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Hat Ihnen dieser Newsletter gefallen?

Waren die Themen fir Sie interessant?

Waussten 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 Emp-

fanger (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 uber Ihr Feedback an
mailto:versicherung@ba-heidenheim.de

Editorial

,»Wer gerne Kaltadressen ab-
telefoniert, lasst sich auch nachts
auspeitschen!*

Dieser Ausspruch des Verkaufstrai-
ners Peter Arndt weist darauf hin,
dass man schon sehr masochistisch
veranlagt sein muss, um an einer
Kaltakquise Vergniigen zu finden. Aber solche Versu-
che, Umsétze zu generieren, sind nicht nur im Allge-
meinen frustrierend fiir die Ausfiihrenden. Sie sind
auch fir deren Unternehmen - zumindest auf langere
Sicht - auBerst kontraproduktiv: Sie sind bei Privatper-
sonen wettbewerbsrechtlich (§ 7 UWG) grundsatzlich
verboten. Sie sind beim Angerufenen unerwinscht und
sie fulhren letztlich zum Krieg mit demjenigen Wettbe-
werber, dem auf diese Weise Kunden abgeworben wer-
den. Und bei einem Krieg gewinnen bekanntlich nie die
Kriegsparteien, sondern immer nur die Waffenhandler.

Selbstverstandlich darf man bei aller CRM-Euphorie
und der Konzentration auf Kundenbindung statt Kun-
dengewinnung die Neukundengewinnung nicht ver-
nachlassigen. Aber es gibt dafiir wirksamere Méglich-
keiten als die Kaltakquise; dazu 2 Beispiele:

- Uber soziale Netzwerke wie XING und die dortigen
Maglichkeiten, Kontakte zu knlipfen, erhalt man poten-
zielle Ansprechpartner. Und zwar solche, die Interesse
an einer Kontaktaufnahme haben - denn das steht in
deren Profil.

- Die Konigsklasse der Neukundengewinnung ist, Emp-
fehlungsgeber zu produzieren. Voraussetzung ist aller-
dings, dass Services geboten werden, die den Kunden
zufrieden stellen und ihn zum Empfehlungsgeber ma-
chen. Voraussetzung dafiir wiederum ist ein Kunden-
wertmanagement, damit man Services gezielt und 6ko-
nomisch denjenigen Kunden bieten kann, bei denen
sich das auch lohnt. Welche Services ein Versiche-
rungs- und Finanzvertrieb bieten kann, haben wir in
einem Service-Argumentarium verdéffentlicht (siehe
Punkt 4).

Ein hochwertiges Serviceangebot eignet sich sicherlich
nicht, den schnellen Euro zu machen, da es zunachst
hart erarbeitet und den Kunden auch bewusst gemacht
werden muss. Wenn man jedoch auf nachhaltiges Ge-
schaft setzt, dann geht das nur tiber Service.

Vor den Preis haben die Gétter den Schweil’ gesetzt!
lhr
Prof. Dr. Hans Jiirgen Ott
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Aus der Branche

1. Bildung als Antwort auf Finanzkrise

Als Folge der Finanzkrise reagieren viele Anleger, aber
auch Versicherungsnehmer verunsichert, welchen Fi-
nanz- und Versicherungsprodukten sie vertrauen kon-
nen. Mangelnde Kenntnisse erleichtern die Tauschung
von Kleinanlegern und unfaire Beratung durch unserié-
se Verkéaufer von Finanzprodukten. Die bulgarische
EU-Abgeordnete Iliana lotova (SPE) fordert daher eine
bildungspolitische Initiative in Sachen Finanzbildung;
so sollen beispielsweise schon Grundschiiler besser im
Umgang mit Geld geschult werden.

lotova strebt mit ihrer Fraktion an, den VVorschlag mit
einer spezifischen Linie im EU-Haushalt zu unterf(it-
tern. Sie nennt dafiir ein Budget von 1,5 Millionen Eu-
ro fiir 2009, das zum Aufbau spezifischer Trainings-
Programme dienen sollte - wobei die Umsetzung den
einzelnen Mitgliedsstaaten tberlassen werden soll.

Dies konnte ein interessantes Signal fur die Versiche-
rungs- und Finanzbranche sein. Sie kénnte bereits in
den Grundschulen die Aufmerksamkeit auf Risiko- und
Finanzfragen lenken, was den (seridsen) Vermittlern
entgegen kommt, was zu einer Umschichtung von
Konsumausgaben auf die Risiko- und Altersvorsorge
fiihren kann und letztlich zu einer entscheidenden
Imageverbesserung des Vermittler-Berufshildes flihrt.

http://www.europarl.europa.eu/pdfs/news/public/story/20081013ST039304/20081013STO39304_de.pdf

2. Finanzsystem im Umbruch

Im Moment Uberbieten sich die Regierungen der
marktwirtschaftlichen Staaten Europas gegenseitig im
Aktionismus, durch Hineinpumpen von Geld in den
Finanzsektor einen weltweiten Finanzkollaps zu ver-
meiden.

Was zur gegenwartigen Krise gefuihrt hat, ist mittler-
weile relativ klar erkennbar, wenn auch diese Diagnose
fur viele Akteure unbequem ist: Der Realitatsverlust
amerikanischer Bauherren, die glauben, mit Geld, das
sie nicht haben, Eigentum schaffen zu kdnnen. Die
Lust an kurzfristigen hohen Zinseinnahmen amerikani-
scher Hypothekenbanken. Die Raffinesse von Invest-
ment-Banken, die Risiken zu bindeln und in Zertifika-
te zu verpacken, die Risiken nur schwer erkennbar ma-
chen. Die von Provisionsgier getriebene Unverfroren-
heit auch staatlicher Banker, mit dem Geld ihrer Anle-
ger zu spekulieren. Und sicher auch die Unféahigkeit
von Aufsichts- und Verwaltungsréten der betroffenen
Banken, ihre Manager im Sinne der Anleger zu kon-
trollieren.

War es ,,Pech” oder ein Zusammenkommen dieser un-
glicklichen Umsténde, was sich jetzt zur Mega-Krise
auswachst? Oder steckt gar eine Absicht, ein System
hinter dieser Entwicklung? Und wenn ja: Wer sind die
Gewinner und wer die Verlierer? Dieser Frage geht PD
Dr. Dirk Solte, Okonom des BWA — Bundesverband
fiir Wirtschaftsforderung und AuRenwirtschaft und
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stellvertretender Vorstand des Forschungsinstitutes fir
anwendungsorientierte Wissensverarbeitung (FAW/n)
in einem Papier ,,Die Reise nach Jerusalem. Gewin-
ner und Verlierer der Finanzmarktkrise* auf den
Grund.

Solte geht es dabei um die Verdeutlichung ,,systemi-
scher Probleme®, die ihre Ursache in ungenugenden
Regulierungen auf globaler Ebene und in Disharmo-
nien nationaler Regelsetzungen haben. Die Akteure
sind derzeit haufig dazu verleitet oder sogar gezwun-
gen, das Falsche zu tun, weil das Richtige nicht Giber
Gesetze eingefordert, sondern ganz im Gegenteil — in
dem System — bestraft wird. Um dies deutlich zu ma-
chen, werden problematische Wirkungsketten analy-
siert. Weiter wird aufgezeigt, mit welchen Lésungsan-
sétzen zielfuihrendes politisches Handeln moglich wer-
den kann, um mittelfristig in den Zustand einer ,,balan-
cierten Welt“ zu kommen. Wenn dieser Weg nicht be-
schritten wird, steigt nach Solte die Wahrscheinlichkeit
flr die Verfestigung einer immer weiter auseinander
driftenden ,,Zwei-Klassen-Welt“, die — weil sie kaum
friedensfahig ist — aber auch im Kollaps enden kann.

Diese Zusammenhange stellt Solte auch im Rahmen
unserer Vorlesungsreihe ,,Vermittlerhaftungsrisiken
vermeiden* Studenten und externen Gasten am 10.
Marz 2009 vor (siehe 6.). Jeder Vermittler sollte diese
Uberlegungen berticksichtigen, wenn er seinen Kun-
den langfristige Versicherungs- und Finanzprodukte
empfiehlt.

http://www.ba-hei i i iengaenge/wirtschaf i piel-der-spiele.pdf

3. Vermittlerrecht praktisch

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

,»Seit 1. Juli gilt das neue Rechtsdienstleistungsge-
setz. Worauf missen Vermittler besonders
aufpassen?*

Rechts- und Steuerberatung ist dem Finanzdienstleister
bzw. Vermittler von Kapitalanlagen und Versicherun-
gen "in einfachen Féllen™ gestattet. Sobald in irgendei-
nem Punkt eine vertiefte Rechtspriifung erwartet wird
oder notwendig ist, muss eine Person mit Rechtsbera-
tungserlaubnis (z.B. Versicherungsberater, StB, WP,
RA, Rentenberater) eingeschaltet werden.

Auch wenn keine Einschaltung bzw. Delegation an
einen Rechtsberater erfolgen muss, hat die Beratung
des Finanzdienstleisters bzw. Versicherungsvermittlers
korrekt zu sein. Bisher deckt keine VSH-Versicherung,
auch nicht beim Unternehmensberater, die Haftung fur
falsche Rechts- und Steuerberatung. AuRergerichtliche
Versicherungsrechtsberatung ist dem Versicherungs-
makler gestattet - eine Schadensabwicklung jedoch nur
gegeniber dem Versicherer, bei welchem er den Versi-
cherungsschutz fiir den Kunden eingedeckt hat. Befin-
det sich der Vertrag nicht (mehr) im Bestand des Mak-
lers, besteht regelmafRig ebenfalls keine VSH-Deckung.
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In eigener Sache

4. Service-Katalog online

Wir haben unter http://www.ba-heidenheim.de/service
eine Liste von 123 Services veroffentlicht, die Versi-
cherungs- und Finanzvertriebe ihren Kunden anbieten
kénnen. Die offentlich zugangliche Website ist zu-
néchst selbst ein kostenloses Service-Angebot an Ver-
mittler, sich diejenigen Services zusammenzustellen,
die von ihnen selbst angeboten werden.

Dieser Service-Katalog soll gleichzeitig Anregungen
fur Vermittler geben, zusétzliche Services anzubieten.
Damit kdnnen sie die Zufriedenheit ihrer Kunden erho-
hen und zur allgemeinen Aufwertung des Vermittler-
Berufsbildes beitragen. Die Service-Liste soll auch
Druck auf diejenigen Vermittler austiben, die sich bis-
her ausschlieBlich als Verkéufer verstanden haben und
nicht als Service-Lieferanten. SchlieRlich kénnen mit
diesen ausformulierten Serviceargumenten Abschluss-
provisionen wesentlich besser argumentiert werden, als
mit Kostenargumenten.

Ausbildungsbetriebe im Studiengang Versicherung
der BA Heidenheim haben die Mdglichkeit, eine Liste
derjenigen Services, die sie selbst anbieten, in ihre
eigene Website einzubinden; sie erhalten die der
Website zugrunde liegende Datenbank kostenfrei zur
Verfligung gestellt. Bitte wenden Sie sich an die Stu-
diengangsleitung, wenn Sie Hilfe zum Einbinden in
Ihre Homepage bendtigen.

5. Zusatzfach ,Vermittler-Etikette*

Wir bieten unseren Studenten im 6. Semester ein Zu-
satzfach "Vermittler-Etikette" an. Unsere Studenten
sollen als angehende Versicherungs- und Finanzver-
mittler bzw. -vertriebsorganisatoren Hinweise auf
"GOs" und "No-GOs" im Umgang mit Kunden erhal-
ten. Thnen soll bewusst werden, wie wichtig solche
"weichen" Faktoren flr den Verkaufserfolg sein kon-
nen. Als Lehrbeauftragter wurde Heinz G. Bader ver-
pflichtet; er fihrt mit seiner Firma Heinz G. Bader
Sales Consulting schon seit Jahren erfolgreich solche
Seminare fir Unternehmen durch.

Da es sich um ein Zusatzfach handelt, ist die Teilnah-
me an der Vorlesung fiir die Studenten freiwillig. Den
Ausbildungsbetrieben wird aber empfohlen, ihren Stu-
denten die Teilnahme nahe zu legen - sofern diese nicht
ohnehin aus eigenem Interesse die VVorlesung besuchen
wollen.

http://www.heinzbader.de
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6. Haftungsrisiken fur Vermittler
vermeiden

Unsere Vorlesungsreihe ,,Haftungsrisiken fiir Vermitt-
ler* soll unseren Studierenden diese Haftungsrisiken
im Vertrieb von Versicherungs- und Finanzprodukten
bewusst machen und gleichzeitig Hinweise liefern, wie
diese Risiken erfolgreich reduziert bzw. vermieden
werden kénnen. In jedem Semester werden jeweils zu
einer Sparte an vier Nachmittagen durch ausgewiesene
Experten praxisbewéhrte Tipps gegeben. Zu diesen
Vorlesungen laden wir Sie ganz herzlich ein!

Die Teilnahme ist kostenlos. Bitte melden Sie sich aber
rechtzeitig vorher an (Anmeldevorlage auf dem Einla-
dungs-Prospekt). Bitte geben Sie diese Information
auch an Vermittler aus Ihrem Bekanntenkreis weiter.

Die kommende Vorlesungsreihe steht unter dem Motto
,Haftungsrisiken in der Finanzanlageberatung®; sie
findet im Februar und Mérz 2009 statt. In dieser Reihe
konnten wieder ausgewiesene Experten wie beispiels-
weise der bekannte Anlegerschiitzer Heinz Gerlach, der
Kredit- Sachverstandige Jens Leschmann, der Finanz-
experte Jirgen Schulz sowie der Kapitalmarktexperte
Dr. Dirk Solte gewonnen werden.

Einladungsprospekt:
http://www.ba-heidenheim.de/uploads/media/vorlesungsreihe-07-4.pdf

7. Desktop-Sharing macht
Studienberatung einfacher

Was tun, wenn bei Ausbildungsbetrieben, Interessenten
und Studierenden plétzlich Fragen Uber das Studium
auftauchen? Und zwar Fragen, die es erfordern, dass
Pléne, Richtlinien, Prasentationen oder andere Doku-
mente gemeinsam mit der Studiengangsleitung bespro-
chen werden miissen? Wer fahrt dann zu wem hin?

Niemand! Jeder bleibt an seinem Schreibtisch und setzt
unsere Desktop-Sharing-L6sung ein. Die Besprechung
lauft so ab, dass wir uns uber Telefon unterhalten und
wir lhnen parallel dazu an Ihrem Bildschirm das Do-
kument zeigen. Technisch funktioniert das so, dass Sie
von lhrem PC aus Zugriff auf unseren Bildschirminhalt
haben; alles, was wir auf unserem Bildschirm sehen
(auch den Mauszeiger), sehen Sie ebenfalls auf Ihrem
Bildschirm. Die Konferenz ist fur Sie sicher; von Ihrem
PC aus werden keine Daten aufer der Zugangs-PIN
Ubertragen - und die andert sich bei der nachsten Kon-
ferenz.

Wenn Sie Interesse an einer solchen Besprechung
haben, dann kommen Sie bitte auf uns zu. Wir erkla-
ren Ihnen dann das - relativ einfache - Procedere.
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Unsere Ausbildungspartner und
ihre Studierenden
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Unsere Lehrbeauftragten

8. Kreissparkasse Heidenheim

Seit mehr als 150 Jahren
ist die Kreissparkasse
Heidenheim als 6ffent-
lich-rechtliches Kreditin-
stitut im Landkreis fest
verwurzelt. Als Allfi-
nanzdienstleister im
Verbund der Sparkassen-Finanzgruppe stellt sie die
Bedurfnisse und Wiinsche der Kunden in den Mittel-
punkt des Denkens und Handelns.

L
&5 Kreissparkasse

Heidenheim

Gut fur den Landkreis.
Gut fur Heidenheim.

Die Kreissparkasse Heidenheim beschéftigt ca. 400
Mitarbeiter. Dabei wird ein besonderes Augenmerk auf
die eigenen Nachwuchskrafte gelegt. Derzeit sind es 45
Bankauszubildende und BA-Studenten. Darunter wur-
de erstmals im Jahr 2007 Andreas Wild als BA-Student
im Studiengang BWL-Versicherung eingestellt. Andre-
as Wild: "In der Finanzdienstleistungsbranche und spe-
ziell im Versicherungsvertrieb finde ich es sehr wich-
tig, auf dem neuesten Stand sowie praxisnah ausgebil-
det zu sein. Damit wird es erst mdglich, nachhaltig
sowie mit einer hohen Beratungsqualitat unsere Kun-
den zu beraten und Neukunden zu akquirieren®.

In den Praxisphasen lernte Wild (Bildmitte) zuerst die
Theorie beim Verbundpartner Sparkassenversicherung
kennen. Die praktische Anwendung folgte beim Ein-
satz in der SV-Geschéftsstelle in Heidenheim. Bei der
Kreissparkasse lernt Wild neben dem reinen Versiche-
rungsgeschaft die Vielschichtigkeit der Finanzberatung
auch im Sparkassenbetrieb kennen - dafiir bildet der
BWL-Studiengang mit der Vertiefung Versicherungs-
vertrieb und Finanzberatung gezielt aus.

»Zusammenfassend“, so Wild, ,,zeigen mir die Aspekte
Praxisnahe, kleine Lerngruppen, guter Kontakt zu den
Dozenten sowie die hervorragende Planung fir die
Praxisphasen seitens der Kreissparkasse, dass ich mit
diesem Studium eine gute Wahl getroffen habe". Auch
der Personalleiter, Armin Kaprano (im Bild links) so-
wie Ausbilderin Beate Nipp (rechts) sind tiberzeugt,
dass der Studiengang bestens geeignet ist, qualifizierte
Mitarbeiter fur den Vertrieb zu entwickeln.

http://www.ksk-heidenheim.de

9. Markus Drews, Lehrbeauftragter fur
"Financial Consulting - Vertrieb”

"Erfolg ist nicht das Ergebnis
eines Zufalls" - dieses Motto hat
Markus Drews schon sehr friih
von seinen Ausbildern gelernt.
Und dieser Spruch dient ihm bis
heute als Leitsatz - besonders
flr den Vertrieb in Sachen Fi-
nanzdienstleistung und
Assekuranz. Gerade in dieser
Branche ist der Vertrieb doch
inzwischen zur Spezialisten-
Disziplin geworden. "Immer
wichtiger wird dabei die Ausbildung des Nachwuchses.
Erstklassig ausgebildete Leute haben erstklassige be-
rufliche Chancen. SchlieRlich ist bereits heute die Ver-
triebskapazitat der Engpassfaktor der Branche. Und die
Demografie macht auch vor den Vermittlern nicht
halt!" so der Lehrbeauftragte fir das Fach ,,Einfiihrung
in den Versicherungs- und Finanzvertrieb®, eines der
wichtigsten Facher Gberhaupt in diesem Studiengang.

Wenngleich Markus Drews (41) inzwischen mit sei-
nem Unternehmen, der SMARTcompagnie GmbH,
erfolgreich in der Managementberatung tatig ist, so hat
er seine Wurzeln und seinen Erfahrungsschatz aus dem
Versicherungs- und Finanzvertrieb: Ausbildung zum
Versicherungskaufmann sowie Bezirksleiter bei der
Debeka, Fachberater und Gruppenleiter Vertriebsunter-
stiitzung Deutsche Bank bei dbleben/Deutscher Herold,
Leiter Produktmanagement und Vertriebsunterstiitzung
Deutschland der Deutsche Bank AG, Direktor Vertrieb
Finanzmakler Deutschland bei DWS Investments, Ge-
schéftsbereichsleiter Vertriebsunterstiitzung Vorsorge
AXA Deutschland - samtlich Top-Adressen der deut-
schen Finanzwirtschaft. SchlieRlich hat er die Deutsche
Maklerakademie aufgebaut und anfangs geleitet. Sein
Unternehmen, die SMARTcompagnie GmbH, berét
zahlreiche Versicherer, Banken, KAGen, Vertriebe und
Pools speziell in Fragen des Vertriebs- und des Pro-
duktmanagements. Marktforschung, Training und Ent-
wicklung von Tools fiir die Vertriebspraxis sind weite-
re Standbeine des Unternehmens.

Als Lehrbeauftragter der BA bringt Markus Drews
damit die richtige Mischung aus Erfahrung, betriebs-
wirtschaftlicher Methodik, Fachwissen und Begeiste-
rung fur den Vertrieb mit. "Die Idee dieses Studien-
ganges finde ich gleichermafen faszinierend wie zu-
kunftsweisend. Deshalb trage ich sehr gerne meinen
Teil zur fundierten Lehre der jungen Leute bei. Und:
néchstes Jahr mdchte ich den ersten BA-Studenten aus
meiner Firma in Heidenheim starten lassen. Ich wiin-
sche den jungen Leuten hier an der BA, dass sie die
Chancen, die das Studium bietet, auch nutzen. Es gibt
schlieBlich kaum Schoneres als die Arbeit im Vertrieb -
wenn man das nétige Riistzeug mitbringt".
http://www.smartcompagnie.com

Berufsakademie Heidenheim, Studiengang Versicherung

14.11.2008 Seite 4 von 4



