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1. Warum überhaupt die Neuordnung?

2. Was bewegt die Branche? Aktuelle Beispiele …

3. Und so passt das neue Berufsbild dazu …
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Themenübersicht



Warum überhaupt die Neuordnung?



„… aus Sicht des Berufsstandes“ – gar nicht so eindeutig!

Eine Branche – so heterogen wie wir in diesem Raum
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\ Dass die Branche in den letzten Jahren eher bunter bzw. heterogener geworden ist, 

als noch Jahre / Jahrzehnte zuvor, dürfte unstrittig sein.

\ Das bisherige Berufsbild konnte diese Heterogenität nur bedingt abbilden – so hört 

man viele Stimmen aus der Branche:

\ „Die Ausbildung ist zu Vertriebs-lastig. Mein Azubi sieht in der Ausbildung nie einen 

Kunden von vorn.“

\ „Wieso muss mein Azubi etwas zur Krankenversicherung lernen, wir haben die 

doch gar nicht in unserem Portfolio?!“

\ „Zwei komplexe Fachaufgaben bzw. Projekte? So viele Themen bieten sich bei mir 

im Vertriebs-Alltag nicht an.“

\ „Die Prüfung ist viel zu wenig fachlich – wer gut reden kann, ist immer im Vorteil.“

\ „Soll an Haben – das braucht mein Azubi nie im Arbeitsalltag.“

\ …

Warum die Neuordnung?

„So alt war der Beruf KVF doch noch gar nicht!?!“
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\ Hinzu kommen die Mega-Trends der Gegenwart, die 2006 (letzte 

Neuordnung) bzw. 2014 (letzte Teilnovellierung) noch niemand wirklich 

kannte bzw. für wichtig hielt:

\ Digitalisierung

\ Nachhaltigkeit

\ Diese Begriffe suchen Sie in der aktuellen Ausbildungsordnung, dem 

Ausbildungsrahmenplan und dem Rahmenlehrplan bis auf eine (eher 

unbedeutende) Ausnahme vergebens.

Warum die Neuordnung?

Gestern noch neu – heute schon veraltet
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\ Wissenschaftlich gestützt werden diese bisher eher „gefühlten Werte“ durch die 

Ergebnisse des so genannten „Kompetenzlabors“ aus den Jahren 2016/2017.

\ Denn damals hat das „Forschungsinstitut Betriebliche Bildung (f-bb)“ versucht, diese 

vielfältigen Strömungen und Zukunftsprognosen zu bündeln.

\ Entstanden sind „typische Tätigkeitsprofile der Zukunft in der Versicherungsbranche“.

\ Systembetreuer

\ Fachspezialist

\ Kundenbetreuer

\ Kundenbetreuer Vertrieb (B2C)

Warum die Neuordnung?

Kompetenzlabor 2016/2017
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Was bewegt die Branche? Aktuelle Beispiele …



Ein Blick in die Programmhefte des 

Bildungskongresses der Deutschen Versicherungswirtschaft 2020/21
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Ein Blick in ein Informationsportal eines VU für seine Mitarbeitenden 

und Vertriebspartner
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Mehr als „nur“ Versicherungen …
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Zwischen „wir brauchen eigentlich keine KVF mehr“ …

und … „Hilfe – ich brauche kompetentes Personal“
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Zwischen „wir brauchen eigentlich keine KVF mehr“ …

und … „Hilfe – ich brauche kompetentes Personal“

19▪ Quelle: https://www.agv-vers.de/statistiken/branchenzahlen/beschaeftigtenstruktur/altersstruktur.html



Und so passt das neue Berufsbild dazu …



\ Der Privatkunde steht im Mittelpunkt – den trifft auch der Industriemakler „bei der 

Party“.

\ Spezielle Zielgruppen können über eine Wahlqualifikationseinheit ebenfalls 

Ausbildungsinhalt werden.

\ Nicht klassische Versicherungssparten mit „Produkten“ bestimmen die Ausbildung, 

sondern „Kundenbedarfsfelder“.

\ Diese sind wesentlich „konstanter“ als schnelllebige Versicherungsprodukte. 

\ Erst die Bedarfsermittlung – dann die Produktlösung. Dieser ganzheitliche Ansatz 

dürfte dem Ansehen der Branche nützlich sein.

Die eierlegende Wollmilchsau … 

oder … der kleinste gemeinsame Nenner
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\ Nicht nur in den Standard-Berufsbildpositionen, sondern auch in den berufsbildgebenden 

Positionen des Ausbildungsrahmenplans finden sich zahlreiche Kompetenzen im Hinblick auf 

„Digitalisierung“ und „Nachhaltigkeit“.

\ Noch häufiger sind diese Kompetenzen in den Lernfeldern des Rahmenlehrplans zu finden.

\ 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 „überall ausbildbar ist“.

\ Lernfeld 12 wird eine ideale Vorbereitung bzw. Begleitung der (sinnvollerweise nur noch einen) 

Wahlqualifikation auf betrieblicher Seite sein.

\ Chancengleichheit für alle Azubis im Prüfungsbereich „projektbezogene Prozesse in der 

Versicherungswirtschaft“ (FFG) ist mehr denn je gegeben.

Die Megatrends sind Ausbildungsinhalt

22



\ In einigen Kundenbedarfsfeldern sind Versicherungslösungen allein nicht mehr 

ausreichend, sondern bedürfen der Ergänzung durch Finanzanlagen.

\ Es ist sehr wahrscheinlich, dass die daher erfolgte deutliche Ausweitung der 

Ausbildungs- und Prüfungsinhalte (z. B. in Lernfeld 10) auf offene Investmentfonds zu 

einer Anerkennung der Sachkunde nach § 34f GewO (Stufe 1) i.V.m. § 4 FinVermV

führen wird. 

\ Im Gegenzug wurden sämtliche anderen „Finanzthemen“ (insbesondere 

Kredite/Darlehn sowie sonstige Sparprodukte und Konten) komplett gestrichen.

\ Ich gebe zu: In Lernfeld 9 hätte ich mir eine noch stärkere Reduzierung „klassischer 

Rechnungswesen-Inhalte“ vorstellen können – kann aber auch verstehen, dass der 

jetzige Weg als „Minimum für einen kaufmännischen Ausbildungsberuf“ gesehen wird.

Nicht nur neue Inhalte rein – auch Überflüssiges raus

23



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

\ Und da hilft es ungemein, möglichst „trennscharfe Prüfungsbereiche“ zu haben, um das IHK-Prüfungszeugnis als potentieller 

Arbeitgeber „lesen und bewerten“ zu können.

Prüfungsbestandteile jetzt viel aussagekräftiger für die Arbeitgeber

24

Allgemeine 

Versicherungswirtschaft

Kundenbedarfsanalyse, 

Lösungsentwicklung und 

Versicherungsfallbearbeitung

Kommunikation und Handeln 

im Kundenkontakt

Projektbezogene Prozesse in 

der Versicherungswirtschaft
Wirtschafts- und Sozialkunde

▪ „Kennt sich der Bewerber 

(m,w,d) mit den Grundlagen 

unserer Branche aus –

insbesondere den 

Rechtsgrundlagen?“

▪ „Kann der Bewerber die 

individuellen Bedarfe von 

Privatkunden einschätzen 

und findet er dafür passende 

Lösungen?“

▪ „Kann er auch im 

Schadenfall angemessen 

helfen?“

▪ „Wie kompetent ist der 

Bewerber in der 

Kommunikation im direkten 

Kundenkontakt?“

▪ „Wie kompetent ist der 

Bewerber in der Bewältigung 

komplexer Aufgaben, die 

eine ‚vollständige Handlung‘ 

notwendig machen?“

▪ „Wie gut kennt sich der 

Bewerber in allgemeinen 

wirtschaftlichen und 

gesellschaftlichen Themen 

der Arbeits- und Berufswelt 

aus?“



\ Dass sich diese Statistik jetzt durch das neu geordnete Berufsbild

nachhaltig verändert, ist wohl eher eine Frage von Jahren bis 

Jahrzehnten.

\ Und wie immer im Leben kommt es dabei nicht nur auf das

geschriebene Papier an – also auf Ausbildungsordnungen, 

Ausbildungsrahmenpläne und Rahmenlehrpläne …

\ … sondern auf die handelnden Personen in den Betrieben und 

Berufsschulen – also unter anderem auf Sie und mich.

\ In diesem Sinne: Lassen Sie uns den tollen Beruf der Kaufleute für 

Versicherungen und Finanzanlagen nachhaltig positiv beeinflussen.

Schmeckt der Köder auch dem Fisch oder nur dem Angler?

Wie sehen also potentielle Bewerber die Änderungen?
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Vielen Dank für Ihre 

Aufmerksamkeit!

Abteilung

Bereich

Martin Schellert

Soest, 14. Februar 2022


