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Hat Ihnen dieser Newsletter gefallen?

Waren die Themen fir Sie interessant?

Wussten Sie die News bereits? Wenn ja: Welche?

Sollen wir den Newsletter auch an Kolleginnen aus Ihrem
Unternehmen weitergeben?

Méochten Sie selbst eigene Informationen an die anderen
Empfanger (Makler, Vertriebs- bzw. Personalverantwortliche in
Versicherungs- und Finanzdienstleistungsunternehmen bzw.
deren Vertriebsstrukturen) weitergeben? Dann beziehen Sie
uns doch in Ihren eigenen Newsletter-Versand ein.

Wollen Sie den Newsletter abbestellen?

Wir freuen uns tber Ihr Feedback an
mailto:versicherung@ba-heidenheim.de

Editorial

Mit strahlendem Gesicht (und
$- bzw. €-Zeichen in den Au-
gen) blickt die Versicherungs-
branche auf die zum Pilz mutie-
rende Bevolkerungspyramide:
Der zunehmende Anteil an
alteren Menschen im oberen
Teil des Bevdlkerungspilzes
kann zukinftig durch die 6ffentlichen sozialen Systeme
nicht mehr versorgt werden, muss also letztlich privat
vorsorgen. Die Branche steht mit entsprechenden
Altersvorsorgeprodukten Gewehr bei Fuft und freut
sich auf wachsende Umsétze in der Zukunft.

Da vergisst schon gerne das eine oder andere Unter-
nehmen, auch den unteren Teil des Pilzes zu beachten.
Der sagt namlich aus, dass immer weniger Schulab-
ganger zur Verfugung stehen, die in den Vermittlerbe-
ruf gebracht werden kdnnen, um diese Umsétze auch
zu realisieren. Der Wettbewerb um gute Schulabgéanger
wird hart werden; Unternehmen wie beispielsweise die
DM-Drogeriemarktkette legen Rekrutierungspro-
gramme auf, die mit denen, die man bisher kannte,
nicht einmal mehr in Ansétzen vergleichbar sind.

In Deutschland als High-Tech-Standort wird insbeson-
dere der Wettbewerb um gute und sehr gute Schulab-
ganger hart werden. Die Versicherungs- und Finanz-
branche tate also gut daran, so schnell wie mdglich -
also jetzt - Abiturienten attraktive Qualifikationswege
anzubieten und fir den Vermittlerberuf zu begeistern,
denn sie braucht dringend ,,High Potentials*, um den
Anforderungen von VersVermG, VVG, FRUG/MIFID,
und was da sonst noch alles kommen wird, geniigen zu
konnen.

Abwarten und Tee trinken mag ja entspannend sein -
Grabesruhe auch!

Prof. Dr. Hans Jlrgen Ott

Aus der Branche

1. Jetzt die Besten in den Vermittler-
beruf holen

»Wirtschaft bildet - Unsere Zukunft“ - dieses Motto
bestimmt den Schwerpunkt der diesjahrigen Arbeit der
bundesweiten IHK-Organisation. Dazu fand am 22.
Januar in Ulm der Kongress ,,Chance Bildung* statt,
auf dem u.a. Bundesbildungsministerin Annette Scha-
van sowie Prasidenten von DIHK und Kammern MaR-
nahmen vorstellten, um den fiir unsere wirtschaftliche
Zukunft entscheidenden Wetthewerbsvorteil - das Wis-
sen unserer Mitarbeiter - zu verbessern.

Bereits jetzt bremse der Fachkraftemangel das wirt-
schaftliche Wachstum deutscher Unternehmen aus.
Zukunftig werde dies noch wesentlich dramatischer
angesichts der zu erwartenden Abnahme der Schulab-
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gangerzahlen (die bereits seit dem Jahr 1998 zurlickge-
hen). Die Unternehmen sehen sich zukiinftig einem
verstarkten Wettbewerb um gute Schulabganger ge-
genuber gestellt und versuchen, durch spezielle und
zum Teil sehr attraktive Rekrutierungs- und Ausbil-
dungsprogramme in diesem Wettbewerb zu bestehen.

Damit hat der demografische Wandel fiir den Versiche-
rungsvertrieb zwei Gesichter: Auf der einen Seite
bringt die zunehmende Bedeutung der Altersvorsorge
im oberen Teil der Alterspyramide verbesserte Ge-
schéafts-Chancen. Auf der anderen Seite wird es zu-
kiinftig immer schwieriger, genligend gute Schulabsol-
venten in den Beruf zu bringen, um diese Chancen

auch nutzen zu kénnen.

Altersaufbau der Beviilkerung in Deutschland
am 31.12.2005 und am 31.12.2050
- Untergrenze der mittleren™ Bevdlkerung

[ Obergrenze der .mittleren” Beviilkerung
Alterin Jahren
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2. Branche baut Vertrieb aus und

Innendienst ab
Der Ausgabe vom 08.01.2008 des Versicherungsjour-
nals war eine interessante Statistik zu entnehmen. Die-
se Statistik zeigt, in welchen Bereichen Versicherungs-
unternehmen in den nachsten Jahren Personal aufbauen

und in welchen Bereichen sie Personal abbauen wollen.

Dabei féllt auf, dass die meisten der grofRen Gesell-
schaften im Innendienst Personal abbauen und im Au-

Rendienst aufbauen wollen.
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schaft Verdi rechnet (in der Versicherungswirtschaft)
mit einem Verlust von knapp 20.000 Jobs bis Ende
2008. Dabei trifft es vornehmlich Innendienstler und
Tatigkeiten, die zunehmend maschinell abgewickelt
werden koénnen. Die Vertriebskraft dagegen wollen alle
Unternehmen stérken, um so von Wachstumschancen,
vor allem in der Altersvorsorge, zu profitieren.*

Es fragt sich dabei, woher die Branche die gesuchten
Vermittler rekrutieren will. Uber den Arbeitsmarkt?
Dies ware insgesamt gesehen ein Nullsummenspiel und
geht daher nicht auf. Agenturbezogen gesehen be-
kommt man - abgesehen von Glicksfallen - entweder
solche Mitarbeiter, mit denen andere Unternehmen
auch nicht zurecht kommen oder Mitarbeiter, die man
mit héherem Gehalt gekddert hat - auf die Gefahr hin,
dass sich diese Mitarbeiter dann wieder vom Wettbe-
werb kddern lassen.

Damit bleibt nur die Ausbildung als Weg, gute Mitar-
beiter zu gewinnen und auch im Unternehmen zu hal-
ten. Diese Ausbildung muss auch furr gute Schulabgén-
ger attraktiv sein und attraktive Perspektiven bieten.
Ein Studium hat beides zu bieten.

Stellenabbau Versicherungswirtschaft

Unternehmen Aurtendienst | Innendienst | Bis
Allianz 2170 2008
WY ENY 1.750 2009
HOI-Gerling 500

Alte Leipziger Leben 200-250 2003
Caoncordia 130 2011
[P a0 2009

Stellenaufbau Versicherungswirtschaft

Unternehmen Autendienst | Innendienst | Bis
Debeka 1.900 2010
Zurich 700 2010
Gothaer 300

WY RN 300 2008

http://www.versicherungsjournal.de/mehr.php?Nummer=95275

Ahnliches war iibrigens schon einer dpa-Meldung vom
6.12.2006 zu entnehmen: ,,Die Dienstleistungsgesell-
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3. Vermittlerrecht praktisch

An dieser Stelle beantwortet Rechtsanwalt Dr. Johan-
nes Fiala, Lehrbeauftragter im Studiengang, Ihre Fra-
gen. Fragen konnen Sie stellen tber eine Mail an
mailto:ott@ba-heidenheim.de.

,.Ist es unbedingt nétig, als Makler alles tber das
neue VVG zu wissen und zu beachten?*

Auch das neue VVG enthlt viele Fallen fiir den Mak-
ler. Typisch ist das Vorgehen, dass Vermittler ein Ra-
ting und/oder einer Software zum Produkt- und Bedin-
gungsvergleich einsetzen, und sich auf die darin darge-
stellten Ergebnisse verlassen. Dabei diirfte die Mehr-
zahl der so gewonnenen Ergebnisse triigerisch sein:

Die Subprime-Krise 2007 zeigt beispielsweise, dass
sich Banker irrig auf Ratings verlassen haben, die sie
nicht verstanden hatten - dreistellige Milliarden-
Verlustposten weltweit waren die Folge. Ein anderes
Beispiel: Ein Versicherungsmakler empfiehlt mit Hilfe
einer renommierten Software eine BUZ, bei welcher
der Versicherer nach § 19 VVVG (2008) auf Kiindigung
verzichtet, wenn schuldlos eine Anzeigepflichtverlet-
zung vorliegt. Die Software (einer Rating-Agentur)
weist aber damit nur eine "Halbwahrheit" aus: Der
Versicherer kann nach wie vor - um nur eine Falle zu
nennen - anfechten: Damit entféllt die BUZ, ohne
Kiindigung.

Darum ist es fur Vermittler wichtig, Gesetze und Be-
dingungswerke zu lesen und zu vergleichen, damit sie
korrekt beraten und haftungsmindernd dokumentieren
kdnnen. Unsere Empfehlung: Nehmen Sie an unseren
Vorlesungsreihen teil (siehe dazu den folgenden Punkt
4) und befolgen Sie die Ratschl&ge der dort anwesen-
den Experten.

In eigener Sache

4. Vorlesungsreihe ,Vermittler-
haftungsrisiken vermeiden®
Wir diirfen Sie wieder herzlich zu unseren Vorlesungs-

reihen "Vermittlerhaftungsrisiken vermeiden" einladen.

Im Februar und Marz stehen Haftungsrisiken in der
Finanzanlage-Beratung im Mittelpunkt, im Mai und
Juni Haftungsrisiken in der Altersvorsorge-Beratung -
u.a. mit Bernd W. Klockner.

Bitte sprechen Sie auch interessierte Vermittler aus
Ihrem privaten und beruflichen Umfeld auf diese Vor-
lesungsreihe an, bei der hoch qualifizierte Referenten
vortragen und die Teilnahme dennoch kostenlos ist.

Bei Interesse waren wir Ihnen sehr dankbar, wenn Sie
sich moglichst frithzeitig anmelden wiirden.

http://www.ba-heidenheim.de/uploads/media/vorlesungsreihe-06-4.pdf

http://www.ba-heidenheim.de/uploads/media/vorlesungsreihe-07-2.pdf

5. BA-Studenten friher in den
Vertrieb

Der bei uns erfolgreich absolvierte Studienabschluss ist
ja in der Versicherungsvermittlerverordnung explizit
als Sachkundenachweis anerkannt. Auf den Einsatz im
Vertrieb und Verkauf missten die Studenten von Mak-
lerunternehmen damit 3 Jahre warten; erst dann kénn-
ten sie im Vermittlerregister registriert werden.

Um diese Zeit abzukiirzen und die Studenten bereits
vorzeitig registrieren zu kdnnen, kénnten Studenten auf
freiwilliger Basis bereits wéhrend des Studiums die
Sachkundepriifung ablegen.

In Baden-Wirttemberg wird diese Sachkundepriifung
von der IHK Stuttgart abgenommen. Sie dauert zwei
Tage. Am ersten Tag mussen in einer schriftlichen
Priifung 70-80 Multiple-Choice-Fragen beantwortet
werden (auf der Website des BWYV findet man einige
Beispielfragen). Am zweiten Tag wird in der prakti-
schen Priifung in einem Rollenspiel eine Beratungssi-
tuation simuliert. Die Kosten der Priifung betragen
280,- €. Uber eine entsprechende Policen-Erweiterung
kénnen die Studenten als Angestellte in der VSH des
Unternehmens beriicksichtigt werden.

Die Studenten missten aufgrund des Studienplanes
eigentlich spétestens nach der 4. Theoriephase soweit
sein, dass sie die Priifung erfolgreich ablegen kénnen.

http://personen.ihk.de/knr175/internet_details_175.aspx?knr=175&TabKey=1614

http://www.lernpark.de/beruflicher-einstieg/versicherungsfachmann/pruefung/beispielaufgaben/index.html

6. BA Heidenheim auf dem Weg zur
Hochschule

Die BA Heidenheim bekommt offiziell den rechtlichen
Status einer Hochschule. Zum 1. Januar 2009 sollen die
baden-wirttembergischen Berufsakademien zur Dualen
Hochschule umgewandelt werden. Ministerprasident
Gunther H. Oettinger hat sich auf dem landesweiten
Berufsakademie-Kongress im Stuttgarter Haus der
Wirtschaft personlich fur das entsprechende Gesetzes-
vorhaben des Wissenschaftsministeriums stark ge-
macht.

"Rechtlich sind die BA-Abschliisse den Bachelor-
Graden von Universitaten und FHs bereits gleichge-
stellt. Dennoch versprechen wir uns vom neuen Status
und der klaren Positionierung als Hochschule einen
zusétzlichen Vorteil - vor allem fir die Partnerfirmen
im standigen Wettbewerb um die besten Képfe", so der
Heidenheimer BA-Direktor Prof. Manfred Tréger.

Zwingende Voraussetzung fiir die Umwandlung ist,
dass der duale Charakter des Modells erhalten bleibt.
Insbesondere werden die Studentinnen und Studenten -
landesweit etwa 21.000 - nach den Worten des Minis-
terprésidenten auch in Zukunft allein von den Betrie-
ben ausgewahlt und eingestellt.
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7. Deine Zukunft: Versicherung

VVom 21. bis 23. Februar 2008 stellt die Versiche-
rungswirtschaft ,,in Ulm, um Ulm und um Ulm herum*
auf der Ulmer Bildungsmesse das Berufshild des Ver-
sicherungsvermittlers vor. An einem Gemeinschafts-
stand der gesamten Versicherungswirtschaft in der
Region (einschliellich der Branchenverbande bvk,
VGA und BWV) und der Berufsakademie Heidenheim
wird dieses Berufshild mit Hilfe eines attraktiven Mes-
se-Programms vorgestellt. Es ist das erste Jahr in dem
es einen solchen Gemeinschaftsstand gibt; die Branche
steht gemeinsam hinter diesem neuen Berufsbild, das
gepragt ist durch eine wesentlich starkere Kundenori-
entierung und eine intensivere Beratung.

Die Qualifikation fiir dieses neue Berufshild kénnen
angehende Vermittler sowohl durch ein Studium an der
Berufsakademie Heidenheim als auch Uiber den Ausbil-
dungsberuf Kaufmann/-frau fur Versicherungen und
Finanzen erhalten. Beide Qualifikationswege werden
auf der Bildungsmesse am Stand MF11 im Messefoyer
durch BA-Studenten und Auszubildende vorgestelit.

Die Uber 30.000 erwarteten Schiler und Eltern haben
die Mdoglichkeit, sich auf der Messe ausfiihrlich zu
informieren. Dort wird auRerdem ein reichhaltiges
Messe-Programm geboten. So findet ein Torwand-
schiefen mit den aktiven FuBballern Oliver Unsold,
Alper Bagceci (BA-Student) und Achim Imrich (Aus-
zubildender bei der Victoria-BD Ulm) statt, bei dem
das Publikum gegen die Profis antritt, deren Beine
geschient sind - und natiirlich gewinnt, denn die Mes-
sage, die damit transportiert werden soll, lautet: ,,Un-
falle sind nicht vermeidbar - aber deren finanzielle
Folgen. Und wir wissen, wie. Lernen Sie es auch!*

Am Donnerstag, dem 21.02.2008 wird auch der FIFA-
Schiedsriecher Dr. Markus Merk, der auch den Eroff-
nungsvortrag "Entscheidungen sicher treffen™ hélt, am
Stand sein und am Torwandschiel3en teilnehmen. Wei-
tere Attraktionen sind Selbstverteidigungs-Vor-
flihrungen der Abteilung Taekwondo des TSV Pfuhl
sowie ein Gewinnspiel mit attraktiven Preisen.

Besuchen Sie den Stand und animieren Sie mogliche
Interessenten fur ein Studium oder eine Ausbildung aus
Ihrem Familien-, Bekannten- und Kundenkreis zu ei-
nem Messebesuch, damit méglichst viele junge Men-
schen fiir den Vermittlerberuf begeistert werden kén-
nen.

Newsletter "Versicherungsvertrieb und Finanzberatung” vom Februar 2008

8. Partnerkonferenz am 17. April

Am 17. April findet an der BA die 2. ,,Partnerkonfe-
renz Versicherung* statt; Beginn ist 10:00 Uhr. Dabei
wollen wir wieder wie im vergangenen Jahr unsere
Partner-Unternehmen tber Neuerungen informieren
und im Dialog mit unseren Ausbildungsbetrieben
Erfahrungen austauschen.

Folgende Agenda ist geplant:
10:00 Uhr  BegriRung

10:30 Uhr  Vortrag "Empfehlungsmanagement”
(Frank Leoff, Versicherungsmakler,
Heidenheim)

11:00 Uhr Neues aus dem Studiengang
12:00 Uhr Imbiss und Gesprache

13:00 Uhr  GruBwort des Heidenheimer Oberbiirger-
meisters Bernhard Ilg

13:30 Uhr Vorstellung von Projektarbeiten durch
Studenten des Kurses VERSO7.

17:00 Uhr Veranstaltungsende

Wir wiirden uns freuen, Sie als Gast begrtif3en zu diir-
fen. Bitte beachten Sie, dass die Tagung in unseren
Raumlichkeiten in der Schmelzofenvorstadt (WCM-
Avreal, Rote Halle) stattfindet. Eine Anfahrts-Skizze
finden Sie unter http://www.ba-heidenheim.de/vers.
Bitte geben Sie uns bis spatestens 31. Mérz 2008
Bescheid (Fax 07321/38-1915 oder
mailto:versicherung@ba-heidenheim.de), ob Sie kommen und
ob Sie noch von weiteren Personen begleitet werden.

9. Ein Blick in die Zukunft des
Maklermarktes

Die Zukunft kann man nicht voraussagen - aber viel-
leicht mal dariiber spekulieren, wie denn Makler in 30
Jahren arbeiten. Im néchsten Versicherungsmagazin
erscheint dazu ein gemeinsamer Artikel von den In-
formatikern VVolker P. Andelfinger (R+V Wiesbaden)
und Prof. Till Hanisch (BA Heidenheim) sowie Stu-
diengangsleiter Prof. Dr. Hans Jurgen Ott.

http://www.ba-heidenheim. de/sicmivsuiengeengemirschatiiversicrerungmedienspieelin

10.Service fir die Bewerberauswahl

Wir bieten unseren Ausbildungsbetrieben an (wie be-
reits schon letztes Jahr) den Service an, dass wir die
Namen der Bewerber flr einen Studienplatz, die in die
engere Wahl gezogen werden, mit den Namen abglei-
chen, die andere Unternehmen gemeldet haben. Wenn
ein Name doppelt auftaucht, wird dies den jeweiligen
Unternehmen riickgemeldet. Diese erhalten damit ein
Indiz, dass sich ein Bewerber vielleicht bei mehreren
Firmen beworben haben kénnte und kénnen diese In-
formation in ihre Auswahlentscheidung mit einbezie-
hen.
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Unsere Ausbildungspartner und
ihre Studierenden
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Unsere Lehrbeauftragten

11.profisecura Wirtschaftsdienst
GmbH, Mindelheim

Die profisecura Wirtschafts-
dienst GmbH wurde im Jahre
1999 als erste freie Makler- 1
gesellschaft am Ort Mindel-
heim gegrundet. Der Kun-
denstamm umfasst mittler-
weile nahezu 1.500 Kunden.
Die profisecura Wirtschafts-
dienst und deren Geschéftsflihrer Horst Sitta beschafti-
gen derzeit vier Mitarbeiter.

profisecura

Wirtschaftsdienst GmhH

Die profisecura hat sich dem Spezialgebiet, der Land-
wirtschaft verschrieben, aber auch Gewerbekunden
sowie Privatkunden sind bestens aufgehoben. Generell
werden alle Sparten im Versicherungs- und Finanz-
dienstleistungsbereich umfassend beraten.

Die Maklergesellschaft sieht in der Neutralitat und
Kundenorientiertheit den Schlissel zum Erfolg, denn
die Kunden erwarten qualifizierte und kompetente
Berater, die es verstehen, auf ihre Wiinsche und Ziele
einzugehen und individuelle Lésungsvorschlage zu
erarbeiten

Um dies auch in Zukunft zu gewéhrleisten, hat sich
Geschaftsfuhrer Horst Sitta dazu entschlossen, gemein-
sam mit der BA Heidenheim auszubilden und als Stu-
dent Herrn Holger Urban einzustellen.

Holger Ur-
ban: ,,Ich
bin fest
davon uber-
zeugt, dass
ich die rich-
tige Ent-
scheidung
getroffen
habe, mein
bereits be-
stehendes
theoretisches und praktisches Wissen im Versiche-
rungs- und Finanzbereich aufgrund meiner Ausbildung
zum Versicherungskaufmann, durch das Studium zu
vertiefen.

Die Theoriephase bietet fachlich versierte Dozenten
aus der Praxis, die ihr Wissen an die Studenten weiter-
vermitteln. Das Studium verstérkt meines Erachtens die
Kompetenz im Kunden - und qualitatsorientierten Ver-
kauf und der Beratung sowie die ziel- und leistungsori-
entierte Arbeitsweise. Im Blick auf meine spatere Ta-
tigkeit, denke ich, dass nur ein gut ausgebildeter und
fachlich kompetenter Makler auch in Zukunft Erfolg
und Spass an seiner Arbeit haben wird."

12.Dr. Thomas Gitzel, Lehrbeauftragter
far Volkswirtschaftslehre

Dr. Thomas Gitzel hat im Studiengang seit Herbst 2007
Lehrauftrage in den Volkswirt-
schaftslehre-Féachern ,,VWL-
Einfuhrung®, ,,Mikro-Oko-
nomie“ sowie ,,Geld und
Wahrung*.

Dr. Gitzel ist Volkswirt im
Research der LBBW. Als Seni-
or Economist nimmt er dabei
die Lander Mittel- und Osteu-
ropas unter die Lupe. In diesem
Zusammenhang ist er fiir die
Prognosen makrodkonomischer
Grofen wie z. B. das Wachstum verantwortlich.
Dariber hinaus vertritt er auch die Hausmeinung des
Hauses LBBW in Bezug auf die zukiinftige Wé&hrungs-
und Zinsentwicklung in diesen L&ndern.

Die Analysen von Dr. Gitzel sind in den verschiedens-
ten Publikationen der Landesbank nachzulesen. Aber
auch in den grof3en deutschen Tageszeitungen sind
seine Kommentare gefragt. Vom hauseigenen Studio
der Bank kénnen die verschiedenen Fernsehsender
ebenfalls auf das Know-how des Volkswirts zuriick-
greifen.

Seinen beruflichen Werdegang begann Gitzel mit ei-
nem Trainee-Programm im Bereich VVolkswirtschaftli-
ches Research der LBBW im Jahr 2001. Bereits ein
Jahr spéter tibernahm er die Verantwortung fir die
osteuropdischen Volkswirtschaften. Zuvor studierte er
Volkswirtschaftslehre an der Universitat Tibingen und
University of Massachusetts Boston. Seine wissen-
schaftliche Neugier verliel3 ihn aber wahrend seiner
beruflichen Tatigkeit nicht. Er begann deshalb im Jahr
2005 neben seiner Arbeit bei der Bank an einer Disser-
tation zu schreiben. Am Lehrstuhl fir Auenwirt-
schaftslehre an der Universitat Hohenheim bei Prof.
Dr. Belke beschéftigte er sich intensiv mit den Wech-
selkursverldufen in Osteuropa. Die empirische Arbeit
Uberprift mit verschiedenen 6konometrischen Model-
len die Gultigkeit verschiedener Wechselkurstheorien
fiir die osteuropdischen Wéhrungen. Die Arbeit schloss
der Volkswirt dann zum Jahresende 2007 ab.

Seine Begeisterung fur die Volkswirtschaftslehre fiihrte
in schlielich zur Dozententétigkeit an die BA Heiden-
heim. Aufgrund seiner praktischen Erfahrung mit der
Volkswirtschaftslehre kann er seine VVorlesungen mit
zahlreichen aktuellen Beispielen unterfuttern. Das
kommt bei den Studenten auch an - seine Lehr-
Evaluationsergebnisse sind durchweg positiv.
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