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C: Koordinieren von unternehmerischen Arbeitsprozessen
C3: Betriebliche Prozesse dokumentieren, koordinieren und umsetzen — Praxisauftrag 3 VS

Vertragsanpassungen unter vollstandiger Berticksichtigung der
Kundenbeziehung

Leistungsziele:

e Sie prufen Vertragsanpassungen unter Beriicksichtigung der Kundenbeziehung und
Ubermitteln ihre Vorschlage an die zustéandigen Mitarbeitenden. (K4)

e Sie ermitteln vollstindige Vertragskonditionen. (K3)

e Sie setzen die in ihren Zustandigkeitsbereich fallenden Prozessaufgaben mit den
vorgegebenen Hilfsmitteln um. (K3)

¢ Sie identifizieren Probleme in den Prozessablaufen und schlagen geeignete
Optimierungsmassnahmen vor. (K4)

Empfehlung: Zweites oder drittes Lehrjahr

Praxisauftrag

Ausgangslage

Wenn fir bestehende Kunden neue Offerten erstellt oder bereits laufende Versicherungs-
vertrage angepasst werden, macht es durchaus Sinn, die gesamte Kundensituation zu
Uberprifen. Dabei wird zum Beispiel der Verlauf samtlicher Kundenbeziehungen
(Rendement) oder aber nur der Verlauf einzelner Vertrage tiberpriift. Bei der Uberpriifung
des Verlaufs vergleicht man die Pramieneinnahmen mit den Ausgaben infolge von
Schadenfallen. Handelt es sich um einen Kunden mit einem positiven Verlauf, so kann man
ihn beispielsweise mittels Rabatten belohnen. Weist das Rendement des Kunden oder
speziell ein zu verlangernder Versicherungsvertrag jedoch einen negativen Verlauf aus, kann
der Versicherer mittels Sanierungsmassnahmen darauf reagieren. Instrumente fir eine
solche Sanierung sind beispielsweise preisliche Zuschlage auf Risiken, Erh6hungen von
Selbstbehalten, Reduktion von Versicherungssumme, oder Anpassungen in den Vertrags-
bedingungen durch den Ausschluss gewisser Risiken. Nutze diesen Praxisauftrag, um zu
lernen, das Potenzial fur einfache Vertragsanpassungen oder Sanierungsmassnahmen unter
Bertlicksichtigung der Kundenbeziehung zu erkennen.

Aufgabenstellung

Teilaufgabe 1: Suche dir eine Offerte aus, mit der du dich ausfuhrlicher
auseinandersetzen mochtest.

s~ Triff deine Auswahl zusammen mit der zusténdigen
O Person. Dies gibt dir die Chance, ihr bei der Festlegung
- individueller Vertragskonditionen wie z. B. Pramien,
Zuschlage/Rabatte oder Bedingungen zu unterstitzen.
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Teilaufgabe 2:

Erstelle eine Checkliste, in der du auflistest, worauf bei
der Prifung des Verlaufs geachtet werden muss.
Begriinde, warum du genau diese Punkte kontrollierst und
was dabei wichtig ist. Besprich diese Punkte mit deiner
vorgesetzten Person, um sicherzustellen, dass du alles
erfasst hast.

Teilaufgabe 3:

Erstelle einen Vorschlag fur die zustéandige Person, indem
du Moglichkeiten fur individuelle Vertragskonditionen
aufgrund deiner Uberpriifung des Verlaufs aufzeigst.

Teilaufgabe 4:

Stelle deinen Vorschlag der zustandigen Person vor und
begriinde die individuellen Massnahmen, welche du in
dieser Offerte treffen wirdest. Hole aktiv Feedback und
halte deine Erkenntnisse fest.

Teilaufgabe 5:

Dokumentiere und reflektiere deine Ergebnisse in deiner
Lerndokumentation.

Betriebsspezifische Vorgaben:

Mogliche Einsatzgebiete: Underwriting
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Kompetenzraster
Selbsteinschéatzung

Leitfrage 1: Kann ich Vertragskonditionen vollstandig ermitteln und entsprechende
Vertragsanpassungen vorschlagen?

Kompetenzkriterien

Ich kenne die unterschiedlichen Méglichkeiten, wie Versicherer Vertradge anpassen
koénnen.

Bei Vorschlagen fur Vertragsanpassungen beriicksichtige ich die gesamte
Kundensituation.

Ich mache passende Vorschlage fur Vertragsanpassungen und leite diese den
zustandigen Personen weiter.

Leitfrage 2: Bin ich in der Lage, Informationen zum Prozess (Vertragsdnderung) zielfiihrend
einzuholen und zu verarbeiten?

Kompetenzkriterien

Ich hole selbststandig alle benétigten Informationen zum Prozess ein.

Ich erkundige mich bei meiner vorgesetzten Person, wenn ich den Inhalt der internen
Dokumente und Hilfsmittel nicht verstehe, die mit dem Prozess in Verbindung stehen.

Ich erarbeite eine vollstandige Checkliste flr die Anpassung von Vertragen.
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Fremdeinschéatzung

Leitfrage 1: Kann er/sie Vertragskonditionen vollstandig ermitteln und entsprechende
Vertragsanpassungen vorschlagen?

Kompetenzkriterien

Er/sie kennt die unterschiedlichen Mdglichkeiten wie Versicherer Vertrdge anpassen
koénnen.

Bei Vertragsanpassungen berticksichctigt er/sie die gesamte Kundensituation.

Er/sie macht passende Vorschlage fur Vertragsanpassungen und leitet diese den
zustandigen Personen weiter.

Leitfrage 2: Ist er/sie in der Lage, Informationen zum Prozess (Antragsprufung) zielfihrend
einzuholen und zu verarbeiten?

Kompetenzkriterien

Er/sie holt selbststandig alle benétigten Informationen zum Prozess ein.

Er/sie erkundigt sich bei der vorgesetzten Person, wenn er/sie den Inhalt der internen
Dokumente und Hilfsmittel nicht versteht, die mit dem Prozess in Verbindung stehen.

Er/sie erarbeitet eine vollstandige Checkliste flr die Anpassung von Vertragen.




