KMK-FREMDSPRACHENZERTIFIKAT

Zertifikatsprüfung

Englisch für Versicherungskaufleute

KMK-Stufe III  (Vantage)

Schriftliche Prüfung

Prüfungsdatum: 8. April 2008

Name:..........................................................................................................

Zeit:



120 Minuten

Hilfsmittel:


Allgemeines zweisprachiges Wörterbuch

Maximale Punktzahl:
100 Punkte

Im Folgenden werden Ihnen vier Aufgaben vorgelegt, die Sie bearbeiten sollen. 

Die erste und die zweite Aufgabe beziehen sich auf Ihre Fähigkeit, englische Texte (gesprochene und geschriebene) zu verstehen = Rezeption. Bei der dritten Aufgabe wird von Ihnen erwartet, dass Sie deutsche Angaben ins Englische übertragen = Mediation. Die vierte Aufgabe verlangt die Produktion eines englischen Textes.

· Die Prüfung beginnt mit der Hörverständnisaufgabe.

· Alle weiteren Aufgaben können in beliebiger Reihenfolge bearbeitet werden.

· Die zu jedem Prüfungsteil angegebenen Minuten sind empfohlene Richtzeiten.

Sie haben gerade Ihre Ausbildung bei der Südstern Versicherung in Köln mit über-durchschnittlichen Leistungen in der Abschlussprüfung bestanden. Die Südstern Versicherung möchte Sie daher in jedem Fall in ein festes Beschäftigungsverhältnis übernehmen und ist besonders daran interessiert, Ihre englischen Sprachkenntnisse sinnvoll zu nutzen. 

Die Südstern Versicherung ist ein Kompositversicherer, der überwiegend deutsches Geschäft zeichnet. Seit der Deregulierung bietet das Unternehmen aber auf dem gesamten europäischen Markt Versicherungen an, und die Direktion in Köln möchte die Zusammenarbeit mit ausländischen Partnern verstärken.

Zurzeit sind Sie in der Marketingabteilung eingesetzt, wo Sie verschiedenen Abteilungen zuarbeiten, sofern Bedarf an englischsprachigen Informationen bzw. Publikationen besteht. 

Name:..........................................................................................................

Aufgabe 1: Hörverständnis


ca. 20 Min.


20 P.

Die Südstern-Versicherung nimmt an einer europäischen Tagung zu Perspektiven der Versicherungswirtschaft teil. Über den britischen Markt referiert Stephen Haddrill, Hauptgeschäftsführer des Interessenverbandes der britischen Versicherungswirt-schaft ABI (Association of British Insurers) in seinem Vortrag „British Insurers in the Global Marketplace“. 

Sie haben die Aufgabe, die wichtigsten Informationen und Aussagen als Grundlage für die anschließende Diskussion festzuhalten.

Sie werden diesen Vortrag zweimal hören. Halten Sie anschließend schriftlich auf Deutsch die wichtigsten Informationen fest.

Raum für Notizen (unbewertet) 

........................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

………………………………………………………………………………………………...............…

Name:..........................................................................................................

	Thema: British Insurers in the Global Marketplace 
(Stephen Haddrill, Association of British Insurers)

1. Fakten über den britischen Versicherungsmarkt:  (8 Punkte)
Rang/Position in der Welt:.................................................................................................

Anteil am weltweiten Prämienaufkommen: .......................................................................

Zahl der Unternehmen: ...................................... Beschäftigte:.........................................

Prozentsatz der Firmen, die Mitglieder des ABI sind: .......................................................

Höhe der täglich ausgezahlten Versicherungsleistungen (alle Sparten):                                  

                                                                                     ............................................ .......

Anteil an den Börseninvestitionen (Londoner Börse):....................................................... Anteil des Auslandsgeschäfts am Nettoprämienaufkommen: ...........................................................................................................................................2. Haddrill gibt zwei Beispiele dafür, wie im Zuge der Globalisierung neue Technologien die Versicherungsbranche beeinflussen:    (4 Punkte) .......................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................3. Seine Aussagen zu neuen bzw. veränderten Risiken:     (8 Punkte) ...................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................


Name: .........................................................................................................

Aufgabe 2: Leseverständnis


ca. 30 Min.


20 P.

Im weiteren Verlauf des Vortrags erwähnt Stephen Haddrill „Climatesure“, ein innovatives umweltfreundliches Versicherungskonzept auf dem britischen Markt, über das Ihre Chefin gerne Näheres wüsste. Sie recherchieren im Internet und finden folgende Informationen auf der Homepage des Unternehmens.

Halten Sie die wesentlichen Ergebnisse Ihrer Recherche auf Deutsch schriftlich fest.  (s. Formblatt)





great insurance cover

We all want cheap insurance and the best cover. In partnership with Axa, Climatesure offers its customers total confidence that they can have both by offering eco-friendly insurance to the green consumer at the best possible prices.

Travel Insurance Cover

Every Climatesure travel policy includes:

- Full CO2 offset of all estimated carbon dioxide based on the air travel involved in the insured             

   trip up to a maximum of 40 flight hours per policy

- Up to £7,500,000 medical coverage including a 24 hour emergency assistance helpline

- Up to £3,000 cancellation

- Up to £2,000 baggage coverage

                                          great price

The great news is that Climatesure won’t cost you any more, because the insurance industry views green customers as a better risk, and so can offer lower rates on Climatesure’s policies. This allows Climatesure and its partner, AXA, to fund the offsets on your behalf.

And as the world’s first insurance that tackles climate change, we believe the news about Climatesure will spread through press coverage and word of mouth. The money saved by avoiding expensive media advertising also contributes to funding the carbon offsets included in each policy.

So with Climatesure, being environmentally responsible doesn’t mean paying extra. You can counteract the impact your travel has on the climate simply by switching your insurance.

                                          how it works 

The activity that Climatesure covers – your travel – is one of the main contributors to climate change. Flying both produces CO2 and other greenhouse gases that are damaging the planet.

Climatesure is a unique insurance package. When you buy a policy, Climatesure will calculate the CO2 you produce by flying overseas* and pay for it to be ‘offset’ by Climate Care, a leading carbon offset company.

This payment is part of the price, and doesn’t cost you any extra.

Climate Care offsets your CO2 emissions through funding sustainable energy projects, which will reduce CO2 emissions by the same amount as your activities produce.

* calculated based on gCO2/km for estimated typical distances flown for travel policies. The maximum offset provision within family worldwide products is limited to 40 hours

what projects are we funding

Each time we switch on the cooker, take a flight or drive the car, CO2 is added into the atmosphere. CO2 is a greenhouse gas that is released when fossil fuels such as oil, gas and coal are burnt. 

Offsetting means paying someone to reduce CO2 in the atmosphere by the same amount that your activities add. In this way you can ‘neutralise’ or ‘balance’ the CO2 added by your activities.

Climatesure offsets your CO2 through Climate Care, who fund carbon offset projects around the world. These can be in:

- Renewable energy – this replaces non-renewable fuel such as coal

- Energy efficiency – this reduces the amount of fuel needed

- Forest restoration – this absorbs CO2 from the atmosphere as the trees grow

Quelle: www.climatesure.co.uk
Was versichert Climatesure überhaupt?
Welche Leistungen beinhaltet die Versicherung im Einzelnen? (6 Punkte)

..................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

...............................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................
..........................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................
Name:..........................................................................................................

Wie funktioniert das System? ( 4 Punkte) ......................................................................................................................................

................................................................................................................................................................................................................................................................................

........................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................................................................................................................................

Wieso kostet die Versicherung trotz des CO2-Aufschlags nicht mehr?   (5 Punkte)

.......................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................................................................................................................................

........................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

Was geschieht mit den an Climate Care geleisteten Ausgleichszahlungen? 

(5  Punkte)

........................................................................................................................................ ...............................................................................................................................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................................................................................................................................

........................................................................................................................................

........................................................................................................................................

........................................................................................................................................

........................................................................................................................................

Name:..........................................................................................................

Aufgabe 3: Mediation



ca. 35 Min.


30 P.

Bei der eingangs erwähnten europäischen Tagung berichtet die deutsche Seite über die endlich erfolgte Umsetzung der EU-Vermittlerrichtlinie Ende Mai 2007. Zu diesem Thema wird ein Vertreter der Südstern-Versicherung ein Eingangsreferat halten. Sie bereiten dieses durch die sinngemäße Übertragung des folgenden Textes in die englische Sprache vor.  

Anmerkung: 

Auf der Seite der Europäischen Union haben Sie nach einigem Suchen den Fachbegriff „EU Directive on Insurance Mediation“ gefunden.

Die EU-Vermittlerrichtlinie

Bis zum 22. Mai 2007 durfte in Deutschland jeder Versicherungen verkaufen – ohne Qualifikationsnachweis und Ausbildung. Nun hat Deutschland nach mehr als zwei Jahren endlich die EU-Richtlinie über Versicherungsvermittlung in nationales Recht umgesetzt.

Künftig muss der Vermittler den Kunden deutlich besser und verständlicher informieren. Die gesamte Beratung muss dokumentiert werden. Wer Versicherungen vermittelt oder Kunden berät, braucht künftig eine Haftpflichtversicherung und eine Berufserlaubnis. Dazu muss er nicht nur den nötigen Sachverstand nachweisen, sondern auch ein sauberes Strafregister und geordnete finanzielle Verhältnisse. 

Alle Makler und Berater werden zudem registriert.

Das nötige Fachwissen muss bei einer Prüfung vor der zuständigen Industrie- und Handelskammer nachgewiesen werden. Anerkannt werden aber auch eine Versicherungs- oder Banklehre mit entsprechender Berufserfahrung. Und eine Ausnahme gibt es für alle die, die bereits seit September 2000 Policen vermitteln oder Versicherte beraten. 

Name:..........................................................................................................

................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................
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................................................................................................................................................................................................................................................................................

........................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

Name:..........................................................................................................

Aufgabe 4: Produktion



ca. 35 Min.


30 P.

Die Südstern-Versicherung bietet in diesem Jahr allen Versicherten in der Hausratversicherung die Möglichkeit, ihre Police zu günstigen Konditionen zu modernisieren. Zu diesem Zweck erhalten alle Kunden zusammen mit ihrer aktuellen Beitragsrechnung eine Information über dieses Angebot.

Erstellen Sie dieses Rundschreiben für die ausländischen Kunden in englischer Sprache.  Es sollte die folgenden Punkte enthalten und für die neuen Konditionen werben:

· Angebot, die Leistungen der bestehenden Hausratversicherung zu modernisieren, ohne im nächsten Jahr einen höheren Beitrag zahlen zu müssen

· Überblick über den verbesserten Leistungsumfang (Verzicht auf den Einwand der groben Fahrlässigkeit, Mitversicherung bisher nicht gedeckter Risiken 

(z. B. Schäden durch Implosion), Übernahme der Hotelkosten bei Unbewohn-barkeit der Wohnung, Übernahme von Transport- und Lagerkosten)

· Modernisierung des Vertrags ganz einfach möglich durch Ausfüllen des beiliegenden Kupons; schriftliche Bestätigung erfolgt sofort

· Falls kein Interesse am Angebot besteht, kann die bestehende Hausratversicherung zu einem etwas günstigeren Beitrag weitergeführt werden

· Angebot der persönlichen Beratung (telefonisch – Serviceruf 01802 153153,  6 Cent je Anruf)

· Höflicher Abschluss

Name:..........................................................................................................

Südstern Versicherung AG

Theodor-Heuss-Ring 22, 50668 Köln

Tel.: -49-(0)221-9487-0                     Fax: -9487-99              mailto: Südstern@t-online.de

 






              8 April 2008 

Mr/Mrs ...

[address]
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KMK-FREMDSPRACHENZERTIFIKAT

Zertifikatsprüfung

Englisch für Versicherungskaufleute

KMK-Stufe III (Vantage)
Prüfungsdatum: 9. April 2008
Mündliche Prüfung

Vorbemerkungen

Die Prüfung ist eine Gruppenprüfung, bei der Sie Gespräche persönlichen und fachlichen Inhalts in der Fremdsprache führen sollen. Es wird von Ihnen erwartet, dass Sie der vorgegebenen Situation entsprechend sprachlich agieren und reagieren. Es kommt dabei vor allem darauf an, dass Sie sich spontan äußern, dass Sie versuchen, sich verständlich zu machen, dass Sie gut zuhören.

Die Prüfung besteht aus zwei Teilen und dauert insgesamt ca. 20 Minuten. Zur Vorbereitung haben Sie insgesamt 20 Minuten Zeit.

Im ersten Teil der mündlichen Prüfung werden Sie gebeten, sich zu persönlichen oder beruflichen Themen zu äußern.

Im zweiten Teil sollen Sie zusammen mit einem anderen Kandidaten ein Rollenspiel durchführen. Dazu erhalten Sie vom Prüfer Rollenkarten, auf denen eine Situation beschrieben ist, die Sie ausspielen sollen.

Hilfsmittel: allgemeines zweisprachiges Wörterbuch.

KMK-FREMDSPRACHENZERTIFIKAT

Zertifikatsprüfung

Englisch für Versicherungskaufleute

KMK-Stufe III (Vantage)
Prüfungsdatum: 9. April 2008
Mündliche Prüfung Teil II

Rollenkarte A

Sie arbeiten für die Südstern Versicherung in der Abteilung Kraftfahrt-Antrag und erhalten heute einen Anruf.

1. Phase der Gesprächseröffnung

Sie melden sich mit Namen und Firma (wie üblich auf Deutsch). Dann bejahen Sie, dass Sie Englisch sprechen und fragen, wie sie helfen können. 

Lernen Sie die Kundin/den Kunden etwas kennen: seit wann in Deutschland? Arbeitsstelle? usw. Machen Sie etwas „Small Talk“. 

Erfragen Sie schließlich, wie der Kunde auf Sie gekommen ist und was sein konkretes Anliegen ist.

      2. 
Sie stimmen zu, dass das alles ein wenig verwirrend sein muss, wenn man mit den deutschen Bestimmungen und Vorschriften nicht vertraut ist.  Erklären Sie dem Anrufer, dass er zumindest eine Kraftfahrthaftpflichtpolice benötigt.  Sagen Sie, dass diese Versicherung obligatorisch ist, was sie beinhaltet und dass der Anrufer sie benötigt, bevor er das Auto zulassen kann. Gehen Sie dabei auf eventuelle Fragen des Kunden ein.

Sie werden ihm eine Doppelkarte zusenden, die er als Nachweis über das Bestehen der Versicherung braucht.

3. Nach der Schilderung des Unfalls durch den Kunden erklären Sie, was in diesem Fall versichert ist. 

Erläutern Sie auf Nachfrage des Kunden die Möglichkeiten, zusätzlich eine Voll- oder Teilkaskoversicherung abzuschließen. Nennen Sie die wichtigsten versicherten Gefahren und Argumente für die eine oder andere Form.

4. Sagen Sie, dass die Berechnung der individuellen Prämie leider recht kompliziert ist. Sie hängt in erster Linie vom Fahrzeugtyp und vom Ort der Zulassung ab. Darüber hinaus gibt es noch viele andere Faktoren, die die Prämie beeinflussen wie die vom Kunden erwähnten. Schlagen Sie vor, dass sich innerhalb der nächsten Tage ein Mitarbeiter der Lindenthaler Agentur mit ihm in Verbindung setzt. Er wird alle Fragen klären und kann dann auch die genaue Prämie berechnen. Besteht noch Interesse an anderen Versicherungen?

5. Bestätigen Sie, dass der Anrufer von der Südstern Versicherung innerhalb der nächsten Tage hören wird. Verabschieden Sie sich.

KMK-FREMDSPRACHENZERTIFIKAT

Zertifikatsprüfung

Englisch für Versicherungskaufleute

KMK-Stufe III (Vantage)
Prüfungsdatum: 9. April 2008
Mündliche Prüfung Teil II

Rollenkarte B


Sie sind Amerikaner(in) und vor einem Monat nach Köln gezogen. In Kürze wird das von Ihnen bestellte Auto ausgeliefert und so möchten Sie sich nun über die Kfz-Versicherung informieren. Sie rufen heute bei der Südstern-Versicherung an.

1. Phase der Gesprächseröffnung:

Stellen Sie sich vor und fragen Sie, ob Ihr Gesprächspartner Englisch spricht.

Machen Sie im Gespräch ein paar Aussagen zu Ihrer persönlichen Situation: Sie sind vor kurzem mit Ihrer Frau / Ihrem Mann nach Deutschland gezogen, arbeiten als Dozent an der Universität, wohnen in Lindenthal in einem 2-Parteienhaus zur Miete. Es gefällt Ihnen sehr gut in Köln und Sie wollen mindestens zwei Jahre lang bleiben.

Erwähnen Sie auch, dass Sie die Telefonnummer der Südstern-Versicherung von Ihrer Vermieterin Frau Kunkel bekommen haben, die dort fast alle ihre Versiche-rungen abgeschlossen hat und mit dem Service sehr zufrieden ist. 

Ihr Interesse gilt der Kfz-Versicherung. 

Nächste Woche wird Ihr neues Auto geliefert und Fragen Sie, ob der Gesprächspartner Ihnen vielleicht ein paar Informationen geben kann. Sie finden das alles ein wenig verwirrend, vor allem wenn man mit den deutschen Bestimmungen und Vorschriften nicht vertraut ist. Frau Kunkel hat Sie bereits darauf hingewiesen, dass man eine Versicherung haben muss, bevor man das Auto zulassen kann. Fragen Sie, ob das stimmt und was Sie dazu tun müssen.

2. Nach der Erläuterung der Kfz-Haftplicht-Versicherung durch den Südsternmitarbeiter schildern Sie den Unfall eines Arbeitskollegen, der letzte Woche auf der Dürener Straße einen Auffahrunfall verursacht hat (möglichst detailliert!). Fragen Sie, wofür die Versicherung in solch einem Fall aufkommt.

3. Sie möchten aber auch sich selbst gegen Verlust oder Schäden an Ihrem eigenen Auto absichern und erfragen im weiteren Verlauf des Gesprächs Einzelheiten zu den Versicherungsbedingungen und –leistungen bei Vollkasko und Teilkasko.

4. Nachdem Sie sich für die Vollkaskoversicherung entschieden haben, sind Sie nun natürlich an der zu zahlenden Prämie interessiert. Sie haben z. B. gehört, dass es so etwas wie einen Schadenfreiheitsrabatt oder einen Selbstbehalt gibt. Wie funktioniert das?

5. Sagen Sie, dass Sie mit einer Beratung einverstanden sind. Aber es sollte noch diese Woche sein, da das Auto Anfang nächster Woche zugelassen werden soll. 

Ihre Telefonnummer ist: 46 33 29 hier in Köln. Der Vertreter könnte auch noch Unterlagen zur privaten Unfallversicherung mitbringen. 

Beenden Sie das Gespräch sinnvoll.
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