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Dein perfekter Start
ins Berufsleben

Du méchtest mit einer Aus- oder Weiterbildung den nachsten
Schritt in deinem Leben machen? Sie soll abwechslungsreich und
eine Basis fir ein interessantes und zukunftssicheres Berufsleben
sein? Dann bist du bei der Mecklenburgischen genau richtig!

Individuell zugeschnittene Programme sollen dir einen optimalen
Einstieg in die Versicherungswelt erméglichen. Eins haben all
unsere Ausbildungswege gemeinsam: Sie bieten dir vielfltige,
spannende Aufgaben und Einblicke in die Praxis. Selbstver-
sténdlich wirst du bei uns gut betreut und erhéltst ein angemes-
senes und sicheres Gehalt. Im Anschluss an deine Ausbildung
hast du sehr gute Chancen bei der Mecklenburgischen Karriere
zu machen: Denn es ist unser Ziel, einen Grofteil unseres Ver-
triebes aus dem eigenen Nachwuchs zu rekrutieren. Dabei
bieten wir dir zahlreiche Entwicklungsmdglichkeiten — von der
eigenen Agentur bis hin zur Fihrungskraft im AuRendienst.




Das Direktionsgebéude am Platz
der Mecklenburgischen in Hannover

Die Mecklenburgische Versicherungsgruppe

Als altester, (iberregionaler Versicherungsverein auf Gegen-
seitigkeit in Deutschland werden Tradition und Zukunft bei der
Mecklenburgischen groRgeschrieben. 1797 wurden wir in Neu-
brandenburg in Mecklenburg-Vorpommern gegriindet. Daher
stammt auch unser Name.

Nach dem zweiten Weltkrieg zogen wir nach Hannover, wo wir
bis heute unseren Hauptsitz haben. Nach dem Fall der Mauer
bauten wir unseren Geschaftsbetrieb in unserer Griindungs-
region wieder auf und heute findest du unsere Agenturen und
Kunden in ganz Deutschland.

Unsere stabile Finanzlage, Traditionsverbundenheit und
die Flexibilitat, sich neuen Herausforderungen anzupas-
sen, haben sich in der Vergangenheit bewéhrt und machen
uns ebenso zukunftsfahig. Dank unserer Organisationsform
des Versicherungsvereins auf Gegenseitigkeit kénnen keine
fremden Eigentlimer Uber die Belange des Unternehmens
entscheiden. Unsere Versicherungsnehmer/innen sind gleich-
zeitig Mitglieder und damit Trager des Vereins. Unsere Pro-
dukte werden von ausschlieBlich fir uns tatigen, selbstéandigen
Versicherungsvermittlern/innen vertrieben.



Bei der Mecklenburgischen hast du verschiedene Mdglichkeiten.
Welcher Weg fiir dich in Frage kommt, hangt von deinem bishe-
rigen Werdegang ab. Ob als Schulabganger/in, nach der Ausbil-
dung, als Hochschulabsolvent/in oder Branchenerfahrene/r — aber
auch als Quereinsteiger/in, wenn du auf der Suche nach einer
zweiten Chance nach dem Abbruch einer Ausbildung oder eines
Studiums bist — wir bieten fiir jeden die passende Ausbildung
an. Grundsatzlich gibt es bei uns folgende Ausbildungsmodule:

Erstausbildung zum/zur Kaufmann/-frau
fiir Versicherungen und Finanzanlagen IHK

Ausbildung zum/zur Versicherungsfachmann/-frau IHK
Ausbildung fiir Kundenberater/in

Fiihrungsnachwuchs-Kréfte-Ausbildung

Erstausbildung zum/zur Kaufmann/-frau fiir
Versicherungen und Finanzanlagen IHK fiir Schulabgidnger/innen
oder als zweite Chance z.B. nach Abbruch eines Studiums

Wenn du als Schulabganger/in zu uns kommst oder eine zweite
Chance suchst, startest du mit der Ausbildung zum/zur Kaufmann/-
frau flr Versicherungen und Finanzanlagen IHK. Hier hast du zwei
verschiedene Mdglichkeiten:

Du kannst einen unserer Standorte, die ber ganz Deutschland
verteilt sind, fiir deine Aushildung wahlen.

Du kannst auch direkt in einer unserer Agenturen, sofern diese
die Méglichkeit bietet, deine Ausbildung absolvieren.
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Die Ausbildungsdauer betragt in unseren Bezirksdirek-
tionen grundsatzlich 3 Jahre, kann aber unter bestimm-
ten Voraussetzungen auf 2,5 Jahre verkiirzt werden.
Den dberwiegenden Anteil der Ausbildung verbringst
du bei einem oder mehreren Vermittlern/innen, um auf
die spétere Tatigkeit im AuRendienst optimal vorbereitet
zu sein. Die gewissenhafte Beratung unserer Kunden/
innen gehdrt ebenso zum ,Ausbildungsalltag” wie Scha-
denanzeigen aufzunehmen und die damit verbundenen
notwendigen Mafinahmen einzuleiten. Diese Aufgaben
werden in enger Zusammenarbeit mit den erfahrenen
Ausbildern/innen und Kollegen/innen vor Ort getétigt.
Schulungen und Direktionsaufenthalte erganzen die
fachlichen Kenntnisse.

Nach der Erstausbildung zum/zur Kaufmann/-frau fiir Versiche-
rungen und Finanzanlagen IHK hast du die Mdglichkeit, gleich
eine Agentur als Vermittler/in zu tGbernehmen oder ber-
gangsweise einen befristeten Kundenberatervertrag zu erhal-
ten. Du kannst wahrenddessen dein Verkaufswissen durch
die spezielle Ausbildung zum Kundenberater/in vertiefen. Die
Teilnahme ist auch als junge/r Selbststandige/r mdglich und

Ausbildung
direkt in einer unserer
Agenturen

Du erhaltst einen Ausbildungsvertrag direkt bei
einem/r unserer selbststandigen Vermittler/innen.
Diese/r ist somit fiir die Ausbildung verantwortlich
und dein/e Arbeitgeber/in mit allen Rechten und
Pflichten. Unter anderem erlernst du die Vorbe-
reitung auf Kundenberatungsgespréche, das Er-
stellen von Angeboten und das Aufnehmen von
Antragen und Schadenanzeigen. Dartliber hinaus
obliegt dir die eigenverantwortliche Vorbereitung
von Verkaufs- und Bestandsaktivitdten. Schu-
lungen und Aufenthalte in den Fachabteilungen
der Direktion Hannover ergénzen die fachlichen
Kenntnisse.

So kann es nach der Ausbildung weitergehen

sehr empfehlenswert. Nach dem erfolgreichen Abschluss des
einjahrigen Seminarprogramms hast du neben dem Einstieg
in den Verkauf auch die Chance, Fiihrungsnachwuchs-Kraft
zu werden. Diese beiden zusétzlichen Ausbildungsmodule
erldutern wir dir etwas weiter hinten in dieser Broschire noch
detaillierter.



Ausbildung zum/zur Versicherungsfachmann/-frau IHK
fiir Hochschulabsolventen/innen, Quereinsteiger/innen,
Studienabbrecher/innen mit einem vorhandenen

beruflichen Ausbildungsabschluss

Die Ausbildung zum/zur Versicherungs-
fachmann/-frau IHK ist die Einstiegs-
moglichkeit fiir neue Vermittler/innen
(nach HGB § 84). Sie sichert unseren
Anspruch an einen gut qualifizierten
Aulendienst und eine fachkompetente
Beratung unserer Kunden/innen.

Die Ausbildung richtet sich an
Hochschulabsolventen/innen, Querein-
steiger/innen, Studienabbrecher/innen

mit einem vorhandenen beruflichen Aus-
bildungsabschluss, die noch nicht iber
einen Abschluss als Kaufmann/-frau fir
Versicherungen und Finanzanlagen IHK
oder eine gemaR der Versicherungsver-
mittlungsverordnung gleichwertige Aus-
bildung verfligen.

Wahrend der Ausbildung zum/zur Versi-
cherungsfachmann/-frau erlernst du die
notwendigen verkauferischen Grund-

So kann es nach der
Ausbildung weitergehen

lagen, die du bendtigst, um im Vertrieb
erfolgreich zu sein. Mit eigenen Trainern
bereiten wir dich auf die Priifung vor der
IHK vor. Die Grundausbildung ist klar
strukturiert und es finden laufende Tests
statt. In den Seminaren wird dir das
versicherungsfachliche Spartenwissen
vermittelt. Zwei zusatzliche Seminare
bereiten dich ausschlieBlich auf die IHK-
Priifung vor.

Am Ende der Ausbildung ist vorgesehen, dass du eine Agentur
Ubernimmst oder unsere Ausbildung fir den Fiihrungsnachwuchs
absolvierst. Detaillierte Informationen zur Fiihrungsnachwuchs-

Ausbildung erhaltst du im Folgenden dieser Broschiire.
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Weiterbildungsmoglichkeiten
nach der Erstausbildung

Wie bereits erwahnt, bieten wir dir die
Maglichkeit, dich bei uns weiter zu qua-
lifizieren. Als zusétzliche Module stehen

die Kundenberater/in — und eventuell
anschlieBend die Fihrungsnachwuchs-
Krafte Ausbildung — zur Verfligung.

Die Kundenberater/in-Ausbildung

Die Kundenberater/in-Ausbildung richtet
sich vorrangig an Kaufleute fiir Versiche-
rungen und Finanzanlagen IHK, die ihre
verkauferische Kompetenz vor der Uber-
nahme einer Agentur bzw. auf dem Weg
zur Fuhrungskraft ausbauen mochten.
Auch nach einer erfolgreich abgeschlos-
senen Prifung zum Versicherungs-
fachmann/-frau IHK bietet sich dieser
Ausbildungsweg, je nach Eignung, an.

In dem einjahrigen Programm wechseln
sich Theorie- und Praxisphasen ab, so-
dass das theoretisch Erlernte sofort in der
Praxis getestet werden kann. Du erlernst
die professionelle Flihrung einer moder-

nen und kundenorientierten Versiche-
rungsagentur. Im Praxisteil unterstiitzen
dich unsere hauptberuflichen Vermittler/
innen vor Ort in der téglichen Arbeit sowie
bei der individuellen und bedarfsgerech-
ten Beratung in deren Kundenbesténden.
Hinzu kommen verschiedene Seminare,
die dein bisheriges Wissen vertiefen.
AuRerdem triffst du hier auch auf Kol-
legen/innen und kannst dich so laufend
austauschen. Neben Fachwissen und
Basistechniken, wie z.B. Terminierung,
machen wir dich auch mit betriebswirt-
schaftlichen Kennzahlen vertraut, die fiir
die Existenzgriindung und Fihrung einer
Agentur unerlésslich sind.
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Fithrungsnachwuchs-Ausbildung

Die Ausbildung zur Flihrungsnachwuchs-
Kraft bereitet auf folgende Téatigkeitsfelder
vor: Leiter/in Vertriebsentwicklung, Leiter/
in Agenturentwicklung, Verkaufsleiter/in
Kompositversicherungen oder Verkaufs-
leiter/in Personenversicherungen. Der
Schwerpunkt liegt deshalb auf Themen,
die die Fihrungskompetenz herausbilden
und verbessern.

Die Ausbildung lauft Giber einen Zeitraum
von zwolf Monaten. Sie gliedert sich in
zwei gleich lange Abschnitte: die Grund-

lagen und die Spezialisierung fiir die an-
gestrebte Position.

Im ersten Abschnitt erarbeitest du die
Grundlagen der Flihrung. Wir vermittein
dir Techniken und das Verstandnis fir die
spatere Aufgabe. Das Training von Ge-
sprachssituationen gehért ebenso dazu
wie die Durchfihrung von Schulungen.
Du erhaltst in Absprache mit dem/der
Leiter/in der Bezirksdirektion eine Fih-
rungsprojekt-Aufgabe, die du eigenver-
antwortlich umsetzt.

Die Position als Leiter/in

Agenturentwicklung

Zu den Aufgaben des/der Leiters/in Agenturentwicklung ge-
héren die Agenturbetreuung und -beratung. Dabei erarbei-
test du Agenturentwicklungskonzepte. Du kiimmerst dich
um die Aus- und Weiterbildung des Agenturpersonals und
untersttzt bei der Rekrutierung von neuem Personal. In Zu-
sammenarbeit mit dem/der Leiter/in Vertriebsentwicklung
kiimmerst du dich auch um die Ausbildung des Agenturnach-
wuchses. Auferdem entwickelst und fihrst du Verkaufs-

trainings durch. Mit Blick auf die Weiterentwicklung des betreuen.
Provisionsumsatzes erarbeitest du zudem Agenturmarke-
tingkonzepte und forderst den professionellen Marktauftritt.

Im zweiten Abschnitt konzentriert sich
die Ausbildung auf die angestrebte Fiih-
rungsposition. Du lernst in der Direktion
die jeweiligen Fachabteilungen und die
fir dich zustandigen Ansprechpartner/
innen kennen. Auerdem vertiefst du dein
Wissen in organisatorischer bzw. fachli-
cher Hinsicht. Eine Hospitation bei einer
erfahrenen Fiihrungskraft einer Bezirksdi-
rektion rundet deine Ausbildung ab. Zum
Ende erhltst du eine weitere Projektauf-
gabe, in der du die erlernten Fahigkeiten
in der Bezirksdirektion umsetzen kannst.

Der Aufgabenbereich des/der Leiters/in Ver-
triebsentwicklung umfasst das Personalmarke-
ting und die Personalrekrutierung. Dabei setzt du
die Ziele der Vertriebsplanung der Gesellschaft
und der Bezirksdirektion um. Es ist deine Auf-
gabe Agenturnachwuchs und Leistungstréger zu
gewinnen, diese gezielt zu férdern und wahrend
ihrer ersten Jahre bei der Mecklenburgischen zu
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Die Position als
Verkaufsleiter/in

Kompositversicherungen

Die Aufgaben des/der Verkaufsleiters/in Kompositversicherungen
(= Schaden- und Unfallversicherungen) liegen in der Entwicklung
und Durchflihrung von Verkaufsférderungsmalnahmen. Dazu
gehoren die fachspezifische Aus- und Weiterbildung (auch bei
der Beratungs- und Vermittlersoftware), die Begleitung der Ver-
mittler/innen bei Verkaufsgesprachen und die praktische Anlei-
tung beim Verkauf neuer Produkte im Komposit-Bereich.

Das Ziel deiner Ausbildung bei uns ist
in erster Linie die Ubernahme einer
unserer bestehenden Versicherungs-
agenturen. Wir haben uns auf die Fahne
geschrieben bei unseren zahlreichen
Altersnachfolgen in den nachsten Jah-
ren auf junge, kommunikative und ziel-
strebige Personen zu bauen, die unsere
gut gepflegten Kundenbestande weiter
betreuen und ausbauen kdnnen.

Wenn du SpaR und Freude am Umgang
mit Menschen hast, Lust hast, ein span-
nendes und anspruchsvolles Thema zu
erlernen und andere Menschen von der
Wichtigkeit fir Versicherung und Vor-
sorge Uberzeugen mochtest, dann be-
wirb dich bei uns.

Es gibt nicht den einen Weg, sondern
wir haben fiir dich individuell mehrere
Module, um dich bestmdglich fiir deine

Die Aufgaben des/der Verkaufsleiters/in
Personenversicherungen entsprechen
denen des/der Verkaufsleiters/in Kom-
positversicherungen (siehe oben) — mit
dem Unterschied, dass es den Bereich
der Personenversicherungen betrifft.

Zukunft in der Versicherungsbranche
vorzubereiten. Wir unterstiitzen dich
nicht nur wahrend, sondern auch nach
der Aus- und Weiterbildung. Als verlass-
licher Partner bieten wir dir friihzeitig
eine finanziell attraktive Perspektive im
|dealfall dort, wo du dich wohlfiihlst.



Finde deine Stelle auf
www.mecklenburgische.de/karriere

Seit vielen Jahren bildet die Mecklenburgische Versicherungs-
gruppe erfolgreich kunden- und vertriebsorientiert aus. Wahrend
deiner Ausbildung flihren wir dich an die Beratung und Betreuung
von privaten und gewerblichen Kunden im Innen- und AuRen-
dienst und an die Abwicklung von Schaden- bzw. Leistungsfallen
heran. Und auch im Anschluss stehen dir abhangig von deinen
personlichen Zielen und Qualifikationen viele Tiiren fiir eine weiter-
gehende Entwicklung offen!

Auf unserer Karriereseite findest du alle Informationen zur Ausbil-
dung bei der Mecklenburgischen und den Einstieg in den Vertrieb.

zum Karriereportal
www.mecklenburgische.de/karriere/ausbildung-studium




VF 1120.0009.06.23

|||||||
M

Meckienburgische

VERSICHERUNGSGRUPPE

IThr Vertrauen —unsere Verpflichtung

Direktion: Platz der Mecklenburgischen 1 - 30625 Hannover - Telefon 0511 5351-0 - Postanschrift: 30619 Hannover
www.mecklenburgische.de - service@mecklenburgische.de



