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Versicherungsvermittler*in

BERUFSBESCHREIBUNG

Versicherungsvermittler*innen beraten
Kund*innen Uber Versicherungsleistungen
und Versicherungsprodukte aller Art. Sie
arbeiten ausschlieflich selbststandig und
vermitteln und verwalten Vertrage (Leben-
s-, Kranken- und Unfallversicherung,
Haushaltsversicherung usw.) und beraten
ihre Unternehmens- und Privatkund*in-
nen. Versicherungsvermittler*xinnen han-
deln entweder als Versicherungsmak-
ler*innen im Auftrag von Versicherungs-
nehmer*innen und vermitteln flr diese
Vertrage von unterschiedlichen Ver-
sicherungsgesellschaften oder als Ver-
sicherungsagent*innen im Auftrag ein-
er Versicherungsgesellschaft und gewin-
nen und betreuen fur diese Kund*innen.

Versicherungsvermittler*innen werben
Kund*innen, prifen deren Bedarf und
berechnen die glinstigsten Modelle. Dabei
steht die Beratung Uber die optimale Ver-
sicherungsleistung im Mittelpunkt. Manch-
mal sind sie auf bestimmte Ver-
sicherungsarten (z. B. Personenver-
sicherungen oder Sachversicherungen)
spezialisiert. Sie arbeiten in eigenen
Blroraumen (haufig auch von zu Hause
aus), oft aber auch direkt bei ihren
Kund*innen vor Ort. Sie sind sehr viel un-
terwegs, haben relativ unregelmaRBige Ar-
beitszeiten und stehen in standigem Kon-
takt mit ihren Kund*innen.

Ausbildung

Fir die Tatigkeit als Versicherungsver-
mittler*in ist keine bestimmte Ausbildung
vorgeschrieben. Eine gute Grundlage bil-
den beispielsweise die Lehrausbildung fiir
Versicherungskaufleute oder der Absch-
luss einer kaufmannischen Schule (z. B.
Handelsakademie, Handelsschule). Haufig
wird der Beruf von Quereinsteiger*innen
aus anderen Berufen ausgelbt.
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Wichtige Aufgaben und Tatigkeiten

Kund*innen Uber Versicherungsleistungen
aller Art beraten und Versicherungen ver-
mitteln und verkaufen

Versicherungsvertrage fur Kund*innen ver-
mitteln und verwalten

Uber aktuelle Versicherungsangebote oder
Anderungen bei bestehenden Vertragen in-
formieren und beraten

Angebote vergleichen und Neukund*innen
flr Vertragsabschllsse werben

bestehende Kund*innenbeziehungen be-
treuen

Kund*innen Uber verschiedene Ver-
sicherungsmaglichkeiten aufklaren, Ver-
sicherungskonzepte erstellen, auf Vorteile
von Versicherungspaketen gegentber an-
deren hinweisen (z. B. in Bezug auf steuer-
liche Beglinstigungen)

Pramienhdhen berechnen

Versicherungsformulare mit den notwendi-
gen Daten ausfillen, Antragsformulare an
die Versicherungen weiterleiten

Kund*innen tber Wertsicherung und Ver-
sicherungserneuerungen wahrend der Ver-
sicherungslaufzeit informieren

Kund*innen bei Schadensfallen beraten
und beim Einfordern von Schadensvergi-
tungen unterstitzen

anfallenden Schriftverkehr erledigen

BME. at

Anforderungen

Anwendung und Bedienung digitaler Tools
Datensicherheit und Datenschutz

gute Deutschkenntnisse

gute rhetorische Fahigkeit
kaufmannisches Verstandnis
Prasentationsfahigkeit

Zahlenverstandnis und Rechnen

Argumentationsfahigkeit / Uberzeugungs-
fahigkeit

Kommunikationsfahigkeit
Konfliktfahigkeit

Kontaktfreude

Kund*innenorientierung
Verhandlungsgeschick

Verkaufstalent

Aufmerksamkeit

e Belastbarkeit / Resilienz
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Beurteilungsvermdégen / Entscheidungs-
fahigkeit

Flexibilitat / Veranderungsbereitschaft
Freundlichkeit

Rechtsbewusstsein

Selbstorganisation

Verschwiegenheit / Diskretion
Zielstrebigkeit

gepflegtes Erscheinungsbild
Mobilitat (wechselnde Arbeitsorte)

Organisationsfahigkeit
Planungsfahigkeit
systematische Arbeitsweise
unternehmerisches Denken
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