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Als Leitung einer "kleineren
\ertriebseinheit in Héxter": Welche
Kompetenz |hrer K\VF-Fachkraft ist
fur Sie die Wichtigste?
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In “Leitungs-Positionen” welcher Unternehmensarten
unserer Branche wirden sich lhre bisherigen Antworten
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Warum die Neuordnung? I.VME
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,o0 alt war der Beruf KVF doch noch gar nicht!?!”

B Dass die Branche in den letzten Jahren eher bunter bzw. heterogener geworden ist, |
als noch Jahre / Jahrzehnte zuvor, dirfte unstrittig sein.

B Das bisherige Berufsbild konnte diese Heterogenitat nur bedingt abbilden — so hort
man viele Stimmen aus der Branche:

B ,Die Ausbildung ist zu Vertriebs-lastig. Mein Azubi sieht in der Ausbildung nie einen
Kunden von vorn.*

B ,Wieso muss mein Azubi etwas zur Krankenversicherung lernen, wir haben die
doch gar nicht in unserem Portfolio?!"

B ,Zwei komplexe Fachaufgaben bzw. Projekte? So viele Themen bieten sich bei mir
im Vertriebs-Alltag nicht an.”

B ,Die Prufung ist viel zu wenig fachlich — wer gut reden kann, ist immer im Vorteil .“

B ,Soll an Haben — das braucht mein Azubi nie im Arbeitsalltag.”
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Warum die Neuordnung?
Gestern noch neu — heute schon veraltet

B Hinzu kommen die Mega-Trends der Gegenwart, die 2006 (letzte
Neuordnung) bzw. 2014 (letzte Teilnovellierung) noch niemand wirklich
kannte bzw. flr wichtig hielt:

B Digitalisierung

B Nachhaltigkeit

B Diese Begriffe suchen Sie in der aktuellen Ausbildungsordnung, dem
Ausbildungsrahmenplan und dem Rahmenlehrplan bis auf eine (eher
unbedeutende) Ausnahme vergebens.
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@& Dokument wurde von Adobe Acrobat Reader durchsucht. Keine Treffer.
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Suchen

nachhaltig E + )

besténden der Kunden durchfiihren

profil beriicksichtigen und Ergebnisse bewerten

scheidungen vorbereiten

entwicklung des Kunden tberpriifen und bewerten

2 Optimierung von Finanzprodukt- |a) Anlasse zur Uberpriifung erkennen und Uberpriifung
(§ 4 Absatz 5 Nummer 2) b) Kundenportfolio anlassbezogen analysieren, das Risiko-

c) MaBnahmen zur Optimierung der Finanzanlagen unter Ab-
wégung von Vor- und Nachteilen vorschlagen und Ent-

d) MaBnahmen in Abstimmung mit dem Kunden umsetzen
e) Nachhaltigkeit der MaBnahmen im Kontext der Portfolio-
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Warum die Neuordnung?
Kompetenzlabor 2016/2017

B Wissenschaftlich gestutzt werden diese bisher eher ,gefuhlten Werte® durch die
Ergebnisse des so genannten ,Kompetenzlabors® aus den Jahren 2016/2017.

B Denn damals hat das ,Forschungsinstitut Betriebliche Bildung (f-bb)“ versucht, diese
vielfaltigen Stromungen und Zukunftsprognosen zu bindeln.

B Entstanden sind ,typische Tatigkeitsprofile der Zukunft in der Versicherungsbranche®.

M Systembetreuer
B Fachspezialist
B Kundenbetreuer

B Kundenbetreuer Vertrieb (B2C)
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4.2.2 Titigkeitsprofile 2022

Zu dem oben skizzierten Szenario wurden anschlieBend fiir Beschiftigte in der Versiche-
rungsbranche Tatigkeitsprofile fiir das Jahr 2022 entwickelt. Der Fokus lag auf den Titig-
keiten, die aktuell/kiinftig von Kaufleuten fiir Versicherungen und Finanzen ausgeiibt
werden.

Profile Beschreibungen

Der Systembetreuer arbeitet an der i i
gen/Kunden und der IT. Er kennt die Anforderungen von Fachabteilun-

gen und Kunden und transportiert diese angemessen in die Informati-
onstechnologien. So initiiert er bspw. Automatisierungsprozesse fiir
seinen Fachbereich, arbeitet mit der IT an der Entwicklung von Automa-
tisierungssystemen, testet diese, nimmt sie ab und entwickelt sie weiter.
Er muss folglich eine hohe IT-Affinitit aufweisen und bendtigt eine ge-
wisse IT-Kompetenz. Gleichzeitig besitzt er gute Kenninisse iiber Be-

Systembetreuer

und ist versich fachlich versiert. Fiir das Titigkeits-
profil wird ein hoher Bedarf prognostiziert.
Der Fact ialist ist kiinftig fiir k 1 hsvolle, nicht auto-

matisiert abwickelbare Fille zustindig. Das Profil setzt eine hohe Fach-
lichkeit voraus. Im Rahmen der dualen Ausbildung muss dafiir weiter-
hin ein groRer Praxist und intensives Coaching
Eine Sp lisi inden L d ichen ist dtzlich vonno-
ten.
Der i ist fiir die K andig. Das Profil
setzt eine generalisi ildung, ausgeprig ikative Fi-
higkeiten und Spaf im Umgang mit Menschen voraus. Kernkompeten-
L CLEL TG LI A zen sind zudem Multikanalfshigkeit und eine hohe Medienaffinitit. Die
ien der zukiinftigen Tétigkeiten — ob trivial oder komplex - kén-
nen h dngig sein und i dann die
gen an die Fachkenntnisse.
Der Kundenberater berét zu wichtigen Lebensthemen (Gesundheit, Vor-
sorge etc.) und iibernimmt die Rolle eines Lebenscoaches. Er beherrscht
alle Beratungskanile, wobei der konkrete Kanal zum konkreten Anlass

Fachspezialist

b ‘werden.

seitens des Kunden gewdhlt wird. Des Weiteren koordiniert er das
Dienstleistungsangebot und arbeitet in Netzwerken. Durch die Netz-
Kundenberater werke mit anderen Dienstleistern ist er in der Lage, das gesamte Dienst-
Vertrieb (B2C) leistungsspektrum abzudecken, ohne dass die gesamte Expertise direkt
bei ihm angesiedelt werden muss. Fiir Profile wie Makler fiir Gewer-
be/Ind ie, Spezialist fiir Fi kunden wird wei in ein hoher Be-
darf prognostiziert, wiihrend nebenberufliche Versicherungsvermitiler,

i ohne adé Ausbild: und Versict wermittler

mit geri K tinftig weniger h werden.

Tabelle 1: Titigkeitsprofile 2022 fiir den Kaufmann fiir Versicherungen und Finanzen
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Was bewegt die Branche? Aktuelle Beispiele ...




Ein Blick in die Programmhefte des I.VME
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Bildungskongresses der Deutschen Versicherungswirtschaft 2020/21

Die Zukunft ist digital!

\ \ NexGen - We tell you what we want! Ausbildung im Vertrieb noch sinnvoll?
V DV A V BWV It’s time fo change! Agile Methoden in der Ausbildung Die Versicherungsvertrége werden iiber Portale Referenten

verglichen und online abgeschlossen. Was bringen Torsten Kumm

Deutsche Bildungsverband Nachwuchskrafte haben auf dem Arbeitsmarktin Referierende dann noch unsere Ausbildungskonzepte? Sparen wir Tearmielting Personalentwickiung,
Versicherungsakademis Zukunft freie Wahl. Die Folgen der Corona-Pandemie, uns doch die Zeit. Brauchen wir noch den typischen Concordia Versicherungs-Gesellschaft a. G,
- 5 H;
fehlende Ir\nnvatlonen und der demographisch beding: \lertrauen wir unseren Azubis? — JA! Unsere Auszubil- Referierenda Vers;cherungsyerm\tt)er? Oder eher den Lebenscoach lannover
te Fachkraftemangel beschleunigen diese Entwicklung d I Erfah N ich selb beziehungsweise den Sicherheitsberater? Wie muss die trakalala
Wir vermitteln die Sicht- und Denkweise der aktuellen nd F " Er!:‘en il mrl:lg' f)fgaglsleren S,'c selbst Ferdinand Ausbildung jetzt gestaltet werden und was ist mit der leau:;mfer:f:hH/Ausmdmgsmrdmmnn
= Generation, zeigen aktuell relevante Elemente der PV INE groben und kleinen Erfolge, S!e betrach- Auszubildi Zukunft..? Concordia Versicherungs-Geselischaft a. G,
I u n S 0 n re S S Arbeitgeberattraktivitat auf und geben Impulse fiir Zielgruppe | tenihr eigenes Handeln und gestalten gemeinsame Versichert - Lo
2ukunftsweisende Entscheidungen in der Arbeitswelt Mitarbeitend: Ziele. Kommen Sie mit auf die Reise zu ausgewahlten Minchen ew:::s;::'memm e Besiers Inforth e
) R i Bereichen Er< agilen Werten, Praktiken, Methoden und Tools. Lernen ’ AL o L Cr PP
der Deutschen Versicheru ngswi rtschaft 2020 4.0. Best Practices und Insights aus erster Hand. We gt gren 5 5 i = / \ IvonaPav  wirendich attraktiver werden! Mitarbeiter und Filhrungskrafte aus dem Bereich
tell you what we want! in der Person. Sie mit uns, sowie auch wir tagtaglich mit und von ) .
% : IT-Ausbild Die Inhalte und Kompetenzen miissen sich an den Erstausbildung und Personalentwicklung
lungausInne ynseren Azubis lernen —agile for today and the future! Versichert  neuen Anforderungen orientieren!
1. bis 2. Oktober 2020 | Berlin Kernaussagen Minchen

" e Welche Begleitung ist wichtig, um Azubis auf den
2 St ernthemen Verbleib im Vertrieb vorzubereiten?

o e ke Andlpeberataiding = Vertrauen in die Azubis: Aus eigener Erfahrung Mike Talbx

Top Talente im Kontext von Veranderung sehen fiir die Themen von morgen lemen

und verstehen —Die neue Arbeitsgeneration . Versicherungskammer Bayern
= Begegnen wir unseren Azubis auf Augenhdhe Miinchen

... Ausbildung gelingt gemeinsam!

= AglleMethoden inder Ausbildung? Zielgruppe \\Jerde #Insurancer: Update zur Nachwuchsinitiative
Wir prasentieren lhnen unsere Umsetzung Mitarbeitenc
Bereichen At

Kiinstliche Intelligenz in Versicherungen Werde #Insurancer hatim ten Jahr des Bestehens Referierende

zahlreiche neue Inhalte gelauncht: Der Job-Atlas mit Frank Dersch
0.000 offenen Stellen; neue filme i = Projektleiter Werde #Insurancer

Kiinstliche Intelligenz ist die wichtigste Technologie der ~ Referierende cii arketi e s U ! Gesamtverband der Deutschen
Menschheitsgeschichte. In der Versicherungswirtschaft Andreas Schindler d b e - =~ \Versicherungswirtschaft (GDV) e. V.
kommt diese Technologie bisher aber viel zu selten zum Founder / CEO nisse dieser Aktivitdten vor und wagen einen Ausblick. Lim
Einsatz. Auf Grund der vorhandenen Daten kdnnten Deep Neuron Lab Marc Schmiele
Versicherer eine Vorreiterrolle bei der Entwicklung von Berlin Kernfragen Referent der Abteilung Vertrieb
Anwendungsfallen fiir K| werden — dafiir ist aber ein Social-Media-Marketing: Gesamtverband der Deutschen
Umdenken in der Branche erforderlich. Zielgruppe Wie spreche ich Nachwuchskrafte an? \é'zrri:hem"ggw"tsmah Govle V.
Mitarbeitende und Fiihrungskrafte aus den
sowie Kernaussagen Bereichen Erstausbildung, Weiterbildung und

= Zukinftige Entscheider gewinnen und halten

VIENNA HOUSE Andel's Berlin

Veranderungen im Arbeitsumfeld nutzen und
den ,War of talents" gewinnen

Digitale Nachwuchsgewinnung:

AR : ;s g 3 Was leistet der Job-Atlas? Zielgruppe
aktuelle Themen Kinstliche Intelligenz ist die wichtigste Technologie Personal- und Organisationsentwicklung aus e Mitagrh.::rende und Fithrungskrifte aus den
rund um die der Menschheitsgeschichte. Innendienst und Vertrieb Ausblick: Hpmi[hrﬂr1 Personal- und C?rg,ani:atmn )
K Wie seht es weiter mit e ancer? e S = ganis 5=
Pandemie und Die Versicherungswirtschaft riskiert diese Techno- Wie gatit S peile it Wi CH s entwicklung im Vertrieb

deren Auswirkungen logie zu verschiafen.
auf die Personal- und
Bildungsarbeit

Was miissen Versicherer tun, um ihr technologisches
Potential zu heben?

Mit der Verleihung des
s

o
& InreWard 2020

Bildurgsprois der Duutschen

Versichermgswirtschaft
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Ein Blick in ein Informationsportal eines VU flr seine Mitarbeitenden

und Vertriebspartner
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Agenda
o)

1. Unternehmensrickblick

2. Strategische Planung

3. Strategische Themen

&

> In rund 20 Prozessen haben Mitarbeitende aus 14 Abteilungen
bereits Roboter zur Automatisierung prototypisch eingesetzt

Die Idee: Softwareroboter entlasten die
Mitarbeitenden in ihrem Arbeitsalltag bei
standardisierten, repetitiven Prozessen

AQE

> In der Abteilung Unfall wurde mit der Arbeitsgruppe ,KI* bereits

Die Idee: Eine ,KI* unterstitzt bei regelbasierten
Entscheidungen und Mitarbeitende bekommen

ein erstes Anwendungsfeld prototypisch getestet

mehr Zeit fiir komplexe, individuelle Aufgaben

1. Zukunftsbild
2. Digitalisierung/IT-Transformation
3. Demografie
4. Nachhaltigkeit
4. Fazit

Das ESG-Rahmenwerk ist international
akzeptiert und basiert auf einem
ganzheitlichen Verstandnis von
Nachhaltigkeit, das alle Aspekte der
Unternehmensnachhaltigkeit abdeckt

Die Ausgestaltung und Umsetzung der
Handlungsfelder [ i baut auf dem
ESG-Rahmenwerk auf

In den als relevant erkannten Aspekten
werden wir uns in diesem Jahr eine
Positionierung erarbeiten

Social
(sozial)

2. B. Positionierung von

Nachhaltigkeit wird uns in den nachsten
Jahren als ein zentrales Thema begleiten

Unternehmen in der lokalen
Gemeinschaft sowie Gesundheit
und Sicherheitam Arbeitsplatz

Environmental

(6kologisch)
z. B. Emissionen und
Umgang mit Rohstoffen,
Umweltverschmutzung und
Abfall sowie Innovations-
und Umweltchancen

Governance
(Unternehmensfihrung)
z. B. Entscheidungsfindung,
Interessenkonflikte, Transparenz
sowie Rechte und Pflichten der
Anspruchsgruppen
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Mehr als ,,nur® Versicherungen ...

https:/fwww.sueddeutsche. de » wirtschaft > autoversicheru...

Versicherer suchen Rundum-Betreuung fur Autofahrer

07.10.2021 — HUK-Coburg, LVIM und HDI arbeiten an einer digitalen Plattform, ... Prisma soll

digital alles rund um das Auto bieten, auker Versicherungen.
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Hilfe | Presse | Newsroom | Jobs & Karriere

@a Produkte Lebensphasen Service Unternehmen Suchbegriff(e) eingeben

Debelsa

Jetzt herunterladen - Mit der neuen Debeloa fj!

Leistungs-App "Meine Gesundheit" |hre F—

Gesundheit digital organisieren. ['31
[ ]

GESUNDHEIT

Die bisherige App "Debeka Leistung" wird
in Klrze abgeschaltet!

Auch in Social Media eine starke Gemeinschaft. #DasFlreinanderzahlt

Jetzt abonnieren und immer informiert sein

DQEODO0ORA

Allianz @)

Auto, Haus & Recht

Meine Allianz
Ihr Online-Portal rund um Ihre Ver-
tréige — persénlich und sicher.

ZU MEINE ALLIANZ

ANMELDEN

Haben Sie noch kein Konto bei Meine
Allianz oder dem Vorteilsprogramm?

REGISTRIEREN

Privatkunden v

Gesundheit & Freizeit

0800 4100 280
Mo - Fr 8-20 Uhr

Vorsorge & Verm&gen

Vorteilsprogramm

Tickets
Gewinnspiele
Einkaufsvorteile

Punkte einldsen

IM UBERBLICK

Beratung Meine Allianz & Services

Services

Schaden melden
Arztrechnungen einreichen
Umzug melden

Bankverbindung éndern

IM UBERBLICK

Ansprechpartner

vor Ort finden Anmelden v

QQ SUCHE

Meine Allianz App

Ihre Vertréige jederzeit und
tbersichtlich auf Ihrem Handy.

— MEHR ERFAHREN

Vorteilsprogramm

Viele hochwertige Pramien
und neue Funktionalitdten
warten auf Sie.

— MEHR ENTDECKEN
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Zwischen ,,wir brauchen eigentlich keine KVF mehr* ...

und ... ,Hilfe — ich brauche kompetentes Personal*

Je= Versicherungsforen Leipzig Themen Leistungen

Startseite > Veranstaltungen » Fachkonferenz Dunkelverarbeitung & Workflowunterstitzung 2022

Dunkelverarbeitung & Workflowunterstiit-

zung in Versicherungen

Mehr Effizienz durch Dunkelverarbeitung und Robotic Process Automation

Rubrik Analytik & IT

E Deutschlandfunk

Freitag, 10. Dezember 2021

Typ: Fachkonferenz Themen: bunkelverarbeitung

Themen Sendungen  Programm  Podcasts  Audio-Archiv

Startseite / Hintergrund / Studium als Normaltall

Archiv

Akademisierungswahn / Studium als Normalfall

Immer mehr junge in die Ak isi schreitet
voran. Das sehen einige Experten kritisch. Die Handwerkskammern sind aber nicht
untétig - mit dem trialen Studium setzen einige bereits ein Konzept um, was auch fir
Abiturienten den Handwerksberuf wieder attraktiv machen soll.

Veranstaltungen

Merken Teilen Kalender

8. - 9. Februar 2022
Ort: virtuell

TEILNEHMEN

Prozessmanagement Automatisierung

Digitalisierung

. D

LVM %
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Versicherungsvermittler

Politiker

Fernfahrer

StraBenverkehr

Landwirt

Be rufe

Crundschullehrer

Reinigungskraft

Bankkaufmann

Arzt

Journalist

@ Deails zur Statistik

20 25 30

Anteil der Befragten

35

40

45 50

2 Statista 2021

Quellen anzeigen @
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Zwischen ,,wir brauchen eigentlich keine KVF mehr* ... I_VME
und ... ,,Hilfe — ich brauche kompetentes Personal* VERSICHERUNG

Altersgliederung im AulRendienst Altersgliederung im Innendienst
64 und zalter 64 und alter

62 62

60 / \ 60

58 58

56 56

54 54

52 52

50 — 50

48 o — 48

46 S / \ 46

4 - I u

42 —— 42

40 — 40

38 — 33

36 — 36

32 — N 34

32 — 32

0 S— / \ 20

o8 [ 8

26 , \ 26

24 24

22 22

20 '\. 20

18 und junger 18 und junger

2020 © Frauen 0 Manner 2010: — Frauen — Manner / I \ 2020 © Frauen [ Manner 2010: — Frauen — Manner
Altersgliederung im Auliendisnst 2020 Altersgliederung im Innendienst 2020

Quelle: https://www.agv-vers.de/statistiken/branchenzahlen/beschaeftigtenstruktur/altersstruktur.html 19
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Und so passt das neue Berufsbild dazu ...




Die eierlegende Wollmilchsau ... I.VM E

. . VERSICHERUNG
oder ... der kleinste gemeinsame Nenner

B Der Privatkunde steht im Mittelpunkt — den trifft auch der Industriemakler ,bei der
Party”.

B Spezielle Zielgruppen kdnnen Uber eine Wahlqualifikationseinheit ebenfalls
Ausbildungsinhalt werden.

B Nicht klassische Versicherungssparten mit ,Produkten® bestimmen die Ausbildung,
sondern ,Kundenbedarfsfelder.

B Diese sind wesentlich ,konstanter” als schnelllebige Versicherungsprodukte.

B Erst die Bedarfsermittlung — dann die Produktlésung. Dieser ganzheitliche Ansatz
durfte dem Ansehen der Branche nutzlich sein.

I Mehr als ,,nur* Versicherungen ... !TYM,ﬁ

uuuuuu
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Die Megatrends sind Ausbildungsinhalt VERSICHERUNG

Nicht nur in den Standard-Berufsbildpositionen, sondern auch in den berufshildgebenden Suchen (1/14)
Positionen des Ausbildungsrahmenplans finden sich zahlreiche Kompetenzen im Hinblick auf 4
,Digitalisierung” und ,Nachhaltigkeit". Suchen (1/23)

t o

digital

digital

Noch haufiger sind diese Kompetenzen in den Lernfeldern des Rahmenlehrplans zu finden. —

B Und das ist gut so! Denn insbesondere ,kleine Ausbildungsbetriebe® (z. B. viele ausbildende
Vertriebseinheiten) sind vor allem bei derartigen Themen mehr noch als sonst auf die Hilfe
des ,dualen Partners Berufsschule® angewiesen.

Genauso gelingt es dank der Berufsschule, die immer wichtiger werdenden neuen Arbeits- und
Projektmethoden auf einem Niveau in die Ausbildung zu integrieren, das ,Uberall ausbildbar ist®.

Suchen (1/5)

nachhaltigf

Lernfeld 12 wird eine ideale Vorbereitung bzw. Begleitung der (sinnvollerweise nur noch einen)
Wahlqualifikation auf betrieblicher Seite sein.

Suchen (1/9)

nachhaltigf  + 3

B Chancengleichheit fur alle Azubis im Prufungsbereich ,projektbezogene Prozesse in der
Versicherungswirtschaft” (FFG) ist mehr denn je gegeben.
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Nicht nur neue Inhalte rein —auch Uberflissiges raus VERSICHERUNG

B In einigen Kundenbedarfsfeldern sind Versicherungslosungen allein nicht mehr
ausreichend, sondern bedurfen der Erganzung durch Finanzanlagen.

B Es ist sehr wahrscheinlich, dass die daher erfolgte deutliche Ausweitung der
Ausbildungs- und Priufungsinhalte (z. B. in Lernfeld 10) auf offene Investmentfonds zu
einer Anerkennung der Sachkunde nach § 34f GewO (Stufe 1) i.V.m. 8§ 4 FinVermV
fuhren wird.

B Im Gegenzug wurden samtliche anderen ,Finanzthemen® (insbesondere
Kredite/Darlehn sowie sonstige Sparprodukte und Konten) komplett gestrichen.

B Ich gebe zu: In Lernfeld 9 hatte ich mir eine noch starkere Reduzierung ,klassischer
Rechnungswesen-Inhalte” vorstellen kdnnen — kann aber auch verstehen, dass der IV =1<1>181£0Y]
jetzige Weg als ,Minimum fur einen kaufmannischen Ausbildungsberuf gesehen wird. :

space
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Prifungsbestandteile jetzt viel aussagekréaftiger fur die Arbeitgeber VERSICHERUNG

B Wir haben schon gesehen: Die Branche ist sehr heterogen und mit ihr die Anforderungen an Fachkréafte.

B Und da hilft es ungemein, moglichst ,trennscharfe Prafungsbereiche® zu haben, um das IHK-Priifungszeugnis als potentieller
Arbeitgeber ,lesen und bewerten® zu konnen.

: Kundenbedarfsanalyse, o : .
Allgemeine » : Kommunikation und Handeln Projektbezogene Prozesse in : .
: : Lésungsentwicklung und . : : Wirtschafts- und Sozialkunde
Versicherungswirtschaft , , im Kundenkontakt der Versicherungswirtschaft
Versicherungsfallbearbeitung
= Kennt sich der Bewerber = Kann der Bewerber die = Wie kompetent ist der = Wie kompetent ist der = ,Wie gut kennt sich der
(m,w,d) mit den Grundlagen individuellen Bedarfe von Bewerber in der Bewerber in der Bewaltigung Bewerber in allgemeinen
unserer Branche aus — Privatkunden einschatzen Kommunikation im direkten komplexer Aufgaben, die wirtschaftlichen und
insbesondere den und findet er daftir passende Kundenkontakt?“ eine ,vollstandige Handlung’ gesellschaftlichen Themen
Rechtsgrundlagen?“ Lésungen?” notwendig machen?“ der Arbeits- und Berufswelt
= ,Kann er auch im aus?“
Schadenfall angemessen
helfen?“

730 v & & lin
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Schmeckt der Kdder auch dem Fisch oder nur dem Angler? I_VME

Wie sehen also potentielle Bewerber die Anderungen?

B Dass sich diese Statistik jetzt durch das neu geordnete Berufsbild
nachhaltig verandert, ist wohl eher eine Frage von Jahren bis
Jahrzehnten.

B Und wie immer im Leben kommt es dabei nicht nur auf das
geschriebene Papier an — also auf Ausbildungsordnungen,
Ausbildungsrahmenplane und Rahmenlehrplane ...

M ... sondern auf die handelnden Personen in den Betrieben und
Berufsschulen — also unter anderem auf Sie und mich.

B In diesem Sinne: Lassen Sie uns den tollen Beruf der Kaufleute fur

VERSICHERUNG

Welchen dieser Berufe wiirden Sie auf keinen Fall austiben?

© Statista 2021

Versicherungen und Finanzanlagen nachhaltig positiv beeinflussen. F%ﬂ)

==
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VERSICHERUNG

Vielen Dank fur lhre
Aufmerksamkeit!

Martin Schellert

Soest, 14. Februar 2022




