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Versicherungsberater*in

BERUFSBESCHREIBUNG

Versicherungsberater*innen arbeiten als
Angestellte bei Versicherungen und infor-
mieren und beraten ihre Kund*innen uber
Versicherungsprodukte wie Unfall-, Leben-
s- Haushaltsversicherungen. Sie versuchen
fur ihre Kund*innen optimale und
maBRgeschneiderte Losungen zu finden. Sie
berechnen Versicherungsraten und -
pramien und schlieBen mit ihren Kund*in-
nen Vertrage ab. Im Schadensfall sind sie
Ansprechperson fir ihre Kund*innen: Sie
nehmen die Schadensfalle auf, verfassen
Berichte und veranlassen Auszahlungen
zur Abdeckung der Schaden.

Versicherungsberater*innen arbeiten ei-
genstandig sowie im Team mit Berufskol-
leg*innen und Mitarbeiter*innen der ver-
schiedenen Abteilungen sowie bei ihren
Kund*innen vor Ort.

Ausbildung

Fir den Beruf Versicherungsberater*in ist
in der Regel eine kaufmannische Schulaus-
bildung (z. B. Handelsakademie) oder ein
facheinschlagiges Universitats- oder Fach-
hochschulstudium erforderlich. Auch die
Lehrausbildung fir Versicherungskaufleute
bietet einen guten Zugang zu diesem
Beruf.
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Wichtige Aufgaben und Tatigkeiten
e Kund*innen betreuen, informieren und ber-
aten

e mafRgeschneiderte Versicherungslésungen
und Versicherungsangebote erstellen

e Versicherungsprodukte und Vorsorgepro-
dukte verkaufen

e Raten, Renten und Pramien berechnen

e anfallenden Telefon- und Schriftverkehr
erledigen

e Kunden*innenbeziehungen ausbauen, en-
twickeln und pflegen

e Neukund*innen akquirieren

e im AuBendienst Termine mit Kund*innen
vor Ort wahrnehmen

e Kund*innen bei Schadensfallen beraten,
Schadensfalle aufnehmen und Berichte er-
stellen

e Auszahlungen zur Abdeckung der Schadens-
falle veranlassen

e Datenbanken, Dokumente, Betriebsbiicher
und Journale flhren
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Anforderungen

e gute Stimme

Anwendung und Bedienung digitaler Tools
Datensicherheit und Datenschutz

gute Beobachtungsgabe

gute Deutschkenntnisse

gute rhetorische Fahigkeit
kaufmannisches Verstandnis
Reprasentationsvermdgen
Zahlenverstandnis und Rechnen

e Argumentationsfahigkeit / Uberzeugungs-
fahigkeit

Einfihlungsvermdégen

Hilfsbereitschaft
Kommunikationsfahigkeit
Konfliktfahigkeit

Kontaktfreude

Kund*innenorientierung

Verkaufstalent

Aufmerksamkeit

Belastbarkeit / Resilienz

Flexibilitat / Veranderungsbereitschaft
Freundlichkeit

Rechtsbewusstsein

Selbstorganisation

Selbstvertrauen / Selbstbewusstsein
Zielstrebigkeit

gepflegtes Erscheinungsbild
Mobilitat (wechselnde Arbeitsorte)

Informationsrecherche und Wissensmanage-
ment

Organisationsfahigkeit
Problemlésungsfahigkeit

Prozessverstandnis

systematische Arbeitsweise
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