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Kapitel 3: Die verkaufspraktische Prufung (Stand 09/2004) b NS 16

Die Prufung zum/zur Versicherungsfachmann/-fachfrau (BWV)
enthalt neben der schriftichen Priufung auch ein simuliertes
Verkaufsgesprach, in dem die Kandidaten nachweisen mussen,
dass sie in der Lage sind, die Bedurfnisse der Kunden zu
erfassen und adaquate Produkte anzubieten.

Da der Erfolg von Versicherungsunternehmen in zunehmendem Stellenwert der
Mafe vom Service am Kunden abhangt, steigt die Relevanz der verkaufspraktischen
verkaufspraktischen Ausbildung bei der Ausbildung zum/zur Prifung
Versicherungsfachmann/-fachfrau stetig an.

Deshalb hat das BWV dem gewachsenen Stellenwert der
verkaufspraktischen Ausbildung durch eine Neugestaltung des
verkaufspraktischen Prufungsteils Rechnung getragen:

Das simulierte Kundengesprach wurde auf 20 Minuten verlan-
gert. Um eine starkere Vertriebsnahe zu erreichen, muss der
Kandidat nun bedarfsgerechte Losungen aus einem von zwei
Wahlbereichen erstellen.

Fur die Prufer wurde ein neuer Protokollbogen entwickelt, der
der neuen Prifungsausrichtung entspricht. Auch die Stitzskala
und die Fallvorgaben wurden angeglichen.

3.1 Ziele der Neuausrichtung der verkaufspraktischen
Prifung

3.1.1 Vertriebsnahere Gestaltung der Priifung

Die verkaufspraktische Prufung umfasste bislang einen Prifungsdauer
Zeitraum von 15 Minuten. Um den gestiegenen gesetzlichen

Ansprichen sowie den. Anspruchen der Kunden an Service und

Beratungsqualitat gerecht zu werden, wurde die Prifungsdauer

auf 20 Minuten verlangert.

Die zusatzliche Zeitspanne ermdglicht z.B. eine Annaherung an
die umfassenden Auskunfts- und Informationspflichten der EU-
Vermittlerrichtlinie: So haben die Kandidaten nun die Zeit, klare
Erlauterungen zur Wahl der von ihnen empfohlenen Produkte
zu geben und dem Pruferkunden genau anzugeben, warum sie
unter BerUcksichtigung der individuellen Bedurfnisse des
Kunden bestimmte Produkte empfohlen haben.

Y
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Kapitel 3: Die verkaufspraktische Prufung (Stand 09/2004)

Daneben wird dem Kandidaten aber auch mehr Zeit gegeben
nachzuweisen, dass er wahrend seiner Ausbildungszeit gelernt
hat, sich durch Service am Kunden von anderen Vermittlern
und Vertriebswegen abzuheben: Er kann nun wesentlich inten-
siver auf die Fallvorgaben eingehen und hat ein grofReres
Zeitfenster, um Servicehinweise — z.B. bezuglich der bestehen-
den Versicherungen — zu geben.

3.1.2 Nachweis des Kandidaten, dass er bedarfsgerechte
Losungen fir den Kunden erarbeiten kann

Erlaubte das bisherige Zeitfenster lediglich relativ kurze
Gesprache, um ein Angebot zu finden, so kann die zusatzliche
Zeit vom Kandidaten dazu genutzt werden, den Pruferkunden
intensiver nach seinen Bedurfnissen und Wduinschen zu
befragen. Er hat nun die Zeit, auch den weiteren Versiche-
rungsbedarf im Wahlbereich zu hinterfragen, ihn zu erkennen
und dem Kunden zu veranschaulichen.

Dies bringt fir den Kandidaten den Vorteil, dass er durch die
zusatzlich erhaltenen Informationen in die Lage versetzt wird

« Prioritaten in der Absicherung zu begrinden und zu verein-
baren,

« konkrete Licken zu ermitteln und zu schliefden und

. ein Angebot zu erstellen, das den Wunschen und Bedurf-
nissen des Pruferkunden im gesamten Wahlbereich gerecht
wird.

Schlieldlich hat der Kandidat nun'die Zeit einen Antrag aufzu-
nehmen.

Dem Prifungsausschuss  hingegen wird die Beurteilung
erleichtert, ob der Kandidat in der Lage ist ein Verkaufs-
gesprach zu fuhren, ob er qualifizierte Fragen stellen kann und
ob er diese in ein bedarfsorientiertes Angebot umsetzen kann.
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Kapitel 3: Die verkaufspraktische Prufung (Stand 09/2004) b NS 18

3.1.3 Die Priifung soll keine zweite fachkundliche Prifung
darstellen

Der Kandidat hat seine fachliche Qualifikation bereits im schrift- Schwerpunkt
lichen Prufungsteil nachgewiesen, deshalb liegt der Schwer-

punkt der verkaufspraktischen Prifung auch nicht auf einer

neuerlichen fachlichen Expertise. Die wesentlichen Beurtei-

lungskriterien lauten hier:

. Erfassen der Kundensituation
. Entwicklung kundengerechter Losungen

« Verhalten in der Gesprachsfihrung

3.2 Eckwerte der neuen verkaufspraktischen Priifung
3.2.1 Die Wahlbereiche

Anhand einer Fallvorgabe mit Legende, die eine allgemeine
Verkaufs- und Beratungssituation wiedergibt, muss der Kandi-
dat nach 15-minltiger Vorbereitungszeit einen Prifer, der den
Kunden spielt (Priferkunden), in Versicherungsfragen beraten.

Der Kandidat hat die Mdglichkeit im Vorfeld der Prufung aus
zwei Wahlbereichen auszuwahlen, an welchen Versicherungs-
sparten sich das Gesprach orientieren soll.

Die Wahlbereiche sind: Wabhlbereiche

Vorsorge, mit den Sparten:
. Krankenversicherung

« Unfallversicherung

. Lebensversicherung

oder
Sach-/Vermdgensversicherung, mit den Sparten:
« Hausratversicherung

« Gebaudeversicherung
. Private Haftpflichtversicherung

Y
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Kapitel 3: Die verkaufspraktische Prufung (Stand 09/2004) b NS 18

. Kraftfahrtversicherung
. Rechtsschutzversicherung

Konnte sich der Kandidat friiher auf eine Versicherungssparte
konzentrieren, so muss er sich nun in seinem Wahlbereich auf
alle Sparten vorbereiten und kann keine Sparte aus dem Wahl-
bereich im Voraus abwahlen.

Der Kandidat soll damit seine Kompetenz im gesamten Bedarfsorientiertes
Wahlbereich zeigen. Damit wird nicht der Anspruch an ihn Angebot

gestellt, dass er jede Versicherungssparte seines Wahl-
bereichs bis in alle Einzelheiten beherrschen muss. Er muss
jedoch deutlich machen, dass er erkennen kann, wo der Bedarf
des Priferkunden liegt und zu welcher Sparte ein Angebot fir
den Kunden helfen kdnnte seine Versicherungs-/Versorgungs-
licke zu schliel3en.

Zur Unterstutzung des Gesprachs verwendet der Prifling die
Verkaufsunterlagen seines Unternehmens.

3.2.2 Der zeitliche Rahmen

Der Kandidat hat, nachdem ihm die Fallvorgabe ausgehandigt
wurde, 15 Minuten Zeit, sich mit der Fallvorgabe vertraut zu
machen und auf die Prufung vorzubereiten.

Die eigentliche Prifung dauert 20 Minuten.

Fur die Auswertung der Prufung sind weitere 20 Minuten
vorgesehen.

Pro Kandidat ist somit ein Zeitfenster von 40 Minuten vor-
gesehen. Pro Prifungstag kénnen 12 Prifungen durchgefiihrt
werden, wenn das folgende Zeitschema verwendet wird:
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Kapitel 3: Die verkaufspraktische Prufung (Stand 09/2004)

Beispiel Ablauf:
Zeit Ablauf Dauer
(Minuten)
um 8.30 Uhr | Ausgabe der Fallvorgabe an den
1. Kandidaten
bis 8.45 Uhr | Vorbereitung des 1. Kandidaten 15
bis 9.05 Uhr | Priifung des 1. Kandidaten 20
(1. Priifung)
um 9.10 Uhr | Ausgabe der Fallvorgabe an den
2. Kandidaten
Auswertung der 1. Priifung 20
bis 9.25 Uhr | und
Vorbereitung des 2. Kandidaten 15
bis 9.45 Uhr | Priifung des 2. Kandidaten 20
(2. Priifung)
um 9.50 Uhr | Ausgabe der Fallvorgabe an den
3. Kandidaten N
Auswertung der 2. Priifung 20
bis 10.05 Uhr | und |
Vorbereitung des 3. Kandidaten %5
bis 10.25 Uhr | Priifung des 3. Kandidaten 20
(3. Priifung)

Kaffeepause

um 10.40 Uhr

Ausgabe der Fallvorgabe an den
4. Kandidaten

um 12.00 Uhr

Mittagspause

um 13.00 Uhr

Ausgabe der Fallvorgabe an den’

6. Kandidaten

um 15.00 Uhr

Kaffeepause

um 15.15 Uhr

—

Ausgabe der Fallvorgabe an den
9. Kandidaten

um 17.55 Uhr

Ende der Priifung des 12. Kandidaten
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