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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

Nein - ich sage nichts zur Fi-
nanzkrise. Viel ist schon ge-
schrieben und gesagt worden -
Sinniges und Unsinniges. Das
reicht eigentlich. Wer sich immer
noch nicht gut genug informiert
fuhlt und wer vor allem die Hin-
tergriinde héren will, die sonst
sich niemand zu sagen traut, dem
sei der Vortrag von Dr. Solte am 10. Marz in unseren
Vorlesungsraumen an der BA empfohlen.

Allerdings lohnt es sich, tiber die Folgen dieser Fi-
nanzkrise fir den Versicherungs- und Finanzvertrieb
etwas zu sagen. Ich meine jetzt nicht die unangeneh-
men Fragen von Kunden nach ,,faulen Eiern“ wie bei-
spielsweise HRE-Titeln in den Anlageportfolios der
VUs. Viel kritischer sehe ich den Vertrauensverlust der
Kunden; ein Finanzanlage-Vermittler sagte mir neu-
lich: ,,Der Markt ist tot; die Kunden trauen keinem
Produkt und keinem Vermittler mehr*“. Und das ausge-
rechnet jetzt, wo es dringend notwendig wére, die An-
lagestrategien und Depots im Hinblick auf mégliche
Marktentwicklungen zu tberpriifen - und vielleicht bei
manchem zu retten, was noch zu retten ist.

Aber wie kann man Vertrauen aufbauen bzw. wieder-
gewinnen? Ganz auf die Schnelle gibt es vermutlich
kein Rezept dafiir. Mittelfristig hilft Offenheit und Ehr-
lichkeit - auch wenn das vielleicht manchmal weh tut.
Viele wollen keine schlafenden Hunde wecken, tiberse-
hen aber ganz, dass ausgeschlafene Hunde sehr hung-
rig sind.

Langfristig helfen ein kundenwertorientiertes Service-
niveau und hohe Qualitat der Leistungen. Auch das tut
vielleicht weh, ist miihsam und verursacht kurzfristig
nur Kosten - eben wie jede Investition. Manche schaf-
fen es aber, durch eine intelligente Geschaftstrategie
die Vorteile zu erreichen, ohne die Nachteile in Kauf
nehmen zu missen. Die FUB-AG aus Ulm ist ein sol-
ches Beispiel: Durch die Kernkompetenz des Unter-
nehmens, das Management von Betriebsiibergaben,
werden Kunden gewonnen und gebunden. Die Vermitt-
lung von Versicherungs- und Finanzprodukten ist dort
nicht die vom Kunden priméar nachgefragte Leistung;
damit wird aber ein wesentlicher Teil des Geldes ver-
dient.

Neue Kunden und neue Markte verlangen neue Strate-
gien - wobei ,,neu** durchaus relativ sein kann: Bereits
2001 empfahl das European Communication Council
in seinem Report “Die Internet-Okonomie: Strategien
fur die digitale Wirtschaft* eine Strategie, bei der das
Kernprodukt kostenlos oder zu subventionierten Prei-
sen verkauft wird und das Unternehmen dann an den
Nebenleistungen verdient - also genau umgekehrt wie
friher. Ein Umdenken ist erforderlich - und lohnt sich.

Prof. Dr. Hans Jiirgen Ott
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Aus der Branche

1. Rickzahlung von Ausbildungs-
kosten

Wie das Versicherungsjournal am 16.1.09 berichtet,
muss ein Arbeitnehmer die Kosten fir eine durch sei-
nen Arbeitgeber finanzierte Fortbildung nur dann an
diesen zuriickzahlen, wenn er wegen der Bildungsmai-
nahme nicht unangemessen lange an sein Arbeits-
verhéltnis gebunden ist. Das gilt selbst dann, wenn
vertraglich etwas anderes vereinbart wurde — so das
Bundesarbeitsgericht in einer Entscheidung vom 14.
Januar 2009 (Az.: 3 AZR 900/07).

Angemessen ware nach Auffassung des Gerichts in
dem verhandelten Fall eine Bindung von allenfalls
zwei Jahren gewesen. Das Bundesarbeitsgericht hatte
bereits im Juni 2004 entschieden, dass Arbeitgeber von
ihren Beschéftigten die Erstattung von Fortbildungs-
kosten in der Regel nur dann verlangen kénnen, wenn
die Riickzahlung unter Abwdgung aller Umsténde des
Einzelfalls nach Treu und Glauben zumutbar erscheint.

Dies hat mdglicherweise Auswirkungen auf Ausbil-
dungsbetriebe der BA. Gelegentlich werden zum offi-
ziellen Ausbildungsvertrag noch - ohne Wissen der
Studiengangsleitung - Nebenabreden getroffen, die
eine Rickzahlung der Aushildungsvergiitung zum In-
halt haben, sofern Studenten nicht nach dem Abschluss
eine gewisse Zeit im Betrieb verbleiben.

Das Gericht hat in seiner Urteilsbegriindung ange-
merkt, dass tiber die Angemessenheit einer Frist in je-
dem Einzelfall entschieden werden muss. Betriebe soll-
ten also bei solchen Nebenabreden diese Angemessen-
heit sorgféltig prifen.

Quelle: http://www.versicherungsjournal.de, 16.1.09

2. Vermittlerrecht praktisch

An dieser Stelle beantwortet Rechtsanwalt Dr. Johan-
nes Fiala, http://www.fiala.de, Ihre Fragen. Fragen
konnen Sie stellen Giber eine Mail an
mailto:ott@ba-heidenheim.de.

,.Ist es zulassig, dass ein Makler alternativ die Bera-
tung gegen Honorar und gegen Provision anbietet -
und das per Formular?*

Sowohl bei der Vermittlung von Kapitalanlagen, als
auch bei der Vermittlung von Versicherungen durch
Versicherungsmakler besteht eine Beratungspflicht;
seit dem VVG 2008 gilt dies auch flir Versicherer und
ihre Agenten bei entsprechendem Anlass, also wenn
der Kunde erkennbar einer Beratung bedarf.

Die Beratung ist also das gesetzliche Leitbild und
Kernaufgabe; auf das gesetzliche Leitbild kommt es
auch bei der Vergiitung an: Nachdem die Vergitung
des Maklers gesetzlich nur bei Erfolg vorgesehen ist,
kann ""durch Formular™ nur ein Erfolgshonorar
vereinbart werden. Daraus folgt: Wer z.B. ein Zeitho-
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norar durch Formular vereinbart, besitzt in der Regel
keinen mit Erfolg klagbaren Anspruch - die Erfolgs-
vergitung hat er sich dann im Zweifel damit gleichzei-
tig mit verwirkt. Sinnvoller ist bei einer Zeithonorar-
vergitung eine rechtssichere Individualvereinbarung.

Die Anrechnung einer eventuellen spéteren Provisi-
on/Courtage auf das Zeithonorar ist gefahrlich. Das
kann gegen das Provisionsabgabeverbot verstoRRen -
tber entsprechende Strafverfahren wurde in den Ge-
schaftsberichten der Bafin bereits wiederholt berichtet.

Im Ubrigen: Durch Formular kann auch niemand
rechtswirksam auf die Beratung verzichten; die Formu-
lare zum Beratungsverzicht fiihren somit nicht zur
Enthaftung. Sinnvoller ist auch dort eine rechtssichere
Individualvereinbarung.

In eigener Sache

3. BA wird Duale Hochschule

Zum 1. Mérz 2009 wird in Baden-Wrttemberg die
Berufsakademie in eine Duale Hochschule Baden-
Wirttemberg umgewandelt. Das Land tragt damit der
30-jahrigen Erfolgsgeschichte der Berufsakademie
Baden-Wurttemberg Rechnung. Durch die Verleihung
des Hochschulstatus wird die Uberregionale und inter-
nationale Anerkennung gesichert.

Die Duale Hochschule Baden-Wirttemberg mit acht
Standorten und Sitz in Stuttgart ist die erste duale, pra-
xisintegrierende Hochschule in Deutschland. Formal ist
sie, wie alle anderen Hochschulen, eine rechtsfahige
Korperschaft des éffentlichen Rechts und eine staatli-
che Einrichtung. Sie bietet ein breites Spektrum an
Bachelor-Studiengéangen in den Bereichen Wirtschaft,
Technik und Sozialwesen. Alle Angebote sind mit 210
ECTS-Punkten akkreditiert und damit als Intensiv-
studiengénge anerkannt. Damit werden die Studien-
gange fiir Studienbewerber sehr attraktiv, da sie nicht
nur mit hoher Punktzahl akkreditiert, sondern auch
praxisorientiert sind.

Markenzeichen bleiben auch zukiinftig die Struktur-
merkmale der Berufsakademie, insbesondere

o die Beteiligung der Partnerunternehmen und -
einrichtungen in wichtigen Studienangelegenheiten
wie beispielsweise der Themenfindung bei Projekt-
und Bachelorarbeiten,

o die dualen Studienkonzepte, mit wechselnden
Theorie- und Praxisphasen.

Die Hochschulumwandlung bringt natirlich auch Neu-
erungen mit sich. Die wichtigsten Punkte sind die
Mdglichkeit zur Verleihung akademischer Grade
sowie der Auftrag, kooperative Forschungsprojekte
zu realisieren. So wird die Zusammenarbeit mit Part-
nerunternehmen und -institutionen vertieft und die Ak-
tualitdt der wissenschaftlichen Lehre weiter verbessert.

http://www.die-duale-hochschule-kommt.de
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4. Partnerkonferenz am 23. April 2009

Am 23. April findet die 3. ,,Partnerkonferenz Versi-
cherung“ statt; Beginn ist 10:00 Uhr. Dabei wollen wir
wieder wie im vergangenen Jahr unsere Partner-
Unternehmen Uber Neuerungen informieren und im
Dialog mit unseren Ausbildungsbetrieben Erfahrungen
austauschen.

Folgende Agenda ist geplant:
10:00 Uhr  BegriBung

10:30 Uhr Vortrag "Risikomanagement im Versiche-
rungs- und Finanzvertrieb"

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

13:00 Uhr Vorstellung von Projektarbeiten durch
Studenten des Kurses VERS08.

ca. 16:30 Uhr  Veranstaltungsende

Wir wiirden uns freuen, Sie als Gast begruiRen zu
durfen. Bitte beachten Sie, dass die Tagung in unseren
Raumlichkeiten in der Schmelzofenvorstadt (WCM-
Areal, Rote Halle) stattfindet. Eine Anfahrts-Skizze
finden Sie unter http://www.ba-heidenheim.de/vers.
Bitte geben Sie uns bis spatestens 31. Marz 2009
Bescheid (Fax 07321/38-1915 oder
mailto:versicherung@ba-heidenheim.de), ob Sie kommen und
ob Sie noch von weiteren Personen begleitet werden.

5. Vorlesungsreihe Vermittlerhaftung

Fur unsere Vorlesungsreihen ,,Haftungsrisiken fiir
Vermittler vermeiden® konnten wir wieder eine Reihe
von bekannten und namhaften Experten finden, die
unseren Studenten und interessierten Externen darstel-
len, welche Entwicklungen und dabei insbesondere
Haftungsrisiken auf den Versicherungs- und Finanzver-
trieb zukommen - und vor allem, wie sie moglichst
vermieden werden kdnnen. . Zu diesen Vorlesungen
laden wir Sie ganz herzlich ein!

Im Mérz finden zwei Veranstaltungen im Rahmen der
Reihe ,,Haftungsrisiken in der Finanzberatung und
-vermittlung® statt: In der ersten Veranstaltung am 10.
Marz geht Privatdozent Dr. Dirk Solte, Okonom des
BWA - Bundesverband fur Wirtschaftsférderung und
Aulenwirtschaft und stellvertretender Vorstand des
Forschungsinstitutes fir anwendungsorientierte Wis-
sensverarbeitung (FAW/n) in Ulm auf die Ursachen
und vor allem auf die NutznieRRer (und vielleicht Initia-
toren) der gegenwartigen Weltfinanzkrise ein. Sein
provokanter Titel ,,Weltfinanzsystem am Limit - Wer
sitzt, wenn bei dem Spiel 'Reise nach Jerusalem® die
Stuhle fehlen?” l&sst Brisanz und Spannung erwarten.
Abgerundet wird diese Vorlesungsreihe am 18. Marz
durch den Kredit-Sachverstéandigen Jens Leschmann:
“Den Abzockern Paroli bieten - Praxisfalle aus
Kreditgutachten und was man als Vermittler und
Berater daraus lernen kann"'.
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Auch die Vorlesungsreihe im April und Mai steht be-
reits fest: Zum Thema ,,Haftungsrisiken in der Al-
tersvorsorgeberatung vermeiden* konnten wir (wie-
der) den aus zahlreichen Publikationen sowie aus Funk
und Fernsehen bekannten Trainer und Berater Bernd
W. Kléckner gewinnen. Vortragen wird auch der be-
kannte VSH-Spezialist Ralf W. Barth zu einem sehr
brisanten Thema: Wer sorgt konkret dafir, dass Ver-
mittler in Haftung genommen werden? Der Neu-Ulmer
Notar Dr. J6rg Munzig stellt Patientenverfiigung und
Handlungsvollmacht vor und der Rechtsanwalt Bernd
Gottschlich berichtet tiber aktuelle Falle von Berater-
haftung aus seiner Kanzlei.

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.

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

http://www.ba-heidenheim.de/uploads/media/vorlesungsreihe-08-2.pdf

Unsere Ausbildungspartner und
ihre Studierenden

6. FUB-AG, Ulm

Die FUB-AG wurde

im Jahr 2005 in Ulm

gegrindet. Ziel- I

gruppe der Gesell-

schaft sind Selb-

stdndige, Freiberufler und - vor allem - Mediziner.
Selbstverstandlich werden auch Angestellte und Ange-

horige beraten. Die Leistungen des Unternehmens tei-
len sich in drei Bereiche:

e Unternehmensberatung: Auf Honorarbasis wer-
den Unternehmern betriebswirtschaftliche Analy-
sen, Liquiditatsplanung, Finanzierungen und Orga-
nisationsberatung bis hin zu Verkaufsschulungen
angeboten. Einen Schwerpunkt stellt das Manage-
ment von Betriebsgriindungen und —(ibergaben dar,
bei Arzten also die Praxishewertung. Praxisabgabe
und Praxisiibernahme.

e Versicherungs- und Finanzberatung: Ebenfalls
auf Honorarbasis werden Liquiditatsanalysen, Steu-
ervorausplanungen und eine Vermdgensaufbaupla-
nung angeboten. Die Vermdgensaufbauplanung
enthalt dabei alle klassischen Altersvorsorgebau-
steine wie Renten- und Lebensversicherungen, Im-
mobilien, offene und geschlossene Fonds oder
sonstige Beteiligungen - inklusive voraussichtlicher
Erbschaften/Schenkungen sowie Trennun-
gen/Scheidungen. Ist lediglich eine Analyse der
Versicherungs-Situation des Kunden gewiinscht,
wird auch hier auf Honorarbasis abgerechnet, da
der Kunde ein neutrales Bild Gber seine Situation
erhalten soll.

Berufsakademie Heidenheim, Studiengang Versicherung

26.02.2009

Seite 3 von 4



BA

¢ Vermittlung von Versicherungen und/oder Ka-
pitalanlagen: Die Umsetzung der Planungen so-
wohl im privaten wie auch im geschaftlichen Be-
reich muss abgesichert werden durch Versiche-
rungsprodukte; die Vermittlung erfolgt nicht auf
Honorar-, sondern auf Provisionsbasis.

,Die Komplexitat der Bera-
tungsleistungen*, so FUB-Vor-
stand Dr. Ralf Philippi, ,,ver-
langt ein solides und breites
Grundwissen, das nur in
Verbindung mit einer berufs-
nahen akademischen Aus-
bildung aufgebaut werden
kann, wie sie von der BA
Heidenheim im BWL-Stu-
diengang Versicherungen mit seinem Schwerpunkt
Versicherungsvertrieb und Finanzberatung angeboten
wird.” Aufgrund dessen werden in der FUB-AG im
Moment drei BA-Studenten ausgebildet: Ulrich Frey,
derzeit im 6. Semester, begann sein Studium als gelern-
ter Versicherungskaufmann, um sein in der Ausbildung
erworbenes Wissen zu vertiefen und sich durch ein
Studium gegeniiber Kunden eine bessere Position zu
erarbeiten. Lisa Windeck und Josef Utz haben Ihre
Ausbildung im Herbst 2008 begonnen.

,,Die Entscheidung fiir ein BA-Studium®, so Lisa
Windeck, ,,war die richtige Wahl. Durch die Verbin-
dung von Theorie und Praxis ist es einfach, gelernte
Inhalte sofort umzusetzen. Selbst in den Theoriephasen
haben wir sehr viel Kontakt mit der Praxis, da fast alle
Dozenten aus der Wirtschaft bzw. Versicherungswirt-
schaft kommen und so einen sehr guten Eindruck ver-
mitteln kdnnen, wie bestimmte Dinge tatsachlich ge-
handhabt werden.” Josef Utz fligt hinzu: ,, Durch die
kleinen Gruppen ist das Lernklima sehr angenehm.
Dieses unterrichtsnahe Studieren gefallt uns auch des-
halb besonders, weil man in persénlichen Kontakt mit
den Dozenten und der Studiengangsleitung treten kann
und sich so bestimmte Problemstellungen einfacher
I6sen lassen. Das BA-Studium ist jedem zu empfehlen
der nicht nur theoretisches Wissen anhdufen will, son-
dern dieses auch effektiv einsetzen will“. Dariiber, dass
die FUB-AG als Ausbildungsbetrieb eine gute Wahl
war, sind sich alle Studenten einig: ,,Die Bandbreite der
Beratungsleistungen der FUB-AG gibt uns die Mdg-
lichkeit, unser gesamtes Wissen in die Praxis der Kun-
denberatung umzusetzen.” Die FUB-AG will als ex-
pandierendes Unternehmen auch zukiinftig Studenten
im Heidenheimer Studiengang Versicherung ausbilden;
ein Bewerber flir Studienbeginn 2009 ist bereits aus-
gewahlt.
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Unsere Lehrbeauftragten

7. Haiko Buchholz

Haiko Buchholz ist Geschéfts-
fahrer der Buchholz Software
GmbH, dem Hersteller der
vielfach ausgezeichneten Ver-
sicherungsmaklersoftware
InfoAgent. Er halt bei uns
Vorlesungen im Bereich
""Softwareunterstitzte Bera-
tungsdokumentation und
Analyse™.

Die Buchholz Software GmbH aus Tangermiinde
(Sachsen-Anhalt) stellt seit 2001 Maklersoftware her
und beschaftigt gegenwartig 42 Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter. Die Software InfoAgent gehdrt mit tiber
1800 Anwendern zu den fiihrenden Systemldsungen
flr Versicherungsmakler und Agenturen in Deutsch-
land. Das Unternehmen ist Vorreiter bei der Integration
von Beratungs- und Analysewerkzeugen in die Makler-
software und verfligt Uber weit reichende Erfahrungen
in der Verkniipfung und Anpassung von Dokumenten-
managementsystemen. "Wir meinen, dass eine qualita-
tiv gute Beratung und Risikoanalyse immer noch die
besten und sichersten Mdglichkeiten sind, Haftungs-
problemen aus dem Wege zu gehen und so das best-
mdgliche Ergebnis fiir den Kunden zu ermitteln®, so
Buchholz.

Besonders wichtig ist es Buchholz, dass im Beratungs-
gespréach gewonnene Informationen nicht verloren ge-
hen, sondern ohne Medienbruch in die Stammdaten der
Maklersoftware aufgenommen werden. Nur so kénnen
alle relevanten Daten sowohl fiir die mogliche Uberga-
be an Analyse- oder Vergleichssoftware als auch flr
spatere Beratungen zur Verfligung stehen.

In seiner VVorlesung gibt der Unternehmer den Studen-
ten einen Marktiiberblick tber verschiedene Formen
der Beratung, Deckungsliickenermittlung und Risiko-
analyse. Anhand exemplarischer Ablaufe werden die
Vor- und Nachteile der einzelnen Beratungstypen er-
mittelt. Zum Abschluss konnten die Studenten durch
Gruppenarbeiten beweisen, dass sie fiir ihre eigene
Beratertatigkeit gut gertstet sind.

Haiko Buchholz ist 45 Jahre alt und hat 1985 sein Stu-
dium zum Diplomingenieur fur Fernmeldetechnik in
Zittau abgeschlossen. Er ist verheiratet und hat zwei
Kinder. In seiner Freizeit spielt er Tennis. "Die Tétig-
keit als Dozent an der BA macht mir groRen SpaR. Die
Seminargruppe ist sympathisch, aufgeschlossen und
wissbegierig. Besonders gut hat mir gefallen, dass viel
hinterfragt wurde und dass der Vorlesungsstoff mit den
eigenen Erfahrungen verglichen wurde. Im Ergebnis
hatte jeder das Geflhl, etwas gewonnen zu haben."
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