wegzug, Renten-
eintritt). Im Sinne einer langfristigen Kundenbindung optimieren sie den Versicherungs-
schutz ihrer Kundinnen und Kunden und berechnen Nach- und Riickbeitrage.

Im Leistungsfall fihren die Schilerinnen und Schiler die formelle und materielle De-
ckungsprifung (Vertragsverhaltnis, Pramienverzug, Obliegenheitsverletzungen, Verweis-
barkeit, Leistung von anderen Kostentragern) durch. Sie beurteilen den Leistungsfall, be-
rechnen die Entschadigung (Vorinvaliditat, Mitwirkung), informieren die Versicherungsneh-
merinnen und Versicherungsnehmer - auch mithilfe digitaler Medien - tiber die Regulierung
und weisen sie auf ihre Rechte und Pflichten hin.

In Hinblick auf Kundenzufriedenheit und Kundenbindung reflektieren die Schulerinnen und
Schiiler ihr Service- und Kommunikationsverhalten im Beratungsgesprach und holen sich
ein Kundenfeedback ein.
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Lernfeld 8: Kunden im Bedarfsfeld Gesundheit 2. Aushildungsjahr
beraten Zeitrichtwert: 60 Stunden

Die Schulerinnen und Schiuler verfigen tber die Kompetenz, Kundinnen und Kunden
Uber Vorsorgemaoglichkeiten im Falle der Entstehung von Krankheitskosten und bei
Eintritt von Pflegebedirftigkeit zu beraten, notwendige Vertragsanderungen zu be-
ricksichtigen und Leistungsfélle dem Grunde nach zu beurteilen.

Die Schilerinnen und Schiler analysieren die Lebenssituation der Kundinnen und Kunden
im Hinblick auf die allgemeine Krankenversicherungspflicht. Sie unterscheiden zwischen
Pflichtversicherten, freiwillig Versicherten und Familienversicherten in der gesetzlichen
Krankenversicherung (Beitragsbemessungsgrenze, Versicherungspflichtgrenze) und Versi-
cherten in der privaten Krankenversicherung. Sie grenzen in diesem Zusammenhang die
Tréager der gesetzlichen Krankenversicherung (Krankenkassen, Pflegekassen der Kranken-
kassen) von denen der privaten Krankenversicherung (Krankenversicherer, Pflegeversiche-
rer) ab und vergleichen die Leistungen von gesetzlicher und privater Krankenversicherung.

Die Schilerinnen und Schiler planen die Bedarfsdeckung fiur die Zielgruppen der privaten
Kranken- und Pflegeversicherung und bieten maRgeschneiderten Versicherungsschutz
(Vollversicherung, beihilfekonforme Restkostenversicherung, Anwartschaftsversicherung,
Zusatzversicherungen) an. Sie ermitteln dabei auch die Versorgungsliicken bei Arbeitsun-
fahigkeit und Pflegebedurftigkeit. Sie vergleichen traditionelle und neue Produkte in der
Krankenversicherung.

Im Beratungsgesprach unterbreiten die Schilerinnen und Schiler Vorschldge zur Risiko-
bewaltigung. Sie erfassen unter Beachtung der Datenschutzregelungen die zur Risikobeur-
teilung notwendigen Daten (objektive Risikomerkmale, subjektive Risikomerkmale), neh-
men Antrage auf und bereiten den Abschluss von Kranken- und Pflegeversicherungen vor.

Die Schulerinnen und Schiler erlautern den Versicherungsumfang der angebotenen Pro-
dukte und ermitteln deren Beitrage (Tarife, Selbstbehalte). Sie informieren die Kundinnen
und Kunden in der Vollversicherung tber den Aufbau von Alterungsriickstellungen und die
Voraussetzungen, unter denen sie am Verfahren der Beitragsriickerstattung teilnehmen.

Im Rahmen der Bestandspflege kontrollieren die Schilerinnen und Schiiler den Versiche-
rungsschutz ihrer Kundinnen und Kunden und beraten diese bei Anderungen der individuel-
len Lebenssituation (Heirat, Geburt, Adoption, Wegzug, finanzielle Notlage). Im Sinne einer
langfristigen Kundenbindung optimieren sie den Versicherungsschutz ihrer Kundinnen und
Kunden und informieren diese uber ordentliche und aufRerordentliche Kindigungsmaglich-
keiten von Versicherungsnehmerin und -nehmer sowie Versicherer (Versichererwechsel,
Mitnahme von Alterungsriickstellungen, Beendigung des Vertrages).

Im Leistungsfall fihren die Schilerinnen und Schiler die formelle und materielle De-
ckungsprifung (Geltungsbereich, Versicherungsbeginne, Wartezeiten, Ausschliisse) durch.
Sie beurteilen den Leistungsfall dem Grunde nach, informieren die Versicherungsnehme-
rinnen und Versicherungsnehmer - auch mithilfe digitaler Medien - Uber die Regulierung
und weisen sie auf ihre Rechte (Ombudsmann private Kranken- und Pflegeversicherung)
und Pflichten (Pramienzahlung, Obliegenheiten) hin.

In Hinblick auf Kundenzufriedenheit und Kundenbindung reflektieren die Schilerinnen und
Schiiler ihr Service- und Kommunikationsverhalten im Beratungsgesprach und holen sich
ein Kundenfeedback ein. Sie entwickeln Strategien zur I6sungsorientierten Kommunikation
in konfliktbehafteten Beratungsgesprachen.




Seite 18

Lernfeld 9: Geschaftsprozesse erfassen und 2. Aushildungsjahr
dokumentieren Zeitrichtwert: 80 Stunden

Die Schulerinnen und Schiler verfiigen Uber die Kompetenz, Geschaftsprozesse zu
erfassen und zu dokumentieren sowie den kaufmannischen Erfolg einer Vertriebs-
einheit zu bewerten.

Die Schilerinnen und Schiler analysieren die Vermdgens- und Kapitalstruktur einer Ver-
triebseinheit (Bilanz). Sie erschlieRen sich die Veranderungen des Vermoégens und der
Schulden (Bestandsverdnderungen) sowie erfolgswirksamer Geschéftsvorfalle (Verénde-
rungen des Geschéftserfolgs, Privatkonto).

Die Schulerinnen und Schiiler stellen die Zusammenhange der Zahlungsstrome (Provisio-
nen) zwischen Direktion, Vertriebseinheit und deren Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter sowie
externen Personen dar.

Die Schilerinnen und Schiiler bereiten den Jahresabschluss einer Vertriebseinheit vor
(zeitliche Abgrenzungen, Rickstellungen) und planen mdogliche Investitionen (Kauf, Lea-

sing).

Die Schilerinnen und Schiler ermitteln den Erfolg einer Vertriebseinheit anhand der
Grundsatze ordnungsmafiger Buchfuhrung. Sie ermitteln die Anschaffungskosten und be-
ricksichtigen die Wertminderung des Anlagevermdgens (steuerrechtlich zulassige planma-
Rige und aufRerplanmaRige Abschreibungen, geringwertige Wirtschaftsguter). Sie erstellen
Gehaltsabrechnungen fur Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter auch mithilfe digitaler Medien
und bewerten die Auswirkungen auf den Erfolg der Vertriebseinheit.

Sie kontrollieren die Auswirkungen sdmtlicher Geschéaftsvorfalle auf die Gewinn- und Ver-
lustrechnung, das Eigenkapital und die Bilanz.

Die Schilerinnen und Schiiler bewerten die Dokumentations- und Informationsfunktion der
Finanzbuchfuhrung fur unterschiedliche Adressaten.




Seite 19

Lernfeld 10: Kunden im Bedarfsfeld Finanzanlagen 3. Ausbildungsjahr
beraten Zeitrichtwert: 60 Stunden

Die Schulerinnen und Schiuler verfigen tber die Kompetenz, Kundinnen und Kunden
unter Berlicksichtigung der persdnlichen Finanzsituation und der Finanzmarktsitua-
tion zu Finanzanlagen zu beraten.

Die Schilerinnen und Schiler analysieren die Finanzsituation der Kundinnen und Kunden
und ermitteln durch gezielte Fragestellungen Bedurfnisse und den damit verbundenen Fi-
nanzanlagenbedarf.

Die Schulerinnen und Schiler informieren sich lber die rechtlichen Grundlagen der Fi-
nanzanlagenberatung und -vermittlung sowie der Honorar-Finanzanlagenberatung (Gewer-
beordnung, Finanzanlagenvermittlungsverordnung, Wertpapierhandelsgesetz, Kapitalanla-
gegesetzbuch, Geldwaschegesetz). Sie verschaffen sich - auch mithilfe digitaler Medien -
einen Uberblick tiber die aktuelle Situation auf den Markten fiir Finanzanlagen (Geld- und
Kapitalmarkt) und Kategorien von Finanzanlagen (Geldanlageformen, nichtbérsennotierte
und bdrsennotierte Finanzanlageprodukte). Sie analysieren die Méglichkeiten der Geld-
und Vermogensanlage. Hierbei unterscheiden sie Schuldverschreibungen (Arten, Rechte,
Emittenten, Verzinsung, Tilgung, Laufzeit), Aktien (Arten, Rechte, Kapitalerhbhung, Borsen-
indizes) sowie Offene Investmentfonds (Geldmarktfonds, Rentenfonds, Aktienfonds, Ge-
mischte Fonds, Offene Immobilienfonds, Dachfonds, Exchange Traded Funds). Die Schiile-
rinnen und Schiler informieren sich Uber Wesen, Rechte, Kosten, Preisermittlung, Cost-
Average-Effekt, staatliche Forderung sowie Ein- und Auszahlvarianten der Offenen Invest-
mentfonds. Sie vergleichen Chancen- und Risikoprofile der genannten Wertpapierarten.

Die Schilerinnen und Schiler planen Ldsungsvorschlage zur Geld- und Vermégensanlage
entsprechend der persénlichen und finanziellen Situation der Kundinnen und Kunden und
unter Berucksichtigung ihrer Anlageziele (Magisches Dreieck, Nachhaltigkeit). Dabei be-
rucksichtigen sie veréandernde Finanzmarktsituationen und zeigen den Kundinnen und
Kunden die Bedeutung von Ratingsystemen als Entscheidungshilfe auf.

Im Beratungsgesprach erléautern die Schilerinnen und Schiler den Kundinnen und Kun-
den Mdoglichkeiten der Kapitalanlage, unterbreiten ihnen eine Anlageempfehlung und erkla-
ren daraus resultierende Chancen (Rendite) und Risiken sowie die Einflussfaktoren auf
Borsenkurse. Dabei berticksichtigen sie auch steuerliche Aspekte (Abgeltungsteuer, Frei-
stellungsauftrag). Auf Basis der personlichen und finanziellen Kundendaten erstellen sie
eine Geeignetheitserklarung und sprechen eine Empfehlung aus. Die Schilerinnen und
Schiler unterstitzen Kundinnen und Kunden bei der Abwicklung von Kauf- und Ver-
kaufsauftragen und erklaren ihnen die Abrechnungen (Stiickzinsen) sowie der Eroffnung
und Fuhrung von Depotkonten.

Im Sinne einer langfristigen Kundenbeziehung betreuen die Schuilerinnen und Schuler die
Kundinnen und Kunden kontinuierlich, kontrollieren den Erfolg ihrer Anlageempfehlungen
und beraten die Kundinnen und Kunden zur Optimierung der Kapitalanlagen im Rahmen
des Lebenszyklus.

Die Schulerinnen und Schuler beurteilen ihre Vorgehensweise im Hinblick auf Kundenzu-
friedenheit und Kundenbindung. Sie reflektieren den Prozessablauf und erlautern weitere
Beratungsansatze.
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Lernfeld 11: Kunden im Bedarfsfeld Altersversorgung 3. Ausbildungsjahr
und Absicherung der Hinterbliebenen Zeitrichtwert: 60 Stunden
beraten

Die Schulerinnen und Schiuler verfigen tber die Kompetenz, Kundinnen und Kunden
im Rahmen des Drei-Schichten-Modells Uber Versicherungsprodukte zur Vorsorge
und Absicherung zu beraten und notwendige Vertragsdnderungen zu bearbeiten.

Die Schilerinnen und Schiler analysieren die Notwendigkeit der privaten Altersversorgung
und der Absicherung der Hinterbliebenen. Sie ermitteln Versorgungslicken im Alter und im
Todesfall aus der gesetzlichen Rentenversicherung (Alters-, Witwen- und Waisenrente)
unter Bericksichtigung unterschiedlicher Lebenssituationen der Kundinnen und Kunden.

Die Schilerinnen und Schiler planen kundenspezifische Versicherungslésungen im Drei-
Schichten-Modell der Altersversorgung und der Absicherung der Hinterbliebenen, indem sie
auf Basis der personlichen und finanziellen Kundendaten eine Geeignetheitsprifung durch-
fuhren. Hierbei entwickeln sie bedarfsgerechte Angebote zu staatlich geférderten Altersvor-
sorgeprodukten (Basisrente, Direktversicherung), garantierten und nicht garantierten Al-
tersvorsorgeprodukten (private und fondsgebundene Rentenversicherung) sowie der Hin-
terbliebenenversorgung (Risikolebensversicherung). Dabei berlcksichtigen die Schilerin-
nen und Schiler die steuerliche Behandlung der Beitrdge, der Leistungen sowie der Leis-
tungen an Dritte (nachgelagerte Besteuerung, Ertragsanteilsbesteuerung, Halbeinkinftever-
fahren). Sie ermitteln die staatliche Fo6rderung bei Abschluss entsprechender Vertrage.
Hierbei bereiten sie die Moglichkeiten der Vertragsgestaltung von Versicherungsvertragen
(Versicherungsnehmer und -nehmerin, versicherte Person, Beitragszahler und -zahlerin,
Bezugsrecht) unter Beriicksichtigung der Risikoprifung vor.

Im Beratungsgesprach erlautern die Schilerinnen und Schiler den Kundinnen und Kunden
Moglichkeiten der Variation des Versicherungsschutzes (Hinterbliebenenrentenzusatzversi-
cherung, Unfalltodzusatzversicherung, Dynamik, Todesfallschutz) und informieren lber die
Beitragszusammensetzung. Sie beurteilen mogliche Leistungszahlungen (Uberschusser-
mittlung, -beteiligung, Rickkaufswerte, garantierte Leistungen) und zeigen den Kundinnen
und Kunden Einschréankungen im Leistungsfall (materieller Beginn, Verletzung der vorver-
traglichen Anzeigepflicht, Selbsttétung) auf.

Im Rahmen der Bestandspflege kontrollieren die Schilerinnen und Schiler die Moglich-
keiten der Vertragsgestaltung von Versicherungsvertragen (Wechsel von Versicherungs-
nehmerin und -nehmer, Beitragszahlerin und -zahler, Zahlungsschwierigkeiten von Versi-
cherungsnehmerinnen und -nehmern) sowie der Gewéahrung von Rechten an Dritte (Be-
zugsrecht, Zession). Sie erstellen kundenorientierte Lésungsmaglichkeiten.

Die Schilerinnen und Schiler holen Rickmeldungen zum Ablauf ihres Beratungsge-
sprachs ein und gehen konstruktiv mit Verbesserungsvorschlagen um. Sie reflektieren ihr
eigenes Verhalten und ihre Beratungskompetenz und leiten daraus MaRnahmen zur Ver-
besserung sowie zur Intensivierung der Kundenbindung ab.
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Lernfeld 12: Geschéftsprozesse steuern und Be- 3. Ausbildungsjahr
standskundschaft im Lebenszyklus Zeitrichtwert: 80 Stunden
binden

Die Schilerinnen und Schiler verfiigen iUber die Kompetenz, ein Projekt zur Verbes-
serung der Kundenbindung unter Beriicksichtigung betriebswirtschaftlicher Fakto-
ren zu planen und umzusetzen.

Die Schilerinnen und Schiiler analysieren die unternehmerische Situation eines Versiche-
rungsbetriebs. Sie leiten betriebswirtschaftlichen Handlungsbedarf ab, indem sie harte
Kennzahlen (Eigenkapitalquote, Fremdkapitalquote, Anlagendeckung, Liquiditat 1. Grades,
Eigenkapitalrentabilitat, Fremdkapitalrentabilitéat, Gesamtkapitalrentabilitdt, Abschlussquote,
Stornoquote, Terminquote, Verwaltungskostenquote, Schadenquote, Schadenhaufigkeit,
Schadenbedarf, Schadendurchschnitt) sowie weiche Kennzahlen (Kundenzufriedenheits-
werte) ermitteln und diese beurteilen (Soll-Ist-Vergleich).

Die Schilerinnen und Schiler informieren sich tUber Arten und Grundlagen des Projekt-
managements (klassisches und agiles Projektmanagement) unter Beriicksichtigung der
Projektphasen (Projekte vorbereiten, initiieren, planen, steuern, abschlieen). Sie planen
ein Projekt, ausgehend von der durchgefiihrten Analyse zur Verbesserung der betriebswirt-
schaftlichen Situation und zur Steigerung der Kundenbindung. Die Schulerinnen und Schi-
ler entwickeln dazu eine Checkliste fur eine erfolgreiche Projektarbeit unter Anwendung
digitaler Tools und Uberprifen diese auf Nachhaltigkeit.

Die Schilerinnen und Schiler erarbeiten Strategien zur Kundenbindung und -
rickgewinnung, indem sie Kundenzufriedenheits- und Kosten-Nutzen-Aspekte abwagen.
Hierflr passen sie die Kundenkommunikation der Vertriebseinheit an, optimieren sie und
implementieren neue Servicekandle. Sie wenden die sachliche Abgrenzung (Unterneh-
mensergebnis, Betriebsergebnis, neutrales Ergebnis) unter Berucksichtigung kalkulatori-
scher Kosten (Miete, Unternehmerlohn, Abschreibung) an und ermitteln den einfachen De-
ckungsbeitrag unter Beriicksichtigung weiterer Kostenbegriffe (fixe und variable Kosten).

Die Schilerinnen und Schuler prasentieren mediengestitzt ihr Projekt. Dabei beachten sie
die Vorschriften zum Datenschutz in Bezug auf betriebliche Daten und zum Urheberrecht.

Sie reflektieren die fur den Projektverlauf entscheidenden Faktoren sowie den Erfolg der
ausgewahlten MaBRnahmen durch Auswertung der Checkliste. Dabei erstellen sie Vorschla-
ge hinsichtlich méglicher Optimierungen des Projekts.
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Lernfeld 13: Wirtschaftliche Einflisse auf den 3. Ausbildungsjahr
Versicherungsmarkt analysieren und Zeitrichtwert: 80 Stunden
beurteilen

Die Schulerinnen und Schiler verfigen tGber die Kompetenz, Rechtsformen der Un-
ternehmen zu unterscheiden, Kaufvertrdge abzuschlielien sowie verschiedene Kon-
zepte und Instrumente der Wirtschaftspolitik zu analysieren und zu beurteilen.

Die Schilerinnen und Schuler informieren sich tber Grundlagen des Handelsrechts (Kauf-
leute nach dem Handelsgesetzbuch, Handelsregister, Firma) und unterscheiden Rechts-
formen von Unternehmen (Einzelunternehmung, Offene Handelsgesellschaft, Gesellschaft
mit beschrénkter Haftung, Aktiengesellschaft, Versicherungsverein auf Gegenseitigkeit und
offentlich-rechtliche Koérperschaften). Sie informieren sich Gber die Grundziige des Stellver-
tretungsrechts nach Handelsgesetzbuch (Handlungsvollmacht und Prokura) und Versiche-
rungsvertragsgesetz (Abschluss- und Vermittlungsvollmacht) sowie tber das Kaufvertrags-
recht (Abschluss, Vertragsstérungen).

Die Schulerinnen und Schiiler informieren sich Gber die Preisbildung (Gleichgewichtspreis,
Veradnderung des Angebots- und Nachfrageverhaltens, marktkonforme und marktkontrare
Staatseingriffe) und unterscheiden verschiedene Marktformen. Sie beschreiben die Ziele
der Wirtschaftspolitik anhand des Stabilitatsgesetzes und dessen Erweiterungen und leiten
maogliche Zielkonflikte ab. Mithilfe statistischer Daten (Bruttoinlandsprodukt, Preisindex,
Arbeitslosenquote, Zahlungsbilanz) ermitteln die Schilerinnen und Schiler moégliche St6-
rungen des gesamtwirtschaftlichen Gleichgewichtes und analysieren deren Ursachen.
Hierbei berlcksichtigen sie unterschiedliche 6konomische, 6kologische und soziale Aspek-
te.

Die Schilerinnen und Schiler zeigen konjunkturelle und strukturelle Beweggriinde maogli-
cher Ungleichgewichte (Konjunkturphasen) aus wirtschaftlicher und gesellschaftlicher Sicht
auf. Sie leiten - auch mithilfe digitaler Medien - aktuelle gesamtwirtschaftliche Entwicklun-
gen (Fiskal- und Geldpolitik) ab. Sie beurteilen diese hinsichtlich ihrer Auswirkung auf die
Versicherungswirtschatft, inre Kundinnen und Kunden und ihre private und berufliche Situa-
tion.

Die Schilerinnen und Schiler dokumentieren und prasentieren ihre Arbeitsergebnisse
unter Verwendung digitaler Medien, reflektieren die Ergebnisse und vergleichen sie fort-
laufend mit den aktuellen wirtschaftspolitischen Informationen.




Seite 23

Teil VI Lesehinweise
fortlaufende Kernkompetenz der ibergeordneten beruflichen Angabe des Ausbildungsjahres;
Nummer Handlung ist niveauangemessen beschrieben Zeitrichtwert

— 7

Lernfeld 6: Kunden im Bedarfsfeld Mobilitat 2. Ausbildungsjahr 1. Satz enthélt gene-

und Reisen beraten Zeitrichtwert: 80 Stunden

Die Schulerinnen und Schiler verfigen tGber die Kompetenz, Kundinnen und
Kunden Uber die Haftung im Zusammenhang mit Kraftfahrzeugen und zum Ab-
schluss von Kraftfahrtversicherungsvertragen zu beraten, Vertrage im Bedarfs-
feld Mobilitat und Reisen anzubahnen, den Kundenbestand zu pflegen sowie
Lésungen im Schadenfall aufzuzeigen.

Die Schilerinnen und Schiller analysieren fallbezogene Risiken im Zusammenhang
mit dem Halten und Fiihren von Kraftfahrzeugen sowie dem Nutzen von alternativen
Mobilitatsmdglichkeiten. Dazu erschliel3en sie die Haftungsarten (Verschuldens- und
Gefahrdungshaftung nach Birgerlichem Gesetzbuch und StraRenverkehrsgesetz)
sowie die Regelungen zum Schutz der Verkehrsopfer (Pflichtversicherungsgesetz,
Versicherungsvertragsgesetz,  Kraftfahrzeug-Pflichtversicherungsverordnung  und
Allgemeinen Kraftfahrtbedingungen). Sie informieren sich Uber Zweck und Umfang
der Pflichtversicherung (Kontrahierungszwang, Annahmefiktion, Mindestversiche-
rungssummen) sowie Uber relevante Vertragsarten und erértern Umfang und M&g-
lichkeiten des bedarfsgerechten Versicherungsschutzes.

A

Die Schilerinnen und Schiiler planen kundenspezifische, nachhaltige Versicherungs-
I6sungen, indem sie risikorelevante Daten erfassen, das Risiko unter Bertcksichti-
gung von beitragsrelevanten Merkmalen beurteilen und bedarfsgerechte Vorschlage
erarbeiten. Hierbei beriicksichtigen sie die Mdglichkeit der vorlaufigen Deckung, in-
formieren die Kundinnen und Kunden Uber das Zulassungsverfahren und die Versi-
cherungsbeginne.

Im Beratungsgespréch erlautern die Schilerinnen und Schiler den Kundinnen und
Kunden Mdoglichkeiten der Variation des Versicherungsschutzes (Kasko-, Schutzbrief-
, Telematiktarife), informieren diese Uber Obliegenheiten vor Eintritt des Schadens
und im Versicherungsfall sowie liber den Datenschutz und die Datensicherheit bR
Telematiktarifen. Sie bereiten den Abschluss - auch mithilfe digitaler Medien - von
Kraftfahrtversicherungsvertrdgen vor, berilicksichtigen im Beratungsgesprach den
Geltungsbereich und gehen auf internationale Vereinbarungen zur_gegenseitigen
Regulierungshilfe ein. Erganzend informieren sie die Kundinnen und Kun uch in
einer fremden Sprache - Uiber weiteren Versicherungsschutz auf Reisen (Ausla )
sekranken-, Reiseabbruch-, Reisericktritt- und Reisegepackversicherung).

Im Rahmen der Bestandspflege kontrollieren die Schulerinnen und Schiler den
Versicherungsschutz ihrer Kundinnen und Kun i ei Anderungen
der risikorelevanten Merkmale (Schadenfreiheitssystem, Unter!
cherungsschutzes, Saison-Kennzeichen, VerduRerung, Stillegung, Rabattiber
gung, weiche Tarifmerkmale). Im Sinne einer langfristigen Kundenbindung optimieren
sie den Versicherungsschutz ihrer Kundinnen und Kunden.

Im Schadenfall fuhren die Schulerinnen und Schiiler die formelle und materielle De-
ckungsprufung durch. Sie beurteilen den Schaden, berechnen die Entschadigung
und beriicksichtigen hierbei die Mdglichkeit von Regressen. Sie informieren die Versi-
cherungsnehmerinnen und Versicherungsnehmer - auch mithilfe digitaler Medien -
Uber die Schadenregulierung, mégliche Rickstufungen und weisen sie auf ihre Rec
te und Pflichten hin. Hierbei wenden sie Strategien zur Losung von Konflikten an.

In Hinblick auf Kundenzufriedenheit und Kundenbindung reflektieren die Schilerin-
nen und Schiler ihr Service- und Kommunikationsverhalty” \im Beratungsgesprach,
diskutieren alternative Vorgehensweisen und holen sich ej denfeedback ein.

ralisierte Beschrei-
bung der Kernkom-
petenz (siehe Be-
zeichnung des Lern-
feldes) am Ende des
Lernprozesses des
Lernfeldes

offene Formulierun-
gen ermoglichen den
Einbezug organisa-
torischer und tech-
nologischer Veran-
derungen

verbindliche Min-
destinhalte sind
kursiv markiert

offene Formulierun-
gen ermoglichen
unterschiedliche
methodische Vorge-
hensweisen unter
Berlcksichtigung der
Sachausstattung der
Schulen

Datenschutz und
Datensicherheit sind
angemessen be-
ricksichtigt

Fremdsprachen sind
angemessen be-
rucksichtiat

berufssprachliche
Handlungssituatio-
nen sind bertcksich-
tigt

Nachhaltigkeit in
Lern- und Arbeits-
prozessen ist be-
rucksichtigt

Komplexitat und
Wechselwirkungen
von Handlungen sind
berucksichtigt

/ \

Gesamttext gibt Hinweise zur Gestaltung
ganzheitlicher Lernsituationen tber die
Handlungsphasen hinweg

Fach-, Selbst-, Sozialkompetenz;
Methoden-, Lern- und kommunikative
Kompetenz sind beriicksichtigt




