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Editorial

Sehr geehrte Damen und Herren, sehr geehrte Kunden,

wir starten in das Bildungsjahr 2021 mit zahlreichen Neuerungen, die wir aus dem
Jahr 2020 — unserem Jubildumsjahr — u.a. auch aufgrund der Pandemie-Rahmenbedin-
gungen, die unsere Bildungsarbeit in den letzten 12 Monaten sehr beeinflusst haben,
mitnehmen. Wir haben samtliche Veranstaltungen bereits Mitte 2020 auf Online- bzw.
Hybrid-Formate umgestellt. Somit haben Sie die Wahl, sich virtuell oder in Prasenzver-
anstaltungen weiter zu bilden.

Die Themenangebote haben sich in den letzten Monaten auch inhaltlich durch

die Corona-Rahmenbedingungen verandert und wir haben unsere Angebote
nochmal ausgeweitet z. B. zum Thema Kompetenz Digital (mit Data Analyst), Cyber-
Versicherung oder WEB-Seminaren zur Umgestaltung von Prasenz-Schulungen in
WEB-Schulungsformate in der Versicherungsbranche.

Seit Gber 50 Jahren bietet das BWV Hannover e.V. Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern
der Versicherungsbranche, selbststandigen Vermittlern und Assekuranzmaklern aber
auch Sozialversicherungstragern und Sachverstandigen der Branche ein vielféltiges
Angebot an Seminaren und Trainings, Ausbildungs- und Prifungsvorbereitungskursen
zur beruflichen Qualifizierung und zur Fortbildung an. Dabei zeichnet uns aus:

Ein starker Praxisbezug durch ,Bildung aus der Branche fir die Branche”

Wir unterstlitzen die betriebliche Ausbildung durch umfassenden lGberbetriebli-

chen Unterricht

Sie sagen uns, was Sie in lhrem Unternehmen bendtigen — wir bieten lhnen

malgeschneiderte Aus- und Weiterbildung an

Qualifizierte Betreuung vor Ort

Umfangreiche Seminarunterlagen

Ein gutes Preis-Leistungsverhaltnis — denn wir sind als gemeinnutziger eingetra-

gener Verein allein fiir die Versicherungsbranche im Bereich Bildung unterwegs.

Im Internet finden Sie unser Programm unter hannover.bwv.de. Gern beraten wir Sie
auch individuelle oder bieten von lhnen gewunschte Fortbildungen unterjahrig an,

wenn Sie sie im aktuellen Jahresprogramm bei uns nicht vorfinden.

Wir wiinschen Ihnen viel Erfolg bei der Auswahl lhrer Bildungsthemen und freuen uns
auf Veranstaltungen und Seminare mit lhnen.

Ihr Team des BWV Hannover e. V.

‘7% (fﬁT&e—wﬁg&’

Geschdftsfihrerin
des BWV Hannover

Besuchen Sie uns auch im
Internet auf unserer Home-
page hannover.bwv.de.
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Welterbildung vor
dem Hintergrund der
IDD

Vor knapp 3 Jahren ist die Richtlinie der Europai-
schen Union - die ,Insurance Distribution Directive”,
kurz IDD - in deutsches Recht umgesetzt worden. In
dieser Reform sind alle Vertriebsformen erfasst und
es gelten in diesem Rahmen bestimmte Regelungen
fur die Weiterbildung von allen mit Vertrieb befass-
ten Personen in der Versicherungsbranche. Dazu
gehort auch der Nachweis und somit die Ausschrei-
bung von Zeitstunden als ,Bildungszeit”.

Die Regeln sehen vor, dass Vermittler innerhalb
von einem Jahr 15 Zeitstunden in Fortbildungs-
maflBnahmen nachweisen miissen. Dabei zahlt die
nachgewiesene Anwesenheit. Das BWV Hannover
stellt Ihnen nach Teilnahme an unseren Qualifizie-
rungsmalnahmen Teilnahmebescheinigungen aus,
in denen die Bildungszeit in Stunden und Minuten
ausgewiesen ist. Auf Wunsch der Teilnehmer
werden wir weiterhin auf die bei der freiwilligen
Brancheninitiative ,gut beraten” bestehenden
Weiterbildungskonten Bildungszeit entsprechend der
Regeln der IDD eintragen.

Wir informieren Sie gern personlich. Schauen Sie
aber gern auch in unser Programm. Weiterflihrende
Informationen rund um die Gesetzgebung sowie
Anforderungen zur IDD erhalten Sie auch auf den
Internetseiten der Initiative , gut beraten”
(www.gutberaten.de) und der Internetseite des
BWYV Bildungsverbandes www.bwv.de.
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Das Berufsbildungswerk

der Versicherungswirtschaft
In Hannover (BWYV) e. V.

... istin den 70er Jahren als selbststandiger, gemeinnttziger Verein gegriindet wor-
den. Es wird getragen von zahlreichen Versicherungsunternehmen, selbststandigen
Versicherungsvermittlern und Einzelmitgliedern in und um Hannover.

Das BWV Hannover arbeitet im Bildungsnetzwerk der Versicherungswirtschaft aktiv
mit. Darliber hinaus ist das BWV Hannover eine PriifungsaulRenstelle und unterstitzt
als Dienstleister der Industrie- und Handelskammern die Organisation und Durchfih-
rung der Prifung zum/zur Gepriiften Fachmann/Fachfrau fir Versicherungsvermittlung
(IHK) sowie zum/zur Gepriiften Finanzanlagenfachmann/-fachfrau (IHK).

Ziel der Arbeit des BWV

... ist es, Bildung aus der Branche fiir die Branche anzubieten: Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter aus der Versicherungsbranche arbeiten — oft auf ehrenamtlicher Basis —
als Dozenten beim BWV und verbinden Theorie mit Praxis. Der Verein widmet sich
der Aufgabe, die Qualifikation der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter der Versicherungs-
wirtschaft in und um Hannover zu vertiefen und weiterzuentwickeln. Aber auch die
liberbetriebliche Ausbildung als Grundlagenqualifikation hat die Versicherungsbran-
che dem BWYV (ibertragen. Es ist die erste Schnittmenge der Bildungsthemen aus der
Versicherungswirtschaft gewesen, die das Berufsbildungswerk in seiner Funktion als
Uberbetriebliches Aus- und Weiterbildungsinstitut fiir die Branche durchflihren sollte.
Diese Schnittmenge an Bildungsthemen aus den Unternehmen ist bis heute immer
mehr erweitert worden.

Qualifizierungsangebote

1. Kernkompetenzen
Ausbildung zur Sachkundeprifung ,Gepriifte/-r Fachmann/Fachfrau fir
Versicherungsvermittlung (IHK)” Uberbetrieblicher Unterricht fiir Auszubildende
Vorbereitungsseminar zur IHK-Prifung Kaufmann/-frau fiir Versicherungen
und Finanzen
Fortbildung ,Geprifte/-r Fachwirt/-in fiir Versicherungen und Finanzen (IHK)”
Experten- sowie Spezialistenkurse im Underwriting und im Schadenbereich in allen
Sparten mit Zertifikaten
Fachliche Spezialthemen

2. Seminarprogramm

Das Fortbildungsprogramm umfasst zahlreiche Seminare, Experten- und Spezialisten-
lehrgéange, die insbesondere versicherungsfachliche Themen aber auch soziale und
methodische Qualifizierungsthemen beinhalten. Das Programm finden Sie auch im
Internet unter hannover.bwv.de.

3. Ausweisen von Bildungszeit nach IDD (Insurance Distribution Direction) —
regelmaRige Weiterbildung fiir Vermittler
Das BWV Hannover sowie die Kooperationspartner BWV Regional und die Deutsche

‘;‘!_(ediﬁe‘

Versicherungsakademie (DVA) GmbH haben speziell flr die Zielgruppen im Vertrieb p = .
i

(Vermittler, Makler, Angestellte im AuRendienst) Angebote zusammengestellt, fur die % ’ \é@'

Bildungszeit vergeben wird. Viele Seminare sind dartiber hinaus mit Zeitangaben fir omans\\e'

die Anrechnung entsprechend der IDD-Regeln gekennzeichnet. Weitere Informationen GB-BDL-20140515-30162
dazu finden Sie auf der folgenden Seite oder Sie kontaktieren uns dazu gern persén-

lich.

DIN-Zertifizierung und AZAV
Das BWV Hannover e. V. ist zertifiziert nach DIN EN ISO 9001:2015.
1SO 9001
AuBerdem wurde der folgende Kurs von der Agentur flr Arbeit als geforderte
Weiterbildung zugelassen (AZAV):
Lehrgang Geprufte/-r Fachmann/Fachfrau fiir Versicherungsvermittiung (IHK)

Mitgliedschaft

Sind Sie und/oder ist Ihr Unternehmen schon Mitglied bei uns? Dann freuen wir uns
auf den Erfahrungsaustausch mit lhnen in unseren Seminaren und Kursen und dartber
hinaus auf Kontakte zu lhnen und Ihrem Unternehmen. Nutzen Sie die Mdglichkeit,
gezielt Bildungswiinsche an uns heranzutragen — wir sind fiir Sie da und organisieren
die Bildungsthemen flr Sie und/oder Ihr Unternehmen.

Mitgliedsunternehmen und deren Mitarbeiter sparen zudem die erhohte Verwaltungs-
gebtlhr (derzeiti. d. R. 36,— € je Seminar und Teilnehmer), die fir Nicht-Mitglieder

anfallt.

Wenn Sie Mitglied bei uns werden mdéchten, nehmen Sie mit uns gern Kontakt auf
Uber hannover@bwyv.de und/oder rufen Sie uns unter Tel. 0511 56 1001-0 an.

Das Team des
BWYV Hannover e. V.
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. . . . Gepriifte
Bildungsarchitektur der Versicherungswirtschaft Management-Funktionen:
Certified Insurance Risk Manager Solvency Il (DVA)
* Schwarz: Wird vom BWYV in Hannover angeboten. Certified Internal Auditor Solvency Il (DVA)
Grau: Wird nicht vom BWV in Hannover angeboten. Certified Compliance Officer Solvency Il (DVA)
Interner Unternehmensberater (DVA)
Geprifte Fihrungskraft im Versicherungsvertrieb (DVA)

Fachwirt-Studium Bachelor Studium Geprufte/-r Vertriebsmanager/-in im Agenturvertrieb (DVA)
Gepriifte/-r Fachwirt/-in Bachelor of Arts Insurance Management Gepriifte/-r Agenturmanager/-in (DVA)
fir Versicherungen und Finanzen Geprifte/-r Maklerbetreuer/-in (DVA)

Geprifte/-r Marketing-Professional (DVA)
Geprufte/-r Projektmanager/-in (DVA)
Geprifter Versicherungs-Controller (DVA)
Bachelor of Arts Geprufte/-r IT-Sicherheitsbeauftragte/-r der Versicherungswirtschaft
Insurance Management Zertifizierte/-r Trainer/-in (DVA)

Geprifte Manage- Spezialisten Produkt-
mentfunktionen management (DVA) : Spezialisierungen in Sparten: Spezialisten Produktmanagement
(DVA) ‘ Informationen zu den Kursen (Inhalte, Termine etc.) erhalten Sie unter hannover@bwv.de oder auf der homepage unter
hannover.bwv.de/bildungsangebot/spezialisierungen-in-sparten/spezialisten/

Spezialist/-in Betriebliche Altersversorgung (DVA), kurz BAV-Spezi

Spezialist/-in Betrugsbekdmpfung (DVA)

Haftpflicht Underwriter (DVA)

Spezialist/-in Kranken- und Pflegeversicherung (DVA)
Kaufmann/-frau Spezialist/-in Personenversicherung (DVA) / in Hannover: PERIPERT (Wahlfach LV/BU und/oder Kranken)
fiir Versicherungen und Finanzen Spezialist/-in Riickversicherung (DVA)
Spezialist/-in Schaden (DVA), kurz: Spezi Schaden
Technischer Underwriter der gewerblichen und industriellen Sachversicherung (DVA), kurz: TUW
Spezialist/-in Sach-Privatkundengeschaft (DVA)
Spezialist/in fir landwirtschaftliche Versicherungen DVA
Spezialist/-in Transportversicherung (DVA)

Geprifte/-r Fachwirt/-in
fiir Versicherungen und Finanzen

Experten (DVA) fiir den Vertrieb 3

Geprifte/-r Geprifte/-r Geprifte/-r
Fachmann/ Finanzanlagen- | Fachmann/-frau
Fachfrau fir fachmann/ fiir Immobilien-
Versicherungs- | -frau IHK darlehensver-

vermittlung mittlung IHK
(IHK) 2 2

Spezialisierungen in Sparten:
Experten fiir den Vertrieb
Experte/-in Bausparen und Investment (DVA)

Einstiegsqualifikationen Ausbildung Kaufmann/-frau fir Versicherungen Experte/-in Betriebliche Altersversorgung (DVA)
mit Sachkundenachweis und Finanzen Experte/-in Sach-/Vermégensversicherung im Gewerbekundengeschaft (DVA)
Gepriifte/-r Fachmann/Fachfrau fir Basis-Qualifizierungen im Bereich Ausbildung Experte/-in Kranken- und Pflegeversicherung (DVA)
Versicherungsvermittlung (IHK) Experte/-in Private Altersvorsorge (DVA)
Geprifte/-r Finanzanlagenfachmann/-frau IHK Experte/-in Generationenberater (DVA)
Geprifte/-r Fachmann/-frau fur Fachexperte/-in in gewerblichem Sach- und Haftpflichtversicherungsgeschaft fiir Vertriebsunterstiitzung

Immobiliardarlehensvermittlung IHK
Spezialisten- und Expertenwissen des BWV Hannover finden Sie auf unserer Homepage auch unter der Kategorie
Fachliche Spezialkurse (hannover.bwv.de/bildungsangebot/spezialisierungen-in-sparten/fachliche-spezialkurse)



Bildungswege im BWV Hannover

Auf einen Blick

Berufsbezeichnung

Geprtfte/-r
Fachmann/Fachfrau
fiir Versicherungs-
vermittlung (IHK)

Gepriifte/-r
Finanzanlagen-
fachmann/-frau

Kaufmann/Kauffrau
fir Versicherungen
und Finanzen (IHK),
berufsbegleitend

Gepriifte/-r Fachwirt/
Fachwirtin fur
Versicherungen und
Finanzen (IHK)

Bachelor of Arts
BWL/Insurance
Business

Experten-Kurse

Spezialisten-
studiengange

Dauer

1/2 Jahr

1/4 Jahr

2 Jahre

1,5 Jahre

2,5-4
Jahre

1/4 Jahr

3/4-1,5
Jahre

Bildungsgang

Schulung durch BWV
oder DVA

Schulung durch BWV
oder DVA

Vorbereitungslehrgang
durch BWV

Fortbildung beim BWYV,
auch in Kombination mit
dem Bachelor of Arts

in Kooperation mit der
FHDW in Hannover

Studium

M dual (AIS, 4 Jahre)
oder

B berufsbegleitend
(2,5 Jahre)

Basisqualifizierung
fir Vertrieb
berufsbegleitend
BWV/DVA

Studiengénge
berufsbegleitend
BWV/DVA

Prif-
instanz

IHK

IHK

IHK

IHK

FHDW
(Fach-
hoch-

schule)

DVA

DVA

Zugangsvoraussetzung

eine Ausbildung, die jedem
offensteht

eine Ausbildung, die jedem
offensteht

mind. 1,5 Jahre Versicherung-
spraxis zum Kursbeginn

Kaufmann/

Kauffrau fiir Versicherungen
und Finanzen oder an-

derer kaufm. Abschluss,
Versicherungs-fachmann mit
Berufserfahrung

Vertrag mit VU,
Geprufte/-r Fachwirt/-in fur
Versicherungen und Finanzen

Versicherungsfachmann/-frau
(IHK) bzw. 2 Jahre Versiche-
rungspraxis

je nach Studiengang
unterschiedlich

Bildungsziel

Grundqualifikation flr Versi-
cherungsvermittler, orientiert
an der Bedarfssituation des
Privatkunden

Grundqualifikation flr Versi-
cherungsvermittler, orientiert
an der Bedarfssituation des
Privatkunden

Erganzung der praktischen
Erfahrungen durch theoretisches
Hintergrundwissen

Vermittlung von Kenntnissen

in Steuerung und Fiihrung,
Marketing und Vertrieb sowie in
Produkt-, Risiko-, Leistungs- und
Vertriebsmanagement (Wahlbe-
reiche)

Erganzungsstudium zum staatl.
und international anerkannten
Hochschulabschluss ,Bachelor
of Arts (B. A.) BWL/Insurance
Business “

Spezifische Qualifikation zum
Experten in Praxis und Theorie
des Fachthemas

Spezifische Qualifikation zum
Spezialisten in Praxis und

Theorie des Fachthemas des jew.

Studienganges

/eichenerklarung

Neue Weiterbildung
Komplett neue Angebote erkennen Sie an
diesem Zeichen.

Online-Seminar

Diese Seminare finden online statt. Hierzu
bendtigen Sie einen PC oder ein Tablet
(MacOS/Windows) mit Internetzugang und
der Fahigkeit, Audio-Inhalte zu unterstitzen.
Es wird die Nutzung eines Headsets oder (bei
Laptops mit eingebautem Mikrophon) die
Nutzung von Kopfhdrern mit USB-Anschluss
empfohlen.

Online- und/oder
Prasenzseminar

Zertifizierte Weiterbildung

Unsere BildungsmalBnahmen werden quali-
tatsgesichert. Alle Kurse und Studiengange —
von Ausbildung tber Expertenkurse bis zu
Spezialistenstudiengéngen — sind mit einer
Teilnahmebescheinigung vom BWV Hanno-
ver e. V. oder einem Zertifikat der Deutschen
Versicherungsakademie (DVA GmbH) verse-
hen. Immer wenn Sie diese Zeichen sehen,
erhalten Sie ein Zertifikat nach erfolgreich
bestandener Prifung.

Vortrag/Tagung

Branchenspezifischer Vortrag oder Tagung
mit interessanten Themen fiir Mitarbeiter der
Versicherungsbranche.

Exkursion
Ausflug oder Stadtrundgang mit fachlicher
Fuhrung.

V.I.P. & Talk

After-Work-Veranstaltung, Versicherungs-
Informations-Plattform (V.I.P.). Hier kbnnen
Sie sich in kurzer Zeit zu ausgewahlten The-
men informieren und anschlieBend in lockerer
Runde beim Get-together austauschen und
networken.
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Ausbildungs- und Studiengéange

TIT

H-EXTERN

INFORMATIONEN
Ausfihrliche Informationen
zu Inhalten, Voraussetzungen,
Terminplan u.a. erhalten

Sie bei uns in gesonderter
Broschiire, die Sie gern per
E-Mail bei unseren Ansprech-
partnern (s.u.) anfordern oder
im Internet unter
hannover.bwv.de einsehen
und downloaden kdnnen.

ANSPRECHPARTNER
Thomas Tegtmeier
0511 561001-12
thomas.tegtmeier@bwv.de
Susanne Lidtke
0511 561001-13
susanne.luedtke@bwyv.de

Ausbildung Kaufmann/-frau fur
Versicherungen und Finanzen

Kaufmannische Ausbildung und tberbetrieblicher Unterricht sowie Priifungsvorberei-
tungskurse im BWV Hannover.

Vorbereitungsseminar auf die IHK-Abschlussprifung Kaufmann/
Kauffrau flir Versicherungen und Finanzen (IHK) — berufsbegleitend

Die Teilnehmer werden berufsbegleitend umfassend fiir die Anforderungen in der
Versicherungsbranche qualifiziert und erwerben einen anerkannten IHK-Abschluss.
Auf dieser Grundqualifikation bauen alle anderen Fortbildungen auf. Voraussetzun-
gen: Bis zur IHK-Priifung muss der Teilnehmer/die Teilnehmerin eine ca. 3,5-jahrige
Berufserfahrung in der Versicherungswirtschaft nachweisen, mind. Hauptschulab-
schluss.

Dauer

Der Kurs beginnt im Sommer jeden Jahres und endet mit der IHK-Priifung nach
zwei Jahren. Der Prasenzunterricht findet immer samstags von 8:00 bis 12:15 Uhr im
BWYV Hannover statt.

Gebihr: Rd. 1.500,- €, zzgl. 80,— € Anmeldegebihr (Mehrwertsteuer fallt nicht an).

Ziele und Nutzen

Die Teilnehmer erhalten eine umfassende Fachausbildung in Rechtsgrundlagen,
versicherungsfachlichen Grundlagen aus allen Versicherungssparten, Schaden-

und Leistungsbearbeitung, Kundenberatung und fallbezogenem Fachgespréch zu
typischen Prozessen in der Versicherungsbranche. Sie werden von Praktikern auf die
kaufmannische IHK-Abschlussprifung vorbereitet.

Zielgruppe
Die Kurse richten sich an Mitarbeiter/-innen der Versicherungswirtschaft, die noch
keinen Berufsabschluss in der Versicherungsbranche erworben haben.

Ausbildung Kaufmann/Kauffrau fir Versicherungen und
Finanzen (IHK) — Uberbetrieblicher Unterricht fiir Auszubildende

In zwei Jahren werden die im ,Ausbildungsrahmenplan fiir die Berufsausbildung
zum/zur Kaufmann/Kauffrau fir Versicherungen und Finanzen” vorgesehenen Lern-
inhalte sowie umfassende Spartenkenntnisse vermittelt. Der betriebliche Unterricht

kann deshalb von der Vermittlung des theoretischen Ausbildungsstoffes entlastet
und auf die Ubung von praktischen Fertigkeiten konzentriert werden.

Dauer: Der Unterricht erfolgt i.d.R. 1 x wochentlich von 08:30 bis 15:30 Uhr im
BWYV Hannover (Zeiten abhangig vom Blockunterricht der Berufsschule).
Schulferien: unterrichtsfrei.

Gebiihr: Die Gebiihren pro Ausbildungsjahr betragen 330,- €/Auszubildenden und
werden i.d.R. von den Ausbildungsbetrieben tibernommen. Mitarbeiter/-innen von
Nichtmitgliedern zahlen zzgl. eine Verwaltungsgebuhr.

Ziele und Nutzen

Die Teilnehmer erhalten eine umfassende Fachausbildung in Rechtsgrundlagen,
versicherungsfachlichen Grundlagen aller Versicherungssparten, Schaden und Leis-
tungsbearbeitung, Kundenberatung und fallbezogenem Fachgesprach zu typischen
Prozessen in der Versicherungsbranche. Sie werden von erfahrenen Praktikern aus den
Versicherungsunternehmen geschult.

Prifungsvorbereitungskurse
Kaufmann/Kauffrau fur Versicherungen und Finanzen (IHK)

Das BWV Hannover bietet mit diesen Kursen den Auszubildenden die Moglichkeit,
sich gezielt auf die Abschlusspriifung vor der IHK vorzubereiten. Die Moglichkeit,
nicht alle, sondern einzelne Facher zu wahlen, bietet eine individuelle, spezielle
Vorbereitung.

Dauer: Der Unterricht erfolgt i.d.R. 2 x wochentlich von 16:00 bis 18:00 Uhr im
BWYV Hannover. In den niedersachsischen Schulferien ist in der Regel unterrichtsfrei.
Vorbereitung auf die Priifungen:
far Sommerprifung immer im November des Vorjahres (2 Jahr vor der Prifung),
fur Winterprifung immer im Mai des Jahres (Y2 Jahr vor der Prifung).

Gebiihr: Die Teilnahmegebiihren betragen - je nach Kursdauer — zwischen 39,- € und
67,— €. Bei Wahl aller Bausteine betragen sie rund 330,— €. Mitarbeiter/-innen von
Nichtmitgliedern zahlen zzgl. eine Verwaltungsgebuhr.

Ziele und Nutzen

Die Teilnehmer erhalten eine umfassende Vorbereitung in allen Bereichen der schrift-
lichen und mundlichen Prifung und kénnen sich so gezielt auf die Abschlusspriifung
vor der IHK vorbereiten. Sie werden von erfahrenen Praktikern aus den Versicherungs-
unternehmen geschult.

Ausbildungs- und Studiengéange

ANSPRECHPARTNER
Thomas Tegtmeier
0511 561001-12
thomas.tegtmeier@bwyv.de
Susanne Lidtke
0511 561001-13
susanne.luedtke@bwv.de

H-PVK

INFORMATIONEN
Ausflhrliche Informationen
zu Inhalten, Voraussetzungen,
Terminplan u.a. erhalten Sie
bei uns in gesonderter Bro-
schure/Flyer, die Sie gern per
E-Mail bei unseren Ansprech-
partnern (s.u.) anfordern oder
im Internet unter
hannover.bwv.de einsehen
und downloaden kénnen.

ANSPRECHPARTNER
Thomas Tegtmeier
0511 561001-12
thomas.tegtmeier@bwyv.de
Susanne Lidtke
0511 561001-13
susanne.luedtke@bwv.de
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Ausbildungs- und Studiengédnge

H-KOMPETENZDIGITAL

ZEIT UND ORT
Auf Anfrage.
Start mit SLOT 1 voraussicht-
lich im September 2021.
SLOT 1: 3 Tage,
vorauss. Ende Sept. 2021
SLOT 2: 3 Tage,
vorauss. Mitte Nov. 2021
SLOT 3: 3 Tage,
vorauss. Ende Januar 2022
09:00-17:00 Uhr
bzw. nach Detailplan
BWYV Hannover

TRAINER

Trainer des b.i.b. International
College sowie Trainer des
BWYV Hannover

TEILNAHMEGEBUHR
SLOT 1:310,- €
SLOT 2: 250,- €
SLOT 3: 190,- €
Bei Buchung aller 3 Module
Paketpreis von 675,- €.
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei; inkl.
Seminarunterlagen,
Getranken

ANSPRECHPARTNER
Thomas Tegtmeier
0511 561001-12
thomas.tegtmeier@bwyv.de
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KompetenzDIGITAL

Digitale Bildung, Auswertungen und Anwendungen von Daten auf digitaler Basis
und das Wissen, wie im Unternehmen an digitalen Schnittstellen kunden- und
unternehmensorientiert mit Daten umgegangen werden muss, wird immer mehr zur
Voraussetzung fiir eine erfolgreiche Teilnahme am Erwerbsleben!

KompetenzDIGITAL richtet sich an alle Auszubildenden und an alle Mitarbeitergruppen.

Die Teilnehmer von KompetenzDIGITAL ...
werden fir die Digitalisierung, Agilitat und Veranderungsprozessen in Betrieben
sensibilisiert
erhalten Grundlagenwissen zu den genannten Themen
erhohen ihre Technikkompetenz
generieren eigene Ideen
verstehen die Veranderungsnotwendigkeit und erh6hen die eigene Veranderungs-
bereitschaft
konnen sich auf veranderte Kundenbediirfnisse einstellen
sehen die Veranderung als Chance und sind Multiplikatoren
unterstiutzen das Unternehmen beim Kulturwandel

Auszug aus den Inhalten

SLOT 1: Digitalisierung inside
Anforderungen an Mitarbeiter/-innen
im Arbeitsfeld 4.0 - Zusammenhéange
der Datennetzwerke im Unternehmen Schaden)

Digitalisierung in unterschiedlichen
Arbeitsprozessen in der Versiche-
rungsbranche (Vertrieb, Betrieb,

Aufbau und Bedeutung

von IT-Architekturen

Server, Cloudanwendungen, Apps
Hardwarekomponenten

Umgang mit Datenbanken und Funkti-
onen flir den Einsatz am Arbeitsplatz
Lernsoftware

Automatisierte IT-Prozesse (Work-
flowsysteme) — warum, wieso?
Projektmanagement

Am Ende von SLOT 1 steht eine selbst-
gewahlte Projektaufgabe: Erstellen von
digitalen Lernmedien zu einem konkreten
Fach-/Spartenthema und/oder in Verbin-
dung mit einer Datenbankanalyse.

SLOT 2: Aktuelle Entwicklungen zu
Digitalisierung und Agilitat
Schwerpunkt Social Media und
Datensicherheit
Einsatz und Umgang mit Social Media
in der Versicherungswirtschaft
IT-Security
Datenkriminalitat
Schwerpunkt Datenanalyse
Big Data
Bewertung von Informationen
Korrelation von Informationen

SLOT 3: Best Practice — Aktuelle Entwick-
lungen zu Digitalisierung und Agilitat
Analyse einer konkreten Gruppe von
Kunden oder Versicherungsbestanden
oder Schadenféllen mit Entwicklung
eines (neuen) Versicherungsproduktes
unter Einsatz neuer Medien.

Ausbildungs- und Studiengénge

Ziele und Nutzen

Die Teilnehmer/-innen erweitern ihre
Kompetenzen um notwendige digitale
Kompetenzen. Durch selbstandiges Aus-
probieren und Anwenden verschiedener
digitaler Tools und durch Analyse der
Bedeutung dieser Tools flr die Arbeit am
Arbeitsplatz und im Gesamtunterneh-
men, werden die Mitarbeiter in die Lage
versetzt, besser mit den Anforderungen
der digitalen Arbeitswelt umzugehen.
Und sie kdnnen so ihrem Unternehmen
helfen, Wettbewerbsvorteile in der

4. Industriellen Revolution zu generieren.

Zielgruppe

Alle Auszubildende in der Versicherungs-
und Finanzdienstleistungsbranche.

Fir Mitarbeiter/-innen in der Versiche-
rungs- und Finanzdienstleistungsbranche
finden Sie ein Kursangebot unter
H-MK90.

Durch den modularen Aufbau ist eine
Schwerpunktsetzung moglich.

Methoden

Alle Themen werden zu einem gro-
Ben Teil agil sowie in Gruppen und
handlungsorientiert online sowie
anwendungsbezogen vor dem Hinter-
grund der individuellen Anforderungen
im eigenen Unternehmen bearbeitet.
Zwischen den SLOTs wird ein eigenes
Projekt in Gruppen bearbeitet und
Praxistransfer gesichert. Die Ergebnisse
werden bewertet und der Erfolg der
Projektarbeit wird tGberprift und mit
einem Zertifikat ausgezeichnet.
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Ausbildungs- und Studiengéange

H-VFM

INFORMATIONEN
Ausfihrliche Informationen
finden Sie im Internet
(hannover.bwv.de) und/

oder fordern Sie unsere
Broschuiren/Flyer mit Voraus-
setzungen, Themenibersicht
sowie Unterrichtsplan bei uns
an: hannover@bwv.de

Der Kurs ist nach der Aner-
kennungs- und Zulassungs-
verordnung Weiterbildung
(AZAV) zertifiziert und durch
den Bildungsgutschein der
Agentur fiir Arbeit zu 100 %
forderungswiirdig. Tragerzu-
lassung: AZAV T 100504-A,
MaRnahmenr.: M 100504-A-15

Einstiegsqualifikationen
mit Sachkundenachweis

Geprufter/Geprifte Fachmann/Fachfrau
fur Versicherungsvermittlung IHK

Die branchenweit anerkannte Qualifikation Gepriifte/-r Fachfrau/Fachmann fiir Versi-
cherungsvermittlung IHK erfiillt die Anforderungen des Vermittlerrechts und sichert
berufliche Perspektiven, da es die Basisqualifikation in der Versicherungsbranche mit
IHK-Abschluss ist, auf der viele weitere Fortbildungen aufbauen.

Wir bieten einen Priasenzlehrgang mit einem Online-Testsystem (Ubungs- und
Prifungssimulationsaufgaben) an.

Dauer

Der Kurs beginnt ab Spatsommer jeden Jahres im BWV Hannover und endet mit der

IHK-Priifung nach rd. 5-6 Monaten. Wir bieten an:

a) einen Blockkurs (ca. 4 Blockwochen mit je 1 Woche Pause dazwischen, rd. 160 UE)

b) einen Wochenendkurs mit Unterricht jew. freitags/samstags (Ferienzeiten ausge-
nommen), rd. 230 UE

Gebiihr: 1.500,- €, zzgl. 150,- € Anmeldegeblihr (Mehrwertsteuer fallt nicht an). Bei
zusatzlicher Buchung des Online-Testaufgaben-Moduls fallen 195,— € flr die Nutzung
(fir max. 1 Jahr) an.

Ziele und Nutzen

Die Teilnehmer erhalten
eine umfassende Fachausbildung in Rechtsgrundlagen, versicherungsfachlichen
Grundlagen in den Bereichen Personen- sowie Sach-Vermdgensversicherung sowie
Kundenberatung und Verkauf, die auf die Sachkundeprifung gemaf § 34 d GewO
fur Vermittlung von Versicherungsprodukten vorbereitet.
durch die IHK-Priifung eine Mindestqualifikation flr die Anforderungen in der
Versicherungs- und Finanzdienstleistungsbranche und die Voraussetzung fiir alle
weiteren Fortbildungen ist (vgl. neues EU-Gesetz zur Aus- und Fortbildung im
Versicherungs-Vertriebsbereich: Insurance Distribution Direktive, kurz IDD).

Zielgruppe

Die Kurse richten sich an Vermittler und Vertriebsmitarbeiter/-innen sowie selbst-
standige Partner von Versicherungsunternehmen, insbesondere auch ungebundene
Versicherungsvermittler, Mehrfachagenten, Makler und Mehrfachvertreter, die einen
Qualitatsnachweis im Sinne des Vermittlerrechts/IDD erwerben mdéchten.

Ausbildungs- und Studiengéange

Geprufter/Geprufte Finanzanlagenfachmann/-fachfrau IHK ]

Vermittlerqualifikation fir die Sachkundeprifung gemaR § 34f GewO-E fir die
Vermittlung von Investmentfonds, geschlossene Fonds, sonstige Vermogensanlagen.
Durch das Gesetz zur Novellierung des Finanzanlagen- und Vermdégensanlagerechtes
soll der Anlegerschutz im Bereich des sogenannten , Grauen Kapitalmarktes”
verbessert werden und die Anforderungen an den Vertrieb von Finanzanlagepro-
dukten durch freie Vermittler verscharft werden. Vermittler von Finanzanlagen

sind verpflichtet, eine IHK-Sachkundepriifung abzulegen, die in drei Fachrichtungen
(Kategorien) abgelegt werden kann.

Inhalte/Fachrichtungen
Basis (verpflichtend pro Kategorie): Rechtliche Grundlagen fiir Finanzanlagen
Kategorie 1: Investmentfonds (offene Fonds)
Kategorie 2: Geschlossene Fonds
Kategorie 3: Sonstige Vermodgensanlagen .
o

Kundenberatung und Verkauf IDD
" Bildungszeit
Dauer

Wir bieten einen Prasenzlehrgang fiir Basis + Kategorie 1 und Kundenberatung +
Verkauf an, der im Friihjahr jeden Jahres startet und mit einer IHK-Priifung nach INFORMATIONEN
Ausflhrliche Informationen

rund 4 Monaten endet.
finden Sie im Internet

Gebiihr

1) Basis + Katgorie 1: 695,- €

2) Kundenberatung + Verkauf (3 Tage): 390,- €

(hannover.bwv.de) und/
oder fordern Sie unsere
Broschiiren/Flyer mit Voraus-

. setzungen, Themenibersicht
Ziele und Nutzen

Die Teilnehmer erhalten
eine umfassende Fachausbildung die auf die Sachkundeprifung gemaR
8 34 f GewO-E fir die Vermittlung von Investmentfonds, und/oder geschlossenen
Fonds und/oder sonstige Vermogensanlagen vorbereitet.
durch die IHK-Priifung eine Mindestqualifikation fur die Anforderungen in der
Versicherungs- und Finanzdienstleistungsbranche und die Voraussetzung fiir alle
weiteren Fortbildungen ist (vgl. neues EU-Gesetz zur Aus- und Fortbildung im
Versicherungs-Vertriebsbereich: Insurance Distribution Direktive, kurz IDD).

sowie Unterrichtsplan bei uns
an: hannover@bwv.de

Zielgruppen

Vermittler und Vertriebsmitarbeiter/-innen sowie selbststandige Partner von
Versicherungsunternehmen, insbesondere auch ungebundene Versicherungs-
vermittler, Mehrfachagenten, Makler und Mehrfachvertreter, die einen Qualitats-
nachweis im Sinne des Vermittlerrechts/IDD erwerben mdéchten.
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Ausbildungs- und Studiengéange

IDD
" Bildungszeit

INFORMATIONEN
Ausfuhrliche Informationen zu

jedem Expertenkurs (Inhalte,
Voraussetzungen, Gebuhren,
Terminplan und Anrechnungen
von Zeitstunden nach IDD)
erhalten Sie bei uns in geson-
derten Broschtiiren/Flyern, die
Sie gern per E-Mail anfordern
unter hannover@bwv.de oder
im Internet unter
hannover.bwv.de einsehen
und downloaden kénnen
(Bildungsangebot > Spezi-
alisierungen in Sparten >
Experten / Fachliche Spezial-
kurse).

Spezialisierungen in Sparten:
Experten fur den Vertrieb

Kompaktes Spartenwissen fir Vertrieb

Mit den Experten-Kursen konnen Mitarbeiter/innen im Vertrieb der Versicherungs-
und Finanzdienstleistungsbranche ihre Fachkompetenz erweitern und so ihre
Geschaftsfelder markt- und bedarfsgerecht ausbauen.

Im BWV Hannover bieten wir an:
Experte/Expertin Betriebliche Altersversortung (DVA), 204
Experte/Expertin Kranken- und Pflegeversicherung (DVA), V207
Experte/Expertin Private Altersvorsorge (DVA), V206
Experte/Expertin Sach-/Vermogensversicherung
im Gewerbekundengeschaft (DVA), 205
Experte/-in Generationenberater (DVA), V258
Fachexperte/-in in gewerblichem Sach- und Haftpflichtversicherungsgeschaft fiir
Vertriebsunterstiitzung

Ziele und Nutzen

In allen Expertenkursen
bauen die Teilnehmer ihre Basisqualifikation gezielt in dem speziell ausgewiesenen
Fachgebiet aus.
lernen die Teilnehmer etablierte Produkte aus den jeweiligen Versicherungsberei-
chen kompetent zu vermitteln und steigern somit ihre Beratungskompetenz.
profitieren die Teilnehmer von dem Erfahrungsschatz der Fach-Spezialisten, die als
Dozenten seit vielen Jahren in den BWVs Bildung aus der Branche flir die Branche
durchfihren.
konnen die Teilnehmer ihr Expertenwissen durch einen anerkannten Abschluss dem
Kunden gegentliber belegen und dadurch die Verkaufschancen erhéhen.
erwerben die Teilnehmer/-innen Weiterbildungspunkte (gut beraten) bzw. Zeitgut-
schriften nach IDD.

Dauer

Die Kurse beginnen in der Regel im Frihjahr und/oder Herbst und dauern 3-4 Monate.
Der Unterricht ist als Prasenzunterricht mit einigen digitalen Lerneinheiten angelegt
und findet samstags statt (Ferienzeiten sind in der Regel ausgenommen).

Spezialistenkurse bzw. fachliche Spezialthemen fiir Innen- und AulBendienst des
BWYV Hannover auf der Homepage auch unter dem Link hannover.bwv.de/
bildungsangebot/spezialisierungen-in-sparten/fachliche-spezialkurse/

Spezialisierungen in Sparten:
Spezialistenlehrgange

Die berufsbegleitenden Spezialisten-Kurse zeichnen sich durch eine hohe Fachlich-
keit und Praxisrelevanz aus. Die Teilnehmer konnen sich passend zu beruflichen
Anforderungen, Zielen, eigenen Interessen und Fahigkeiten in den unten genannten
Studiengéngen mit Abschlusszertifikat der DVA GmbH spezialisieren. Die Lehrgange
vermitteln in zumeist 1-1,5 Jahren berufsbegleitend an Samstagen (auRerhalb der
Ferienzeiten) priifungsrelevante Kenntnisse.

Im BWV Hannover bieten wir an:
Haftpflicht-Underwriter (DVA), V7109
Spezialist/-in Betriebliche Altersversorgung (DVA), V703
Spezialist/-in Schaden (DVA), /107 (Wahlf. Sach-, Haftpflicht- und/oder Kraftfahrt)
Spezialist/-in Personenversicherung (DVA), /104 (Wahlf. LV/BU und/oder Kranken)
Technischer Underwriter der gewerblichen und
industriellen Sachversicherung (DVA), V770
Speazialist/-in Sach-Privatkundengeschaft (DVA), (Ansprechpartner s. u.)
Spezialist/-in fur die Versicherung landwirtschaftlicher Risiken (DVA)

Darliber hinaus hat das BWV Hannover die folgenden Spezialthemen entwickelt, die mit

einer BWV-Prifung abschlieBen (auf Wunsch stellt die IHK Hannover nach erfolgreicher

Prifung eine Bescheinigung liber die Weiterbildung in Form eines IHK-Zertifikates aus):
Risikopriifung in der Unfallversicherung (BWV), H-UNFALL

Ziele und Nutzen
Die Teilnehmer erwerben in den Spezialistenkursen vertieftes Wissen und Beratungs-
kompetenzen in allen praxisrelevanten Themen des jeweiligen Schwerpunktthemas im
Underwriting bwz. Schadenbereich.
Sie profitieren von dem Erfahrungsschatz der Fach-Spezialisten, die als Dozenten seit
vielen Jahren in den BWVs Bildung aus der Branche flir die Branche durchfiihren
Sie erwerben einen branchenspezifisch anerkannten Abschluss
Sie erwerben Weiterbildungspunkte (gut beraten) bzw. nach IDD Zeitgutschriften

Dauer

Die Kurse beginnen in der Regel im Frihjahr und dauern 1-1,5 Jahre. Der Unterricht ist
als Prasenzunterricht mit einigen wenigen digitalen Lerneinheiten angelegt und findet
samstags statt (Ferienzeiten sind in der Regel ausgenommen).

Ausbildungs- und Studiengéange

IDD
" Bildungszeit

INFORMATIONEN
Ausflhrliche Informationen
zu jedem Spezialistenkurs
(Inhalte, Voraussetzungen,
Gebuhren, Terminplan und
Anrechnungen von Zeitstun-
den nach IDD) erhalten Sie bei
uns in gesonderten Brosch-
ren/Flyern, die Sie gern per
E-Mail (Ansprechpartner s.u.)
anfordern oder im Internet
unter hannover.bwv.de
einsehen und downloaden
kénnen (dort unter Bildungs-
angebot > Spezialisierungen
in Sparten > Spezialisten und
> Fachliche Spezialkurse).

ANSPRECHPARTNER
Angelika Garche-Kruger
0511 561001-11
angelika.garche-krueger
@bwyv.de
Nadine Lorimer
0511 561001-14
nadine.lorimer@bwv.de
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Ausbildungs- und Studiengéange

@ IDD |
Bildungszeit: 66 h

INFORMATIONEN

Ausfihrliche Informationen
zum Kurs (Inhalte, Vorausset-
zungen, Geblhren, Terminplan
und Anrechnungen von
Zeitstunden nach IDD) erhalten
Sie bei uns in gesonderten
Broschuiren/Flyern, die Sie
gern per E-Mail anfordern
(Ansprechpartner s. u.)

oder im Internet unter
hannover.bwv.de einsehen
und downloaden kdnnen.

ANSPRECHPARTNER
Angelika Garche-Kriiger
0511 561001-11
angelika.garche-krueger@
bwv.de
Nadine Lorimer
0511 561001-14
nadine.lorimer@bwyv.de

BILDUNGSZEIT
Bis zu 66 h Bildungszeit
anrechenbar.
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Geprufte Management-
Funktionen

Geprufter/Geprifte Agenturmanager/-in (DVA)
Agenturen professionell und erfolgreich fihren

Mit diesem Qualifizierungsprogramm erhalten die Teilnehmer/-innen wesentliche
Fiihrungs- und Steuerungsinstrumente, um erfolgreich und eigenstandig eine
Agentur ausbauen zu konnen. Neben betriebswirtschaftlichem Riistzeug werden
Informationen, Methoden und Instrumente, die zur Planung sowie zur Steigerung
des Agenturerfolges beitragen, vermittelt. Themen zu Bestandskundenausbau und
Neukundengewinnung sowie effektives Marketing werden praxisnah erértert.

Ziele und Nutzen
Die Teilnehmer lernen
die relevanten Grundlagen des Rechnungswesens, der Steuern und des Haftungs-
rechts anzuwenden,
Strategien zur Neukundengewinnung kennen,
Instrumente zur Positionierung der Agentur am Markt zu nutzen und

Bliros und Arbeitsprozesse sowie den Personalbedarf und -einsatz effizient zu steuern.

Dauer

Der Kurs beginnt am 07. Juni 2021 mit Modul 1: ,Betriebswirtschaftliche Agentur-
fuhrung”, setzt sich fort mit Modul 2: ,,Bestandskundenmanagement und Neukun-
dengewinnung” und Modul 3 ,Interne Organisation”. Am 01. Oktober 2021 wird eine
Priafung (Multiple Choice) geschrieben. Zwischen den insgesamt 6 Terminen a 2 Tage
liegen immer Abstande zum Anwenden des Gelernten.

Zielgruppe
Der Kurs richtet sich an Agenturinhaber, potenzielle Agenturinhaber und/oder
Vertriebsfihrungskréafte (z.B. Vertriebs-/Organisationsleiter).

Gebihr
1.590,- € (MwSt.-frei), zzgl. 238,— € Prifungsgebihr

Auf dem Weg zum Hochschulabschluss — berufsbegleitend

Ausbildungs- und Studiengénge

Sie entscheiden, wann Sie am Ziel sind!

Geprtfte/-r Fachwirt/-in fir Versicherungen und Finanzen (IHK)

und/oder Bachelor of Arts (B. A.)

bis zum Master mit Schwerpunkt ,Versicherungen”

Innerhalb von 4 Jahren kénnen Sie zwei qualifizierte Abschliisse erwerben - wobei Sie selbst entscheiden, wann Sie
am Ziel sind! Studieren Sie mit uns — berufsbegleitend — im Kombi-Modell: Fachwirt + Bachelor of Arts

Die Dauer eines akkreditierten be-
rufsbegleitenden Bachelor of Arts
(B. A.) umfasst vorgeschriebene

4 Jahre.

Aufgrund der kompletten An-
rechnung der Inhalte des Kurses
Geprtifte/-r Fachwirt/-in fiir Versi-
cherungen und Finanzen (IHK) ist
ein verkurzter Bachelor-Studien-
gang maoglich.

Voraussetzung ist, dass Bewer-
ber/-innen fur einen Bachelor-Stu-
diengang den Fachwirt-Lehrgang
mit einem IHK-Prifungszeugnis
belegen kénnen.

Ablauf

In 1,5 Jahren erreichen Sie einen
Abschluss (Stufe 1), der nach
bestandener IHK-Priifung als Vorqua-
lifikation bereits auf Ihr mogliches
weiterfuhrendes berufsbegleitendes
Bachelor-Studium (B. A.) an der
FHDW (Fachhochschule fiir die
Wirtschaft) angerechnet wird.
Nahtlos setzen Sie also Ihr Studium
an der FHDW fort und erwerben

nach weiteren 2,5 Jahren die nachste
Qualifizierungsstufe , Bachelor of Arts
BWL/Insurance Business” (Stufe 2).

Stufe 3
2 Jahre
FHDW

Stufe 2
2,5 Jahre

FHDW Hannover

Stufe 1

1,5 Jahre

BWV Hannover

Master of Arts

Bachelor of Arts (B.A.)
BWL/Insurance Business

Geprufte/-r Fachwirt/-in
fur Versicherungen und
Finanzen
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Ausbildungs- und Studiengéange

IDD
beraten)

Bildungszeit: 150 h

INFORMATIONEN
Fur lhre Fragen zu Vorausset-

zungen, Kosten, Organisation
(Stundenplan) und Priifungen
schauen Sie im Internet:
Lehr- und Studiengédnge
> Fachwirt
schicken Sie uns eine
E-Mail (s.u.)
oder rufen Sie uns an:
0511 561001-0

ANSPRECHPARTNER
Studienleiter
Thomas Tegtmeier
thomas.tegtmeier@bwv.de
Angelika Garche-Kriiger
angelika.garche-krueger@
bwv.de

BILDUNGSZEIT
Bis zu 150 h Bildungszeit
anrechenbar.

Fachwirt-
studium

Geprufte/-r Fachwirt/-in fur Versicherungen und Finanzen IHK

Die Fachwirt-Fortbildung gilt als ,Meister” der Versicherungswirtschaft und schlief3t
mit einer Giberbetrieblichen IHK-Priifung ab. Sie sind nach Abschluss der Priifung
sowohl fiir eine Filhrungs- als auch fiir eine Spezialistenlaufbahn im Versicherungs-
fachbereich und/oder Vertriebsbereich geriistet.

Der Lehrgang gliedert sich in iiberwiegend Prasenzphasen sowie in einige digitale
Lernmodule mit Online-Seminar bzw. Selbstlernaufgaben auf.

Auszug aus den Inhalten

a) Management und Vertrieb mit den Fachern
Steuerung und Fihrung (BWL, VWL),
Marketing und Vertrieb,
Personalfihrung, Kommunikation, Qualifizierung

b) Produktmanagement fiir Versicherungen mit versicherungsspezifischen
Wahlfachern aus Sach-, Vermdgens- oder Personenversicherungsbereichen

c) Betrieblicher Kernprozess mit Wahlfachern aus Risiko-, Schaden-/Leistungsmange-
ment oder Vertriebsmanagement.

Ziele und Nutzen

Die Teilnehmer lernen
versicherungsfachliche Sachverhalte auf der Basis der Analyse betriebswirtschaft-
licher, volkswirtschaftlicher und rechtlicher Zusammenhange zu bewerten und
daraus sich ergebende Handlungsschritte abzuleiten,
kundenorientierte Risikoanalysen und Bedarfsermittlungen durchzufiihren und
Lésungen fur gewerbliche (und z.T. auch private) Risiken zu entwickeln,
Flihrungs- und Qualifizierungsaufgaben zu differenzieren sowie Projekte zu
organisieren,
die Bearbeitung von Schaden- und Leitungsfallen sowie
die Organisation von Geschaftsprozessen im Vertrieb.

Beginn

Im Frahjahr bzw. Herbst jeden Jahres, Ende: nach 1,5 Jahren.
AnschlieBend Fortsetzung mit dem Studium zum Bachelor of Arts (B. A.),
Schwerpunkt Versicherung (berufsbegleitend) an der FHDW maglich.

Berufsbegleitendes
Studium

Bachelor of Arts (B. A.), Schwerpunkt Betriebswirtschaft
(berufsbegleitend)

Das Studium wird in Zusammenarbeit mit der FHDW (Fachhochschule fiir die Wirt-
schaft) in Hannover durchgefiihrt. Auf der Grundlage einer breiten und fundierten

versicherungsbezogenen Grundausbildung vermittelt der Bachelorstudiengang BWL/
Insurance Business die Kompetenzen, die zur Bearbeitung von komplexen Problemen

in (Versicherungs-)Unternehmen notwendig sind.
Die Studierenden sind insbesondere auf die Herausforderungen der digitalen Trans-
formation vorbereitet.

Dauer

Der Studienabschnitt 1 (1.-3. Semester) wurde vom Berufsbildungswerk

der Deutschen Versicherungswirtschaft (BWV) als Fachwirtausbildung auf
DQR-Kompetenzniveau 6 konzipiert.

Der Studienabschnitt 2 (4.-8. Semester) wird ausschlie3lich an der Fachhochschule
(FHDW) absolviert. Er erganzt die Berufs- oder Lernfeldorientierung des ersten
Studienabschnitts durch die Beschaftigung mit den wissenschaftlichen Grundlagen
der BWL, ihren Methoden und Theorien.

Beginn: Im Januar jeden Jahres, Ende nach 2,5 Jahren.

Ziele und Nutzen

Die Studierenden lernen,
neues Wissen unter Ausnutzung wissenschaftlicher Erkenntnisse und Methoden
verantwortungsbewusst zu generieren. Dazu tragen im Wesentlichen die Module
LEinflihrung in das wissenschaftliche Arbeiten”, ,Operations Research”, ,Statistik”,
LEinflihrung in die VWL” und ,,Grundlagen des Wirtschaftsrechts” bei.
die Integration des Wissens, die Wissensvertiefung in betriebswirtschaftlichen
Teildisziplinen sowie die Beschaftigung mit den wichtigsten Aspekten der digitalen
Transformation.

Ausbildungs- und Studiengéange

Fir Ihre Fragen zu konkreten
Inhalten, Voraussetzungen,
Kosten, Organisation (Stun-
denplan), Priifungen sowie zu
Stufe 3, Master-Studiengang
an der FHDW

schicken Sie eine E-Mail an

angelika.garche-krueger

@bwv.de bzw.

anke.bethmann@fhdw.de

oder

rufen Sie an:

0511 561001-11 (BWV Han.)

bzw. 0511 28483-65 (FHDW)
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Ausbildungs- und Studiengédnge

INFORMATIONEN
Ausflhrliche Informationen

zu Inhalten, Voraussetzungen,
Terminplan u.a. erhalten

Sie bei uns in gesonderter
Broschiire/Flyer, die Sie gern
per E-Mail anfordern
(Ansprechpartner s. u.)

oder im Internet
(hannover.bwv.de) einsehen
und downloaden kdnnen.

ANSPRECHPARTNER
Thomas Tegtmeier
0511561001-12
thomas.tegtmeier@bwyv.de

Ausbildungsintegriertes
Studium (AlS)

Kaufmann/-frau fir Versicherungen und Finanzen (IHK) und
Bachelor of Arts mit Schwerpunkt Versicherung — Duales Studium

Flr Abiturienten

Der duale Studiengang wird in Kooperation mit der Fachhochschule fiir die Wirt-
schaft (FHDW) durchgefiihrt. Er vermittelt eine umfassende Handlungskompetenz
fir betriebliche Steuerungsaufgaben. Durch Praxisphasen im Unternehmen kann das
Erlernte gleich in der Praxis erprobt werden. Voraussetzung ist, dass Interessenten
einen Studien-Vertrag mit einem Versicherungsunternehmen geschlossen haben.

Dauer

Drei Jahre, in denen sich Theorie und Praxis in ca.10 Wochenblécken miteinander
abwechseln. Die theoretischen Studienabschnitte werden in der Fachhochschule fir
die Wirtschaft (FHDW) Hannover vermittelt. Bei erfolgreicher Abschlussprifung wird
der Titel Bachelor of Arts verliehen. Die IHK-Abschlusspriifung zum Kaufmann / zur
Kauffrau fiir Versicherungen und Finanzen ist in das Studium integriert und erfolgt
nach zwei Jahren.

Beginn: Im Oktober jeden Jahres.

Gebihr
Die monatlichen Studiengebiihren in Hohe von 460,— € werden in der Regel von den
Versicherungsunternehmen tibernommen.

Ziele und Nutzen

Die Teilnehmer/-innen
lernen versicherungsfachliche Sachverhalte auf der Basis der Analyse betriebswirt-
schaftlicher, volkswirtschaftlicher und rechtlicher Zusammenhange zu bewerten
und daraus sich ergebende Handlungsschritte abzuleiten.
lernen die Organisation von Geschéftsprozessen in Versicherungen sowie die
wesentlichen Grundlagen von kundenorientierter Kommunikation kennen.

Das Studium wird von Professoren der FHDW und Referenten des BWV Hannover
durchgefiuhrt, die in der Praxis der Versicherungswirtschaft erfahren sind.

Zielgruppe
Der Studiengang richtet sich an alle Abiturienten, die eine Alternative zu einem Voll-
zeitstudium suchen und die berufliche Praxis mit einem Studium verbinden méchten.




Wahlweise als Wochenendkurs
oder Blockwoche:
a) Wochenend-Crashkurs
16./17. und
23./24. April 2021
Freitags 15:00-19:30 Uhr,
samstags 08:30-15:00 Uhr
BWV Hannover
Mdl. Prifung: 30. April 2021
b) Blockwoche
04.-08. Oktober 2021
9:00-17:00 Uhr
BWV Hannover
Mdl. Prifung:
vorauss. 14. Okt. 2021
Nur die Blockwoche ist als
Bildungsurlaub anerkannt.

Christian Deppe, langjahriger
Trainer der ,,Ausbildung der
Ausbilder”

Crashkurs: 232,- €
Blockkurs: 268,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebuhr

Preise MwSt.-frei,

inkl. Literatur, Getranken,
Mittagessen, zzgl. IHK-Pri-
fungsgebiihr.

Bis zu 18 h, Blockwoche: bis zu
30 h Bildungszeit anrechenbar.
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Kurzlehrgang: Ausbildung der Ausbilder (AdA)

Ausbildungsvorbereitung (soziale Kompetenz, Methodik und Organisation)

Berufs- und arbeitspddagogische
Eignung

Umsetzen von Ausbildungsordnungen
und betrieblichen Ausbildungsplanen
im Rahmen der Ausbildung
Lernerfolgskontrollen, Lernen fordern,
auf Lernschwierigkeiten eingehen
Organisation, Lernorte, Kooperation in
der Ausbildung, rechtliche Fragen

Geprifte Fachwirte fiir Versicherungen
und Finanzen (IHK), die Ausbildungsauf-
gaben verantwortlich wahrnehmen oder
zukunftig wahrnehmen werden.

Erfolgreicher Abschluss ,Geprufte/-r
Fachwirtin/Fachwirt fir Versicherungen
und Finanzen (IHK)” (ersetzt den schriftli-
chen Teil der AEVO-Prifung)

Der Kurs schlief3t mit der miindlichen
Ausbildereignungsprifung vor der IHK
Hannover ab.

Das aktuelle Anmeldeformular fur
die IHK Prufung steht fir Sie unter
www.hannover.ihk.de/fortbildung
zum Download bzw. Ausflillen bereit.

Ausbildung der Ausbilder (AdA) — Vorbereitung
auf die IHK-Ausbildereignungsprifung

Vermittlung eines praxis- und handlungsorientierten Wissens
zur Vorbereitung auf die IHK-Prifung

Ausbildungsverantwortliche in Ver-
sicherungsunternehmen, Agenturen,

. 2 Blockwochen (Mo.-Fr.)
Maklerbetrieben

20.-24. Sept. und

27. Sept.-01. Okt. 2021
09:00-17:00 Uhr

BWYV Hannover
Schriftliche Prifung:

12. Okt. 2021

Mindliche Prifung:
21./22. Okt. 2021

Der Kurs ist anerkannt als

Der Kurs schlie3t mit der Ausbilder-
eignungsprifung vor der IHK Hannover
ab.

IHK Prifungstermin schriftlich:
12. Oktober 2021

IHK Prifungstermin mundlich:
21./22. Oktober 2021
(Anderungen vorbehalten)

BildungsmaRRnahme nach
dem Berufsbildungsfor-
derungsgesetz (VA-Nr. 18-
62621 und 18-62622 vom

05.10.2017, AZ 1213/289).
Das aktuelle Anmeldeformular

fur die IHK-Priifung steht fur Sie unter
www.hannover.ihk.de/fortbildung zum

Christian Deppe, langjahriger
Gemal der Ausbildereignungs- Download bzw. Ausfiillen bereit. PP gJenra

Trainer der ,Ausbildung der
verordnung (AEVO).

. Ausbilder”
Allgemeine Grundlagen,
Ausbildung planen,
Auszubilden instellen,
szubildende einstelle 546,- €

am Arbeitsplatz ausbilden,
Lernen férdern,

Gruppen anleiten,
Ausbildung beenden.

Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebuhr

Preise MwSt.-frei,

inkl. Literatur, Getranken
und Mittagessen, zzgl.
IHK-Prifungsgebiihr.

Bis zu 60 h Bildungszeit
anrechenbar.
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Soziale Kompetenz

H-SO00

ZEIT UND ORT

1. Online-Seminar:
Mo., 19. April 2021,
16:00-18:30 Uhr

2. Do., 10. Juni 2021,
09:00-17:00 Uhr,
Hotel Fohrenhof,
Hannover-Lahe

3. Termine fur geschlossene
Gruppen auf Anfrage

TRAINER
Jan Schaumann - ist Stil-

Business-Knigge fur Versicherungen —
keine zweite Chance fur den ersten Eindruck

Wer kennt das nicht - die fachliche Vorbereitung stimmt. Das Know-how sowieso.
Trotzdem will es mit dem Kunden nicht so recht laufen, irgendwo hakt es. Manchmal
sind es die kleinen, scheinbar nebensachlichen Dinge, die eine groRe Wirkung erzeu-
gen. Sicheres, sympathisches und iiberzeugendes Auftreten sowie gute Umgangs-
formen entscheiden Giber den beruflichen Erfolg. Erfahren Sie mehr Gber die aktuellen
Spielregeln der Business-Etikette und wie Sie sich auch in kniffligen Situationen
souveran und wertschatzend verhalten. Uberzeugen Sie durch einen perfekten
ersten Eindruck, gekonnte Kommunikation und fundiertes Wissen zur angemessenen
Geschaftskleidung im Versicherungsbereich.

- Ay=is e <
e v & .

Auszug aus den Inhalten: Ziele
Kunden empfangen, begrifRen und In dem Seminar wird ein Uberblick iiber
bekannt machen die Business-Etikette im 21. Jahrhundert

/
b

7]

Erfolgreiche Kommunikation zur Konfliktldsung
Schwierige Gesprache am Telefon oder in direktem Kontakt I6sen

Konflikte und schwierige Gesprachsfiihrungen sind im Berufsalltag haufig an der
Tagesordnung. Mit einem effektiven Konfliktmanagement erkennen Sie Spannungen
friithzeitig. Sie lernen den wirkungsvollen Einsatz von Techniken und psychologischen
Aspekten zum konstruktiven Umgang mit Konflikten. Sie trainieren ein I6sungs-
orientiertes Verhalten zur souveranen Deeskalation schwieriger Gesprache am
Telefon oder im persénlichen Kontakt.

Auszug aus den Inhalten Ziele

Frihzeitiges Erkennen von
Konfliktsignalen

Wirkung und Steuerung der eigenen
Einstellung

Psychologische Aspekte der
Kommunikation
Emotionsmanagement in
Konfliktsituationen

Unbewusste negative
Verhaltensmuster erkennen
Techniken und Methoden positiver und
deeskalierender Kommunikation

Sie lernen mit schwierigen
Gesprachen und Konfliktsituationen
konstruktiv umzugehen.

Sie reduzieren Konfliktpotenzial durch
bewussten Einsatz rhetorischer Tech-
niken und psychologischer Aspekte.
Damit erh6hen Sie die beiderseitige
Zufriedenheit und sorgen fiir Klarheit
und Effizienz in Gesprachen.

Sie Uben Verhaltensweisen und Ge-
sprachstechniken, um Gesprache noch
kundenorientierter und erfolgreicher
zu gestalten.

Soziale Kompetenz

@ IDD
Bildungszeit: 11 h Z:!O min

ZEIT UND ORT
Mi./Do., 02./03. Juni 2021
09:00-17:00 Uhr
im BWV Hannover

TRAINER

grobelny + team GbR,
selbstandige Trainer der
Versicherungsbranche

TEILNAHMEGEBUHR
448,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €

Zielgruppe

Alle Kundenberater/-innen und Kunden-
betreuer/-innen aus Versicherungsagen- Experteninput

turen und Serviceabteilungen sowie Partner- und Gruppenarbeit
Sachbearbeiter/-innen in der Versiche- Ubungen

rungswirtschaft

Duzen, Siezen und wertschatzend erarbeitet. Sie lernen wertschatzende
kommunizieren Kommunikation und entspannte
Tisch-Etikette bei Geschéaftsessen Tisch-Etikette. Sie erhalten Tipps zur Ge-
Aktives Zuhoren und empfanger- schéaftskleidung. Die Knigge-Regeln wer-
orientiertes Schreiben in der Kunden- den auf Aktualitat gepruft und speziell im
kommunikation Hinblick auf die Versicherungsbranche
Tipps und Tricks zur Auswahl, zum angewendet (keine Stereotypen!).
Einkauf und zur Pflege von Geschafts-

trainer und coacht deutsche Verwaltungsgebuhr

Methoden

und internationale Top-Fih- Preise MwSt.-frei,

rungskrafte und Politiker. inkl. Seminarunterlagen,

Getranken und Mittagessen.
TEILNAHMEGEBUHR
Online-Seminar:
59,- € (Nicht-Mitglieder zzgl.
15,— € Verwaltungsgebiihr)

BILDUNGSZEIT
Bis zu 11 h 30 min Bildungszeit

anrechenbar.

. . kleidung Methoden

Prasenz-Seminar: i Lo )
. o Antworten auf sensible (und alltagli- Experteninput
262,—- € (Nicht-Mitglieder . :
che) Fragen Gruppenarbeit - gemeinsames

zzgl. 36,— € Verwaltungsge- . .
biih Erarbeiten von Fallbeispielen

unr

Zielgruppe Gemeinsames Mittagessen

Preise MwSt.-frei, .. .. . . . . .. ..
Fihrungskrafte sowie Mitarbeiter/-innen (3-Gange-Menu)

der Versicherungsunternehmen, Agentu-

ren und Maklerbiiros
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inkl. Unterlagen, Getranken
und Mittagessen im Hotel.



Soziale Kompetenz

IDD

Bildungszeit: 11 h 30 min

H-SO06

ZEIT UND ORT
Termin 1:
Di./Mi., 13./14. April 2021
Termin 2:
Do./Fr., 02./03. Sept. 2021
09:00-17:00 Uhr
BWYV Hannover

TRAINERIN
Katharina Farber, Trainerin in
der Versicherungsbranche

TEILNAHMEGEBUHR
368,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €

Erfolgreich prasentieren

Im Umgang mit Versicherungskunden und Kollegen sowie in Priifungssituationen
sind klare Ausdrucksweise, freies Sprechen und zielorientierte Prasentationen
wichtig. Im Seminar trainieren Sie, frei zu sprechen, lhre Stimme und Koérpersprache
gezielt wahrzunehmen und zu steuern. Sie lernen Gestaltungselemente fiir Préasen-
tationen kennen und zielfiihrend einzusetzen.

Auszug aus den Inhalten Ziele

Argumentieren und Uberzeugen in verschie-
denen Verhandlungssituationen (Basic)

Anhand von Fallbeispielen werden verschiedene Verhandlungssituationen im
Versicherungsalltag analysiert und individuelle Argumentationsstrategien geiibt. Die
Teilnehmer/-innen erhalten Sicherheit im Umgang mit (schwierigen) Situationen bei
der taglichen Arbeit. Dabei wird Bezug zur Arbeitssituation der Teilnehmer/-innen
hergestellt (Beispielsituationen Innen- wie AuRBendienst).

Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei,

inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen.

BILDUNGSZEIT
Bis zu 11 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.

Elemente der Rhetorik erkennen und
wahrnehmen

Stimme und Kérpersprache gezielt
einsetzen

Vorbereitung, Planung, Durchflihrung
einer Rede/Prasentation
Gestaltungselemente flir Prasenta-
tionen

Aufbau von Prasentationen

(Ziel- und Ergebnisorientierung)
Verschiedene Medien gezielt einsetzen
Abbau von Redehemmungen, Umgang
mit Lampenfieber

Praktische Anwendungen und
Ubungen

Sie lernen
ziel- und ergebnisorientierte Prasen-
tationen aufzubauen
Gestaltungselemente von
Prasentationen fur Kunden der Versi-
cherungsbranche und/oder Kollegen
einzusetzen
Elemente der Rhetorik kennen und
zielgruppenspezifisch anzuwenden
in einer Reihe von Ubungen vor
Einzelpersonen sowie Gruppen frei zu
sprechen
Techniken zur Uberwindung von
Redehemmungen/Lampenfieber
anzuwenden

Auszug aus den Inhalten
Grundlegende Erfolgsfaktoren des
Verhandelns
Psychologie des Verhandelns
Effektive Vorbereitung der
Verhandlungen
Phasen im Verhandlungsprozess
Geschaftliche Ziele und persénliche
Motive von Gesprachspartnern
Verhandlungen sicher flihren: Einsatz
personlicher Wirkfaktoren
Adressatenorientierte sprachliche Ge-

Zielgruppe

Mitarbeiter/-innen der Versicherungs-
branche, die in Gesprachen mit

Kunden und/oder gegentiber anderen
Abteilungen und/oder im Bereich der
Schadenregulierung argumentieren und
Uberzeugen wollen.

Methoden
Experteninput
Diskussion von Fallbeispielen
Gruppenarbeit und praktische

40

Methoden
Lehrvortrag, Gruppenarbeit und
praktische Ubungen

Zielgruppe
Mitarbeiter/-innen der Versicherungsun-
ternehmen und der Agenturen

staltung von Argumenten Ubungen
Herausfordernde Verhandlungssituati-
onen: Einwanden souveran begegnen

Soziale Kompetenz

IDD | 2=

Bildungszeit: 11 h 30 min

ZEIT UND ORT
Termin 1:
Mo./Di., 03./04. Mai 2021
Termin 2:
Di./Mi., 16./17. Nov. 2021
09:00-17:00 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

grobelny + team GbR,
selbstandige Trainer der
Versicherungsbranche

TEILNAHMEGEBUHR

458,-€

Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr

Preise MwSt.-frei,

inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT

Bis zu 11 h 30 min Bildungszeit

anrechenbar.

4




Soziale Kompetenz

IDD

Bildungszeit: 11 h 30 min

H-SO25

ZEIT UND ORT
Mi./Do., 23./24. Juni 2021
09:00-17:00 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

grobelny + team GbR,
selbststandige Unterneh-
mensberater und Trainer der
Versicherungsbranche

TEILNAHMEGEBUHR
458,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei,
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen.

BILDUNGSZEIT
Bis zu 11 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.
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Schadenverhandlungen kunden- und
unternehmensorientiert fuhren

Anhand von Fallbeispielen werden verschiedene Verhandlungssituationen analysiert
und individuelle Argumentationsstrategien geiibt. Die Teilnehmer/-innen erhalten
Sicherheit im Umgang mit (schwierigen) Situationen bei lhrer taglichen Arbeit in
Schadenverhandlungen im Vertrieb.

Auszug aus den Inhalten:

Der Schaden- und Versicherungsfall
beim Kunden - jetzt wird es ernst

Die Situation und die Erwartungen des
Kunden im Schadenfall

Effektive Vorbereitung von Schaden-
verhandlungen

Erfolgreiche Schadenverhandlungen
durchfiihren und effektiv gestalten
Die zielgerichtete Steuerung der
Schadenverhandlungen

Sprachliche Gestaltung des Verhand-
lungsgegenstands und -inhalts
(Verstehen und Verstandlichkeit)
Schwierige Schadenverhandlungen
souveran meistern

Umgang mit unfairen Verhandlungs-
taktiken und -techniken
Schadenverhandlungen anhand spezi-
fischer Praxisfalle erproben und lGben

Logischer und psychologischer
Phasenablauf von Verhandlungen

Zielgruppe

Selbststandige Agenturleiter/-innen und
Verhandeln mit mehreren Beteiligten AuBBendienstmitarbeiter, die in Schaden-
(Kunde, Anwalt, Sachverstandige etc.) verhandlungen mit Kunden argumentie-
Einsatz personlicher Wirkungsfaktoren ren und Uberzeugen wollen.

in Verhandlungssituationen

Moderation 2.0: Agile Methoden in Meetings
und Workshops einsetzen

In der heutigen VUKA-Welt sind Organisationen gehalten, flexibel, proaktiv und
anpassungsfahig zu agieren. Es ergeben sich zahlreiche Situationen, in denen ein
Bedarf zur Moderation entsteht. Dabei sind Begriffe wie ,New Work” und ,Digitale
Transformation” nicht nur Modeworte, sondern beinhalten Aspekte wie Agilitat,
Kreativitat und Partizipation. Die Berlicksichtigung dieser Aspekte in der Moderation
von Meetings, Workshops oder Projektgruppen ist ein wesentlicher Bestandteil
gelungener Gestaltung und Umsetzung im Unternehmen.

In diesem Training erlernen und erproben Sie agile Methoden fiir unterschiedliche
Anlasse, Zielstellungen und GruppengrofRen. Sie bauen lhre Moderationskompetenz
gezielt aus und werden sicherer bei der Gestaltung von kreativen, dynamischen oder
kontraren Prozessen. Die Weiterentwicklung lhres personlichen Auftretens und die
Anreicherung lhres Methodenrepertoires erhoht lhre Akzeptanz als Moderator und
verbessert die Qualitat der Ergebnisse in Meetings und Workshops.

Sie befillen Ihre Toolbox der Modera-
tion und erweitern lhr (agiles) Metho-
den-Repertoire.

Sie lernen gruppendynamische Pro-
zesse zielorientiert zu steuern.

Sie erhalten individuelles Feedback,
um |hr professionelles Auftreten und
lhre Wirkung zu erhéhen.

Sie entwickeln Losungen fir lhre kon-
kreten Praxisfalle.

Auszug aus den Inhalten
Handlungssicherheit und Reflexion der
eigenen Rolle als Moderator
Moderationszyklus als Erfolgsformel
fur produktivere Formate
Moderationstechniken 2.0 zur Pro-
blemlésung, zur Entscheidungsfin-
dung und fiir den Kreativprozess
Wirkungsvolle Dramaturgie und
Inszenierung in Meetings
Gruppenaktivierende Verfahren und
Methoden Zielgruppe
Visual Thinking in Workshops Fach- und Fuhrungskréafte, die lhre
Mit Motivation und Transparenz zur Moderationskompetenz systematisch
Ergebnissicherung erweitern mochten, um zielsicher zu

Wirksame Interventionen flr schwieri- strukturierten und besseren Resultaten
ge Situationen in Meetings und Besprechungen zu
gelangen.
Ziele und Nutzen
Sie bauen lhre personliche Methoden

Praxisorientiertes Training mit Ubungen/
Gruppenarbeiten, Diskussion von
Beispielen, Erfahrungsaustausch,
Trainer-Input.

Moderationskompetenz als Leiter von
Meetings und Workshops gezielt auf.
Sie lernen, die Moderationsrolle sou-
veran und flexibel in agilen Umgebun-
gen zu gestalten.

Soziale Kompetenz

IDD |
beraten

Bildungszeit: 11 h 30 min

H-SO28

ZEIT UND ORT
Di./Mi., 05./06. Okt. 2021
09:00-17:00 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

grobelny + team GbR,
selbstandige Unterneh-
mensberater und Trainer der
Versicherungsbranche

TEILNAHMEGEBUHR
458,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei,
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 11 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.
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Soziale Kompetenz

H-SO33

ZEIT UND ORT
Mo., 31. Mai 2021
09:00-17:00 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Iris Kadenbach, M.A.,
Kadenbach Coaching
Hamburg/Hannover

TEILNAHMEGEBUHR
278,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei; inkl.
Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

Neue Energie flr den Arbeitsalltag

Die Verwirklichung unserer Motive und unserer Motivation geht in der Hektik des
beruflichen Alltags oft unter. Man funktioniert am Arbeitsplatz, aber Spal und
Lebensfreude gehen oft verloren. Wenn der Zeitdruck und die Anforderungen anderer
an einen zunehmend Raum gewinnen, wachst die Abgespanntheit und das Gefihl der
Lustlosigkeit greift zunehmend um sich. Auf der anderen Seite beobachten Sie bei
Mitarbeitern und Kollegen dieses Phanomen. Wie kann man sich selbst und andere
motivieren? Werden alle Potenziale zur (Selbst-) Motivation genutzt? Wie funktioniert
Motivation am besten?

Dieses Seminar bietet lhnen Methoden und Techniken zur Motivation am Arbeits-
platz. Sie erhalten psychologisches Hintergrundwissen zur Motivation und Ubungen
helfen lhnen, Entstehungszusammenhiange zu Stérungen und Belastungen am
Arbeitsplatz zu erkennen. Dariiber hinaus erfahren Sie, wie Sie Motivation auf andere
Menschen/das Team libertragen kénnen und welche Motivationsfaktoren im Team
erfolgreich sind und nachhaltig wirken.

Umgang mit schwierigen Kunden (Teil 1) —
spontan reagieren und geschickt kontern

Wenn schwierige Kunden provozieren, personlich werden, mit Schuldzuweisungen
kommen und verbal angreifen, kann das ebenso verletzen wie ein Schlag ins Ge-
sicht. Leider ist mit solchen Attacken immer wieder zu rechnen. Vielen Menschen
verschlagt es die Sprache, sie ringen nach Worten oder reagieren unsachlich und mit
unangemessener Heftigkeit, wodurch die Situation oft unnotig eskaliert. Sachliche
Lésungen mit dem Kunden scheinen dann in weiter Ferne. Mit Schlagfertigkeitstech-
niken und gezieltem Verhalten kénnen Sie trainieren, in solchen Situationen spontan
und geschickt zu kontern. Lassen sich nicht auf das verletzende Niveau eines poten-
ziellen Angreifers herab und lernen Sie, gelassen, fair und sachlich zu bleiben.

Das Seminar vermittelt Ihnen Techniken fiir sprachliche Selbstsicherheit, professio-
nelles Kontern und souveréanes Auftreten bei Verbalattacken. Sie trainieren Sprech-
denken und schnelles Kontern, zum Beispiel bei Killerphrasen, und iiben, mit lhrer

Auszug aus den Inhalten

Motivation — was ist das, welche For-
men und Motivationstheorien gibt es?
Reflexion des eigenen Motivationsver-
haltens und die Ambivalenz zwischen
Motivatoren und Rahmenbedingungen
Uberpriifen von Glaubenssétzen und
Einstellungen

Mentale Techniken d. Selbstmotivation
Wahrnehmungen, Wahrnehmungsver-
schiebungen, Affirmationen
Stressfaktoren erkennen

Methoden zum Selbstcoaching

Ziele finden, verdichten, Prioritaten
setzen

Motivierende Verhaltensweisen
Eigene Blockaden und Widerstande
des Umfeldes erkennen

Starkung der Resilienz

Ein motivierender Arbeitsplatz

Neue Wege der Motivation, Verbesse-
rung der Arbeitssituation
Motivationsfaktoren fiir Teams,
Motivation im Team umsetzen
Unterschiedliche Motivatoren in
unterschiedlichen Generationen

Ziele und Nutzen
Eigene Ressourcen zur Selbstmoti-
vation erkennen und Motivations-
methoden mental und praktisch
kennenlernen und erproben
Motive u. Potenziale bewusst machen
Umgang mit Storungen und Belastun-
gen am Arbeitsplatz neu bestimmen
Motivation anderer und Motivation im
Team erfolgreich umsetzen

Zielgruppe

Alle Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
von Versicherungsunternehmen und
Agenturen, selbstandige Agenturinhaber
und Makler sowie Teamleiterinnen und
Teamleiter und Projektverantwortliche

Methoden

Experten-Input, Lehrgesprach, Mentales
Training, Individual-Ubungen, Gruppen-
arbeit, Transfer

Reaktion auch schwierige und provokante Kunden zu tiberraschen.

Auszug aus den Inhalten
.Spielregeln” der Schlagfertigkeit
Geschicktes Kontern, Techniken der
spontanen Reaktionen
Umgang mit schwierigen Kunden:
unsachliche Emotionalisierungen,
Schutzbehauptungen, Schuldumkehr
Konfliktverhalten: Was bedeutet
Provokation?

Souverane Korpersprache, Stimme
und Wahrnehmung

Umgang mit unfairen Angriffen und
Dominanz

Sprechdenken liben
Reaktionsstrategien auf Killerphrasen
und verbale Tiefschlage
Fragetechniken vertiefen —

wer fragt, fihrt!

Denk- und Verhaltensblockaden
aufbrechen, positives Umdeuten bei
schwierigen Kunden

Ziele und Nutzen
Die Teilnehmer/-innen lernen, sich bei
Verbalattacken und unfairen Angriffen

von Kunden souveran zu behaupten,
einen kiihlen Kopf zu bewahren und
schlagfertig zu reagieren, um anschlie-
Bend sachliche Lésungen anbieten

zu kénnen. Sie trainieren erfolgreiche
Strategien verbaler Selbstverteidigung,
die lhnen helfen, gelassen zu bleiben
und einen personlichen , Aufprallschutz
gegen schwierige Kunden und Provoka-
teure zu entwickeln.

"

Zielgruppe

Mitarbeiter/-innen von Versicherungsun-
ternehmen im Innen- und Aul3endienst,
Agenturen, selbststandige Agenturinha-
ber und Makler, die im Kundenkontakt
stehen

Methoden

Impulsvortrag, Lehrgesprache, Einzel-
und Partneriibungen, verbale und
mentale Ubungen, Schlagfertigkeitstrai-

ning vor dem Plenum, Teilnehmer-Ubung

mit Video-/Trainer-Feedback

Soziale Kompetenz

IDD =

Bildungszeit: 5 h 30 min

H-SO34

ZEIT UND ORT
Mo., 13. Sept. 2021
09:00-17:00 Uhr
BWYV Hannover
Teil 2: 14. Sept. 2021
(H-S035), auch einzeln
buchbar.

TRAINER

Iris Kadenbach, M.A.,
Kadenbach Coaching
Hamburg/Hannover

TEILNAHMEGEBUHR
278,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Paketpreis bei Buchung bei-
der Teile: 520,- € (Nicht-Mit-
glieder zzgl. 36,- €)
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

INFO

Beachten Sie auch Seminar
H-S0O35 zu diesem Thema.
Beide Teile sind einzeln buch-
bar und in sich abgeschlossen.

BILDUNGSZEIT
Bis zu 5 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.
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Soziale Kompetenz

IDD
beraten)

Bildungszeit: 5 h 30 min

H-SO35

ZEIT UND ORT
Di, 14. Sept. 2021
09:00-17:00 Uhr
BWYV Hannover
Teil 1: Mo., 13. Sept. 2021
(H-S0O34), auch einzeln
buchbar

TRAINERIN

Iris Kadenbach, M.A., Kaden-
bach Coaching

Hamburg | Hannover

TEILNAHMEGEBUHR
278,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Paketpreis bei Buchung bei-
der Teile: 520,- € (Nicht-Mit-
glieder zzgl. 36,— €)
Preise MwSt.-frei; inkl.
Seminarunterlagen,
Getranken

INFO

Beachten Sie auch Seminar
H-SO34 zu diesem Thema.
Beide Teile sind einzeln buch-
bar und in sich abgeschlossen.

BILDUNGSZEIT
Bis zu 5 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.

Umgang mit schwierigen Kunden (Teil 2) —
Vertiefung von Gesprachsstrategien, aktiver
Einwandbehandlung und Kontertechniken

Auseinandersetzungen mit schwierigen Kunden sind manchmal unausweichlich,

zu sehr unterscheiden sich personliche Bediirfnisse und der Erwartungsanspruch.
Haufig klart sich die Situation schnell wieder. Was passiert aber, wenn die Auffas-
sung von Gerechtigkeit und Anerkennung der Forderungen auseinandergehen und
man sich personlich angegriffen fiihlt? Viele Mitarbeitende gehen der konstruktiven
Auseinandersetzung mit schwierigen Kunden aus dem Weg, schlucken ihren Frust
herunter und sehen keine Losung. Darunter leiden Arbeitsmotivation und Leistung.
Wie teile ich Kunden in solchen Situationen meine Kritik und meine sachliche
Sichtweise so mit, dass sie sich dennoch respektiert fithlen? Wie lenke ich schwierige
Kunden zu einer Lésung und erreiche, dass sie geauBerte Kritik einsehen? Lernen
Sie Strategien zur konstruktiven Gesprachsfiihrung und Lenkung zu gemeinsamen
Lésungen, um langfristig auch mit schwierigen Kunden erfolgreich zu kooperieren.

Auszug aus den Inhalten
Gesprachsstrategien zur gezielten
Lenkung von schwierigen Kunden
Eskalationen vermeiden und rechtzeiti-
ges Gegensteuern
Techniken aktiver Einwandbehandlung
Schwierige Kunden und Konflikte als
Chance flr eine positive Entwicklung
Gesprachsleitfaden fir die konstrukti-
ve AuBerung von Kritik
Menschliches Dominanzverhalten
verstehen
Personlichkeitstypen und ihr Verhalten
erkennen und nutzen
Losungsorientierte Kommunikation
und ,Briickenbauen”

Konstruktive Losungsmethoden und
Win-Win-Strategien

Umgang mit persénlichen und unfai-
ren Angriffen

Ziele und Nutzen
Die Teilnehmer/-innen lernen, bei schwie-
rigen Kunden und bei Eskalationen

professionell und angemessen zu reagie-
ren. Sie erfahren, wie Sie auch zukunftig
wieder eine faire Chance auf ein gemein-
sames Miteinander erhalten und Uben,
auch bei personlichen Angriffen und
Provokationen souverédn und gelassen
zu bleiben. Sie lernen Kritik annehmbar
zu verpacken und Eskalationen und
negative Folgen zu vermeiden. Damit
gewinnen Sie Sicherheit im Umgang mit
schwierigen Kunden.

Zielgruppe

Mitarbeiter/-innen von Versicherungsun-
ternehmen im Innen- und AulRendienst,
Agenturen, selbststandige Agenturinha-
ber und Makler, die im Kundenkontakt
stehen

Methoden

Impulsvortrag, Lehrgesprache,
Individual- und Partnertibungen, Grup-
penarbeit, Simulations-Ubungen zur
Gesprachsfihrung mit Trainer-Feedback

Sicheres Auftreten in Geschafts- und

E-Mail-Korrespondenz

Sie erstellen taglich versicherungsrelevante Texte per Mail und Brief? Sie verantwor-
ten Publikationen, auch im Internet und in Sozialen Medien? Sie wollen mit klaren
Botschaften die Marke und das Image lhrer Versicherungsorganisation starken? Dann
lernen Sie jetzt im temporeichen Training, Texte fiir des Lesers Gehirn perfekt in
Szene zu setzen. Das ist die DNA der neuen , Leserzentrierten Textur”. Wissen, das
elektrifiziert!

Auszug aus den Inhalten:
Lassen Sie lhre Texte flir den Leser
interessant erscheinen mit Hilfe der
I-W-U-Analyse.
Umgehen Sie den Ablage-P-Reflex
beim Leser und weichen Sie Antis,
Negas und Suggis aus.
Vermeiden Sie Fehlinterpretationen
lhrer Texte durch missverstandliche
Wortkompositionen.
E-Mail versus Snail-Mail: Worauf Sie
bei lhren Mitteilungen garantiert noch
nie achteten ...

Zielgruppe
Jede Person, die taglich im schriftlichen
Gedankenaustausch steht.

Ziele
Was Sie schreiben ist wichtig.
Wie Sie es schreiben, ist wichtiger.
Wie es beim anderen ankommt, ist
entscheidend.

Methoden
Musterbeispiele mit Trainerinput
Eigenarbeit zur Textanalyse
Kleingruppenarbeit zur Textentwick-
lung
Lickentexte im lernverstarkenden
Skript
Praktische Gehirnlibungen
Gro3gruppenarbeit zur Motivfindung

Soziale Kompetenz

IDD | 2=

Bildungszeit: 11 h 30 min

H-SO53

ZEIT UND ORT
Di./Mi., 01./02. Juni 2021
09:00-17:00 Uhr
im BWV Hannover

TRAINER

Rainer Willmanns, Unterneh-
mensberater und Businesstrai-
ner, Urheber Leserzentrierte
Textur®

TEILNAHMEGEBUHR
428,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei,
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen.

INFO

Ca. 4 Wochen vor dem
Seminar erhalten Sie die
Moglichkeit, inhaltliche
Wiinsche und Erwartungen
mitzuteilen. Wir werden Sie
bitten, 3—-4 anonymisierte
E-Mails zur Verfligung zu
stellen. So sichern wir zu, dass
das Seminar lhren konkreten
Bediirfnissen entspricht,
praxisorientiert und lebendig
gestaltet wird.

BILDUNGSZEIT

Bis zu 11 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.
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Texte professionell Train the Trainer

und empfangerorientiert gestalten

Sie lernen, zur Vermittlung von Fachwissen in Fachabteilungen Themenbereiche
aufzubereiten sowie Schulungen zielorientiert durchzufiihren. Dazu iiben Sie
Modern zu schreiben, orientiert sich immer am Empfanger: So kann er lhre Inhalte methodische und didaktische Elemente im Training.
schnell aufnehmen und umsetzen. In diesem Seminar vertiefen Sie lhre Fahigkeit, die

Erwartungen und Wiinsche lhrer Kunden zu erfassen und die Briefe kundenorientiert

und pragnant zu formulieren. Sie erhalten viele praktische Tipps und Anregungen,

wirkungsvoll, ansprechend und der aktuellen Rechtschreibung entsprechend zu

H-MKO01

ZEIT UND ORT

IDD

Bildungszeit: 11 h 30 min

H-SO54

ZEIT UND ORT
Mo./Di., 08./09. Nov. 2021
1. Tag 10:00-17:30 Uhr,
2. Tag 09:00-16:30 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER
Thiel & Partner
Personalentwicklung

TEILNAHMEGEBUHR
428,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei,
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 11 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.
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schreiben.

Auszug aus den Inhalten:
Erwartungen und Wiinsche der
Kunden erfassen
Qualitatskriterien moderner
Korrespondenz
Verstandlich und wertschatzend
formulieren
Ubersichtlich und ansprechend
strukturieren
Formulierungsmaoglichkeiten fir
verschiedene Anlasse
Zielorientiert Texte vorbereiten und
planen
Eigene Texte reflektieren

Zielgruppe

Alle Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter,
die zeitgemaR und kundenorientiert
schreiben, ihren Schreibstil reflektieren
und optimieren wollen sowie Tipps und
Anregungen moderner Korrespondenz
winschen.

Ziele

Die Teilnehmer/-innen
vertiefen die Qualitdtsmerkmale mo-
derner Korrespondenz,
orientieren sich an den Erwartungen
und Wiinschen ihrer Kunden und
Empféanger,

erfahren die aktuellen Schreib- und
Gestaltungsregeln,

erhalten umfassende Unterlagen mit
einer Ubersicht empfehlenswerter
Formulierungen.

Methoden
Input durch den Trainer
Praxisbezogene Einzel- und
Gruppenlibungen
Reflexion der eigenen Texte

Info

Ca. 4 Wochen vor dem Seminar
erhalten Sie die Moglichkeit, inhaltliche
Winsche und Erwartungen mitzuteilen.
Wir werden Sie bitten, 3-4 anonymi-
sierte Briefe zur Verfligung zu stellen.
So sichern wir zu, dass das Seminar
lhren konkreten Bedlrfnissen entspricht,
praxisorientiert und lebendig gestaltet
wird.

Auszug aus den Inhalten

Einstiegssituation in einem Seminar
gestalten

Optimaler Seminarerfolg durch
Lrichtige” Ziele und Methoden
Gezieltes Aufbereiten versicherungs-
spezifischer Themen fir
Mitarbeiter/-innen der Fachabteilun-
gen im Rahmen einer Schulung
(Methodik/Didaktik, beispielhaft)
Lernen darf Spal3 machen - belebende
Elemente im Training

Schwierige Situationen und Konflikte
im Seminar meistern

Methodischer und sozialer Umgang
mit den Teilnehmern

Mo./Di., 14./15. Juni 2021
09:00-17:00 Uhr
BWYV Hannover

TRAINERIN
Katharina Farber,
Trainerin in der
Versicherungsbranche

TEILNAHMEGEBUHR
398,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei,
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

Welche AulBenwirkung habe ich und
wie kann ich sie nutzen?

Zielgruppe

Mitarbeiter/-innen aus Fachabteilungen,
die Versicherungsfachwissen vermitteln,
und angehende Dozenten/-innen sowie
Trainer/-innen, die Schulungsmafinah-
men durchflhren.

Methoden
Experteninput
Gruppenarbeit
Ubungen
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IDD
beraten)

Bildungszeit: 11 h 30 min

H-MKO03

ZEIT UND ORT
Termin 1:
Mo./Di., 22./23. Marz 2021
Termin 2:
Di./Mi., 28./29. Sept. 2021
09:00-17:00 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Nicole Grobelny,

grobelny + team GbR,
selbststandige Unternehmens-
berater und Trainer

TEILNAHMEGEBUHR
442,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei,
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 11 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.
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Zeit- und Selbstmanagement

Sie lernen in diesem Seminar, wie Sie mit der Ressource Zeit zielorientiert im Ver-
sicherungs-Tagesgeschaft umgehen. Zeitmanagement ist die Folge von praktiziertem
Selbstmanagement; beides ist die Voraussetzung fiir das Erreichen von Zielen. Inso-
fern werden im Seminar alle drei Facetten - Zeit-, Selbst- und Zielmanagement — und
ihre Wechselwirkungen fiir erfolgreiches Arbeiten in Versicherungen thematisiert.

Auszug aus den Inhalten
Der personliche Umgang mit Zeit,
Zielen und der Work-Life-Balance im
Versicherungsalltag
Facetten des Selbstmanagements
kennen und fir sich reflektieren
Ziele erfolgreich setzen, Fokussierung
auf Resultate — warum Zugewinn
wichtig ist
Personliches Zeitverhalten erkennen
und Zeitprofil erstellen
Grundlagen und Entwicklung einer
Workflow-Struktur — zur beruflichen
Zielklarheit
Prioritaten setzen — eine Matrix zur
Priorisierung von Aufgaben
Zeitdiebe erkennen und stellen sowie
Zeitmanagement praktisch Gben

Zielgruppe

Mitarbeiter/-innen in Versicherungsunter-
nehmen, im VersicherungsaulRendienst,
selbststandige Agenturinhaber, Makler

Methoden
Praxisorientiertes Training
mit Ubungen
Gruppenarbeiten
Erfahrungsaustausch und Trainerinput

Info: Siehe auch H-MK50,
Stress (iber Bord

Visualisieren fur Trainer

Klar und ansprechend visualisierte Darstellungen auf Flipcharts und Moderatoren-
wand motivieren und fokussieren. Ob in Priasentationen, Meetings oder bei der
Moderation von Veranstaltungen: Gute Visualisierung hilft, Ablaufe zu strukturieren

und Ergebnisse iliberzeugend festzuhalten.

Um gut zu visualisieren, brauchen Sie kein besonderes Talent. Vielmehr geniigen das
richtige Material, einfache Techniken und wenige Striche, um die Inhalte visuell zu
unterstitzen und auf den Punkt zu bringen. Und das kénnen Sie in kurzer Zeit lernen:
Mit dem nétigen Hintergrundwissen und ein bisschen Ubung aus diesem Seminar
konnen Sie die Qualitat lhrer Moderation schnell und sichtbar verbessern.

Auszug aus den Inhalten
Folgende Inhalte erarbeiten Sie sich
praktisch:
Eigene Bildsprache entwickeln:
Sie bauen sich ein Repertoire an Bil-
dern auf, mit denen Sie sich visuell
ausdrilicken kdnnen. Sie erarbeiten
sich die folgenden Grundelemente:
Text und Headlines
Grundformen
Bilder und Symbole
Figuren
Basistechniken ausprobieren:
Mit 5 einfachen Techniken kénnen
Sie lebendige und sprechende Bilder
erzeugen
Schriftfiihrung
Strichfliihrung
Dynamik
Schattierung
Einsatz von Farben
Von der Idee zum Bild in 4 Schritten:
Sie lernen die einzelnen Phasen der
Bild-, Chart- und Postergestaltung
kennen. Sie erfahren, welches Material
Sie dazu bendtigen und wie Sie dieses
anwenden.
Skizzieren
Kontur erstellen
Schattieren
Colorieren

Ziele und Nutzen

In diesem Kurs lernen Sie schnell, lhre
eigene Visualisierungstechnik sichtbar zu
verbessern! Durch den Einsatz einfacher
Techniken erweitern Sie das eigene
Repertoire und gewinnen Sicherheit

in der Anwendung der Materialien. Sie
gehen mit konkreten Ideen zur visuellen
Umsetzung lhrer eigenen Themen nach
Hause.

Zielgruppe

Dieses Training richtet sich an alle, die
ihre eigenen Moderationen und/oder
Prasentationen durch den Einsatz von Vi-
sualisierungstechniken auf Moderations-
wand/Flipchart schnell und sichtbar
verbessern moéchten. Vorkenntnisse sind
hilfreich, jedoch nicht erforderlich.

Methoden

Dieses Training setzt auf ,Praxis pur”:
Gemeinsam lernen und tben wir Schritt
fir Schritt die Visualisierungstechnik und
setzen sie sofort in praktische Beispiele
um. Wahrend des gesamten Kurses
arbeiten Sie an lhrer eigenen Visualisie-
rungsflache und probieren alle Techniken
in Ruhe aus. So entsteht ganz nebenbei
ein kleiner visueller ,Wortschatz”, den
Sie sofort einsetzen kdnnen.

Methodische Kompetenz

IDD | 2=

Bildungszeit: 6 h

H-MKO05

ZEIT UND ORT
Mi., 16. Juni 2021
09:00-17:00 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Imke Pracejus und
Uwe Trepte,
selbstandige Trainer

TEILNAHMEGEBUHR
246,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Fur Fachwirt-Studenten ge-
wahren wir 20 % Rabatt
Preise MwSt.-frei,
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT

Bis zu 6 h Bildungszeit
anrechenbar.
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Beraten|

Bildungszeit: 6 h

H-MKO06

ZEIT UND ORT
Mi., 24. Méarz 2021
09:00-17:00 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Jorg Roth, JRC Training,
Seminare | Kommunikation |
Prozesse

TEILNAHMEGEBUHR
172,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei,
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 6 h Bildungszeit
anrechenbar.

Excel in der taglichen Arbeitspraxis

Im Versicherungsbereich

Sie erlernen die Bedienung der wichtigsten Arbeitsmittel einer Tabellenkalkulation,
um EXCEL als tagliches Handwerkszeug im Besonderen bei der Aufbereitung von
Zahlen aus den verschiedensten Bereichen der Versicherung (Innen- und Au3en-
dienst) einsetzen zu kénnen.

Auszug aus den Inhalten
Eingaben: Text, Zahl, Fehlermeldun-
gen und Korrektur
Berechnungen mit eigenen Formeln
oder mittels vordefinierter Formel-
funktionen; Auswahl haufig in der Pra-
xis verwendeter Funktionen
Kopieren von Ergebnissen unter
Verwendung von festen Werten
Einfache Diagrammerstellung
Gestaltung, Druck etc.
Sortieren und Filtern langer Listen
Arbeiten mit mehreren Tabellen
gleichzeitig
Schutz vor unbefugten Anderungen

Zielgruppe

Mitarbeiter/-innen der Versicherungs-
unternehmen und Agenturen, die Erfolg
und Effizienz kontrollieren wollen.

Methoden
Experteninput
Einzel-und Partnerarbeit

Voraussetzungen
Grundkenntnisse im Umgang mit
Office-Produkten und dem PC

Info

Siehe auch H-MKO09, Auswertungen
mit Excel — Arbeiten mit groRen Daten-
mengen.

Gedachtnistraining fur den beruflichen Erfolg —
Namen, Fakten, Zahlen mit Leichtigkeit merken

Dieses Seminar hilft lhnen, lhr Gehirn optimal zu nutzen und lhr Gedachtnis
langfristig wesentlich zu verbessern. Gerade im Umgang mit Kunden im Versiche-
rungsbereich (Namen, Schadensereignisse u.a.) bzw. im Umgang mit Bedingungen,
Paragraphen und Zahlenmaterial im Versicherungsalltag sind bestimmte Mnemo-
techniken hilfreich, die Sie in diesem Seminar kennenlernen.

Auszug aus den Inhalten
Grundlagen der Informationsverarbei-
tung und Aufbau des Gehirns
Mnemotechniken - Erinnerungshilfen
und deren Grundregeln
Das Prinzip der Bilderkette und das
Zahl-Form-System
Strategien flir das Merken von Namen
Tipps flir Vortrage, Besprechungen,
Telefonate und Geschéaftskontakte
Konzentrationstechniken

Zielgruppe

Far Mitarbeiter/innen aus Versicherungs-
unternehmen, die viele Dinge in Erinne-
rung behalten moéchten, um z.B. Vortrage
frei und ohne Notizen halten zu kénnen
oder sich Namen langfristig einzuprégen.

Ziele

Sie ..

speichern Zahlen, Daten und Fakten
langfristig ab.

sind in der Lage, sich anhand der
vorgestellten Techniken Namen z.B.
in Besprechungen einzupragen und
dauerhaft zu merken.

wenden Strategien an, um |lhre Kon-
zentrationsfahigkeit zu steigern und
Ihre Assoziationsfahigkeit zu verbes-
sern.

Methoden

Experteninput
Einzel- und Partnerarbeit

Methodische Kompetenz

IDD |
beraten

Bildungszeit: 6 h

H-MKO07

ZEIT UND ORT
Di., 20. April 2021
10:00-17:30 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER
Thiel & Partner
Personalentwicklung

TEILNAHMEGEBUHR
276,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei, inkl.
Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 6 h Bildungszeit
anrechenbar.
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Prasentieren mit PowerPoint:
Gekonnt Uberzeugen

Auswertungen in EXCEL —
Arbeiten mit grofden Datenmengen

Sie arbeiten mit umfangreichen Daten in Excel und benétigen fiir die Auswertung
weiterfilhrende Berechnungsfunktionen und Analysemaglichkeiten. Zudem sollen die
Daten fiir Prasentationen aufbereitet werden: Hier konnen kritische Werte hervorge-
hoben und Trends aufgezeigt werden.

In der Kiirze liegt die Wiirze, doch folgen viele Vortragende diesem Motto leider
nicht. Mit unerwiinschten Folgen: Die meisten Zuhorer schalten bei iiberladenen
Monologen nach nur zehn Minuten ab. Ziel des Seminars ist es, den Rahmen und vor
allem das Ziel Ihres Vortrags klar abzustecken. Es werden Beispiel-Prasentationen

IDD |
beraten)

Bildungszeit: 6 h

IDD |
beraten

H-MKO09

ZEIT UND ORT
Di., 14. Sept. 2021
09:00-17:00 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Jorg Roth, JRC Training,
Seminare | Kommunikation |
Prozesse

TEILNAHMEGEBUHR
172,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei,
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen.

s | i

erarbeitet und vorgetragen.

Auszug aus den Inhalten

Teil 1: Entwickeln einer Dramaturgie —

das Storyboard
Vom roten Faden zum Drehbuch:
Planung des Spannungsbogens
Empathie: Vorbereitung auf die Teil-
nehmer
Wege der Informationsbeschaffung
zum Kenntnisstand und Hintergrund
der Zielgruppe
Erstellen von Titel- und Textfolien,
Gliederungen, Abstande
Sprechende anstatt beschreibende
Titel fur Folien mit Aussage

Teil 2: Die technische Umsetzung des
Vortrages
Vorbereiten von Musterfolien mit

Zielgruppe
Mitarbeiter/-innen von Versicherungs-
unternehmen und Agenturen

Ziele

Sie lernen
Inhalte fir Beratungsprozesse beim
Kunden zu visualisieren
das Erstellen eines Gbersichtlichen
,Roten Fadens” zum Veranschaulichen
von Inhalten
wie Sie mit technischer Unterstltzung
einen Vortrag klar strukturieren
wie Sie Uberzeugend prasentieren

Methoden
Experteninput
Einzel- und Partnerarbeit

Bildungszeit: 6 h

H-MK13

ZEIT UND ORT
Di., 08. Juni 2021
09:00-17:00 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Jorg Roth, JRC Training,
Seminare | Kommunikation |
Prozesse

TEILNAHMEGEBUHR
172,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei, inkl.
Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

Zielgruppe

Auszug aus den Inhalten Regalfach-Technik

BILDUNGSZEIT
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Bis zu 6 h Bildungszeit
anrechenbar.

Werte aus Tabellen weiterverarbeiten
Wenn-Bedingung zum Vermeiden von
Fehlerergebnissen

SVerweis zur Ubernahme von Werten
aus grol3en Listen

Autofilter mit Mehrfachauswahl
Bedingte Formatierung zum Hervorhe-
ben kritischer Werte

Teilergebnis fir gefilterte Werte und
bedingte Formatierungen
Pivot-Tabellen zur Erstellung von
Berichten und Abfragen

Blatt- und Dateischutz

Mitarbeiter/-innen von Versicherungs-
unternehmen und Agenturen, die Erfolg
und Effizienz kontrollieren wollen

Methoden
Experteninput
Einzel- und Partnerarbeit

Voraussetzungen
Grundkenntnisse im Umgang mit
Office-Produkten und dem PC

Info
Siehe auch Seminar H-MKO06.

Einrichten einer Navigation mit Hyper-
links fir den flexiblen Themenwechsel
Planung von Start, Agenda und
Abschluss

Teil 3: Der Vortrag wird spannend

Statt Killerphrasen & Allgemein-
platzen: Erzahlen Sie eine Geschichte!
Ein Notfallprogramm: Der Umgang mit
Lampenfieber sowie technischen und
personlichen Blackouts

.Sic vis pacem, para bellum”: Einbe-
ziehen der Zuschauer und souverane
Abwehr von verbalen Angriffen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 6 h Bildungszeit
anrechenbar.
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IDD | 2=

Bildungszeit: 6 h

H-MK14

ZEIT UND ORT
Termin 1: Do., 08. Juli 2021
Termin 2: Mi., 03. Nov. 2021
09:00-17:00 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Jorg Roth, JRC Training,
Seminare | Kommunikation |
Prozesse

TEILNAHMEGEBUHR
172,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei,
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT

Bis zu 6 h Bildungszeit
anrechenbar.

56

Professionelle Internet-Recherche in der
Versicherungsbranche

Sie recherchieren nach Personen, Vorgangen oder Dokumenten? Sie mochten mit
effizienten Suchstrategien lhr Suchziel erreichen und nicht aus 10.000 Treffern
herausfiltern? Wir geben Ihnen einen detaillierten Einblick in die Funktionsweise von
Suchmaschinen und zeigen, wie Suchanfragen mit Hilfe von Filtern, Parametern und
Metabegriffen erfolgreich vorbereitet und durchgefiihrt werden kénnen. Versteckte
Funktionen von Suchmaschinen sind dabei ebenso von Bedeutung wie das Wissen
um Spezialsuchdienste, aber auch die Gefahren aus dem Internet bei der Recherche.

Auszug aus den Inhalten Zielgruppe

Effektiv Suchinstrumente einsetzen Mitarbeiter/-innen der Versicherungs-
Einsatz von praxisorientierten Such- unternehmen und der Agenturen,
parametern am Beispiel Google selbststandige Agenturinhaber und
Auffinden von Informationen und Makler
Beitragen in Dateien, Dokumenten
oder Listen im Internet Methoden
Abfrageinstrumente wie Meta-Suchen Experteninput
zur gezielten Informationserhebung Recherchebeispiel direkt im Internet —

gerne auch mit eigenem PC
Anonymitat/Schutz vor Datenklau
Aktuelle Methoden des ,Mitschnif-
felns” bei der Recherche
Entfernen von sicherheitsbedenklichen
Datenspuren beim Recherchieren

Methodische Kompetenz

Online-Seminar Seriendruck in MS Office:
Schnell und professionell

Der Serienbrief automatisiert die Brieferstellung - sie sparen sich Zeit und Arbeit.
Erhalten Sie praxisnah das notwendige Handwerkszeug, um zuverlassig Briefe,

E-Mails etc. gleichen Inhalts an unterschiedliche Adressen zu versenden und zu m
bearbeiten.

H-MK16

ZEIT UND ORT

Mo., 15. Marz 2021
09:00-11:00 Uhr

TRAINER

Jorg Roth, JRC Training,
Seminare | Kommunikation |
Prozesse

TEILNAHMEGEBUHR
70,-€
Bei Buchung von H-MK16
und H-MK17 120,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 15,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei

. INFO
Aus_zug aus den In“halten _ Z|elgruppe_ _ _ _ _ Online-Seminar
Ein Dokument fiir den Seriendruck Das Seminar richtet sich an Mitarbei- .
. i . Siehe auch H-MK17
einrichten ter/-innen von Versicherungsunterneh-
Excel als Datenquelle auswahlen men und Agenturen.
Verwenden der Excel-Spaltentitel als Grundkenntnisse im Umgang mit
Platzhalter Word werden vorausgesetzt
Einfligen von Bedingungen fiir Anrede
und individuelle Textbausteine Methoden
Datums- und Zahlenformate Experteninput

Filtern von Datensatzen

Ziele und Nutzen
Die Teilnehmer/-innen lernen die Logik
und die Potenziale professioneller Text-
verarbeitung besser fiir sich zu nutzen.
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H-MK17

ZEIT UND ORT
Mo., 15. Marz 2021
12:00-14:00 Uhr

TRAINER

Jorg Roth, JRC Training,
Seminare | Kommunikation |
Prozesse

TEILNAHMEGEBUHR
70-€
Bei Buchung von H-MK16
und H-MK17 120,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 15,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei

INFO
Online-Seminar
Siehe auch H-MK16
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Online-Seminar Arbeiten im Office-Team an
gemeinsamen Dokumenten

Sie arbeiten oft zusammen mit Kollegen an einem Dokument? Sie haben verschie-
dene Versionen eines Dokuments und mochten die Anderungen nachvollziehen?
Schiitzen Sie Bereiche im Dokument und lberpriifen Sie die vorgenommenen
Anderungen.

Auszug aus den Inhalten Ziele und Nutzen
Selbst aktualisierende Formatvorla- Die Teilnehmer/-innen lernen die Logik
gen, z.B. fiir Uberschriften und Gliede- und die Potenziale professioneller Texter-
rungen erstellen arbeitung besser fir sich zu nutzen
Nummerierung als Gliederung
einfligen Zielgruppe
Einheitliche Textbausteine als Das Seminar richtet sich an Mitarbei-
Autotext-Funktion ter/-innen von Versicherungsunterneh-
Selbst aktualisierende men und Agenturen.
Inhaltsverzeichnisse erstellen Grundkenntnisse im Umgang mit
Text in Abschnitte flir unterschiedliche Word werden vorausgesetzt.
Kopf- und FuRzeilen unterteilen
Zusammenflihren zweier Dokumente
Aktivieren der Bearbeitungsfunktion
zur Zusammenarbeit mehrerer
Mitarbeiter an einem Dokument
Nachverfolgen der Anderungen auf
einem Gruppenlaufwerk (setzt ein Un-
ternehmensnetzwerk, SharePoint oder
OneDrive voraus)

Methoden
Experteninput

Effektives Lesen:
Umgang mit der Informationsflut

Gerade im Versicherungsbereich arbeitet jeder Mitarbeiter und jede Fithrungskraft
mit vielen Texten (Bedingungswerke, Vertragswerke, Kundenbriefe u.a.). Das Semi-
nar hilft lhnen, lhre Lesegeschwindigkeit langfristig zu steigern, die Informationsflut
zu bewiltigen und spater gezielt Informationen wieder abzurufen.

Auszug aus den Inhalten
Fachtexte schneller lesen mit den
Techniken: a) Lesehilfe, b) peripherer
Blick und c¢) 2/3-Punkt-Technik.
Mit der FULFU-Technik in kurzer Zeit
das Wesentliche aus Texten heraus-
filtern.
Die Denk- und Arbeitstechnik ,,Mind-
Mapping” fir sich zum aktiven Auf-
nehmen, Erinnern und Wiederabrufen
von Informationen nutzen.
Ihre Konzentration den Arbeitstag tber
aufrechterhalten.
E-Mails schnell erfassen und bearbei-
ten.

Zielgruppe

Fir Mitarbeiter/-innen, die einen

Grol3teil ihrer Arbeitszeit mit Lesen und
Verarbeiten vieler Informationen zu tun
haben und fiir alle, die Informationen
schneller, gezielter und selbstbestimmter
aufnehmen, verstehen, erinnern und
wiedergeben mochten.

Methoden
Experteninput
Text-Ubungen B .
Info L.
Es sollten bitte eigene Lesetexte in
das Seminar mitgebracht werden! -

Methodische Kompetenz

IDD |
beraten

Bildungszeit: 6 h

H-MK18

ZEIT UND ORT
Di., 06. Juli 2021
10:00-17:30 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER
Thiel & Partner
Personalentwicklung

TEILNAHMEGEBUHR
276,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei,
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 6 h Bildungszeit
anrechenbar.

59



ll- Methodische Kompetenz Methodische Kompetenz

Einfach.Schnell.Lernen Besprechungen im Griff haben

Sie haben neue Aufgaben iibernommen, einen Karriereschritt gemacht oder ein In diesem Seminar lernen Sie leichte und sofort umsetzbare Kommunikationstech-

neues Aufgabengebiet zu betreuen? Vielleicht wollen Sie in kurzer Zeit den Kunden- niken und Werkzeuge kennen, Besprechungen zu steuern und zu gestalten, unabhan-

stamm lhrer neuen Agentur im Kopf , abspeichern“? Sie haben méglicherweise das gig von der Rolle, in der Sie teilnehmen. Sie navigieren gekonnt durch schwierige

Gefihl, schon ,zu alt” zum Lernen zu sein? Verhandlungssituationen im Versicherungsinnen- und/oder -auRendienst, in Arbeits-

Sie lernen, solange Sie leben. Die Methoden aber dndern sich. In diesem Seminar sitzungen und/oder Projekten und erhdhen die Klarheit und Ergebniszufriedenheit in IDD |
zeigen wir lhnen Techniken, mit denen Sie in kurzer Zeit neue Informationen lernen den fiir Sie relevanten Besprechungen. Bildungszeit: 6 h

und auf lange Zeit in Erinnerung behalten kénnen. Sie konnen die Methoden gleich
mit uns an einem Thema lhres Interesses anwenden.

H-MK30 Auszug aus den Inhalten

Grundlagen des Lernens
Wie Aufmerksamkeit, Lernen und
Erinnern funktioniert
Neues aus der Hirnforschung
Fehler des (alten) Schulsystems
Methoden fiir erfolgreiches Lernen
Tempo-Mind Mapping
Pomodoro
Story building
Pyramidales Denken

H-MK41

ZEIT UND ORT
Di., 29. Juni 2021
09:00-17:00 Uhr
BWYV Hannover

ZEIT UND ORT
Di., 21. Sept. 2021
10:00-17:30 Uhr
BWYV Hannover TRAINER
Frithjof Paulig,

TRAINER Beratung / Seminare /

Thiel & Partner
Personalentwicklung

Coaching

TEILNAHMEGEBUHR
276,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €

TEILNAHMEGEBUHR
276,- €

Zielgruppe Voraussetzungen
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,—- € _e 9 Pp i i _g i ) Verwaltungsgeblhr
. Mitarbeiter/-innen von Versicherungs- Grundkenntnisse im Umgang mit . .
Verwaltungsgebiihr . Preise MwSt.-frei;
. ) unternehmen und Agenturen Office-Produkten und dem PC . .
Preise MwSt.-frei; inkl. Seminarunterlagen,
inkl. Seminarunterlagen, ; Getranken, Mittagessen
u . Ziele Info
Getranken, Mittagessen Sie | L thoden k Das S . ird konkret d
!e ernen ernme_ oden enner? : _ as Seminar er. onkre ar_l en BILDUNGSZEIT
Sie beherrschen ein Themengebiet Situationen und Beispielen der Teilneh- . . .
. . i . . ; Bis zu 6 h Bildungszeit
durch Anwendung der Methode im mer ausgerichtet. Die Teilnehmer kénnen Auszug aus den Inhalten Zielgruppe anrechenbar.
Seminar ein eigenes Themengebiet mitbringen Vom passiven Teilnehmer Mitarbeiter/-innen von Versicherungsge- '
Sie kdnnen neue Wissensfelder (elektronisch, Blcher, etc.) und im Semi- zum aktiven Gestalter sellschaften, Agenturen und Maklerbiros
schneller erschlieBen nar live erarbeiten. Wir stellen alternativ Zielgerichtet agieren sowie Fuhrungskréafte, die Besprechun-
auch Themen zur Verfligung. Wie wir Komplexitat reduzieren gen effizienter gestalten wollen.
Methoden kénnen
Experteninput Max. 12 Teilnehmer Auf den Punkt kommen Methoden
Partner- und Einzelarbeit Ergebnisse nachhaltig sichern Experteninput
Stoérungen meistern Diskussion von Fallbeispielen
Das eigene Verhalten lberprifen Gruppenarbeit
und trainieren Ubungen
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IDD |
beraten)

Bildungszeit: 2 h 30 min

ZEIT UND ORT
Termin 1: Fr., 26. Marz 2021,
09:00-12:00 Uhr
Termin 2: Mi., 28. April 2021,
14:00-17:00 Uhr
Termin 3: Mo., 11. Okt. 2021,
09:00-12:00 Uhr

TRAINERIN

Iris Kadenbach, M.A.,
Kadenbach Coaching
Hamburg | Hannover

TEILNAHMEGEBUHR
138,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei

BILDUNGSZEIT
Bis zu 2 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar

Besprechungskultur online:
Online-Meetings strukturieren und leiten

Online-Meetings, digitale Besprechungen und virtuelle Diskussionen professionell
und effizient zu moderieren, zahlt seit 2020 zur neuen Besprechungskultur online. Um
die Rolle des virtuellen Moderators oder der Moderatorin wirkungsvoll auszufiillen,
erfordert es spezielle Kenntnisse fiir die Steuerung des Besprechungsprozesses und
des Diskurses im Team.

Mit der Moderationsmethode erhalten Sie als Online-Moderatorin und Online-Mode-
rator ein wirkungsvolles Instrument fiir die Strukturierung der Diskussionsbeitriage
und die effiziente und zielgerichtete Lenkung der Online-Besprechung zu einem
gemeinsamen Ergebnis. Erganzend geht das Online-Seminar auf die Wirkung von
Blickkontakt, Mimik, Gestik, Kérpersprache und Stimmwirkung vor der Webcam ein,
damit Sie vor der Kamera optimal riiberkommen.

Gestaltung des Ablaufs und zur nach-
haltigen Sicherung von Ergebnissen.
Dartiber hinaus lernen Sie Methoden,
um die Kommunikation in der Gruppe
zu steuern und auch mit schwierigen
Gruppensituationen, unfairen Angriffen
und Konflikten als Online-Moderator
und Online-Moderatorin [6sungs- und
zielorientiert umzugehen.

Auszug aus den Inhalten
Webmeeting: Ziele, Strukturierung,
Prozessgestaltung, Phasen
Werkzeuge zur Moderation von
Webmeetings
Rolle und Aufgabe des Online-
Moderators/der Online-Moderatorin
Professioneller Online-Einsatz kom-
munikativer Mittel: Fragetechniken,
Gestik, Mimik und Blickkontakt vor
der Kamera, Stimmwirkung, Kérper-
sprache etc.

Souveranitat im Umgang mit virtuel-
len Teams, Frageformen und prak-
tische Formulierungen zur verbalen
Lenkung

Fokussierung und Zeitmanagement
Umgang mit Storungen, Killerphrasen
und unfairen Angriffen

Webmeeting: Fallbeispiele aus der
Berufspraxis

Zielgruppe

Alle Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
von Versicherungsunternehmen und
Agenturen, selbstandige Agenturinhaber
und Makler sowie Teamleiterinnen und
Teamleiter und Projektverantwortliche

Methoden
Experten-Input
Prasentation und Vortrag
Simulationen und Kamera-Ubungen
Fragen und Antworten

Ziele und Nutzen

Sie lernen Sie in diesem Online-Seminar

Kommunikationsmethoden zur gezielten

Moderation und Lenkung von virtu-

ellen Besprechungen, zur effizienten

Stress Uber Bord

Entspannter sein — Gelassenheit siegt

Unser heutiges Berufsleben ist von einer Leistungsspirale gepragt, die permanent
hohe kérperliche, seelische und geistige Anforderungen an uns stellt. Die Kunst be-
steht darin, sich trotz dieser Anforderungen korperlich und psychisch wohlzufiihlen,
leistungsstark zu bleiben und schnell zu regenerieren. Mit wirkungsvollem Stress-
management identifizieren Sie lhre individuellen Stresspotenziale. Sie entwickeln
personliche Strategien mit Belastungen erfolgreich umzugehen, Stress abzubauen
und schnell zu regenerieren. Mit einem effizienten Selbstmanagement schaffen Sie
sich Freirdume, steigern lhre Gesundheit, Arbeitseffizienz und Lebensfreude.

Auszug aus den Inhalten
Entstehung, Arten und Auswirkung
von Stress kennen und fir sich selbst
reflektieren
Personliche Energierdauber erkennen
SOS-Techniken bei Stress
Langzeitstrategie: Personliche Metho-
den und Techniken zum Stressabbau
Mentalmanagement
(Interventions-) Strategien im Umgang
mit hoher Arbeitsbelastung

Einrichtung individueller
Energietankstellen
Aktivierungs- und
Vitalisierungsiibungen

Zielgruppe

Mitarbeiter/-innen in Versicherungsunter-
nehmen, im Versicherungsaul3endienst,
selbststandige Agenturinhaber, Makler,
Teilnehmer des Zeit- und Selbstmanage-
ment Seminars H-MKO03.

Ziele

Sie lernen in diesem Seminar das Pha-
nomen ,Stress” und seine kérperlichen
und psychischen Auswirkungen kennen.
Sie entwickeln und tben individuelle
Strategien zum Umgang mit hoher
Arbeitsbelastung und Abbau von Stress.
Mit Hilfe unterschiedlicher Methoden,
Techniken und Ubungen steigern Sie lhre
personliche Entspannungs- und Regene-
rationsfahigkeit.

Methoden
Praxisorientiertes Training
Selbstreflexion
Partnerarbeit und Trainerinput

Methodische Kompetenz

H-MK50

ZEIT UND ORT
Termin 1: Mi./Do.,
30. Juni/01. Juli 2021
Termin 2:
Di./Mi., 12./13. Okt. 2021
09:00-17:00 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER
Iris Kadenbach,
Kadenbach Coaching,
Hamburg/Hannover

INFO
Siehe auch Seminar H-MKO03.

TEILNAHMEGEBUHR
442,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen
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ldeenfindung im Versicherungsalltag:
Von der kreativen Idee bis zur Problemlosung

Der groBRte Feind der Kreativitat und Umsetzung neuer Ideen ist die Gewohnheit.
Eine hohe Arbeitsbelastung, Routinen, eingefahrene Denk- und Verhaltensmuster -
es gibt viele Einfliisse, die neue Ideen blockieren. Die Fahigkeit, Probleme innovativ
und kreativ zu ldsen, zahlt zu den wesentlichen Qualifikationen im beruflichen
Alltag. Kreativitatstechniken helfen dabei, ausgetretene Pfade zu verlassen und
Neues auszuprobieren. Durch das Anwenden von Kreativitatstechniken lernen

Sie, die Kompetenz des Querdenkens optimal zu nutzen. Sie trainieren, sich neuen
Ideen gegeniiber zu 6ffnen, um die Ecke zu denken, neue Wege der Ideenfindung zu
beschreiten und diese fiir die Problemlésung im beruflichen Alltag gezielt einzuset-
zen und anzuwenden.

Ist eine Idee erst einmal ,geboren”, will sie auch umgesetzt werden. Im zweiten Teil
des Seminars erfahren Sie, wie Sie neue Ideen in verschiedenen Schritten weiterver-
folgen und realisieren. Hierzu bedarf es besonderer Kompetenzen, Hartnackigkeit,
Durchsetzungsvermégen, Umgang mit Widerstanden und Riickschlagen — und Sie
brauchen einen Plan.

H-MK64 il

ZEIT UND ORT
Mo./Di., 21./22. Juni 2021
09:00-17:00 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Iris Kadenbach, M.A., Kaden-
bach Coaching Hamburg/
Hannover

TEILNAHMEGEBUHR
436,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei; inkl.
Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

Auszug aus den Inhalten
Prinzipien kreativen Denkens zur lde-
enfindung und Problemlésung
,Kleine” und , GroRRe Kreativitat”
Selbstreflexion kreativer Potenziale
und des bisherigen Problemldsungs-
verhaltens
Problemstellungen klar definieren
Methoden und Techniken zur Kreativi-
tatsforderung: Mnemotechniken,
Brainwriting, klassische Synektik, Me-
thoden der Zufallsanregung, systema-
tische Bedingungsvariation
Moderation und Spielregeln fir kreati-
ve Gruppen, Umgang mit Denkblocka-
den
Der kreative, strukturierte Prozess in
6 Phasen
Entscheidungsmodelle, Umsetzungs-
prozesse im beruflichen Alltag
Bewertungsmethoden, Realisierbarkeit
der Ideen
Umgang mit Killerphrasen und Wider-
standen bei der Realisierung
Problemlésungszirkel, Think Tanks,
Brain Pool
Systematisches Ideenmanagement,
Umsetzungsphasen, Ziele, Pilot-
Projekt, Kick Off
Optional auf Wunsch Kurzvorstellung
weiterer Kreativitatstechniken: Attribut
Listing, Osborn-Methode, Morpho-
logisches Web, Bisoziation, Random
Inputs, Reizwortanalyse
Transfer und Anwendung in der beruf-
lichen Praxis

Ziele und Nutzen
Entwickeln neuer Ideen und kreative
Problemlésungen kennenlernen und
diese im beruflichen Alltag wie bei
Veranderungsprozessen und Projekten
einsetzen kdnnen

Methodische Kompetenz

Kreativitatstechniken und Methoden
kennenlernen, anwenden, bewerten
Bearbeiten und Umsetzen konkreter
Problemstellungen

Durchfliihren mehrphasiger Entwick-
lungs- oder Problemldsungsprozesse
Probleml6sezirkel moderieren und
lenken, aulBergewohnliche wie realisti-
sche Losungen finden

Geschickter Umgang mit Widerstan-
den und schwierigen Partnern bei der
Umsetzung

Ideenmanagement und konsequente
Umsetzung als Prozess in den berufli-
chen Alltag integrieren

Zielgruppe

Alle Mitarbeiter/-innen von Versiche-
rungsunternehmen und Agenturen,
selbststandige Agenturinhaber und
Makler, Teamleiter/-innen, Projektverant-
wortliche, Entscheider

Methoden
Trainer-Input, Lehrgesprache
Einzel-, Partner- & Gruppenarbeit
Ideenlauf, Knowledge Café
Ergebnisprasentation, Pladoyer,
Bewertung
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H-MK65

ZEIT UND ORT
Do./Fr., 19./20. August 2021
09:00-17:00 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER
Trainer/-innen BWV Hannover

TEILNAHMEGEBUHR
328,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei; inkl.
Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

Storytelling: Aufmerksamkeit
durch Geschichten und Emotionen

Warum ist Storytelling fiir Unternehmen so interessant? Dafiir gibt es einen einfa-
chen Grund: Nicht Fakten, sondern Geschichten wecken unsere Aufmerksamkeit,
lassen uns hellhorig werden, beriihren uns und treiben uns an. Unser Gehirn liebt
und denkt in Geschichten. Und genau das will ja die interne Unternehmenskommu-
nikation: Mitarbeiter/-innen erreichen, begeistern und bewegen. Es sind Emotionen,
mit denen wir Menschen ,,anstecken”. Und Geschichten helfen uns dabei, diese
auszuldsen.

Aufmerksamkeit und Commitment der
Mitarbeiter/-innen durch emotionale
Ansprache gewinnen

Auszug aus den Inhalten
Trainieren von Wahrnehmung,
Prasenz und Fantasie
Bilder und Metaphern entstehen
lassen Zielgruppe
Die Bedeutung von Authentizitat Fahrungskrafte und Projektleiter
Die Zutaten einer guten Geschichte
Die Dramaturgie des Erzahlens
Entwicklung einer
~Sprungbrettgeschichte”

Fahrplan fir die Kommunikation

Methoden
Kreative Erzahl- und Schreibtechniken
Kreativtechniken zur Ideen- und
Entscheidungsfindung
Elemente aus der Theaterpadagogik
Ziele und Nutzen Szenisches Referieren
Die Kraft des Storytellings
im Veranderungsprozess nutzen Info
Storys als Vehikel fiir Unternehmens- Spald an innerer und dul3erer

botschaften einsetzen Bewegung sollten vorhanden sein.

Agile Grundlagen und Methoden —
von Scrum Uber Kanban zu Design Thinking

Der Einsatz kreativer, innovativer Arbeitsmethoden wird in den Versicherungs-
unternehmen immer wichtiger. Ziel der Methoden ist es, durch leicht erlernbare
Vorgehensweisen Ideen im Team zu entwickeln, deren Erfolg in Teilschritten gleich
anzuwenden (Kunde steht im Mittelpunkt) und aus den Erfahrungen heraus gleich
weitere Losungsschritte abzuleiten. Agile Arbeitsmethoden arbeiten mit klaren
Rollendefinitionen. Der Auftrag wird in kleine Arbeitsschritte aufgeteilt. Die Teams
sorgen fiir zeitnahe Transparenz der Ergebnisse. Der Auftraggeber (Kunde) kann
flexibel auf Veranderungen eingehen und hat stets den Geschéaftswert der (Gesamt-)
Lésung im Blick.

Auszug aus den Inhalten erleben die Methoden spielerisch

Griinde fur Agilitat (VUCA)
Unterscheidung Agile Vorgehensweise
und klassische Vorgehensweise

Agile Prinzipien: Grundlagen des
agilen Arbeitens und Abgrenzung zu
anderen kreativen Arbeits-/Projekt-
methoden

Vorstellung der klassischen agilen
Methoden (Scrum, Kanban, Design
Thinking)

Details zu Scrum, Scrum-Simulation
Details zu Kanban, Kanban-Simulation
Identifikation moglicher Anwendungs-
gebiete im Versicherungsunternehmen

Ziele
Die Teilnehmer/-innen

erhalten eine Ubersicht (iber die we-
sentlichen ,agilen” Arbeitsmethoden
und kénnen diese einordnen (Unter-
schiede zwischen klassischem und
agilem Projektmanagement)

lernen in diesem Workshop die Grund-
lagen von agilen Arbeitswelten aul3er-
halb der IT kennen

wissen, was der Begriff VUCA
bedeutet

selbst anhand praktischer Ubungen
(Scrum, Design Thinking)

Zielgruppe
Mitarbeiter/-innen, Fachverantwortli-
che, die sich mit dem Thema Agilitat
und Innovation befassen wollen
angehende Projektleiter/-innen, Team-
leiter/-innen
Mitarbeiter/-innen der Versicherungs-
unternehmen und Agenturen, die
einen Perspektivwechsel zu Arbeits-
methoden einnehmen wollen

Methoden
Trainerinput
Ubungen, anwenden der Methoden
Diskussion

Methodische Kompetenz

H-MK70

ZEIT UND ORT
Mo./Di., 28./29. Juni 2021
09:00-17:00 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER
Katrin Beier,
selbststandige Trainerin

TEILNAHMEGEBUHR
456,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen
Mindest-Teilnehmerzahl: 8,
max. Teilnehmerzahl: 14
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H-MK74

ZEIT UND ORT
Mo., 12. Juli 2021
09:00-12:30 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER
Katrin Beier,
selbststandige Trainerin

TEILNAHMEGEBUHR
189,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken.

Thinking out of the box

Die Welt verandert sich durch die Digitalisierung immer schneller und das fiihrt auch
dazu, dass man immer haufiger komplexe Herausforderungen bewaltigen muss, die

mit konservativen Denkansatzen und in klassischen Strukturen nicht lésbar sind. Hier

hilft es, tiber den Tellerrand hinauszuschauen und ,,out of the box” zu denken. Dieses
Verlassen traditioneller Denkmuster beinhaltet nicht nur die angewendeten Metho-
den, sondern auch das dahinterliegende agile und kundenorientierte Mindset.

Ziele und Nutzen

Die Teilnehmer/-innen
lernen, warum neue Denkansatze in
Unternehmen erforderlich sind
bekommen einen Uberblick dariiber
wie Kreativitatstechniken im beruf-
lichen Kontext funktionieren und
welche Rahmenbedingen zu beachten
sind, wenn diese in einem agilen Um-
feld angewendet werden
erhalten einen Uberblick liber eine
Vielzahl von Kreativitatstechniken
probieren verschiedene Tools live
durch die Trainerinnen begleitet aus
und kénnen diese dann auch anwen-
den

Zielgruppe

Mitarbeitende und Fihrende in Unter-
nehmen, die eigenverantwortlich, z.B.
in Projekten arbeiten und komplexe
Herausforderungen l6sen missen

Auszug aus den Inhalten

Warum neue Denkansétze erforderlich
und erfolgreich sind

Wie Teams in ,kreative Stimmung”
versetzt werden und neue Losungs-
moglichkeiten entdecken indem sie
den Kunden in den Mittelpunkt stellen
und iterativ arbeiten.

Toolbox zur kreativen Losungsfindung

Methoden
Trainerinput sowie praktisches Training
zum Ausprobieren verschiedener Tools

Liberating Structures
Praktikable und geradlinige Methoden fir gemeinsame Lésungsfindungen

Vielleicht erleben Sie auch, dass sich die Prozesse in lhrem Versicherungsunterneh-
men schneller drehen. Dies hat zur Folge, dass wir auch schneller reagieren miissen.
Dariiber hinaus haben Sie Lust, mit anderen Menschen kreativ zusammen zu arbei-
ten? Dann kénnten Liberating Structures (LS) eine Lésung sein.

LS sind eine Sammlung von aktuell 33 sogenannten Mikrostrukturen, also kleinen
und gréReren Methoden, die Teams und Gruppen helfen, ihre Kommunikations- und
Innovationsprozesse zu gestalten. Und das ganz unter dem agilen Aspekt der
kollaborativen Zusammenarbeit, womit sich dieser Methodenkoffer von klassischen
Kreativitatstechniken abhebt. LS wurden von Henri Lipmanowicz und Keith McCand-
less zusammengestellt und unter Creative Commons Lizenz (CC BY NC) veroffent-
licht.

Auszug aus den Inhalten
Liberating Structures — Definition und
Abgrenzung zu anderen Methoden
Innovationsprozesse mit Liberating
Strucutres (LS) gestalten
Die 33 sogenannten Mikrostrukturen
von LS
Einsatz von LS in Teams der Versiche-
rungswirtschaft — wirklich moglich?
Methodenkoffer von LS im Mix mit an-
deren Strukturen/Methoden - Vor- und
Nachteile
Beispiele in der Anwendung

Ziele und Nutzen
Die Teilnehmer/-innen lernen in diesem
Workshop
was Liberating Structures genau sind,
fur welche Herausforderungen sie LO-
sungen bieten kénnen,
wie man unterschiedliche Structures
gut miteinander kombiniert,
einzelne Structures anzuwenden.

Methoden

Trainer-Input zu Methoden und Tools,
Ubungssequenzen, Diskussion. Aufga-
benstellungen aus lhrem beruflichen
Alltag sind willkommen

Zielgruppe
Der Workshop richtet sich an alle Interes-
sierte, die Gruppen leiten und begleiten

Methodische Kompetenz

H-MK75

ZEIT UND ORT
Mi., 15. Sept. 2021
14:00-18:00 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER
Katrin Beier,
selbststandige Trainerin

TEILNAHMEGEBUHR
189,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen
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H-MK76

ZEIT UND ORT
Mi., 27. April 2021
9:00-12:30 Uhr
Digital mit MS Teams

Agile Methoden im digitalen Raum

Das Jahr 2020 hat uns gezeigt, wie wichtig es ist, Prasenzformate digital zu denken.
Und dies nicht nur in den klassischen Teamstrukturen, Prozessen und Aufgaben,
sondern auch fiir alle noch recht neuen agilen Formate.

Der digitale Raum ersetzt nicht die klassische Vorgehensweise. Vielmehr erganzt und
bereichert er die klassischen Meetings — wenn man weif}, wie.

In diesem Praxistraining bekommen Sie Anregungen, wie Sie agile Methoden mithilfe
von Microsoft Teams im digitalen Raum gewinnbringend anwenden konnen. Lernen
Sie die Vorteile der Digitalisierung kennen und nutzen Sie diese, um kreativ und
~schlank” das agile Mindset weiter zu entwickeln.

KompetenzDIGITAL (mit Zertifikat)

Digitale Bildung, Auswertungen und Anwendungen von Daten auf digitaler Basis

und das Wissen, wie im Unternehmen an digitalen Schnittstellen kunden- und
unternehmensorientiert mit Daten umgegangen werden muss, wird immer mehr zur
Voraussetzung fiir eine erfolgreiche Teilnahme am Erwerbsleben und ist zugleich die
Voraussetzung fiir unsere Selbstbestimmung und allgemeine Bewertungskompetenz
in der Arbeitswelt 4.0.

KompetenzDIGITAL richtet sich an alle Mitarbeitergruppen. Durch den modularen
Aufbau ist eine Schwerpunktsetzung je nach Bedarf der Mitarbeitergruppe moéglich
und empfehlenswert. Teilnehmerinnen und Teilnehmer von KompetenzDIGITAL
erweitern ihre Sozial- und Methodenkompetenz um die notwendigen digitalen
Kompetenzen. Sie konnen so lhrem Unternehmen helfen, Wettbewerbsvorteile in der
4. Industriellen Revolution, der Digitalisierung, zu generieren.

Methodische Kompetenz

H-MK90

ZEIT UND ORT

Slot 1: Beginn 17. Febr. 2021
Slot 2: Beginn 23. Juni 2021
Slot 3: Beginn 21. Juli 2021
Termine Herbst:

ab 02. Sept. 2021

Prifung:

1. Online-Priifung

2. Praktische Prufung
(Projektarbeit)

BWYV Hannover

Bitte fordern Sie unsere
Informationen an.

TRAINER

Katrin Beier, freie Trainerin

TRAINER
Selbststandige IT-Trainer

TEILNAHMEGEBUHR
189,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 15,— €

TEILNAHMEGEBUHR
1.105,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
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Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei

INFO
Online-Seminar

Ziele und Nutzen
Gemeinsame digitale Erfahrungen
sammeln
Digitale agile Methoden kennenlernen
Austausch uber Best Practice

Auszug aus den Inhalten
Digitale Moglichkeiten fur
Retrospektiven
Digitale ,lce-Breaker”
Virtuelle Priorisierungen und
Abstimmungen
Lean Coffee dank Breakout-Rooms
Gemeinsame im Team ldeen
entwickeln
Scrum-Simulation digital

Zielgruppe
Mitarbeitende in agilen Projekten oder
mit agiler Grundlagen-Erfahrung

Methoden
Trainerinput, Praxistraining, Austausch

Auszug aus den Inhalten

SLOT 1: Digitalisierung inside
Anforderungen an Mitarbeiter/-innen
im Arbeitsfeld 4.0 - Zusammenhénge
der Datennetzwerke im Unternehmen
Digitalisierung in unterschiedlichen
Arbeitsprozessen in der Versiche-
rungsbranche (Vertrieb, Betrieb,
Schaden)

Aufbau und Bedeutung

von IT-Architekturen

Server, Cloudanwendungen, Apps
Hardwarekomponenten

Umgang mit Datenbanken und Funkti-
onen fiir den Einsatz am Arbeitsplatz
Lernsoftware

Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei; inkl.
Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen
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Methodische Kompetenz

Automatisierte IT-Prozesse (Work-
flowsysteme) — warum, wieso?
Projektmanagement

Am Ende von SLOT 1 steht eine selbst-
gewahlte Projektaufgabe: Erstellen von
digitalen Lernmedien zu einem konkreten
Fach-/Spartenthema und/oder in Verbin-
dung mit einer Datenbankanalyse.

SLOT 2: Aktuelle Entwicklungen zu
Digitalisierung und Agilitat
Schwerpunkt Social Media und
Datensicherheit
Einsatz und Umgang mit Social Media
in der Versicherungswirtschaft
IT-Security
Datenkriminalitat
Schwerpunkt Datenanalyse
Big Data
Bewertung von Informationen
Korrelation von Informationen

SLOT 3: Best Practice — Aktuelle Entwick-
lungen zu Digitalisierung und Agilitat
Analyse einer konkreten Gruppe von
Kunden oder Versicherungsbestanden
oder Schadenféallen mit Entwicklung
eines (neuen) Versicherungsproduktes
unter Einsatz neuer Medien.

Ziele und Nutzen

Die Teilnehmer/-innen erweitern ihre
Kompetenzen um notwendige digitale
Kompetenzen. Durch selbstandiges
Ausprobieren und Anwenden ver-
schiedener digitaler Tools und durch
Analyse der Bedeutung dieser Tools
fur die Arbeit am Arbeitsplatz und

im Gesamtunternehmen, werden die
Mitarbeiter in die Lage versetzt, besser
mit den Anforderungen der digitalen
Arbeitswelt umzugehen. Und sie kdnnen
so ihrem Unternehmen helfen, Wett-
bewerbsvorteile in der 4. Industriellen
Revolution zu generieren.

Zielgruppe

Alle Mitarbeiter/-innen in der Versiche-
rungs- und Finanzdienstleistungsbran-
che. Fir Auszubildende siehe Rubrik 1.1,
Ausbildung Kaufmann/-frau fiir Versiche-
rungen und Finanzen.

Durch den modularen Aufbau ist eine
Schwerpunktsetzung moglich.

Methoden

Alle Themen werden zu einem grof3en
Teil agil sowie in Gruppen und hand-
lungsorientiert online sowie
anwendungsbezogen vor dem Hinter-
grund der individuellen Anforderungen
im eigenen Unternehmen bearbeitet.
Zwischen den SLOTs wird ein eigenes
Projekt in Gruppen bearbeitet und
Praxistransfer gesichert. Die Ergebnisse
werden bewertet und der Erfolg der
Projektarbeit wird tGberpruift und mit
einem Zertifikat ausgezeichnet.

Prasenzveranstaltungen effektiv in digitale

Kurse umstellen

Obwohl sich die Nachrichten liber erfolgreiche Impfstoffe gegen Corona iiberstiirzen,
wird es sicher noch eine Weile dauern, bis wieder ,Normalitat” eintritt — auch im
Trainingsbereich. Deshalb ist das Umstellen von Training in digitale Formate ein
aktuelles und wichtiges Thema. Aber selbst wenn die Pandemie im Riickzug sein
wird, wird das digitale Lernen weiterhin eine bedeutende Rolle spielen und sich in
der Aus- und Weiterbildung noch fester etablieren.
Das Umstellen von Prasenzveranstaltungen in digitale Formate fiihrt leider oft nicht
zu den gewiinschten Ergebnissen. Die Griinde sind vielfaltig:
Lernen wird als Ereignis und nicht als Prozess verstanden. Ein multimedialer Input
in einem Online-Programm oder Wissensvermittlung mittels eines Webinars wer-

den als ausreichend angesehen.

Trainerzentrierte Prasenzseminare werden eins zu eins in Online-Live-Seminare
(Webinare) mit Vortragen und Textfolien umgewandelt — oder PowerPoint-Prasen-
tationen in wenig motivierende Online Programme.
Eine effektive Umstellung ist eine Herausforderung fiir Trainer, Designer und nicht
zuletzt fir die Teilnehmer*innen - und gleichzeitig eine groRe Chance.
In diesem Kurs erleben und lernen Sie, wie Sie die zwei Hauptprobleme bei einer
Umstellung gleichzeitig und einfach I6sen: Danach konnen Sie mit unterschiedlichen
digitalen Lernformen einen Lernprozess so gestalten, dass Teilnehmer*innen lerner-
zentriert — also aktiv, kollaborativ und tief - lernen. Und da die Pandemie nicht ewig
dauern wird, erfahren Sie auch, wie und wann Sie Prasenzformen in lhre Lernarchi-

tektur einbinden kénnen.

Auszug aus den Inhalten

1. Umstellung ist Herausforderung und
Chance zugleich
Digitale Lernformen, die Sie fiir eine
Umstellung einer Prasenzveranstal-
tung nutzen kdénnen, wie beispielswei-
se Webinare oder Online-Programme
Herausforderungen: Welche digitalen
Lernformen stehen mir zur Verfligung?
Wie kann ich sie designen? Wie l6se
ich die technischen Anforderungen?
Chancen: Wie kann ich mithilfe einer
zielorientierten Lernarchitektur statt
eines Lernevents einen Lernprozess
gestalten und gleichzeitig lernzentrier-
tes, aktives Lernen implementieren?

2. Ausgangspunkt: Was wir tiber Lernen

wissen und welche Prinzipien sich
daraus fiir Training generell ergeben
Was wir tber das Lernen wissen:

die vier wichtigsten Erkenntnisse — und
welche Prinzipien sich daraus fur uns
als Trainer*innen ergeben

die Kriterien und Uberlegungen, nach
denen Sie bestimmte Lernformen bei
der Umstellung auswahlen

. Vom Event zum Lernprozess:

Lernarchitektur
Lernen ist kein Ereignis, sondern ein
Prozess

Methodische Kompetenz

H-MK94

ZEIT
Vorarbeit: Start am
27.04., ca. 2 Stunden
Online Live-Seminar 1:
04.05.2021, ca. 3 Stunden
Nacharbeit: 05.-16.05.2021,
ca. 1,6 Stunden, Paararbeit
Online Programm:
Start am 17.-21.05.2021,
ca. 1,5 Stunden, individuell
Online Programm:
Start am 22.-28.05.2021,
ca. 1,5 Stunden, individuell
Online Live-Seminar 2:
02.06.2021, ca. 3 Stunden
Forumsbeitrage:
03.-08.06.2021,
ca. 0,5 Stunden, individuell
Start Designprojekt:
03.06.2021,
ca. 5 Stunden, individuell
Individuelles Online-
Coaching: 18.-25.06.2021,
ca. 1 Stunde
Online Live-Seminar 3:
29.06.2021, ca. 1 Stunde,
16:00-17:00 Uhr
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Methodische Kompetenz

TRAINER

Roland Bottcher, Delphin Inc.,
Atlanta ist als Trainer in
Deutschland sowie den USA
im Bereich Methodik und
Didaktik von Schulungsver-
anstaltungen sowohl in der
Industrie als auch in Versiche-
rungsunternehmen tatig.

TEILNAHMEGEBUHR
578,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei
Die Teilnahmegebiihr um-
fasst den Zugang zu allen
Online-Programmen und
Online-Live-Seminaren,
Feedback durch den Trai-
ner sowie umfangreiche
Arbeitsunterlagen.

VORAUSSETZUNGEN
Ein Laptop, Desktop oder
Tablet mit einer stabilen
Internetverbindung, eine
Webcam (sehen) und ein
Headset (h6ren/sprechen)

74

Lernarchitektur als zielflihrende Kom-
bination und Verzahnung von digita-
len (und analogen) Lernformen und
Lernorten

Katalog unterschiedlicher Lernformen
und ihre Vor- und Nachteile fiir be-
stimmte Lernziele

Arbeit an einem eigenen Umstellungs-
projekt

4. Aktive, kollaborative Lernformen
(Module) innerhalb der Lernarchitek-
tur kreieren
Der Kreislauf des aktiven Lernens
Anwendung auf das eigene
Umstellungsprojekt

5. Feedback und Coaching
Designprojekt: Sie , digitalisieren”
einen Kurs (Lernarchitektur und Ge-
staltung eines Moduls) und erhalten
ein einstlindiges individuelles Online-
Coaching
Sie senden ihr Gberarbeitetes Um-
stellungsdesign (Lernarchitektur und
Design eines Moduls) an den Trainer
Sie erhalten nach Terminvereinba-
rung ein einstiindiges individuelles
Coaching per Skype o.a.

Ziele

Nach dem Kurs, der zunachst nur online

stattfindet,
kennen Sie eine Vielzahl von digitalen
und Prasenz-Lernformen.
wissen Sie, wie Menschen am bes-
ten lernen und kdnnen mit Hilfe von
Kriterien die Einsatzmoglichkeiten,
Chancen und Grenzen unterschied-
lichster Lernformen selbst beurteilen.
kénnen Sie diese Lernformen ziel-
gerichtet zu einem nachhaltigen

Lernprozess kombinieren und verzah-
nen (Lernarchitektur).

konnen Sie jede Lernform in lhrer
Lernarchitektur aktiv, kollaborativ und
motivierend gestalten, so dass die
Lernenden motiviert und tief lernen
kénnen.

kénnen Sie sich weiterhin mit lhren
Kursteilnehmer*innen digital in einem
Forum austauschen und gemeinsam
weiterlernen.

Zielgruppe

Trainer, Dozenten, Ausbilder, Personal-
entwickler, Trainingsdesigner — eigentlich
alle, die fur das Thema Lernen zustandig
sind — profitieren am meisten.

Ablauf

Der Kurs findet 2021 ausschlieBlich in
digitaler Form statt — in einer Kombina-
tion von Online-Live-Seminaren (Webi-
nare), Online Programmen, virtueller
Paararbeit, Austausch per E-Mail und

in einem Forum — umrahmt von indi-
vidueller Vor- und Nacharbeit. Jede/-r
Teilnehmer*in arbeitet an einem eigenen
Umstellungsprojekt und erhalt dazu
Feedback vom Trainer in einem virtuellen
Einzelcoaching (Skype/Zoom/MS Teams/
GoToMeeting).

Web-Workshop-Fitness kompakt

Erleben Sie, wie einfach es ist, Webtrainings spannend und interaktiv zu gestalten
und durchzufiihren. In unsrem Kompaktseminar erhalten Sie Tipps, mit welchen
Tools und Methoden Sie lhre Teilnehmer aktiv beteiligen, wie Sie mit schwierigen
Situationen und Teilnehmern umgehen und trotz fehlendem Blickkontakt kompetent
und kommunikationsstark auftreten konnen. Ganz gleich, ob GoToWebinar, GoTo-
Training, Microsoft Meeting oder ein anderes Programm. Sie werden nach diesem
Seminar gestarkt und mit neuen Impulsen in lhr nachstes Webtraining starten.

Auszug aus den Inhalten

Ausbau der Methodenkompetenz
Weg von reinem Vorlesen der Prasen-
tationsfolien
Starkung der digitalen Visualsisie-
rungskompetenz
Impulse fiir eine teilnehmerorientierte
Kommunikation
Nutzung verschiedener digitaler Tools
fur die Zusammenarbeit mit Teilneh-
mern

Uberblick liber verschiedene Methoden
zur Teilnehmeraktivierung und fir
kompetente Webinargestaltung
Impulse fir den Umgang mit schwieri-
gen Situationen und Teilnehmern
Starkung der inneren Haltung zur
Durchflihrung von Webinaren
Sichere Kommunikation und liberzeu-
gendes Auftreten

Ziele und Nutzen

Die Teilnehmer/-innen
bauen ihre Methodenkompetenz aus.
lernen Impulse fir teilnehmerorientier-
te Kommunikation in WEB-Seminaren
kennen und anwenden.

lernen die verschiedenen digitale
Tools fiir die Zusammenarbeit mit
Teilnehmern kennen und kénnen sie
anwenden (digitale Pinwand u.a.).
nutzen die MIAK-Methode als Vorbe-
reitungsmoglichkeit eines effizienten
WEB-Seminars.

Zielgruppe

Trainer, Dozenten, Ausbilder, Personal-
entwickler, Trainingsdesigner — eigentlich
alle, die fur das Thema Lernen zustandig
sind profitieren am meisten.

Methodische Kompetenz

H-MK95

ZEIT
Termin 1:
16. Feb. 2021,
9:00-10:30 Uhr und
23. Feb. 2021,
16:00- 17:30 Uhr
Termin 2:
08. Juni 2021,
09:00-10:30 Uhr und
15. Juni 2021,
15:00-16:30 Uhr
Termin 3:
14. Sept. 2021,
09:00-10:30 Uhr und
21. Sept. 2021,
15:00-16:30 Uhr

TRAINER
Florian GoRBner,
360Grad Training GmbH

TEILNAHMEGEBUHR
135,- € je Termin
(insg. 3 Zeitstunden
zusammen)
Nicht-Mitglieder zzgl. 15,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei,
inkl. Nutzung der Lizenz des
Videokonferenztools sowie
Unterlagen

INFO
Online-Seminar
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Rund-um-Versicherungen

Versicherungsgrundwissen intensiv —
Uberblick Uber Sparten im privaten
und gewerblichen Bereich

Fiir alle Bausteine konnen entsprechend der Richtlinie IDD
Zeitstunden vergeben werden.

Zielgruppe
Mitarbeiter/-innen von Versicherungsunternehmen, Versicherungsagenturen,
Maklerblros und Vertriebsgesellschaften

Ziele

Die Teilnehmer/-innen werden in die Lage versetzt, die Risiken im privaten und
gewerblichen Bereich zu erfassen, zu analysieren und sie erhalten praxisorientiertes
Basiswissen.

Inhalte
Kompaktwissen Versicherungen fiir Privat- und Gewerbekunden
in 4 Bausteinen:
Baustein 1: Hausrat- und Wohngebaude-Versicherung (Sachversicherung)
Baustein 2: Grundkenntnisse Haftpflichtversicherung
Baustein 3: Grundkenntnisse Kraftfahrtversicherung
Baustein 4: Einfihrung in die gewerbliche Sachversicherung
Bedarfsanalysen und Deckungskonzepte fur private/gewerbliche Risiken
Versicherungswert, Versicherungssumme, Hochsthaftungssumme
Versicherungsfall und Leistungsabwicklung
Versicherungsbedarf eines Kunden darstellen

Baustein 1:

Hausrat- und Wohngebaudeversicherung

(Antrag und Bestand)

Praxisorientiertes Basiswissen

Auszug aus den Inhalten

Verbundene Hausratversicherung VHV:

Grundsatze der Pramienberechnung/
Tarif, Klauseln/Erweiterungen des
Versicherungsschutzes

Bestand: Versicherungsort, Aul3en-
versicherung, Gefahrerhohung,
Kiandigungsmaglichkeiten,
Summenanpassung

Verbundene Gebéaudeversicherung VGB:
Inhalte des Antragsformulars, Formen
der Versicherungssummenermittlung,
Grundsatze der Pramienberechnung/
Tarif
Bestand: Sicherheitsvorschriften,
Verkauf, Erbe, Versteigerung, Grund-
stlicksbelastung, Anmeldung und
Versicherungsbestatigung, Kiindi-
gungsmaoglichkeiten

Zielgruppe

Mitarbeiter/-innen der Versicherungsun-
ternehmen und Versicherungsagenturen,
die in dieser Sparte noch nicht oder noch
nicht langjahrig tatig sind.

Methoden
Lehrvortrag
Fallerorterungen

Rund-um-Versicherungen

IDD | 2=

Bildungszeit: 11 h 30 min

H-FAO1

ZEIT UND ORT
Mo./Di., 19./20. April 2021
09:00-16:30 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER
Hans-Georg Manke,
Trainer BWV Hannover e. V.

TEILNAHMEGEBUHR
248,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT

Bis zu 11 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.
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Rund-um-Versicherungen

IDD | 2=

Bildungszeit: 11 h 30 min

H-FAO03

ZEIT UND ORT
Das Seminar findet an vier
Nachmittagen, jeweils
dienstags statt.
08., 15., 22. und
29. Juni 2021
15:30-18:45 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER
Volker Busse, Mecklenbur-
gische Versicherung

TEILNAHMEGEBUHR
248,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken

BILDUNGSZEIT
Bis zu 11 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.
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Baustein 2;

Haftpflichtversicherung —

Kundengruppe Privatkunden

Von der Basis in die Praxis

Auszug aus den Inhalten
Ubersicht tiber Art und Inhalt der ge-
setzlichen Haftungsbestimmungen
Grundziige der neuen privaten
Haftpflichtbed. des GDV
Haftpflichtversicherung fur
Privatkunden
Privat-HV mit den besonderen
Schwerpunkten: Abgrenzung
Beruf/Privat, mitversicherte Personen,
,kleine Benzinklausel”
Tierhalter-Haftpflichtversicherung
Haus- und Grundbesitzer-HV
Gewasserschaden-HV

Zielgruppe

Praktiker/-innen im Innendienst und
Versicherungs-Agenturen, Sachbearbei-
ter/-innen der Versicherungsgesellschaf-
ten

Ziele
Die Teilnehmer/-innen

erhalten einen Uberblick iiber die
Versicherungen im Haftpflichtbereich
(Privatkunden),

kennen die wichtigsten Schwerpunkte
und Ausnahmeregelungen,

wenden beispielhaft die Gesetzestexte
der Bedingungswerke an.

Methoden

Lehrvortrag
Fallerérterungen

Baustein 3;

Crashkurs Kraftfahrtversicherung

Von der Basis in die Praxis
Praxisorientiertes Basiswissen.

Auszug aus den Inhalten
Rechtsgrundlagen und Arten und
Formen der Kfz-Versicherung
Grundlagen der Haftung eines
Autofahrers
Versicherungspflicht
(PflVersG und PflVersVVO)
Umfang der Kraftfahrzeug-
Haftpflichtversicherung
Umfang der Fahrzeug-(Kasko-)
versicherung
Umfang der Insassenunfall-
versicherung
Umfang der Schutzbriefversicherung
Subjektive und objektive
Gefahrenmerkmale

Neue Tarifmerkmale
Erlauterungen zum SFR
Antragsausfillung

Beispiele zur Beitragsberechnung,
Ubungsbeispiele aus der Praxis

Zielgruppe

Mitarbeiter/-innen im Bereich Privat-
versicherung und von Agenturen, die in
dieser Sparte noch nicht oder noch nicht
langjahrig tatig sind.

Methoden
Lehrvortrag
Fallerorterungen

Ziele

Die Teilnehmer/-innen
lernen Arten und Formen der
Kfz-Versicherung kennen,
erhalten einen Uberblick tiber
Gefahren- sowie Tarifmerkmale,

kennen Beitragsberechnungsbeispiele.

Rund-um-Versicherungen

IDD | 2=

Bildungszeit: 7 h 30 min

H-FA04

ZEIT UND ORT
Mi./Do., 05./06. Mai 2021
15:00-19:15 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER
Torsten Kumm,
Trainer BWV Hannover

TEILNAHMEGEBUHR
202,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken

BILDUNGSZEIT
Bis zu 7 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.
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Rund-um-Versicherungen

IDD | 2=

Bildungszeit: 11 h 30 min

H-FAQ7

ZEIT UND ORT
Montag/Dienstag,
31. Mai/01. Juni 2021
09:00-16:30 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER
Hans-Georg Manke,
Trainer BWV Hannover e. V.

TEILNAHMEGEBUHR
248,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 11 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.
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Baustein 4:
EinfUhrung in die

Gewerbliche Sachversicherung

Von der Basis in die Praxis

Praxisorientiertes Basiswissen.

Auszug aus den Inhalten
Bedingungssystematik/
Vertragsformen
Versicherte Sachen
Versicherungsschein/
Pauschaldeklaration
Versicherungsort
Wichtige Klauseln
Tarifierung
Unterversicherungsverzicht (Vorsorge-
versicherung, Summenausgleich)
Maogliche Versicherungsschutz-
erganzungen
Sicherheitstechniken
Rechte Dritter

Zielgruppe

Mitarbeiter/-innen im Innendienst und

in Versicherungsagenturen, die in dieser
Sparte noch nicht oder noch nicht
langjahrig tatig sind

Ziele

Die Teilnehmer/-innen
verstehen die Bedingungssystematik
in der gewerblichen Sachversiche-
rung,
erhalten einen Uberblick iiber die ge-
werbliche Sachversicherung,
lernen wichtige Klauseln kennen,
setzen sich mit Tarifierungen aus-
einander.

Methoden
Lehrvortrag
Fallerorterungen

Ausgewahlte Themen der Sach- und Vermogens-
versicherung im Gewerbekundengeschaft

Mit diesen Seminaren des BWV Hannover erweitern Mitarbeiterinnen und Mitarbei-
ter mit Vertriebsaufgaben der Versicherungs- und Finanzdienstleistungsbranche ihre
Fachkompetenz und kénnen somit ihre Geschaftsfelder markt- und bedarfsgerecht

ausbauen.

Auszug aus den Inhalten
Sachversicherung
Versicherte Schaden, Gefahren und
Kosten
Leistungsumfang und versicherte
Sachen (Inhalts- und Gebéaude-
versicherung)
Pauschaldeklarationen
Versicherungswert und Versicherungs-
summen

Technische Versicherungen
Versicherte Schaden, Gefahren und
Kosten
Leistungsumfang und versicherte
Sachen (Elektronikversicherung,
Maschinenversicherung)

Betriebs- und Bauhaftpflicht-
versicherung
Leistungsumfang
Umfang der Betriebshaftpflichtver-
sicherung (Deckungserweiterung,
Nebenrisiken)

Vermoégensschadenhaftpflichtversiche-
rungen
Abgrenzung zu Sach- und Personen-
schaden
Leistungsumfang
D&O Versicherung

Zielgruppe

Mitarbeiter/-innen in Agenturen und Ma-
klerbetrieben sowie Mitarbeiter/-innen
der Versicherungsabteilungen, die sich
fir besondere Themen aus der Sach-
und Vermogensversicherungen des
gewerblichen Geschaftes interessieren

Methoden
Fachinput
Falldiskussionen

Rund-um-Versicherungen

IDD | 2=

Bildungszeit: 11 h 30 min

H-FA10 / H-FV61

ZEIT UND ORT
Mi./Do., 08./09. Dez. 2021
Tag 1: 09:30-17:30 Uhr
Tag 2: 09:00-16:30 Uhr
BWYV Hannover
oder Ort nach Absprache

TRAINER
Fachdozenten des BWV
Hannover

TEILNAHMEGEBUHR
378,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei,
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken und Mittagessen

BILDUNGSZEIT

Bis zu 11 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.
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Rund-um-Versicherungen

IDD | ==

Bildungszeit: 11 h 30 min

H-FA15

ZEIT UND ORT
Termin 1:
Di./Mi., 09./10. Febr. 2021
Termin 2:
Di./Mi., 16./17. Marz 2021
Termin 3:
Di./Mi., 04./05. Mai 2021
Termin 4: Mi./Do.,
08./09. Sept. 2021
Termin 5:
Di./Mi., 16./17. Nov. 2021
09:00-17:00 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Dr. Ute Lohse,

Dr. Christoph Schwarzbach,
Leibniz Universitat Hannover,
Institut fur Versicherungs-
betriebslehre.

TEILNAHMEGEBUHR
488,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebuhr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 11 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.
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Versicherungswissen intensiv —

fur Neu- und Quereinsteiger

Die Einfiihrung in neue Aufgaben von Mitarbeitern, die als Seiteneinsteiger nach
einem Studium oder einer versicherungsfremden Ausbildung in das Unternehmen
neu einsteigen, wird durch unser Seminarangebot unterstiitzt: Wir vermitteln
versicherungsfachliches Know-how aus der Sicht der Versicherungsbetriebslehre
sowie aus der produktorientierten Sicht (Uberblick iiber die klassischen Sparten der

privaten Versicherungen).

Auszug aus den Inhalten
Grundlagen Versicherungsmarkt
Uberblick Schadenversicherung sowie
aktuelle Entwicklungen
Uberblick Lebensversicherung sowie
aktuelle Entwicklungen
Ausgewahlte Vertriebsfragen (Regulie-
rung, Pramien- und Produktpolitik)
Wertorientierte Steuerung und Strate-
gisches Management
Risikotheorie und -management
Ausgewahlte Fragestellungen der
Rickversicherung

Zielgruppe

Quereinsteiger/-innen und Trainees

in der Versicherungswirtschaft ohne
branchenspezifische Vorkenntnisse, Mit-
arbeiter/-innen aus dem Back-Office von
Versicherungsunternehmen, Agenturen
und Maklern

Ziele

Die Teilnehmer/-innen erhalten einen
Uberblick tiber die fiir eine Tatigkeit im
Versicherungsunternehmen grundlegen-
den Kenntnisse der Versicherungsbran-
che.

Von Basiswissen in rechtlichen
Bestimmungen und in den Versiche-
rungsbereichen Sachschaden und

wer?
was’
—
?
warum? wann?
S— t_ =
wie?
wo?
— k.

Lebensversicherungen tber Fragen zur
Pramien- und Produktpolitik im Vertrieb
sowie Preisbestimmung bis hin zur
Rickversicherung/Controlling deckt das
Seminar Grundwissen kompakt ab.

Methoden
Lehrvortrag
Fallerorterungen

Info

Nach dem 2-tagigen Grundlagen-
seminar ist ein 1-tdgiges Aufbauseminar
geplant (siehe H-FA34).

Insolvenz

Wird ein Versicherungsnehmer insolvent, stellen sich fiir den Versicherer viele
Fragen: Kann der Vertrag noch gekiindigt werden? Kann der Insolvenzverwalter ihn
fortsetzen? Welche Rechte hat der Versicherungsnehmer noch? An wen muss eine
Versicherungsleistung gezahlt werden? Das Seminar gibt dazu erste Einblicke.

Auszug aus den Inhalten
Grundsatze des Insolvenzverfahrens
Beteiligte
Ablauf des Insolvenzverfahrens
Verbraucherinsolvenz
Versicherungssachbearbeitung im
Insolvenzverfahren:
Kiandigungsrechte und -fristen
Anspruche aus Versicherungs-
vertragen
Aufrechnung
Verwertungsrechte
Versicherungsvermittlung
Vermittlungsvertrag
Inkasso

Zielgruppe

Mitarbeiter/-innen der Versicherungs-
unternehmen sowie Versicherungsver-
mittler und Makler

Ziele

Die Teilnehmer/-innen
erhalten einen Uberblick zum Ablauf
eines Insolvenzverfahrens,
lernen Funktion und Aufgaben eines
Insolvenzverwalters kennen,
kennen die wichtigsten Problemfelder
bei Insolvenz des Versicherungsneh-
mers.

Methoden
Lehrvortrag
Fallerorterungen

Info

Alle Versicherungszweige werden
angesprochen —auf3er LV. Zu LV ist ein
gesondertes Seminar (H-FA24) vorgese-
hen. Konkrete Themenwtinsche kénnen
von den Teilnehmern tber das BWV Han-
nover an den Dozenten gerichtet werden.

Rund-um-Versicherungen

IDD | 2=

Bildungszeit: 5h 30 min

H-FA23

ZEIT UND ORT
Do., 10. Juni 2021
09:30-17:00 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER
Prof. Dr. Olaf Muthorst,
Freie Universitat Berlin

TEILNAHMEGEBUHR
246,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebuhr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 5 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.




Rund-um-Versicherungen

IDD | 2=

Bildungszeit: 5h 30 min

H-FA24

ZEIT UND ORT
Mi., 22. Sept. 2021
09:30-17:00 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER
Prof. Dr. Olaf Muthorst,
Freie Universitat Berlin

TEILNAHMEGEBUHR
246,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 5 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.
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Insolvenz im Lebensversicherungs-Bereich

Lebensversicherungen kénnen zur Eigen- und Fremdvorsorge, aber auch zur
Kreditsicherung dienen. Wird ein Versicherungsnehmer insolvent, kann das fiir den
Versicherer daher ganz unterschiedliche Auswirkungen haben. Unter Umstéanden
bleibt der Vertrag vom Insolvenzverfahren unberiihrt, zuweilen muss aber auch an
den Insolvenzverwalter gezahlt werden. Das Seminar gibt dazu einen Uberblick.

Auszug aus den Inhalten
Grundsatze des Insolvenzverfahrens
Beteiligte
Ablauf des Insolvenzverfahrens
Verbraucherinsolvenz

Der Lebensversicherungsvertrag im
Insolvenzverfahren:
Pfandungsschutz
Anspriiche und Bezugsrechte
Erflllungswahl oder -ablehnung durch
den Insolvenzverwalter
Insolvenzanfechtung
Verwertungsrechte

Zielgruppe

Mitarbeiter/-innen der Versicherungsun-
ternehmen sowie Versicherungsvermitt-
ler und Makler

Ziele

Die Teilnehmer/-innen
erhalten einen Uberblick zum Ablauf
eines Insolvenzverfahrens,
kennen die wichtigsten Problemfelder
bei Insolvenz des Versicherungsneh-
mers.

Methoden
Lehrvortrag
Fallerérterungen

Info

Konkrete Themenwiinsche kdnnen
von den Teilnehmern tiber das BWV Han-
nover an den Dozenten gerichtet werden.

Versicherungswissen fur
Neu- und Quereinsteiger — Aufbau
Solvency Il und Rechnungslegung nach IFRS4/IFRS2017

Aufbauend auf dem zweitagigen Grundlagenseminar ,Versicherungswissen fiir
Seiten- und Quereinsteiger” (H-FA15) bieten wir in diesem eintagigen Seminar
Vertiefungswissen aus dem Bereich der Rechnungslegung an. Es wird Verstandnis
geschaffen fiir Solvency Il und es werden die neuen Regelungen zur IFRS4 bzw.
IFRS2017 und die bilanziellen Auswirkungen auf den Jahresabschluss eingegangen.
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Auszug aus den Inhalten Ziele
Solvency Il - Grundlagen und aktuelle Die Teilnehmer/-innen erhalten einen
Herausforderungen Uberblick tiber die fiir eine Tatigkeit im
Ausgewahlte Aspekte der Rechnungs- Versicherungsunternehmen grundlegen-
legung nach HGB den Kenntnisse der Versicherungsbran-
Internationale Rechnungslegung nach che.
IAS/IFRS - Grundlagen und aktuelle
Herausforderungen sowie nach Ab- Methoden
stimmung Lehrvortrag
Fallerorterungen
Zielgruppe
Quereinsteiger/-innen und Trainees Info
in der Versicherungswirtschaft ohne
branchenspezifische Vorkenntnisse,
Mitarbeiter/-innen aus dem Back-Office
von Versicherungsunternehmen,
Agenturen und Maklern

Siehe auch Seminar H-FA15
(Einfihrung).

Rund-um-Versicherungen

IDD | 2=

Bildungszeit: 5 h 30 min

H-FA34

ZEIT UND ORT
Termin 1: Di., 20. April 2021
Termin 2: Di., 12. Okt. 2021
09:00-17:00 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Dr. Michelle Peters,

Institut fiir Rechnungslegung
und Wirtschaftsprifung an der
Leibniz Universitat Hannover

TEILNAHMEGEBUHR
288,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT

Bis zu 5 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.
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Haftpflicht- und Kraftfahrtversicherungen Haftpflicht- und Kraftfahrtversicherungen

Grundlagen Regulierung des KH-Schadens
kleinere und mittlere Personenschaden

Grundlagen Regulierung des KH-Schadens:
Sachschaden

Bei kleineren und mittleren Personenschaden geht es vorwiegend um die Anspriiche
des unmittelbar Geschadigten, des Arbeitgebers und des Sozialversicherungstragers.
Das Seminar verschafft Einsteigern einen guten Uberblick {iber die einzelnen Scha-
denspositionen, halt aber auch fiir Fortgeschrittene noch manchen praxisnahen Tipp

Im ersten Teil dieses Seminars wird die Rechtsprechung des BGH zum unmittelbaren
Fahrzeugschaden vorgestellt. Der BGH hat dazu ein Vier-Stufen-Modell entwickelt.
Im zweiten Teil geht es um die einzelnen Schadenspositionen.

Der Referent hat jahrzehntelange Erfahrung in der auRergerichtlichen und gerichtli-

IDD | =
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Bildungszeit: 5 h 15 min

H-FHO08

ZEIT UND ORT
Di., 04. Mai 2021
09:00-16:30 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Dietrich Freyberger,
Rechtsanwalt, Fachanwalt (FA)
MedR., FA VerkR., FA VersR.

TEILNAHMEGEBUHR
334,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei; inkl.
Seminarunterlagen, Ge-
tranken, Mittagessen
Bei Belegung der Seminare
FH 08 und FH 09 zahlen Sie
einen Paketpreis von insges.
582,- € (Nicht-Mitglieder
zzgl. 36,— € Verwaltungsge-
bihr).

BILDUNGSZEIT
Bis zu 5 h 15 min Bildungszeit
anrechenbar.
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chen Regulierung solcher Falle.

Alle Teilnehmer erhalten ein ausfiihrliches Skript.

Auszug aus den Inhalten

1. Fahrzeugschaden
Eckwerte (Reparaturkosten, Wieder-
beschaffungswert, Restwert)
Das 4-Stufen-Modell des BGH
Reparaturschaden
Unechter Totalschaden
Echter Totalschaden
130%-Grenze
Abrechnung auf Neuwagenbasis
Mehrwertsteuer

2. Weitere Schadenspositionen
Wertminderung
Gutachterkosten
Mietwagenkosten
Nutzungsausfall
Abschleppkosten
Finanzierungskosten
Rabattverlust
(Rickstufungsschaden)
Rechtsanwaltskosten

3. Quotenvorrecht
Zielgruppe

Schadensachbearbeiter/-innen mit ersten
Berufserfahrungen

Ziele

Die Teilnehmer/-innen sind nach dem

Seminar
in der Lage, einen KH-Schaden mit
Sachschaden wirtschaftlich zu |6sen,
erhalten Informationen zu neuen Ent-

wicklungen und Tendenzen im Bereich
des Kfz-Unfalls.

Methoden
Lehrvortrag
Fallerorterungen

aufgrund der hohen Erfahrung des Dozenten bereit.

Auszug aus den Inhalten

1. Zurechnung von Unfallfolgen

2. Einzelne Schadenspositionen
Schmerzensgeld
Haushaltsfihrungsschaden
Verdienstausfall
Vermehrte Bedurfnisse
Heilbehandlungskosten

3. Forderungsubergang und Regress des

Drittleistungstragers
4. Abfindungsvergleich

Zielgruppe
Mitarbeiter/-innen der Schadenregulie-
rungsabteilungen

Ziele

Die Teilnehmer/-innen sollen in die Lage
versetzt werden, kleinere und mittlere
Personenschaden sicher und fehlerfrei
abrechnen und moglichst endgultig
(Abfindungsvergleich) erledigen zu
kénnen.

Methoden
Vortrag
Fallbesprechungen

Info

Beachten Sie bitte auch das
Seminar H-FHO08, Grundlagen
Regulierung des KH-Schadens:
Sachschaden.

Bildungszeit: 5h 15min

H-FHO09

ZEIT UND ORT
Mi., 05. Mai 2021
09:00-16:30 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Dietrich Freyberger,
Rechtsanwalt, Fachanwalt (FA)
MedR., FA VerkR., FA VersR.

TEILNAHMEGEBUHR
334,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen
Bei Belegung der Seminare
FH 08 und FH 09 zahlen Sie
einen Paketpreis von insges.
582,- € (Nicht-Mitglieder
zzgl. 36,— € Verwaltungsge-
biihr).

BILDUNGSZEIT

Bis zu 5h 15min Bildungszeit
anrechenbar.
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Haftpflicht- und Kraftfahrtversicherungen Haftpflicht- und Kraftfahrtversicherungen

Aktuelles zur Kaskoversicherung Haushaltsfuhrungsschaden und Schmerzensgeld

Der Haushaltsfiihrungsschaden ist eine Schadensposition, die bei fast jedem
Personenschaden geltend gemacht wird. Auch Sozialversicherungstrager glauben,
damit eine Méglichkeit gefunden zu haben, Regressforderungen geltend zu machen.
Das Seminar behandelt alle Probleme des Haushaltsfiihrungsschadens umfassend.
Im Mittelpunkt steht der Haushaltsfiihrungsschaden bei Verletzung. Im zweiten

Teil wird das Schmerzensgeld nach Anspruchsvoraussetzungen und Bemessungs-
kriterien einschlieBlich Moglichkeiten der vergleichsweisen Erledigung erortert.
Alle Teilnehmer/-innen erhalten ein ausfiihrliches Skript.

Das Seminar geht kurz auf die neu geregelten AKB ein und befasst sich dann ausfiihr-
licher mit aktuellen Fallen der Rechtsprechung zur Kaskoversicherung. Dabei stehen
neben der Herbeifiihrung des Versicherungsfalles aufgrund Vorsatz oder grober

ID D Fahrlassigkeit die Themen aus dem Bereich Obliegenheitsverletzungen (Arglist bei
Bildungszeit: 4h 15min Unfallflucht) im Vordergrund.

H-FH10 Auszug aus den Inhalten Ziele

AKB Die Teilnehmer/-innen erhalten
ZEIT UND ORT . . L. ) .
. Die versicherten Risiken in der Kasko- Informationen
Do., 15. Juli 2021 K
versicherung zu den AKB 2015
09:30-16:15 Uhr

IDD | 2=

Bildungszeit: 5h

H-FH35

BWV Hannover

TRAINER

Prof. Dr. Rainer HeR,

RA Dr. Eick & Partner, Bochum,
Fachanwalte fur Verkehrs-
sowie Versicherungsrecht und
Prof. Dr. Karl Maier, Institut

fur Versicherungswesen

(IVW Koln, Fakultat fur Wirt-
schafts- u. Rechtswiss., Hrsg.
des AKB-Kommentars Stiefel/
Maier-Kraftfahrtversicherung —
19. Aufl. 2017)

TEILNAHMEGEBUHR
334,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei; inkl.
Seminarunterlagen, Ge-
tranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 4 h 15 min Bildungszeit

anrechenbar.

Entwendung des Fahrzeuges
Brandschaden
Naturereignisse
Wildschaden
Glasbruch
Unfall
Vorsatzliche und grob fahrlassige Her-
beiflihrung des Versicherungsfalles
Grundlagen des Vorsatzes und der
groben Fahrlassigkeit
Einzelfalle, insbesondere schwere
VerkehrsverstoRe und Entwendung
Obliegenheitsverletzungen, insbeson-
dere der Kausaltitatsgegenbeweis und
die Arglist bei Unfallflucht und Falsch-
angaben
Hohe der Entschadigung in der
Kaskoversicherung
Wiederbeschaffungswert
Regress in der Kaskoversicherung

zur aktuellen Rechtsprechung zur
Fahrzeugkaskoversicherung

zu den Auswirkungen der Recht-
sprechung auf die Regulierungspraxis

Methoden
Lehrvortrag
Fallerorterungen

Info

Die Teilnehmer/-innen erhalten
ein ausflhrliches Skript mit Zusammen-
stellung einschlagiger Urteile des
Berichtszeitraumes.

Zielgruppe

Mitarbeiter/-innen aus Kasko-Schaden
und Kasko-Betriebsabteilungen bei
Versicherungsgesellschaften sowie
Makler

Auszug aus den Inhalten

Teil 1

A.Anspruchsvoraussetzungen

1. Anspruchsgrundlagen

2. Anspruchsentstehung
Kausalitat von Schaden und Beein-
trachtigung der Haushaltsfihrung
Abgrenzung zum immateriellen
Schadensersatz

3. Anspruchsberechtigung
Berechtigter Personenkreis
Probleme bei nichtehelicher Lebens-
gemeinschaft

Anspruchsverlust bei Leistungen der

Sozialversicherung
Haustiere

4. Grundzlige der Berechnung

Haushalt

Beeintrachtigte Arbeit
Betroffener Zeitraum
Vermogenswerter Nachteil
Zeitaufwand einer Ersatzkraft
Brutto- und Nettolohn
Atypische Tatigkeiten

ZEIT UND ORT
Do., 30. September 2021
09:30-16:30 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER
Dr. Markus Wessel,
Vors. Richter am OLG Celle

TEILNAHMEGEBUHR
298,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT

Bis zu 5 h Bildungszeit
anrechenbar.
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Haftpflicht- und Kraftfahrtversicherungen

Schadenminderungspflicht/
Umorganisation
Vorteilsausgleich
Bewertung
Ermessung der Schatzung, Tabellen
5. Forderungsubergang
6. Besonderheiten bei Verkehrsunfallen
im Ausland

B. Bewerbungskriterien
C. Abfindung und Vergleich

Teil 2 - Schmerzensgeld

A.Anspruchsvoraussetzungen

1. Anspruchsgrundlagen

2. Anspruchsberechtigung
Berechtigter Personenkreis
Angehorige? Kausalprobleme

B. Anspruchsinhalt
Was wird abgegolten — was nicht
Verschiedene Verletzungen
Psychische Beeintrachtigungen
Begehrensneurosen
Nachweisprobleme
Schatzung
Ermessensspielraum
Tabelle
Zu- und Abschlage

C. Teilschmerzensgeld

D. Abfindung und Vergleich
Beispiele aus der Rechtsprechung

Zielgruppe

Das Seminar richtet sich sowohl an
Schadensachbearbeiter/-innen in der
Personenschadenregulierung mit ersten
Berufserfahrungen als auch an erfahrene
Praktiker, die ihre Kenntnisse systema-
tisieren und vertiefen wollen sowie an
Mitarbeiter/-innen in Regressabteilungen
von Sozialversicherungstragern und
Versicherungsfachanwalten.

Ziele

Die Teilnehmer/-innen
stellen Zusammenhénge zwischen ak-
tueller Rechtsprechung und Haushalts-
fuhrungsschéaden her,
konnen Haushaltsfliihrungsschaden
kompetent und wirtschaftlich abrech-
nen,
lernen Uuberzogene Forderungen in
Abrechnungen abzuwehren.

Methoden
Vortrag
Fallbesprechungen

Haftpflicht- und Kraftfahrtversicherungen

Verdienstausfall im Schadensersatzrecht

Der Verdienstausfallschaden ist vielschichtig und gepragt von der jeweiligen aktu-
ellen Rechtsprechung. Dariiber hinaus greifen bei den einzelnen Fallen Arbeits- und
Sozialrecht, Zivilrecht sowie das Versicherungsvertragsrecht ineinander.

Die Referenten - Jiirgen Jahnke sowie Dr. Markus Wessel - sind absolute Experten
im o.g. Themenbereich und erganzen sich in der Vermittlung von praxisorientiertem
Wissen zu Ersatzanspriichen, Leistungen und Forderungsiibergangen beim Ver-

dienstausfall.

Auszug aus den Inhalten
Sicherungssystem im Schadenfall
(Drittleistungen, Schadenersatz)
Unselbststandig Tatige:
Arbeitnehmer (Personenkreis, Ein-
kommen, Zeitraum und Prognose,
Brutto-Netto-Schaden, Rentenmin-
derung, Beitragsregress, § 119 SGB
X, Drittleistungen und Forderungs-
libergang)
Beamte (Personenkreis, Einkommen,
Drittleistungen und Forderungstiber-
gang)
Selbststandige
Sonstige Personen
Vorteilsausgleich
Schadenminderung
Kapitalisierung
Steuerrechtliche Aspekte
Verjahrung

Zielgruppe
Schadensachbearbeiter/-innen und
Schadenleiter/-innen

Ziele

Die Teilnehmer/-innen
erhalten Informationen zum Schaden-
recht und Rechtsanderungen,
erkennen Konsequenzen der Anderun-
gen fiir die Schadenregulierung und
kénnen diese im Arbeitsalltag umset-
zen.

Methoden
Vortrag
Fallbesprechungen

Info
Die Teilnehmer/-innen erhalten ein
ausfihrliches Skript.

IDD =

Bildungszeit: 5h

H-FH37

ZEIT UND ORT
Mi., 15. Sept. 2021
09:30-16:30 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Jurgen Jahnke, RA, Prokurist
i. H. LVM Versicherungen und
Dr. Markus Wessel,

Vors. Richter des Haftungs-
senats/Verkehrsunfallsenats
beim OLG Celle

TEILNAHMEGEBUHR
334,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebuhr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen
Ab 3 Teilnehmern desselben
Unternehmens geben wir
lhnen 10 % Rabatt.

BILDUNGSZEIT

Bis zu 5 h Bildungszeit
anrechenbar.
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Haftpflicht- und Kraftfahrtversicherungen

IDD

ZEIT UND ORT
Mi., 08. Sept. 2021
09:30-16:30 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER
Prof. Dr. Rainer HeR,
Sozietat Dr. Eick & Partner,
Jargen Jahnke,
RA, Prokuristi. H. LVM Ver-
sicherungen

TEILNAHMEGEBUHR
298,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 5 h Bildungszeit
anrechenbar.

Beraten|

Bildungszeit: 5h

H-FH43

Aktuelle Rechtsprechung zum Personenschaden

Haftung und Anspruchsvolumen

Das Seminar ist bereits seit vielen Jahren fiir alle, die sich qualifiziert mit Versiche-
rungsrecht beschaftigen, ein ,,Muss” — behandelt es doch im jahrlichen Blick auf
aktuelle Entwicklungen nach dem neuen VVG anhand konkreter Falle die neue
Rechtsprechung im Personenschaden und diskutiert offene Rechtsfragen. Bisher
zusammen mit ,Sachversicherungsrecht” an einem Tag referiert, kommen die
Teilnehmer nun in den Genuss, sich voll und ganz auf die Rechtsprechung im
Personenschadensrecht zu konzentrieren. Denn der Personenschaden ist einer der
kompliziertesten Bereiche im Schadensrecht.

Haftpflicht- und KH-Versicherung, an
Makler/-innen sowie an interessierte

Auszug aus den Inhalten
Mitverschulden

(Beweislast, Gurt und (Fahrrad-) Helm) Rechtsanwalte (Seminar erfullt § 15 FAO).

Arbeitsunfall

Angehorigenprivileg Ziele

Psychische Schaden Die Teilnehmer/-innen erhalten einen

Vermehrte Bedurfnisse

Erwerbsschaden, Rentenschaden

Haushaltsfihrungsschaden

Schmerzensgeld

Erste Erfahrungen zum

Hinterbliebenengeld Methoden

Abfindungsvergleich Lehrvortrag
Fallerorterungen

Rechtsprechung zum Personenschaden
und deren Auswirkung auf die tégliche
Regulierungspraxis.

Zielgruppe
Das Seminar wendet sich an Sachbear-
beiter/-innen, vor allem der Allgemeinen

umfassenden Uberblick tiber die aktuelle

Haftpflicht- und Kraftfahrtversicherungen

Der Abfindungsvergleich und seine Tucken
in der Schadenregulierung

Abfindungsvergleiche gehoren zur taglichen Praxis des Personenschadens. Sie sind
mit besonderen Problemen in tatsachlicher und rechtlicher Hinsicht verbunden.
Das Seminar orientiert sich am Gang der Regulierung und beschaftigt sich mit den
Chancen, Méglichkeiten, Risiken und Konsequenzen von Abfindungsvergleichen,
mit denen die Anspriiche des Direktgeschadigten abgefunden werden sollen. Auf
beachtenswerte Formalien und Problemstellungen wird hingewiesen.

Es wird auch auf die in Betracht kommenden Anspriiche (unter EinschlieBung der
jeweiligen Prognose im Hinblick auf zukiinftige Anspriiche), mégliche Ubergéange
dieser Anspriiche auf Dritte eingegangen. Grundziige der Kapitalisierung laufender

Renten werden dargestellt.

Auszug aus den Inhalten

Vor dem Vergleich
Aktivlegitimation des Geschadigten
Forderungstbergange
Zustandigkeiten von Drittleistungs-
tragern

Bei dem Vergleich
Vertragsbereich
Vertretungsberechtigungen
Vertragsparteien
Vertretungsberechtigung
Vollmacht
Geschaftsfahigkeit
Minderjahrige
Vormund/Pflegschaft

Abfindungsvergleich
Vertragsvoraussetzungen
Gesamterledigung - Teilerledigung
Rentenvergleich
Sicherung
Einbindung Dritter
Gesamtschuld und Fernwirkung
Kapitalisierung: Grundzlige, Technik

Nach dem Vergleich
Rechtsnachfolger
Abanderung
Versteuerung
Anwaltshaftung

Ziele und Nutzen

Die Veranstaltung will dem Zuhorer
Kenntnisse zu Vergleichsabschluss,
Prognosebildung und Kapitalisierung
vermitteln.

Zielgruppe
Schadensachbearbeiter mit
Grunderfahrung

Methoden
Vortrag
Fallbeispiele

ﬂ IDD

H-FH48

ZEIT UND ORT
Mi., 09. Sept. 2021
09:30-16:30 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER
Jiirgen Jahnke,
Rechtsanwalt,
LVM Versicherung Miinster

TEILNAHMEGEBUHR
298,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 5 h Bildungszeit
anrechenbar.

ut|

Bildungszeit: 5h
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Haftpflicht- und Kraftfahrtversicherungen

IDD

Bildungszeit: 5h

H-FH53

ZEIT UND ORT
Mi., 07. Juli 2021
09:30-16:30 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Prof. Dr. Rainer HeR,

FA, Rechtsanwalt Dr. Eick &
Partner, Bochum

TEILNAHMEGEBUHR
298,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 5 h Bildungszeit
anrechenbar.

Aktuelles in der Sachschadenregulierung

Das Seminar ist bereits seit vielen Jahren fiir alle, die sich qualifiziert mit Sach-
schaden in der KH-Versicherung beschaftigen, ein ,Muss”. Es wird die gesamte
Abrechnung des Kfz-Sachschadens mit dem Blick auf aktuelle Entwicklungen in der
Rechtsprechung behandelt. Zudem werden offene Rechtsfragen diskutiert.

Auszug aus den Inhalten
Konkrete und fiktive Abrechnung des
Fahrzeugschadens (4-Stufen-System,
Umsatzsteuer, Totalschaden oder
Reparaturfall)
Restwertproblematik
Neupreisabrechnung
Neues von den Stundenverrechnungs-
satzen und dem Werkstattverweis
Nebenkostenpositionen
(Verbringungskosten, UPE-Zuschlage)
GroRkundenrabatte
Nutzungsausfallentschadigung
Mietwagenkosten
Sachverstandigenkosten
Rechtsanwaltskosten
Aktuelle ausgewahlte Haftungsfragen

Zielgruppe

Das Seminar wendet sich an Sach-
bearbeiter/-innen, vor allem der
KH-Versicherung und der Allgemeinen
Haftpflicht und an Makler/-innen sowie
an interessierte Rechtsanwalte (Seminar
erflillt § 15 FAO).

Ziele

Die Teilnehmer/-innen erhalten einen
umfassenden Uberblick iiber die
Abrechnung des Kfz-Sachschadens
sowie die aktuelle Rechtsprechung
und deren Auswirkung auf die tégliche
Regulierungspraxis.

Methoden
Lehrvortrag
Fallerorterungen

Haftpflicht- und Kraftfahrtversicherungen

Gesetzliche Unfallversicherung
und Haftpflichtgeschehen Arbeitsunfall

Die Frage, ob ein Unfall ein Arbeitsunfall ist und welche Konsequenzen sich daraus

far die Schadenregulierung ergeben, hat fiir Haftpflichtversicherer, Sozialversicherer

und Anwilte groRe Bedeutung. Das Seminar versetzt die Teilnehmer/-innen in die
Lage, den Unfall vom Arbeitsunfall zu trennen, auf den Arbeitsunfall im Schadenfall

richtig zu reagieren und die Folgen fiir die Schadenabwicklung richtig einzuschéatzen.

Auszug aus den Inhalten

1. Wann ist ein Unfall ein Arbeitsunfall?
Arbeitsunfall einer betrieblichen
Tatigkeit, im 6ffentlichen Verkehr und
Rechtsfolgen.

2. Was ist zu tun, wenn der Unfall evtl.
ein Arbeits- (Wege-) Unfall ist?
Zurlickstellung der Personenschaden-
Regulierung, Aufklarung und Einlei-
tung des UV-Verfahrens.

3. Wann ist der Schadiger nach § 104ff
SGB VIl haftungsprivilegiert?

4. Wann ist eine gestorte Gesamtschuld
gegeben?

Unfall auf einer Betriebsstatte
Unfall im StraBenverkehr

5. Welche Besonderheiten sind beim
Schiilerunfall zu beachten?

6. Welche Rechtsfolgen ergeben sich,
wenn statt Mithilfe Nothilfe gegeben
ist?

7. Wann besteht Regressanspruch aus
8 110 SGB VII?

Anspruchsvoraussetzungen, An-
spruchsumfang, Darlegungs- und
Beweislast

Sonstige Besonderheiten

8. Wann besteht die beamtenrechtliche
Haftungsprivilegierung?

Wann ist ein Dienstunfall gegeben?

9. Wann ist der Schadiger nach §§46
Abs. 2 BeamtVG, 91 a SVG privilegiert?

Zielgruppe
Sachschadenbearbeiter/-innen in KH-
und AH-Schadenabteilungen, Mitarbei-
ter/-innen in Regressabteilungen des
SVT, Rechtsanwalte.

Ziele

Die Teilnehmer/-innen
grenzen Arbeitsunfall von anderen
Unfallen ab
kennen die aktuelle Rechtsprechung

stellen anhand von Fallbeispielen den
versicherungstechnischen Zusammen-

hang flir die Schadenregulierung her

Methoden
Vortrag, Fallbesprechungen

IDD =

Bildungszeit: 5h

H-FH74

ZEIT UND ORT
Di., 07. Sept. 2021
09:30-16:30 Uhr
BWYV Hannover

REFERENT
Jirgen Jahnke, RA, Prokurist
i. H. LVM Versicherungen

TEILNAHMEGEBUHR
298,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebuhr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 5 h Bildungszeit
anrechenbar.




IDD

Bildungszeit: 10h 30 min

H-FH95

ZEIT UND ORT
Di./Mi., 08./09. Juni 2021
09:00-16:30 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Dietrich Freyberger,
Rechtsanwalt, Fachanwalt (FA)
MedR., FA VerkR., FA VersR.;
Dr. Markus Wessel,

Vors. Richter des Haftungs-
senats/Verkehrsunfallsenats
beim OLG Celle.

TEILNAHMEGEBUHR
454,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 10 h 30 min Weiterbil-
dungszeit anrechenbar
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Haftpflicht- und Kraftfahrtversicherungen

Die Bildung der Haftungsquote
bei Verkehrsunfallen

Die Bildung der Haftungsquote bei Verkehrsunféllen bereitet in der Praxis oft erheb-
liche Schwierigkeiten, weil die vielschichtigen Rechtsnormen nicht bekannt sind und
es haufig nicht gelingt, den konkreten Sachverhalt richtig einzuordnen und dabei
Wesentliches von Unwesentlichem zu trennen. Ziel des Seminars ist es, den Teilneh-
mern die notwendigen Kenntnisse zu vermitteln, um die Haftungsverteilung in den
in der Praxis auftretenden Féallen sachgerecht und sicher vornehmen zu kénnen. Der
Schwerpunkt des Seminars liegt bei den motorisierten Verkehrsteilnehmern.

Auszug aus den Inhalten Zielgruppe
Sachverhaltserfassung Sowohl Schadensachbearbeiter/-innen
Auswertung der Akte mit eher geringer Berufserfahrung in den
Beweismittel Bereichen AH und KH als auch erfahrene

Gesetzliche Grundnormen (StVG, BGB, Praktiker, die ihre Kenntnisse noch
StVO), Haftung aus StVG und BGB einmal systematisch auffrischen und
Betrieb und Betriebsgefahr, Kausalitat, vertiefen wollen, Mitarbeiter/-innen in
Zurechnung Regressabteilungen bei Sozialversiche-

Abwaé&gung nach § 17 StVG
Anscheinsbeweise im Verkehrsunfall-
recht Ziele

rungstragern, Rechtsanwalte/-innen.

Einzelfalle u. Berlicks. samtl. wesentl.
StVO-Normen (wie Ampeln, Kreu-
zungen, Sichtfahrgebot, Vorfahrt,
Geschwindigkeit, Auffahrunfalle,
Rechts- und Linksabbieger, Wenden,
Rickwarts fahren, Anfahren vom
Fahrbahnrand, Fahrstreifenwechsel,
Ein- und Aussteigen, Parkplatzunfalle,
Sonderrechtsfahrzeuge usw.) aber
auch Beteiligung von Schienenbahnen,
Tieren etc., Verschuldensfragen, auch
Verschulden gegen sich selbst (Helm,
Gurt, Kleidung), Alkohol, Uberm[jdung,
riskante Fahrweise, Pannenhelfer.
Leasingfahrzeuge und besondere Haf-

Vermittlung von Fakten auf der Basis
der aktuellen einschlagigen Rechtspre-
chung zu Sachverhalten, Haftungs-
grundlagen und Beweisfrage (Tag 1).
Systematische Erarbeitung der Quoten-
bildung anhand typischer Unfallsituati-
onen und zahlreicher Falle. Dabei wird
auch gezeigt, wie schon geringe Fall-
abwandlungen zu einer Anderung der
Haftungsquote fihren kénnen (Tag 2).
Vermittlung von Einblicken in die
Grundlagen der Unfallrekonstruktion.
Besprechung und Anwendung aktuells-
ter Rechtsprechung.

tungssituationen, Verkehrsunfalle mit Methoden: Fallbesprechungen,
mehreren Teilnehmern, Schwierigkei- Erarbeitung von Checklisten anhand

ten der (auch gestorten) Gesamtschuld des Skriptes sowie Ubungsfillen und
sowie Unfallmanipulationen. Berechnungstabellen (z. B. Brems- u. An-
Verkehrssicherungspflichten halteweg, Anfahrdauer, Anfahrstrecke)

Haftpflicht- und Kraftfahrtversicherungen

Der Haftpflichtversicherungsschutz fur
Bauhandwerker
Neue Klauseln und Abgrenzungsprobleme

Die Abgrenzung nicht versicherter Erfiillungstatbestande von versicherten Schadens-
ersatzleistungen ist sowohl fiir Schadensachbearbeiter als auch fiir die Mitarbeiter
im AuBendienst nicht immer ganz einfach. Das Seminar erklart deshalb Begriffe wie
Mangelbeseitigungsnebenkosten, Nachbesserungsbegleitschaden oder Tatigkeits-
schaden und den damit verbundenen Versicherungsschutz. Auch die neuen Klauseln
zur erweiterten Handwerkerhaftung bei Verbrauchergeschaften werden auf den
Prifstand gestellt.

Auszug aus den Inhalten
Haufige Schadensszenarien
Vertragliche Haftung
Deliktische Haftung
Abgrenzung Vertragserfillung/
Schadensersatz
Mangelbeseitigungsnebenkosten
Nachbesserungsbegleitschaden
Tatigkeitsschaden
Haftungserweiterung beim Verbrau-
chergeschaft durch EUGH Urteil

Zielgruppe

Mitarbeiter/-innen im AuRendienst, Sach-
bearbeiter/-innen im Haftpflichtschaden-
bereich, Innendienstmitarbeiter/-innen,
Makler/-innen

Ziele

In dem Seminar erhalten die Teilneh-

mer/-innen neben einem grundlegenden Methoden
Uberblick zum Versicherungsschutz fiir Lehrvortrag

Bauhandwerker vor allem Praxisinforma-
tionen, da anhand von Schadenbeispie-
len der Versicherungsschutz gemeinsam
erortert wird.

Daneben werden typische Schadens-
szenarien besprochen und besonders
risikotrachtige Tatigkeiten vorgestellt.

Fallerorterungen

IDD | =

Bildungszeit: 5 h 30 min

H-FH99

ZEIT UND ORT
Mi., 06. Okt. 2021
09:30-17:00 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Sibylle Mohrmann, Rechts-
anwaltin, stv. Abt.-Leiterin

Personen-/Sonderschaden

Haftpflicht, VKB Miinchen,

Mediatorin (DAA)

TEILNAHMEGEBUHR
294,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT

Bis zu 5 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.
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IDD

Bildungszeit: 5h 30 min

H-FH102

ZEIT UND ORT
Di., 07. Sept. 2021
9:00-16.30 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Dietrich Freyberger,
Rechtsanwalt, Fachanwalt (FA)
MedR., FA VerkR., FA VersR.

TEILNAHMEGEBUHR
334,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 5 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.

98

Haftpflicht- und Kraftfahrtversicherungen

Haftungsrechtliche Spezialfragen zu Verkehrs-
unfallen und anspruchsvolle Unfallsituationen

Das Seminar beschéftigt sich gezielt und ausfiihrlich mit schwierigen Haftungs- und
Regressfillen und zwar einerseits Unfalle Kfz und andererseits Verkehrsunfalle mit
nicht motorisierten Verkehrsteilnehmern. Erlautert wird dazu die neueste Recht-
sprechung. Das umfangreiche Skript unterstiitzt die Teilnehmer/-innen bei der
Ubertragung des vermittelten Wissens auf die Falle in ihrem Arbeitsalltag.

Auszug aus den Inhalten

A. Besondere Haftungssituationen
Tiere und Schienenbahnen
Schwierige Haftungsfalle
(unabwendbares Ereignis, hohere
Gewalt, Liegenbleiben nach Fahr-
streifenwechsel mit Unfall,
nachfolgender Auffahrunfall)
Beteiligung von Leasingfahrzeugen
(Haftungsabwéagung, Regress)
Zugmaschine und Anhanger
Manipulierte Unfélle

B. Gesamtschuld und Regress
Gesamtschuldnerische Haftung
Einzelabwagung und Gesamtschau
Gestorte Gesamtschuld
Anwendungsfalle
Gesamtschuldnerische Haftung und
Regress bei Teilungsabkommen

C. Aktuelle Rechtsprechung
BGH-Rechtsprechung
OLG-Rechtsprechung

Zielgruppe

Das Seminar richtet sich sowohl an:
Schadensachbearbeiter/-innen mit Be-
rufserfahrung
als auch an erfahrene Praktiker/-innen,
die ihre Kenntnisse vertiefen wollen
Mitarbeiter/-innen in Regressabteilun-
gen von Sozialversicherungstragern
Rechtsanwalte/-innen.

Ziele

Die Teilnehmer/-innen werden in die
Lage versetzt, die (versicherungs-)
rechtlichen Fragestellungen bei schwie-
rigen Haftungs- und Regressfélle zu
Uberblicken und bei eigenen Féallen im
Arbeitsalltag schnell zu einer Lésung zur
Regulierung des Schadens zu kommen.

Methoden
Vortrag
Fallbeispiele

Der Unterhaltsschaden

Haftpflicht- und Kraftfahrtversicherungen

Normalerweise kann immer nur der unmittelbar Geschadigte Ersatz seines Schadens
verlangen. Tritt jedoch aufgrund einer Verletzungshandlung der Tod des Geschadig-
ten ein, so kommt es ggf. zum Unterhaltsschaden. Die Bearbeitung von Erwerbs- und
Unterhaltsschaden erfordert umfangreiche Kenntnisse, die sich im Besonderen tliber

die aktuelle Rechtsprechung erschlieRen. In diesem Seminar soll der Unterhaltsscha-
den sowohl von der Seite der Berechnung als auch mit allen seinen Besonderheiten

systematisch erarbeitet werden.

Auszug aus den Inhalten

1

. Allgemeines zum Unterhaltsschaden

Personenkreis

Ererbte Anspriiche und eigene An-
spriiche

Leistungsfahigkeit des Verpflichteten
und Bediirftigkeit des Berechtigten

. Berechnung des Barunterhalts-

schadens

Gesetzlicher Unterhalt
Nettoeinkommen
Fixkosten

Verteilung

. Fallgestaltungen

Erwerbstatiger Ehegatte stirbt, der an-
dere ist nicht/teilweise/voll berufstatig
Eheleute getrennt/geschieden
Wiederheirat/Eingehen einer
nichtehelichen Lebensgemeinschaft
Tod beider Eltern

. Betreuungsunterhalts-/

Haushaltsfiihrungsschaden

. Kombinierte Falle (Barunterhalts- und

Betreuungsunterhaltsschaden)

. Weitere Probleme

Hinterbliebenenrente und Mitverschul-
den

Quotenvorrecht

Arbeitspflicht der Hinterbliebenen

IDD =

Bildungszeit: 10 h 30 min

H-FH103

7. Weitere Anspriiche
Beerdigungskosten
Anspriiche wegen entgangener
Dienste
Hinterbliebenengeld
Rechtsanwaltskosten

8. Regress von Drittleistungstragern
Gesetzliche Rentenversicherung
Berufsgenossenschaft
Beamtenrechtlicher Dienstherr

9. Regulierung und Abfindungsvergleich

ZEIT UND ORT
Di./Mi., 09./10. Marz 2021
Tag 1: 09:30-17:00 Uhr,
Tag 2: 09:00-16:00 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Dietrich Freyberger,
Rechtsanwalt, Fachanwalt (FA)
MedR., FA VerkR., FA VersR.

Zielgruppe

Das Seminar richtet sich sowohl an:
Schadensachbearbeiter/-innen mit Be-
rufserfahrung, die ihre Kenntnisse im
Unterhaltsschadensrecht systematisch
auffrischen wollen
Mitarbeiter/-innen, die eine Tatigkeit in
diesem Bereich anstreben

TEILNAHMEGEBUHR
448,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebuhr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 10 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.

Ziele

Die Teilnehmer/-innen lernen, Unter-
haltsschaden selbstandig, sicher und
wirtschaftlich zu bearbeiten.

Methoden

Vortrag
Fallbeispiele
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Haftpflicht- und Kraftfahrtversicherungen Haftpflicht- und Kraftfahrtversicherungen

Haftungstatbestande in der Allgemeinen Aktuelles zum Bau- und Architektenrecht

HaftpﬂiChtverSiCherung Schwerpunktthemen aus der Haftung und dem Versicherungsschutz

IDD der Architekten und Ingenieure
Bildungszeit: 10h30 min  Anspruch gegen Tater und Mitverschuldenseinwand beim Opfer

H-FH105 Nichts ist so bunt und vielfaltig wie die Allgemeine Haftpflichtversicherung. Entspre-

chend breit ist das Themenspektrum, mit dem die Sachbearbeiter/-innen konfrontiert
werden. Das Seminar zeigt das Haftungssystem auf und gibt einen Uberblick iiber die
wichtigsten Haftungstatbestande.

Die Bauwirtschaft, das Baurecht und die Berufsbilder am Bau unterliegen einem
stetigen Wandel. Inshesondere Architekten und Ingenieure sind bei ihrer beruflichen
Tatigkeit unterschiedlichen Haftungsgefahren ausgesetzt. Dies wirkt sich auf die
Haftung und die Entwicklung im Bauversicherungsrecht aus. Das Seminar erklart

an einzelnen Schwerpunktthemen Risiken im Kontext mit der Haftung und dem
Versicherungsschutz.

ZEIT UND ORT
Di./Mi., 01./02. Juni 2021
9:00-16.30 Uhr
BWYV Hannover

IDD =

Bildungszeit: 4 h 30 min

H-FH108

Auszug aus den Inhalten 6. Haftung von Kindern fiir unerlaubte

1. Haftungsgrundlagen Handlungen Auszug aus den Inhalten Zielgruppe

TRAINER

Dietrich Freyberger,
Rechtsanwalt, Fachanwalt (FA)
MedR., FA VerkR., FA VersR.

TEILNAHMEGEBUHR
448,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

INFO

Bitte senden Sie uns gern

4 Wochen vor dem Seminar-
termin lhre Einzelfélle aus
der alltaglichen Praxis, die
der Referent fur das Seminar
aufbereitet.

BILDUNGSZEIT
Bis zu 10 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.

Haftung aus Vertrag und aus Delikt
Mithaftung
Haftungsabwagung
Gefalligkeitshandlungen

2. Tierhalterhaftung
Anspruchsvoraussetzungen
Entlastungsbeweis bei beruflich ge-
haltenen Tieren
Mitverschulden des Anspruchstellers
Ersatzanspriiche gegen Tierhuter
Ausgleichsanspriche zwischen Tier-
halter und Tierhuter
Haftungsquoten

3. Haftung im Zusammenhang mit

Gebauden und Grundstiicken

Verkehrssicherungspflicht im und
am Gebaude, insbesondere Streu-

Kinder unter 7 Jahre
Kinder zwischen 7 und 10 Jahren
Kinder zwischen 10 und 18 Jahren

. Haftung der Eltern wegen Verletzung

der Aufsichtspflicht
Anspruchsvoraussetzungen
Entlastungsbeweis

. Haftung als Fahrradfahrer/FuRgianger

Fahrradfahrer gegen Fahrradfahrer
Fahrradfahrer gegen FuRganger
Fahrradfahrer gegen sonstigen nicht
motorisierten Verkehrsteilnehmer
FuRgéangerunfalle

Ziele
Die Teilnehmer/-innen sollen in die
Lage versetzt werden, die allermeisten

Aktuelle Rechtsprechungsfélle zum
Bau- und Architektenrecht, Urteil des
EUGH zur HOA |

Haftungsthemen, Hinweis- und
Prufungspflichten, Kostenhaftung
Einzelthemen zum Leistungsumfang
und den Einschrankungen aus der
Berufshaftpflichtversicherung des
Architekten/Ingenieurs

Grenzen des Versicherungsschutzes -
Haftungsrisiken und Grenze der
Berufs-Haftpflichtversicherung
Marktentwicklung/Versicherungs-
konzepte der Berufshaftpflicht-
Versicherung

Neue Musterbedingungen des
Gesamtverband der Versicherungs-

Mitarbeiter/-innen aus der gewerbli-
chen Haftpflichtversicherung in den
Bereichen Innendienst, Angebots-
erstellung, Vertrieb,
Mitarbeiter/-innen im Au3endienst
sowie Makler

mit Grundkenntnissen/Erfahrungen aus

dem Bereich Bauhaftung und Berufs-

haftpflicht-Versicherung.

Ziele

Die Teilnehmer/-innen bekommen einen
Uberblick zur Entwicklung der Haftung
im Baubereich, speziellen Haftungs-
risiken und zum Versicherungsschutz
im Bau- und Architektenrecht, um so
auch in der Praxis in der Lage zu sein,
unterschiedliche Risiken bewerten und

pflicht, Ablosung von Gebaude- oder
Grundstlicksteilen, Dachlawinen,
Baume

Nachbarrechtliche Ansprliche

. Haftung im Miet-WEG-Verhaltnis

Mieter gegenuber Vermieter
Vermieter gegentiber Mieter
Wohnungseigentiimer (und Woh-
nungseigentiimern untereinander)
Regress des Gebaudeversicherers ge-
gen den Mieter

5. Haftung beim Sport

AH-Schéden sicher und fehlerfrei zu
regulieren, d.h. die Haftungsfrage zu

beurteilen und ggf. die Haftungsquote zu

ermitteln.

Zielgruppe

Mitarbeiter/-innen der Schadenregulie-
rungsabteilungen mit ersten Regulie-
rungserfahrungen

Methoden
Fachvortrag, Erorterung anhand von
Fallbeispielen

wirtschaft (GDV)

Sonderthemen

BIM - Building Information Modeling:
Stand der Einfihrung in Deutschland
und Versicherungspraxis
Deckungskonzepte fiir Risiken am Bau

insbesondere in Bezug auf den Versiche-
rungsschutz einschatzen zu kénnen.

Methoden

Lehrvortrag
Fallerorterungen

ZEIT UND ORT
Fr., 16. Juli 2021
09:00-15:30 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Mona Rizkallah,
Rechtsanwailtin,
Syndiskusrechtsanwaltin im
Bereich Planungshaftpflicht,
HDI Versicherung, Autorin fur
Bau- und Architektenrecht

TEILNAHMEGEBUHR
238,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebuhr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 4 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.
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IDD
beraten)

Bildungszeit: 4 h 30 min

H-FH110

ZEIT UND ORT
Fr., 01. Okt. 2021
09:00-15:30 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Mona Rizkallah,
Rechtsanwaltin,
Syndiskusrechtsanwaltin im
Bereich Planungshaftpflicht,
HDI Versicherung, Autorin fir
Bau- und Architektenrecht

TEILNAHMEGEBUHR
238,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Mittagessen, Getranken

BILDUNGSZEIT
Bis zu 4 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.
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Haftpflicht- und Kraftfahrtversicherungen

Einfuhrung in die Berufs-Haftpflichtversicherung
der Architekten und Ingenieure

Praxisorientiertes Basiswissen

Das Seminar gibt einen Uberblick iiber die aktuelle Haftung und die Risiken
der Architekten und Ingenieure und stellt die Inhalte, Umfang und Grenzen des
Versicherungsschutzes lber die Berufs-Haftpflichtversicherung dar.

Auszug aus den Inhalten
Haftungsgrundlagen
Aufgaben und Risiken von Architekten
und Ingenieuren
Berufsrecht
Kooperationsformen
Gesamtschuld

Gegenstand der Berufs-
Haftpflichtversicherung
Grundlagen, Schadenarten, Versiche-
rungssummen, Beitrage
Vertragsarten
Versicherte Risiken und Berufsbilder
Beginn und Umfang des Versiche-
rungsschutzes
Sonderregelungen
Obliegenheiten
Grenzen des Versicherungsschutzes

Ziele und Nutzen

Die Teilnehmer/-innen
erhalten eine Einflihrung in die Grund-
lagen der Haftung,
erwerben einen Uberblick iber den
Versicherungsschutz der Architekten
und Ingenieure,
verstehen die Bedingungssystematik,
lernen Risiken aus diesem Bereich
einzuschatzen und fiir ihre praktische
Tatigkeit zu bewerten.

Zielgruppe

Mitarbeiter/-innen aus der gewerblichen
Haftpflichtversicherung in den Bereichen
Innendienst, Angebotserstellung,
Vertrieb, sowie Mitarbeiter/-innen im
AuBBendienst und Makler, die in dieser
Sparte noch nicht, noch nicht langjahrig
oder noch nicht intensiv tatig sind.

Methoden
Lehrvortrag
Fallerorterungen

Haftpflicht- und Kraftfahrtversicherungen

Allgemeine Haftpflichtversicherung
und aktuelle Rechtsprechung

Nichts ist so bunt und vielfaltig wie der Bereich der allgemeinen Haftpflicht. Ent-
sprechend breit ist das Themenspektrum, mit dem sich Sachbearbeiter/-innen in der

taglichen Schadensregulierung auskennen miissen. Das Seminar gibt einen Uberblick

iiber die wichtigsten Haftungstatbestéande unter Beriicksichtigung der aktuellen
Rechtsprechung der Oberlandesgerichte und des BGH.

Auszug aus den Inhalten

1.

Haftung aus Verkehrssicherungspflicht

bei Grundstiicken und Gebauden,
insb. Streupflichten, Baume, Dachlawi-
nen bei Gerlisten

3.

Umfang der Verkehrssicherungspflicht
Beweislastproblematiken,

insb. Anscheinsbeweis
Mitverschulden

aktuelle Rechtsprechung

. Haftung bei Sportunfallen

Allg. Grundsatze
Aktuelle Rechtsprechung

Haftung der Eltern bei Aufsichtspflicht-

verletzungen

4.

5.

Umfang der Aufsichtspflicht
Beweislastproblematiken
Aktuelle Rechtsprechung

Haftung als Fahrradfahrer/FuRganger
Aktuelle Rechtsprechung

Haftung der Tierhalters

Tierisches Verhalten — spezifische
Tiergefahr

Luxustier oder Haustier mit moglicher
Entlastung, 8§ 833 S. 2 BGB

Halter — Tierhtter, § 834 BGB
Haftungsersetzung, 88 104 ff. SGB VII
Haftungsausschluss — Handeln auf ei-
gene Gefahr (BGH sehr einschrankend)

Haftungsabwagung: § 17 StVG;
§ 254 BGB; § 840 IIl BGB

Ziele und Nutzen

Die Teilnehmer/-innen erhalten einen
umfassenden Uberblick iiber die aktu-
elle Rechtsprechung zur allgemeinen
Haftpflichtversicherung und deren Aus-
wirkungen auf die tégliche Regulierungs-
praxis in den o. g. Schwerpunktthemen.

Zielgruppe
Schadensachbearbeiter/-innen aus der
allgemeinen Haftpflicht (Privatkunden).

Methoden
Lehrvortrag
Fallerorterungen

IDD | 2=

Bildungszeit: 4 h 45 min

H-FH116

ZEIT UND ORT
Do., 07. Okt. 2021
09:30-16:30 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Simone Hensen,
Fachanwaltin fiir Versiche-
rungsrecht, Dr. Eick & Partner

TEILNAHMEGEBUHR
258,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Mittagessen, Getranken

BILDUNGSZEIT

Bis zu 4 h 45 min Bildungszeit
anrechenbar.
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m IDD |
Bildungszeit: 3 h 15 min

ZEIT UND ORT
Do., 08. Juli 2021
14:00-18:00 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Dr. Michael Burmann,

Kanzlei Dr. Eick & Partner,
Erfurt, Fachanwalt fiir
Verkehrsrecht, Fachanwalt far
Versicherungsrecht, Mediator

TEILNAHMEGEBUHR
198,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebuhr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Mittagessen, Getranken

BILDUNGSZEIT
Bis zu 3 h 15 min Bildungszeit
anrechenbar.
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Haftpflicht- und Kraftfahrtversicherungen

Schadensersatz bei psychischen Erkrankungen

In Deutschland sind jedes Jahr etwa 27 % der erwachsenen Bevélkerung von einer
psychischen Erkrankung betroffen. Psychische Erkrankungen sind heute mit 43 %
auch der haufigste Grund fiir Frithverrentungen. Von daher gewinnen psychische
Erkrankungen auch immer mehr Bedeutung im Rahmen der Schadensregulierung.

Ziele und Nutzen

Die Teilnehmer/-innen
erhalten einen Uberblick iber die hau-
figsten psychischen Erkrankungen im
Schadensfall
werden sensibilisiert fur unplausible
Diagnosen und Krankheitsverlaufe

Auszug aus den Inhalten
Voraussetzungen eines Schockschadens
Psychische Primar- und Folgeschaden
Sonderfall Schockschaden
PTBS, Anpassungsstorung
Die Aussicht in psychischen Erkran-
kungen im Schadensfall (PTBS,
Anpassungsstorung, somatoforme

Schmerzstérung, Depression) Zielgruppe
Mitarbeiter/-innen des Versicherungs-
Uberpri]fung von Sachverstandigen- unternehmens
gutachten
Auswirkungen des psychischen Methoden
Schadens auf die verschiedenen Lehrvortrag

Schadenspositionen (Haushaltsflh-
rungsschaden, Verdienstausfall, Mit-
verschulden)

Fallerorterung

Haftpflicht- und Kraftfahrtversicherungen

Cyber-Versicherung —
Brandschutz des 21. Jahrhunderts?

Big Data, Internet der Dinge, Industrie 4.0 - IT-Leistungen bestimmen unseren
beruflichen und privaten Alltag. Gleichzeitig vergeht kaum ein Tag ohne Berichte liber
Hackerangriff und Datenkriminalitat. Ist es also richtig, dass die Cyberversicherung
so wichtig ist wie die Brandversicherung fiir jeden Gebaudeeigentiimer?

Diese Frage wird im Seminar im Rahmen einer Risikoanalyse auf der Basis aktueller
Schadensfille diskutiert. AuBerdem wird der auf dem Markt angebotene Deckungs-
schutz im Vergleich zu dem vom GdV vorgeschlagenen Bedingungswerk beleuchtet.

Auszug aus den Inhalten
Big Data, Industrie 4.0, Internet der

Zielgruppe
Mitarbeiter/-innen in Vertrieb und

Dinge Vertragsabteilungen von Versicherungen

Trojaner und Maklern sowie Fachanwalte im

Hacker Versicherungsrecht, Mitarbeiter der

Social Enginering versus Versicherungsabteilungen groRRer

.Fake President” Unternehmen.

Eigenschaden

Drittschaden Methoden

Wie wichtig ist Assistance? Sachvortrag

Schadenbeispiele aus dem Bereich

Ziele und Nutzen Cyber

Die Teilnehmer/-innen erhalten einen
,roten Faden” durch den Dschungel aus
IT-Begriffen, Bedingungswerken und den
auf dem Markt angebotenen Deckungs-
schutzkonzepten

Klauselbeispiele
Fachdiskussion

IDD | 2=

Bildungszeit: 4 h 45 min

H-FH120

ZEIT UND ORT
Mi., 21. April 2021
09:30-16:30 Uhr
BWYV Hannover

REFERENTIN

Sibylle Mohrmann, RA,
stv. Abteilungsleiterin
Personen-/Sonderschaden
Haftpflicht, VKB Miinchen,
Mediatorin (DAA)

TEILNAHMEGEBUHR
298,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebuhr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Mittagessen, Getranken

BILDUNGSZEIT
Bis zu 4 h 45 min Bildungszeit
anrechenbar.
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Sachversicherung

IDD |

Bildungszeit: 5 h

H-FS02

ZEIT UND ORT
Mo., 07. Juni 2021
09:00-16:30 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Hilmar Stobbe und

Dr. Carla Burmann,
Rechtsanwalte flr Versiche-
rungsrecht, Kanzlei Stobbe,
Hannover

TEILNAHMEGEBUHR
298,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 5 h Bildungszeit
anrechenbar.

Aktuelle Rechtsprechung zu
Sachversicherungsthemen

Sowohl sparteniibergreifende Themen des allgemeinen und besonderen Teils des
VVG als auch spartenspezifische Besonderheiten der Sachversicherung werden
anhand von ausgewahlten Entscheidungen aus dem Jahr 2019 dargestellt und
erortert. Es geht dabei um das Aufzeigen neuer Tendenzen der Rechtsprechung und
deren Auswirkungen auf die tagliche Regulierungspraxis.

Auszug aus den Inhalten
Vertragspflichten
Beratungspflichten
Versicherte Gefahren/Risiken
Risikoausschlisse
Obliegenheiten
Aktuelle Entwicklungen
nach neuem VVG
Tendenzen, Entwicklungen, kritische
Auseinandersetzung mit Fallen der
aktuellen neueren Rechtsprechung
Darstellung der konkreten Auswirkun-
gen auf die tagliche Schadenpraxis
Aktuelles und offene Rechtsfragen
nach der VVG-Reform

Zielgruppe
Die Veranstaltung wendet sich an erfah-

rene Mitarbeiter/-innen aus Betriebs- und

Schadenabteilungen bei Versicherungs-
unternehmen sowie Makler/-innen

und interessierte Rechtsanwalte (das
Seminar erfullt § 15 FAO fur Fachanwalte
fur Versicherungsrecht).

Ziele

Die Teilnehmer/-innen erhalten Informa-
tionen zur aktuellen Rechtsprechung im
Sachversicherungsbereich, Anregungen
fur die tagliche Praxis und setzen sich
mit Fallbeispielen auseinander

Methoden
Lehrvortrag
Fallerorterungen

Betriebsunterbrechung

und das Thema Vorrateschaden

Im Schadenfall erleidet das Unternehmen im Falle einer Betriebsunterbrechung einen
Ausfall an Umsatz, muss seine Fixkosten jedoch weiterhin bezahlen. Die Betriebsun-
terbrechungsversicherung ersetzt den Betriebsgewinn und die fortlaufenden Kosten,
soweit dies auch ohne den Schadenfall erwirtschaftet worden waren.

Das Seminar vermittelt den Teilnehmern grundlegende Kenntnisse iiber betriebswirt-
schaftliche Auswirkungen bei Schaden, liber die Abhangigkeiten der KenngroRen im
Schadensfall und gibt anhand von Fallbeispielen Hilfestellungen zu Berechnungen
des Betriebsunterbrechungsschadens. Pflichten des VN werden ebenso erértert wie

Fragen zu den Schadenminderungskosten.

Auszug aus den Inhalten
Grundlagen Betriebswirtschaftslehre
(GuV, Wareneinsatz/Rohertrag u.a.)
Formen der BU-Versicherung
BU-Risiken bewerten (BU-Bausteine)
Betriebsunterbrechungsschaden:
Umfang des Sachschadens?
Wechselwirkungen und Ruckwirkun-

gen bei der Ertragsausfallversicherung

Schadenminderungskosten
Beispielberechnungen

Ziele
Die Teilnehmer/-innen

kennen betriebswirtschaftliche
Grundlagen und stellen den Bezug zur
Berechnung bei Betriebsunterbrechun-
gen her

konnen BU-Risiken bewerten

setzen sich vor dem Hintergrund der
betriebswirtschaftlichen Berechnun-
gen mit Formen der BU-Versicherun-
gen auseinander (FBU, MFBU, KBU)
erortern Haftungsausschlisse

kennen Bausteine des BU-Schadens
(Umsatz-/Leistungsausfall, Einsparun-
gen und Erwirtschaftungen, Schaden-
minderungskosten)

Zielgruppe

Mitarbeiter/-innen aus Industrie, Gewer-
be, Sach-Schadenabteilungen, Versiche-
rungsmakler/-innen.

Methoden

Vortrag
Fallbeispiele
Ubungen
Diskussionen

Sachversicherung

IDD |
beraten

Bildungszeit: 4 h

H-FS03

ZEIT UND ORT
Fr., 26. Febr. 2021
10:00-15:30 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER
Sachverstandigenbiro Réder/
Ottleben/Hagemann

TEILNAHMEGEBUHR
256,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 4 h Bildungszeit
anrechenbar.
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7 Sachversicherung

IDD |
beraten)

Bildungszeit: 4 h 30 min

H-FS04

ZEIT UND ORT
Sa., 20. Marz 2021
09:00-14:15 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Dr. Nikolai Stula, Sachver-
standigenbiiro Dr. Stula und
Partner, Hannover

TEILNAHMEGEBUHR
198,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei,
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken und Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 4 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.
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Herausforderungen bei der Versicherung von
Kunst, Antiquitaten, Schmuck, Sammlungen
(hoherwertiger Hausrat)

Bei Einbruch oder im Falle eines sonstigen Sach-Schadens stellen sich im Besonderen
Fragen, wie mit hoherwertigem Hausrat wie Kunst, Antiquitaten und Sammlungen
umgegangen werden muss. Die Entschadigungsgrenzen spielen dabei ebenso eine
Rolle wie daruber hinaus die Fragen, wie Falschungen erkannt werden konnen und
wie damit umgegangen wird. Das Seminar vermittelt umfassende Informationen fiir
Vorsorge- und Nachlassschatzungen im Besonderen bei h6herwertigem Hausrat.

Grundkenntnisse in den Technischen
Versicherungen und/oder der Sach-
versicherung werden vorausgesetzt.

Auszug aus den Inhalten
Hoherwertiger Hausrat
Kunst, Antiquitaten, Sammlungen im
Uberblick
Bewertungsprobleme Ziele
Entschadigungsgrenzen Aufzeigen der Problematik, wenn der
Unterversicherungsverzicht Versicherungsbedarf einzelner Vertrage
Versicherung flir genannte Sachen die ,normale GroRenordnung” tber-
Probleme der Falschungen schreitet. Insbesondere werden mogliche
Dokumentationsprobleme Vertragsgestaltungen, die Systematik
der Entschadigungsgrenzen und die
Zielgruppe Risikoanalyse besprochen.
Mitarbeiter/-innen der Sach- und
Sach-Schaden-Abteilungen der Versiche- Methoden
Fachinput durch den Spezialisten
Fallbesprechungen

rungsunternehmen, der Agenturen und
Makler, Absolventen der Sach-Spezialis-
ten-Kurse und sonstige Interessenten.

Uberspannung und Blitz — Uberspannungs-
schaden erkennen, beurteilen, verhuten

Die Teilnehmer erhalten Informationen zur Entstehung, Abgrenzung, Beurteilung
und Verhiitung von Blitz-Uberspannungsschaden unter Beriicksichtigung aktueller
Ergebnisse wissenschaftlicher Untersuchungen.

L

Abgrenzung von anderen
Uberspannungsschaden zu Blitz-
Uberspannungsschaden
Untersuchungen und Veroffentli-
chungen der Hochschule Aachen zur
Beurteilung von BIitz-Uberspannungs-
schaden in Abhéangigkeit zum Ein-
schlagsort

Vorbeugende MalRnahmen zur
Schadenverhitung

Grenzfélle der Schadenregulierung,
Schadenfalle in Gerichtsverfahren

Zielgruppe
Mitarbeiter/-innen der Sachversicherung,
Schadenregulierer/-bearbeiter

Ziele
Die Teilnehmer/-innen lernen
die geforderten und optionalen
Prifungen kennen.
Argumente, um im Beratungsgesprach
und bei Brandschutzbesichtigungen
den Kunden fachlich sicher tiber seine
Auszug aus den Inhalten Verpflichtungen beraten zu kénnen.
Entstehen von Gewittern, Blitzen und
Uberspannungen
Unterschied zwischen Blitz, Uberspan-
nung und BIitz-Uberspannung (wie
und wo entstehen Uberspannungen)
Erkennen und Beurteilen von
Blitz-Uberspannungsschaden (Uber-
spannungsschaden an elektronischen
Bauteilen werden im praktischen
Versuch erzeugt!)

Methoden
Lehrvortrag
Fallerorterungen

Sachversicherung

IDD |
beraten

Bildungszeit: 6 h

H-FS05

ZEIT UND ORT
Di., 14. Sept. 2021
09:00-17:00 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Dipl.-Ing. Lutz Erbe,

VdS anerkannter und o6ffentlich
bestellter und vereidigter
Sachverstandiger

TEILNAHMEGEBUHR
248,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 6 h Bildungszeit
anrechenbar.
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7 Sachversicherung

IDD |
beraten)

m Bildungszeit: 5 h

H-FS06

ZEIT UND ORT
Do., 16. Sept. 2021
09:00-15:45 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Dipl.-Ing. (FH) Karsten Pfliicke,
Sachverstandigenbiiro Hadicke
Experten, Hannover.

Der Referent ist Bauingenieur
und war mehr als 11 Jahre

bei einem niederséachsischen
Versicherer als Regulierer flir
Sach- und Haftpflichtschaden
im GroBBschadenbereich tatig.

TEILNAHMEGEBUHR
256,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 5 h Bildungszeit
anrechenbar.
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Gebaudeversicherung: Versicherungstechnische
und bautechnische Fragen bei der Regulierung
von Gebaudeschaden

Deckungserweiterungen, sich andernde Rechtsprechung, Kostendruck, Handwerker-
mangel, gesteigertes Anspruchsdenken der Versicherungsnehmer gepaart mit
hohem Serviceversprechen der Versicherer erfordern von den mit der Regulierung
befassten Sachbearbeitern der Schadenabteilungen und den beteiligten Dienst-
leistern ein hohes MaR an fachlicher Kompetenz. Insbhesondere in der Gebaude-
versicherung ist, neben hohem versicherungstechnischen Know-how, technischer
Sachverstand unabdingbar. Im Rahmen dieses Schulungsangebotes sollen anhand
konkreter Fallbeispiele aus der Praxis sowohl bau- und versicherungstechnische, als
auch versicherungsrechtliche Fragen besprochen werden.

Auszug aus den Inhalten Ziele und Nutzen

Setzungen von Gebéauden infolge
Leitungswasser- und Elementarschaden
(Erdsenkung, Erdfall)
Riickstauschaden infolge

Erweiterung des bautechnischen
Grundwissens.
Regulierungstechnische Probleme er-
kennen und Losungsansatze finden.

Starkregenereignissen

Bewertung von Schaden durch Zielgruppe

Schwamm Das Seminar richtet sich an Mitarbeiter/
Leitungswasserschaden infolge un- -innen von Schadenregulierungsabtei-
dichter Wannen- und Duschanlagen lungen, Makler und im Versicherungs-
Nutzen und Grenzen technischer bereich tatige Sachverstandige
Trocknungsmaflnahmen

Schaden durch Frost - Regressmog- Methoden
lichkeiten gegen den Planer/Bauaus- Lehrvortrag
fihrenden Fallerorterungen

Mehrkosten infolge behordlicher
Auflagen im Rahmen von Sturm-,
Leitungswasser- und Feuerschaden
Sachschaden wahrend der Gewahr-
leistung — Probleme bei der Regress-
verfolgung, Mitwirkungspflichten des
VN

Brandschaden wahrend der
Bauphase - Fragen zur Feuerrohbau-
versicherung

Gefahren durch Photovoltaik und Batterie-
speicher: Beurteilung aus technischer Sicht

Aktuelle Entwicklungen und Neuerungen in den Vorschriften

In Deutschland werden inzwischen sehr haufig Dach- und Freilandflachen zur
Aufstellung von Photovoltaikanlagen genutzt. In diesem Zusammenhang tauchen

in den Medien jedoch Meldungen iiber Brandschaden und Personengefahrdungen
auf. Im Seminar werden die Gefahren und Risiken beschrieben und die Folgen fiir
die Versicherungswirtschaft aufgezeigt. Die rasante technische Weiterentwicklung
der Photovoltaiksysteme bietet neben neuen Anwendungen auch bisher ungenutzte
Schutzmoglichkeiten.

Auszug aus den Inhalten Ziele
Grundlagen der solaren Energie- Die Teilnehmer/-innen
gewinnung erhalten kompakte Informationen zu
Aufbau und Funktionsweise den technischen Hintergriinden fir

Sachversicherung

IDD |
beraten

Bildungszeit: 3 h 15 min

H-FS24

ZEIT UND ORT
Do., 08. Juli 2021
14:00-18:00 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Dipl.-Ing. Lutz Erbe,

VdS anerkannter und o6ffentlich
bestellter und vereidigter
Sachverstandiger

TEILNAHMEGEBUHR
198,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;

der Photovoltaikanlagen
Besondere Risikomerkmale

der Photovoltaikanlagen
Schadenentwicklung Brand, ED,
technische Versicherungen
Stand der Normung

Technische Weiterentwicklung

Zielgruppe

Mitarbeiter/-innen der Sach-Abteilungen,
Agenturen und Makler mit Interesse an

technischen Zusammenhangen

die Bewertung von Risiken an Photo-
voltaikanlagen,

erarbeiten besondere Risikomerkmale
der Photovoltaikanlagen,

erortern die Schadenentwicklung bei
Photovoltaikanlagen und Lésungs-
moglichkeiten.

Methoden

Lehrvortrag
Fallerorterungen

inkl. Seminarunterlagen und
Getranken.

BILDUNGSZEIT
Bis zu 3 h 15 min Bildungszeit
anrechenbar.
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Sachversicherung

IDD | =

Bildungszeit: 3 h 15 min

H-FS28

ZEIT UND ORT
Mi., 28. April 2021
14:00-18:00 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Dipl.-Ing. Lutz Erbe,

VdS anerkannter und 6ffentlich
bestellter und vereidigter
Sachverstandiger

TEILNAHMEGEBUHR
198,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen und
Getranken

BILDUNGSZEIT
Bis zu 3 h 15 min Bildungzeit
anrechenbar.

Elektrische Anlagen — Prufpflichten des Unter-
nehmers im Gewerbe- und Industriebetrieb

Die Beratungstatigkeit gegeniiber Kunden zu allen Fragen rund um Sicherheitsmal3-
nahmen im Rahmen der Sachversicherung bei gewerblichen Unternehmen erfordert
immer mehr Kenntnisse der gesetzlichen Forderungen. Das Seminar erklart anhand
von VdS Schriften und Priifprotokollen die besondere Stellung der durch den Versi-
cherungsvertrag geforderten Sachverstandigenpriifung. Behordliche und gesetzliche
Forderungen werden an Beispielen erlautert.

Zielgruppe
Makler und Agenturinhaber sowie deren
Mitarbeiter/-innen, Mitarbeiter/-innen der

Auszug aus den Inhalten
Sachverstandigenprufung durch den
VdS anerkannten SV, thermografische

Untersuchungen Sach-Abteilungen
Prifungsanforderungen der
Berufsgenossenschaften, Betriebs- Ziele

sicherheitsverordnung Die Teilnehmer lernen

Eigenprifung durch die Elektrofach-
kraft oder unterwiesene Person im
Unternehmen

Alternativen fiir hochverfligbare Berei-
che wie z.B. Rechenzentren, Kranken-
hauser, Energieversorgung

Besondere Festlegungen fiir gefahr-
dete Bereiche wie z.B. explosions-
gefahrdete Anlagen, PV-Anlagen,
Landwirtschaft

die geforderten und optionalen
Prifungen kennen

Argumente, um im Beratungsgesprach
und bei Brandschutzbesichtigungen
den Kunden fachlich sicher liber seine
Verpflichtungen beraten zu kdnnen

Methoden

Lehrvortrag
Fallerorterungen

Schadenregulierung leicht gemacht

Wichtige Grundlagen fir Agenturen/Makler mit Regulierungsvollmacht — Hausrat/
Glas/Wohngebaude — Schadenfélle bis ca. 5.000 Euro

In diesem Seminar beleuchten wir wichtige Vertragsgrundlagen der Sachsparten fiir
Privatkunden und trainieren die kundenorientierte und offensive Schadenregulierung
im modernen Schadenmanagement. Ein zufriedener Kunde ist fiir die Agentur/
Makler die beste Werbung und wird durch kompetente Schadenregulierung von lhren
Leistungen liberzeugt. Zusatzlich erfahren Sie durch gekonnte Schadenregulierung
die Akzeptanz des Unternehmens.

Zielgruppe
Agenturinhaber/Mitarbeiter/-innen die
bisher keine und nur wenig Erfahrung
mit der Sachschadenregulierung hatten.

Auszug aus den Inhalten
Im Fokus liegen die Frequenzschaden
Feuer/Blitz/Uberspannung, Leitungs-
wasser/Rohrbruch, Sturm/Hagel,
Fahrrad, Glas.
Wir lernen Vertrage + Deckungserwei- Ziele
terungen richtig lesen und verstehen Die Teilnehmer sollen danach in der Lage
zu kbénnen. sein, Schaden der genannten GroRenord-
Wir geben Losungen/Hilfen fiir Eigen- nung kompetent bearbeiten zu kdnnen.
leistungen, Wertnachweise, Schaden- Eigene/aktuelle Falle kbnnen gerne
beseitigung. mitgebracht werden.
Wir prifen, wo im Alltag Losungen
gesucht werden kénnen.
Wir sensibilisieren die Regress-
erkennung und Betrugsversuche.
Wir erarbeiten die richtige einfache
Dokumentation der Schaden-
prufungen (revisionssicher).

Methoden
Lehrvortrag
Fallerorterungen

Sachversicherung

IDD |

Bildungszeit: 5 h 30 min

H-FS40

ZEIT UND ORT
Di., 28. Sept. 2021
09:00-16:30 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER
Hans-Georg Manke,
Trainer des BWV Hannover e. V.

TEILNAHMEGEBUHR
238,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei; inkl.
Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 5 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.
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7 Sachversicherung

m IDD |
Bildungszeit: 5 h 30 min

ZEIT UND ORT
Termin 1: Do., 27. Mai 2021
Termin 2: Di., 07. Sept. 2021
09:00-15:45 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Falco Heimann und
Lennart Liihn,

HDI Risk Consulting GmbH

TEILNAHMEGEBUHR
238,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken

BILDUNGSZEIT
Bis zu 5 h 30 min Bildungzeit
anrechenbar.
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Gefahrguttransporte: Risikoeinschatzung und
Versicherungsschutz

Gefahrgutlagerungen und -transporte sind aufgrund der von ihnen ausgehenden
Gefahr fiir Mensch, Umwelt und Anlagen stark reglementiert. Aufgrund dieser
Reglementierung kommen Schaden durchaus seltener vor, als bei herkdmmlichen
Waren. Im Hinblick auf das mégliche AusmaR eines Schadens durch Gefahrgiiter

und des moglichen Reputationsverlustes Beteiligter ist es dennoch ratsam, sich das
Risikopotenzial der verschiedenen Gefahrgutklassen bewusst zu machen.

In Beratung von Firmen- bzw. Gewerbekunden fiir Versicherungsschutz im Trans-
portversicherungsbereich sind Kenntnisse aus Schadenereignissen mit Gefahrgitern
verschiedenster Art hilfreich und fiir die Risikoeinschatzung wichtig.

Auszug aus den Inhalten
Definition von Gefahrgut: Was ist
Gefahrgut, Einteilung in Gefahrgut-
klassen u.a.
Risikopotenzial der Gefahrgutklassen
Verpackung, Ladungssicherung und
Kennzeichnung von Gefahrgut
Verkehrstrager Stral3e, Schiene sowie
Luftfracht, Seeschiff
Lagerung von Gefahrgut
1000-Punkte-Regel der Berechnung
Transport und Lagerung von Lithium-
lonen-Batterien
Versicherungsschutz beim Transport
und der Lagerung von Gefahrgut

bearbeiten beispielhaft Schadenfalle
im Zusammenhang mit Gefahrgut und
betreiben Ursachenforschung,

lernen fachliche Riickfragen zum
angefragten Versicherungsschutz

bei Verkehrs-, Transport- und Sach-
Ziele versicherung zu stellen, um Risiken

Die Teilnehmer/-innen
erhalten einen Einblick, wie Gefahr-

im Zusammenhang mit Gefahrgut
anschlieRende besser beurteilen zu

guter national und international kénnen.

behandelt werden (Gesetze und Vor-

schriften), Zielgruppe

erhalten eine Einweisung in das Risiko- Mitarbeiter/-innen von Versicherungsun-
potenzial der einzelnen Gefahrgutklas- ternehmen im Innen- und Au3endienst,
sen, die Firmen- bzw. Gewerbekunden zu

werden in die Lage versetzt, das Be-
triebsrisiko eines Unternehmens in
Bezug auf Gefahrglter besser ein- Methoden

schatzen zu kénnen, Lehrvortrag, Fallerorterungen

Transportversicherungen beraten.

Update Riester: Abwicklung von leistungs-
orientierten Geschaftsvorfallen

Die Riester-Geschéaftsprozesse werden immer umfangreicher und dadurch in ihrer
Abwicklung aufwendiger. Dariiber hinaus haben sich diverse Anderungen in der Ge-
setzgebung durch das Altersvorsorge-Verbesserungsgesetz (AltVerbG) ergeben. Mit
diesem Gesetz wurden Anderungen am Altersvorsorgevertrage-Zertifizierungsgesetz
(AltZertG) sowie am Einkommenssteuergesetz (EStG) vorgenommen. Diese Ande-
rungen wirken sich auf die Kommunikationsprozesse mit der Zentralen Zulagenstelle
fiir Altersvermogen (ZfA) aus. Lernen Sie in diesem Seminar die gesetzlichen
Anderungen und ihre Auswirkungen auf die Riester-Geschiftsprozesse kennen. Es
werden alle Anderungen zwischen 01.11.2019 und 01.11.2020 fiir alle Geschaftsvorfalle
vorgestellt!

= te
= et

=
<
1 o

A
e

Auszug aus den Inhalten Gemeinsam mit den Teilnehmern

Mehr als 2.000 Seiten Literatur sind priorisieren wir die Themen zunachst
mittlerweile im Riesterumfeld zu bewalti- 14 Tage vor Seminarbeginn per Abfrage.
gen. Diese setzen sich zunachst aus den Im Seminar legen wir eine verbindliche
Gesetzestexten, aus den unterschied- Reihenfolge und Wichtigkeit der Themen
lichen Kommunikationshandblchern fest, die besprochen werden sollen.

und deren Anlagenbande zusammen.

Dariiber hinaus sind diverse BMF-Schrei- Die Seminarunterlagen beinhalten dar-
ben, Protokolle diverser Sitzungen aus Uber hinaus die komplette Anderungs-
Verbanden und Arbeitsgruppen sowie dokumentation des Jahres, inkl. der
ZfA-Informationen zur Kenntnis zu ZfA-Anfragen und ZfA-Antworten der
nehmen und zur Umsetzung zu fihren. Aeiforia GmbH.

Im Seminar werden alle Anderungen
zwischen dem 01.11.2019 und dem
01.11.2020 fir alle Geschaftsvorfalle
vorgestellt.

Fachlich sind in den Seminarunterlagen
alle relevanten Geschaftsvorfalle in
der Grundlagenausstattung enthalten,

Personenversicherung

IDD | 2=

Bildungszeit: 10 h 30 min

H-FL33

ZEIT UND ORT
Do./Fr., 25./26. Nov. 2021
Tag 1: 09:00-17:00 Uhr,
Tag 2: 09:00-15:30 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Martin Gattung, Geschafts-
fihrer der Aeiforia GmbH, ein
Beratungshaus fiir Anbieter
von Altersvorsorgeprodukten
in Montabaur, Experte fur pri-
vate und geforderte Altersvor-
sorge und seit 30 Jahren in der
Finanzdienstleistungsbranche
tatig.

TEILNAHMEGEBUHR
438,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei.,
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 10 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.
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Personenversicherung

um den Einstieg — auch fur weniger
erfahrene - Teilnehmer zu ermaoglichen.

Das Seminar ist in vier Geschaftsvorfall-
gruppen aufgeteilt, denen die einzelnen
Geschaftsvorfalle zugeordnet sind. Diese
Gruppen betreffen beitragsjahrorientier-
te, leistungsorientierte, komplexitatser-
héhende und wohnférderungsorientierte
Geschaftsvorfalle.

Beispiele wichtiger Themeninhalte in

2019 waren:
Zulagenantrag: Wegfall der Angabe
des Einwilligungsdatums; verpflichten-
de Angabe der Identifikationsnummer
des Kindes/der Kinder
Folgeprozesse: Verschiebung Abfin-
dung Kleinbetragsrente auf den 01.01.
des Folgejahres, moglicher Eintritt
einer schadlichen Verwendung nach
Kapitallibertragung bei Tod des Ehe-
gatten/Lebenspartners, Mitteilung
des Anbieters uber die einbehaltenen
und abgeflihrten Betrage bei Zulagen-
rickforderung (sogenannte Ver-
geblichkeitsmeldung), Wegfall der
Einwilligung des Anlegers zur Daten-
Ubermittlung gegentiber dem Anbieter
als mitteilungspflichtige Stelle.
WohnRiester: Anzeige der Entnahme
und Wohnférderkonto, Aufnahme und
Aufgabe der Selbstnutzung, Arten der
schadlichen Verwendung im Kontext
Wohnbauentnahme
RiesterbAV

Zielgruppe

Fihrungskrafte, Projektleiter/-innen
und Mitarbeiter/-innen von Anbietern
von Riester-Produkten: Kundendienst-
mitarbeiter/-innen, Mitarbeiter/-innen
Fachkonzeption, Mitarbeiter/-innen

Produktentwicklung, Fihrungskrafte und
Mitarbeiter/-innen der Rechtsabteilung
und Betriebsorganisation sowie alle, die
mit Prozessen und dem Meldewesen

im Riester-Umfeld zu tun haben und

ein Update zu den leistungsorientierten
Geschaftsprozessen bendtigen.

Voraussetzungen

Die Teilnehmer/-innen sollten tGber
grundlegende Kenntnisse zu den
Riester-Geschaftsvorfallen verfligen und
Praxiserfahrung in der Zulageverwaltung
mitbringen.

Ziele

Die Teilnehmer lernen,
Konzepte zur Weiterentwicklung von
Systemen fiir die Abwicklung und
Verwaltung von leistungsorientierten
Geschaftsvorfallen zu erstellen, zu
bewerten oder zu beauftragen und
entsprechende Projekte zu leiten,
ihr professionelles Fachwissen zu leis-
tungsorientierten Geschaftsvorfallen
im Riester-Prozess als Multiplikator
und Trainer im Kundenservice erfolg-
reich einzusetzen,
im Kundenservice Kundenrtckfragen
zu leistungsorientierten Geschéaftsvor-
fallen auf dem Leistungsniveau des
second level Supports zu bearbeiten,
die Auswirkungen von leistungsori-
entierten Geschaftsvorfallen fur die
Produktentwicklung und Marktbear-
beitung zu bewerten.

Methoden
Lehrvortrag
Fallsituationen mit Problem-
diskussionen bzw. Ubungen

Kapitaltrennung und steuerliche Meldung

bei Riester-Vertragen

Die steuerliche Aufteilung eines Riester-Vertrages wird von unterschiedlichen
Faktoren beeinflusst. Je nach Vertragsverlauf und (geanderter) Lebenssituation des
Zulageberechtigten miissen in der Sachbearbeitung duRerst komplexe Berechnungen
far die korrekte Ausweisung der steuerrelevanten Werte durchgefiihrt werden.
Kapitaliibernahmen im Rahmen eines Anbieterwechsels erhéhen den Aufwand der
steuerlichen Bestandsfiihrung dann noch einmal mehr und beeinflussen die Ge-
schaftsprozesse enorm. Welche Berechnungen bei der Férder- und Ertragsaufteilung

anfallen konnen ist Thema dieses Seminars.

Auszug aus den Inhalten

Im Seminar werden die gesetzlichen
Grundlagen der Kapitaltrennung und
der Steuermeldungen detailliert be-
schrieben und erortert. Zudem werden
die Kapitaltrennungsberechnung, das
Topfe-Verfahren und der Steuerfreifaktor
als wesentliche Grundlagen fur die
erfolgreiche steuerliche Bestandsfiih-
rung thematisiert. SchlieBlich wird die
Umsetzung der Kapitaltrennung und
steuerlichen Meldung in Abhéngigkeit
von einzelnen Geschaftsvorfallen erlau-
tert. Beispiele zur Wertermittlung eines
Vertrages erleichtern das Verstandnis.

Gesetzliche Grundlagen der Kapital-
trennung

Erfordernis der Kapitaltrennung;
Auszlige aus den Rechtsquellen, wie
Einkommensteuergesetz, Altersvor-
sorge-Durchflihrungsverordnung;
BMF-Schreiben zur steuerlichen Forde-
rung der privaten Altersvorsorge und
betrieblichen Altersvorsorge; weitere
BMF-Schreiben; relevante Datensétze
Gesetzliche Grundlagen von Steuer-
meldungen

RBM-Anforderungen und Leistungs-
mitteilung; Verspatungsgeld; Aufbau
MZ01; Versionierung; Erstmeldung;

Personenversicherung

IDD |
beraten

Bildungszeit: 11h 30 min

H-FL34

ZEIT UND ORT
Do.,/Fr., 04./05. Nov. 2021
09:00-16:30 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Martin Gattung, Geschafts-
fihrer der Aeiforia GmbH, ein
Beratungshaus flir Anbieter
von Altersvorsorgeprodukten
in Montabaur, Experte fur pri-
vate und gefoérderte Altersvor-
sorge und seit 30 Jahren in der
Finanzdienstleistungsbranche
tatig.

TEILNAHMEGEBUHR
438,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT

Bis zu 11 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.
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Personenversicherung

Korrekturmeldung; Meldung CSV-Da-
tei; Rechtsgriinde; Haftungsrisiken fiir
Anbieter/Drittanbieter
Kapitaltrennungsberechnung
Erlauterung des Verfahrens
Topfe-Verfahren

Topfe-Verfahren an einem Beispiel mit
einer Kapitaliibernahme; ibernomme-
ne negative Ertrage, Novation
Steuerfreifaktor

Gesetzliche Grundlage; Berechnung;
Voll- und Teilversteuerung
Umsetzung in Abhangigkeit von
Geschaftsvorfallen
Kapitaltbertragung (herkdmmlich,
wegen Tod); schadliche Verwendung;
Wohnbauentnahme/Durchreichung
Zulage; Teilentnahme; Teilkiindi-
gung; Kapitalibertragung aufgrund
Versorgungsausgleich; Abfindung
Kleinbetragsrente; Rentenzahlung/
Nachzahlung; Teilkapitalauszahlung/
Auszahlungsplan mit Restkapitalver-
rentung

Zielgruppe

Fihrungskrafte, Projektleiter und
Mitarbeiter von Anbietern von
Riester-Produkten: Kundendienst-
mitarbeiter, Mitarbeiter Fachkonzeption,
Mitarbeiter Produktentwicklung, Fiih-
rungskrafte und Mitarbeiter der Rechts-
abteilung und Betriebsorganisation
sowie alle, die mit Prozessen und dem
Meldewesen im Riester-Umfeld zu tun
haben.

Voraussetzungen

Die Teilnehmer sollten tber grundlegen-
de Kenntnisse zu den Riester-Geschafts-
vorfallen verfligen und Praxiserfahrung
in der Zulageverwaltung mitbringen.

Ziele
Die Teilnehmer lernen,

alle gesetzlichen Vorgaben kennen, die
bei der Ausweisung der Leistungswer-
te berlcksichtigt werden mussen, und
diese im Hinblick auf ihre Relevanz in
der Praxis zu bewerten,

anhand eines Beispiels die fiinf TOpfe
fur Riester zu beflillen und Kapitaltren-
nungen zu berechnen,

alle dem Leistungsempfanger zuge-
flossenen Forderungen und Ertrage
korrekt zu melden und

die Anteile, die einer unterschiedlichen
Besteuerung unterliegen, einwandfrei
auszuweisen,

ihr professionelles Fachwissen zur
steuerlichen Bestandsflihrung bei
Riester als Multiplikator und Trainer
im Kundenservice erfolgreich einzu-
setzen.

Die Teilnehmer sind fahig,

Grundlagen der Berechnungen im
Rahmen der Forder- und Ertragsauftei-
lung anzuwenden,

Erschwernisse bei der steuerlichen
Bestandsfiihrung, zum Beispiel bei
Teilentnahmen und Kindigung oder
Kapitallibertragung nach Versorgungs-
ausgleich, in den Griff zu bekommen.

Methoden

Lehrvortrag
Fallsituationen mit Problemdiskussio-
nen bzw. Ubungen

Betriebliche Altersversorgung in der
betrieblichen Beratungspraxis

In diesem exklusiv fiir das BWV Hannover entwickelten Seminar wird auf die
aktuellen Entwicklungen und Trends der betrieblichen Altersversorgung, auf die
aktuellen Neuerungen im Steuer-, Arbeits- und Sozialversicherungsrecht durch

Rechtsprechung, Verfiigungen, Verwaltungsanweisungen sowie Gesetzgebung naher

eingegangen. Die Gesamtthematik wird mit zahlreichen Schaubildern sowie Fall-/

Praxisbeispielen veranschaulicht.

Auszug aus den Inhalten
Aktuelle Entwicklungen und Trends
der betrieblichen Altersversorgung
Aktuelle Neuerungen im Steuerrecht
der betrieblichen Altersversorgung
durch Rechtsprechung, BMF-Schrei-
ben, Verfiigungen der Finanzverwal-
tung und Gesetzgebung
Aktuelle Neuerungen im Arbeitsrecht
der betrieblichen Altersversorgung
durch Rechtsprechung und Gesetz-
gebung
Aktuelle Neuerungen im Sozialver-
sicherungsrecht der betrieblichen
Altersversorgung durch Rechtspre-
chung, gemeinsamen Besprechungs-
ergebnissen der Spitzenverbande
sowie der Gesetzgebung
Aktuelle Neuerungen aus Europa zur
betrieblichen Altersversorgung
Aktuelle Herausforderungen und
Chancen in der Beratungspraxis

Ziele

Die Teilnehmer/-innen erhalten einen
umfassenden Uberblick tiber aktuelle
Entwicklungen und Trends der betrieb-
lichen Altersversorgung, tUber aktuelle
Neuerungen im Steuer-, Arbeits- und
Sozialversicherungsrecht durch Recht-
sprechung, Verfligungen, Verwaltungs-
anweisungen sowie der Gesetzgebung.

Die Teilnehmer/-innen erkennen aktuelle
Herausforderungen und Chancen in der
Beratungspraxis.

Zielgruppe

Flhrungskrafte sowie Mitarbeiter/-innen,
die in der direkten Kundenberatung im
Innendienst eines Finanzdienstleistungs-
unternehmens im Bereich der BAV tatig
sind.

Methoden
Lehrvortrag
Fallbesprechungen
Problemdiskussionen

Personenversicherung

IDD |
beraten

Bildungszeit: 5 h 30 min

H-FL35

ZEIT UND ORT
Do., 10. Juni 2021
10:00-17:30 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Jens Ehlers,
Organisations-Direktor
Betriebliche Altersversorgung
der Versicherungskammer
Bayern

TEILNAHMEGEBUHR
248,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei.,
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 5 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.
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Personenversicherung

IDD | =

Bildungszeit: 5 h 30 min

H-FL36

ZEIT UND ORT
Do., 16. Sept. 2021
10:00-17:30 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER

Jens Ehlers, Direktor Betrieb-
liche Altersversorgung der
Versicherungskammer Bayern

TEILNAHMEGEBUHR
248,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,— €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 5 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.

120

Workshop Betriebliche Altersversorgung —
ausgewahlte Themen und Fragestellungen

In diesem exklusiv fiir das BWV Hannover entwickelten Seminar wird auf spezielle
Themen und ausgewahlte Fragestellungen der betrieblichen Altersversorgung naher
eingegangen.

Auszug aus den Inhalten
Umsetzung der ,Neu”-regelungen
zum BRSG
Pensionsriickstellungen und
Bilanzbelastung
Harmonisierung von
Versorgungswerken
Zeitwertkonten
Unternehmensnachfolge

Sozialpartnermodell vs. Klassiche bAV

Versorgungsausgleich
Unternehmenstransaktionen
Ergédnzende Mehrwertsysteme

Restrukturierung — Gestaltungsmaog-

lichkeiten und Handlungsoptionen
Gesellschafter-Geschaftsfuhrer-
Versorgung

Weitere sich zum Zeitpunkt der Durch-

flilhrung des Workshops ergebende

aktuelle Thematiken unter Einbindung

von Fallbeispielen und Schaubildern

Ziele und Nutzen

Die Teilnehmer/-innen erhalten einen
Gesamteinblick in spezielle ausgewahlte
Themenbereiche der betrieblichen
Altersversorgung.

Zielgruppe

Fahrungskrafte sowie Mitarbeiter/-innen,
die in der direkten Kundenberatung
sowohl im Innen- als auch im AulRen-
dienst im Bereich der betrieblichen
Altersversorgung téatig sind

Methoden
Lehrvortrag
Fallbesprechungen
Problemdiskussion

Mit Wissen richtig beraten —
Neuerungen in der Rente

Der Gesetzgeber erweitert immer mehr seine Regelungen, auch im Hinblick auf die
Altersversorgung. Hierbei ist es wichtig auf dem Laufendem zu sein und die Kunden
somit richtig beraten zu konnen. In diesem Online-Training sollen eingefiihrte
gesetzliche Regelungen und ihre Auswirkungen betrachtet werden.

Auszug aus den Inhalten
Anderungen in den Zurechnungszeiten
bei Erwerbsminderungsrente
Anderungen bei der Anrechnung der
Rente in der Grundversorgung
Anwendung der Hinzuverdienst-
grenzen bei Rentenbeziehern
Freibetrag fiir Krankenkasse bei
Betriebsrente

Ziele und Nutzen
Die Teilnehmer/-innen lernen, mit
den gesetzlichen Anderungen in der

Beratung umzugehen und diese anwen-
den zu konnen. Mit dem Wissen konnen
sie die Beratung weiter qualifizieren und
dem Kunden bedarfsgerecht zur Seite
stehen.

Zielgruppe

Mitarbeiter, die in der Kundenberatung
tatig sind und Mitarbeiter die ihr Wissen
vertiefen wollen.

Methoden
Online-Seminar

Personenversicherung

m IDD | =
Bildungszeit: 1h 30 min

H-FL37

ZEIT UND ORT
Do., 15. Juli 2021
09:00-12:00 Uhr

TRAINER
Stephan Pieper,
Trainer des BWV Hannover

TEILNAHMEGEBUHR
49,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 16,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen

INFO
Online-Seminar

BILDUNGSZEIT
Bis zu 1h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.
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Vertrieb

IDD | =2

Bildungszeit: 11 h 30 min

H-FV23

ZEIT UND ORT
Mo./Di., 20./21. Sept. 2021
09:00-17:00 Uhr
BWYV Hannover

TRAINER
Kai Braake, Kénigsteiner
Management Institut

TEILNAHMEGEBUHR
448,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei;
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken, Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 11 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.

Zielkundengewinnung in sekundaren
Kundengruppen der Versicherungsbranche
Akquirieren im selbstbewussten Umfeld

Die Kundengewinnung auch in sekundaren Kundenfeldern wie bspw. in der
Zuliefererbranche von Bauunternehmen oder in der Autobranche gewinnt auf dem
Versicherungsmarkt an Bedeutung. So finden sich z.B. rund um Bautrager und Bau-
herren verschiedenste interessante Gewerke und Dienstleister, die Giberzeugenden
Versicherungspaketen gegeniiber ein offenes Ohr haben sollten. In diesem Training
wird von A wie Anbahnung bis Z wie Zusammenarbeit der komplexe Kreislauf der
Akquise anhand von konkreten Beispielen untersucht und der Zugang vor allem zu
neuen Kundenkooperationen vorbereitet.

Verhandlungsfuhrung im Vertrieb — kritische
Kunden gewinnen bzw. erfolgreich binden

Im Finanzdienstleistungsbereich sind kritische Verhandlungen vor allem bei Neukun-
dengewinnung aber auch bei Reklamationen an der Tagesordnung. Vermittler stehen
in diesem Zusammenhang vor der Herausforderung, dass der Kunde haufig geneigt
ist, in solchen Situationen das Unternehmen und/oder die Geschaftsbeziehung zu
hinterfragen oder schlimmstenfalls Vertrage umzudecken.

In diesem Seminar trainieren Sie, wie Sie die Personlichkeitsstruktur des Partners
schnell lesen und einen passenden Uberzeugungsprozess steuern konnen und so
kritische Gesprachssituationen schnell meistern.

Auszug aus den Inhalten trainieren, mit dialektischen Kniffen

Auszug aus den Inhalten
Wie initiiere ich einen Kontakt bei

ausgewahlten Zielpersonen mittel- bis

langfristig?
Welche Wege sind sinnvoll®
Welche Methoden passen zu mir?

Herausforderungen am Telefon in der

aktuellen Konjunkturphase

Der personliche Kontakt
E-Mail-Formuilierungen

.Big points” bei speziellen Kunden-
gruppen

Argumente gegenuber primaren Kun-
den und Auswirkungen auf sekundare

steigern die Produktivitat und Effizienz
ihrer Kontaktgesprache durch kon-
sequente Anwendung von Verkaufs-,
Kommunikations- und Verhaltenstech-
niken

trainieren, wie sie durch gezielte

und effiziente Nutzung spezifischer
Aufhanger in der sekundaren Kun-
dengruppe Ansprechpartner fir ein
intensiveres Gesprach gewinnen

sind in der Lage, durch professionelle
Rhetorik und Argumentationsstrategie
zu Uberzeugen

verankern nachhaltig ihre Kernbot-

Welche Methoden der Verhandlungs-
fuhrung stehen mir zur Verfiigung und
wie wende ich sie an?

Wie gehe ich mit unkooperativen
Verhandlungspartnern um?

Wie fiihre ich Entscheidungen herbei?
Wie setze ich professionelle Verhand-
lungsrhetorik und Korpersprache
bewul3t und gezielt ein, um meine per-
sOnliche Wirkung und Durchsetzungs-
kraft zu steigern?

Wie nutze ich die Erkenntnisse meiner
personlichen Biostruktur-Analyse fir
meinen Uberzeugungserfolg?

ihre Uberzeugungswirkung zu optimie-
ren,

Uiben, die Personlichkeitsstruktur des
Partners zu lesen und passend den
Uberzeugungsprozess zu steuern.

Zielgruppe
Vertriebler und Fihrungskrafte mit
Projektaufgaben und Kundenkontakt

Methodik

Arbeitsunterricht
Gruppenarbeit
Rollensimulationen

Kundengruppen/Zielgruppensegmen-
terweiterung
Welche Argumente ziehen?
Aufbau und Konfliktfelder
Professionelle Vorbereitung
Arbeiten mit der Structogram-Scheibe/
Trio-Map
Wie reagiere ich auf Forderungen?

schaften in den Kopfen der Kunden
durch besondere Techniken

Zielgruppe

Vermittler, die flir ihre Agentur Kunden-
segmente gewinnen wollen, die z. B.
unter ,Zulieferindustrie” o. a. fallen

Methoden
Ziele und Nutzen Experteninput

Die Teilnehmer/-innen

Analysetool

Ziele und Nutzen Optional Videocoaching
Die Teilnehmer/-innen

trainieren, situativ auf unterschied-

liche — sachliche und emotionale -

Verhandlungssituationen zu reagieren

und wieder in die Aktion zu kommen,

lben, ihre Starken noch gezielter ein-

zusetzen und die Auswirkungen ihrer

Schwachen abzumildern,

lernen, realistische Minimal- und Maxi-

sind in der Lage, sich besser als bisher
individuell auf die besonderen Ziele
ihrer Gesprachspartner einzustellen

Gruppenarbeiten
Praktisches Training

malziele zu formulieren und Verhand-
lungsspielraume vorzubereiten,

Vertrieb

IDD |
beraten

Bildungszeit: 11h 30 min

H-FV40

ZEIT UND ORT
Mi./Do., 16./17. Juni 2021
09:00-17:00 Uhr
BWYV Hannover

Kai Braake, KMI Kénigsteiner
Management Institut

TEILNAHMEGEBUHR
448,- €
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei,
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken und Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 11 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.
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Vertrieb Vertrieb

Ausgewahlte Themen der Sach- und Vermogens-
versicherung im Gewerbekundengeschaft

Clever verkaufen im Firmenkundenbereich

IDD | =

Bildungszeit: 11h 30 min

H-FV44

ZEIT UND ORT

Die Akquise neuer Firmenkunden und der Ausbau bestehender Firmenkundenbezie-
hungen gewinnt in Zeiten wachsender Digitalisierung zunehmend an Bedeutung.
Dabei werden die Firmenkunden sowohl von Seiten der Versicherer als auch der
Vermittler mit verschiedensten Versicherungsprodukten und -l6sungen konfrontiert.

Mit diesen Seminaren des BWV Hannover erweitern Mitarbeiterinnen und Mitarbei-
ter mit Vertriebsaufgaben der Versicherungs- und Finanzdienstleistungsbranche ihre
Fachkompetenz und kénnen somit ihre Geschaftsfelder markt- und bedarfsgerecht
ausbauen.

IDD |
beraten

Auszug aus den Inhalten Auf welche Art und Weise kénnen Bildungszeit: 11 h 30 min

124

Mi., 09. Juni 2021
09:00-17:00 Uhr

Blended Learning
(Lernvideo + 1 Prasenztag)
BWYV Hannover

TRAINER
Jens Rockel, ORBIS GmbH

TEILNAHMEGEBUHR
298,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei,
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken und Mittagessen
Ab 5 Teilnehmer aus dem-
selben Unternehmen geben
wir 10 % Rabatt.

INFO

2 Wochen vor dem Prasenz-
termin erhalten Sie Zugang zu
einem rd. 30 minltigen Lern-
video. Die Bearbeitungszeit
wird als Bildungszeit (240 min)
angerechnet, wenn bis eine
Woche vor dem Présenztermin
rd. 20 Fragen zu Inhalten

des Lernvideos beantwortet
wurden.

Max. Teilnehmerzahl: 14

BILDUNGSZEIT
Bis zu 11 h 30 min anrechenbar.

Aktuelle Entwicklungen im
Versicherungs- und Vermittlermarkt
Servicebasierter Verkauf

Grundlagen der Beratungs- und Doku-
mentationspflicht im Versicherungsbe-
reich und Anderungen durch die IDD
Vertriebsansatze aus der Beratungs-
und Dokumentationspflicht mit Praxis-
beispielen

Bedeutung von Empfehlungen und Re-
ferenzen in der Firmenneuakquise
Veranstaltungen als Erfolgsturbo
Aufbau von Unternehmernetzwerken
Kaltakquise: Varianten, Besonderheiten
Typische Einwande auf die Neukun-
denansprache im Firmenbereich und
der erfolgreiche Umgang mit ihnen

Netzwerke zwischen den Unterneh-
mern vor Ort gebildet werden?

Wie kann man Veranstaltungen fiir die
Neuakquise von Firmenkunden nutzen?
Welche Arten von Kaltakquise gibt es
und welche Besonderheiten sind dabei
jeweils zu beachten?

Was sind typische Einwande von
Firmenkunden, wenn sie auf eine
mogliche Zusammenarbeit angespro-
chen werden, und wie kann man damit
erfolgsorientiert umgehen?

Ziele und Nutzen

Die Teilnehmer/-innen lernen verschiede-
ne ungewdhnliche Ideen kennen, wie sie

sich von den Angeboten von Wettbewer-
bern abheben kénnen und damit sowohl

Auszug aus den Inhalten
Sachversicherung

Versicherte Schaden, Gefahren und
Kosten

Leistungsumfang und versicherte
Sachen (Inhalts- und Gebéaude-
versicherung)

Pauschaldeklarationen
Versicherungswert und Versicherungs-
summen

Technische Versicherungen

Versicherte Schaden, Gefahren und
Kosten

Leistungsumfang und versicherte
Sachen (Elektronikversicherung,
Maschinenversicherung)

Vermoégensschadenhaftpflichtversiche-
rungen
Abgrenzung zu Sach- und Personen-
schaden
Leistungsumfang
D&O Versicherung

Zielgruppe

Mitarbeiter/-innen in Agenturen und
Maklerbetrieben sowie Mitarbeiter/
-innen der Versicherungsabteilungen,
die sich flir besondere Themen aus der
Sach- und Vermoégensversicherungen
des gewerblichen Geschaftes interessie-
ren

Methoden

Beispiele fiir behandelte Fragen:
Wie sieht die aktuelle Entwicklung in

gewachsene Firmenbeziehungen weiter
festigen als auch neue Firmen von sich

Fachinput
Betriebs- und Bauhaftpflicht- Falldiskussionen

versicherung

der Versicherungsbranche in Bezug auf
Vermittlerzahlen und den Umgang mit
Kundenzielgruppen wie Firmen aus?
Auf welche Art und Weise kdnnen
Kunden lber Serviceleistungen an die
Vermittler gebunden werden?

Wie kann die Beratungs- und Doku-
mentationspflicht genutzt werden,

um bestehende Kundenverbindungen
auszubauen und neue Kunden von
einer anderen Vorgehensweise in der
Beratung zu liberzeugen?

Wie kénnen Empfehlungen und Refe-
renzen gezielt fir die Neuakquise von
Firmen genutzt werden?

uberzeugen.

Zielgruppe
Vertriebsmitarbeiter/-innen, die das
Thema ,Akquise im Firmenbereich”
forcieren wollen.

Methoden

,Blended Learning”, d.h., dieses Seminar
wird durch ein Lernvideo vorbereitet. Die
Teilnehmer kdnnen selbst bestimmen,
wann sie dieses Video durcharbeiten. Ein
Prasenztag ist dadurch gespart.

Am verbleibenden Prasenztag findet
dann das praktische Training statt.

Leistungsumfang

Umfang der Betriebshaftpflichtver-
sicherung (Deckungserweiterung,
Nebenrisiken)

H-FA10 / H-FV61

ZEIT UND ORT
Mi./Do., 08./09. Dez. 2021
Tag 1: 09:30-17:30 Uhr
Tag 2: 09:00-16:30 Uhr
BWYV Hannover oder Ort
nach Absprache

TRAINER
Fachdozenten des BWV
Hannover

TEILNAHMEGEBUHR
378,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 36,- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei,
inkl. Seminarunterlagen,
Getranken und Mittagessen

BILDUNGSZEIT
Bis zu 11 h 30 min Bildungszeit
anrechenbar.
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Vertrieb

m IDD | EE
Bildungszeit: 3h 15 min

H-FV62

ZEIT UND ORT

Termin 1:
Startseminar:
Do., 21. Jan. 2021
Vertiefungsseminar:
Fr., 29. Jan. 2021
Jeweils 9:00-11:00 Uhr

Termin 2:
Startseminar:
Fr., 15. Jan. 2021
Vertiefungsseminar:
Fr., 22. Jan. 2021
Jeweils 17:30-19:30 Uhr

TRAINER
Jens Rockel, ORBIS

TEILNAHMEGEBUHR
135,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 15,- €
Verwaltungsgeblihr.
Preise MwSt.-frei; inkl.
Seminarunterlagen

INFO
Online-Seminar

BILDUNGSZEIT
Bis zu 3h 15 min Bildungszeit
anrechenbar.

Verkauf von Versicherungen in Coronazeiten

Die Coronapandemie hat die Vermittler vor neue Herausforderungen gestellt.

Die Einschrankungen in den Kontaktmaoglichkeiten mit den Kunden erfordern neue
Herangehensweisen im Verkaufsprozess. Leitsatz: Wir konnen die Windrichtung
nicht bestimmen, aber wir konnen die Segel richtig setzen.

Die Teilnehmer/-innen lernen neue innovative Wege kennen, um trotz oder wegen der
Coronapandemie ihre Verkaufserfolge zu steigern.

-

Auszug aus den Inhalten
Aktuelle Tendenzen im Einkaufsverhal-
ten der Kunden
Erwartungen der Kunden an den Versi-
cherungsvermittler in Coronazeiten
(Neue) Technische Méglichkeiten zur
Kundenberatung aus Kundensicht
Tipps zur Online-Beratung
Kombination von Online- und Prasenz-
beratung als Erfolgsturbo
Abgrenzung des Vermittlers von
reinen Online-Anbietern
Corona als Chance fiir den Verkauf von
(Vorsorge-)Produkten

Beispiele flir Fragen, die bearbeitet
werden:
Wie kann die Online-Beratung zu
einem Erlebnis fur den Kunden wer-
den?

Auf welche Art und Weise kdnnen
Online- und Prasenzberatung mitein-
ander verknupft werden?

Wie kann die aktuelle Situation mit
dem Thema ,Notfallordner” ver-
kntpft werden?

Ziele und Nutzen

Die Teilnehmer/-innen lernen neue
innovative Wege kennen, um trotz
oder wegen der Coronapandemie ihre
Verkaufserfolge zu steigern

Zielgruppe
Vermittler sowie Mitarbeiter/-innen in
Agenturen

Methoden
Online-Training

Vertrieb

Statusfeststellungsverfahren

Sie beschéaftigen mitarbeitende Ehegatten/Familienangehdérige in lhrem Unterneh-
men oder Sie arbeiten mit echten Untervertretern in lhrer Agentur? Dann vermeiden

Sie ein Damoklesschwert der Sozialversicherung und erlangen Sie in diesem Bereich m IDD |
Rechtssicherheit fir lhr Unternehmen.

Bildungszeit: 3h 15 min

H-FV63

ZEIT UND ORT
Termin 1:

Startseminar:

Fr., 12. Febr. 2021
Vertiefungsseminar:
Fr., 05. Mérz 2021
Jew. 09:00-11:00 Uhr

Termin 2:
Startseminar:
Fr., 11. Juni 2021
Vertiefungsseminar:
Fr., 02. Juli 2021
Jew. 17:30-19:30 Uhr

Auszug aus den Inhalten kénnen diese Probleme in ihrer Firma
Grundlagen des Statusfeststellungs- I6sen und dabei i.d.R. das gewlinschte e
verfa_hrens _ Ergebnis er2|eler?. Jens Rockel, ORBIS
Mdgliche Probleme, wenn kein kennen Kundenzielgruppen und
Statusfes:tstellu_ngsverfahren Ansp_rache?lde_en in der Vorsorge- TEILNAHMEGEBUHR
durchgefihrt wird akquise mit diesem Thema. 135.— €
Ablauf ei f llungs- -
blauf eines Statusfeststellungs _ Nicht-Mitglieder zzg]. 15, €
verfahrens Zielgruppe ..
el e . . . . Verwaltungsgebtihr.
Prufkriterien und Entscheidungs- Unternehmer, die mit mitarbeitenden . .
- L. Preise MwSt.-frei; inkl.
grundlagen Familienangehdrigen oder Unterver- .
. . R . Seminarunterlagen
Vermeidung der Scheinselbststandig- tretern arbeiten
keit bei echten Untervertretern Personenversicherungsexperten, die INFO
Mogliche Ansprache der Problematik eine ungewohnliche Anspracheidee . .
. Online-Seminar
bei Kunden kennen lernen wollen
Ziel d Nut Method BILDUNGSZEIT
I_e e L!n Y Zer_‘ € . 0__ en . Bis zu 3 h 15 min Bildungszeit
Die Teilnehmer/-innen Einflihrungs-Internetseminar anrechenbar.
kennen die méglichen Probleme bei Arbeitsunterlagen inkl. Leitfaden zum ’
mitarbeitenden Familienangehorigen Statusfeststellungsverfahren
oder echten Untervertretern. Checklisten

Vertiefungs-Internetseminar
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Vertrieb

m IDD |
Bildungszeit: 3h 15 min

ZEIT UND ORT

Termin 1:
Startseminar:
Fr., 12. Marz 2021
Vertiefungsseminar:
Fr., 26. Marz 2021
Jeweils 09:00-11:00 Uhr

Termin 2:
Startseminar:
Fr., 14. Mai 2021
Vertiefungsseminar:
Fr., 04. Juni 2021
Jeweils 17:30-19:30 Uhr

TRAINER
Jens Rockel, ORBIS

TEILNAHMEGEBUHR
135,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 15,- €
Verwaltungsgeblihr.
Preise MwSt.-frei; inkl.
Seminarunterlagen

INFO
Online-Seminar

BILDUNGSZEIT
Bis zu 3h 15 min Bildungszeit
anrechenbar.

Vertrieb

Haptische und visuelle Ansprache- und Prioritatensetzung im Vertrieb
Elﬂwaﬂdbehaﬂd|UﬂgSIdeeﬂ |m \/OI’SOI’g everka Uf Sie suchen nach neuen Ideen, wie Sie die Prioritatensetzung in lhrer vertrieblichen

Tatigkeit praxisnah und nachhaltig umsetzen kénnen. m IDD |

Bildungszeit: 3h 15 min

‘ H-FV65
‘ ZEIT UND ORT

Termin 1:

Sie suchen nach neuen Ideen, wie Sie das Thema Vorsorgeverkauf beim Kunden
visualisieren und begreifbar machen kénnen. Gleichzeitig suchen Sie nach Anregun-
gen fir haptische Methoden der Einwandbehandlung.

Startseminar:

Fr., 23. April 2021
Vertiefungsseminar:

Fr., 30. April 2021
Jeweils 09:00-11:00 Uhr

Termin 2:
Startseminar:

2002 Fr., 13. August 2021
1 eXP T | . y :
18 E-,./ Vertiefungsseminar:
B Fr., 27. A 2021
° .d ' o b r., 27. August 20
‘ e ~ Jeweils 17:30-19:30 Uhr
Auszug aus den Inhalten Zielgruppe TRAINER
Griinde fiir die wachsende Bedeutung Verkéaufer, die den Vorsorgeverkauf
. .. X . . i Jens Rockel, ORBIS
der Visualisierung im Vorsorgeverkauf forcieren wollen Auszug aus den Inhalten beherrschen einfache Ideen, um ihr
Visuelle und haptische Ideen fir die Personenversicherungsexperten, die Prioritatensetzung nach der Zeitmanagement mihelos zu struktu- TEILNAHMEGEBUHR
Ansprache von Altersvorsorge und ungewohnliche Visualiserungsideen Eisenhower-Matrix rieren. 135.— €
Berufsunfahigkeitsversicherung kennenlernen wollen Nutzung einer Wochenplanung zur konnen ihr Zeitmanagement nach- Nic;rt Mitalieder zzal. 15. €
Mdglichkeiten fur die visuelle Umsetzung der Prioritatensetzung haltig auf ihren Personlichkeitstyp Verwaltur? s ebiih? Y
Einwandbehandlung Methoden Blockweises Arbeiten in der Praxis ausrichten. Preise ngStgfrei' in.kl
Varianten der widerstandsfreien Einflihrungs-Internetseminar Ausnutzung des ,Parkinson-Gesetzes” Seminarunte-rla (;n '
Ansprache von Vorsorgethemen Arbeitsunterlagen Linke und rechte Gehirnhélfte und Zielgruppe g
Checklisten Auswirkungen auf das Zeitmanage- Verkaufer, die Prioritaten gezielt in der INFO
Ziele und Nutzen Vertiefungs-Internetseminar ment Praxis einhalten wollen . .
. . . . Online-Seminar
Die Teilnehmer/-innen Schnelle Umsetzung der Prioritaten-
kennen verschi nel n, um Vor- zung fir namische Zeitman - Meth n
ennen versc ede_ e ldeen, _ o) setzung dy amische Zeitmanage e : o::ie _ BILDUNGSZEIT
sorgethemen haptisch oder visuell mentchaoten Einfihrungs-Internetseminar . L. .
. Bis zu 3 h 15 min Bildungszeit
darzustellen. Arbeitsunterlagen
; . . anrechenbar.
beherrschen visuelle Methoden der Ziele und Nutzen Checklisten
Einwandbehandlung. Die Teilnehmer/-innen Vertiefungs-Internetseminar
kénnen Vorsorgethemen widerstands- kennen verschiedene Ideen, um Priori-
frei beim Kunden ansprechen. taten im Vertrieb leicht umzusetzen.
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Vertrieb Vertrieb

Beratungsdokumentation als Vertriebsansatz Vorsorgeverkauf im Unternehmerbereich

Sie suchen nach neuen Ideen, wie Sie ungewoéhnliche Vorsorgethemen bei Unterneh-
mern ansprechen und umsetzen kénnen.

Sie suchen nach neuen Ideen, wie Sie die gesetzliche Beratungs- und Dokumen-

m ID D | tationspflicht als Vertriebsansatz nutzen kénnen.

Bildungszeit: 3h 15 min

H-FV66

m IDD |
Bildungszeit: 3h 15 min

130

ZEIT UND ORT

Termin 1:
Startseminar:
Fr., 07. Mai 2021
Vertiefungsseminar:
Fr., 28. Mai 2021
Jeweils 09:00-11:00 Uhr

Termin 2:
Startseminar:
Fr., 23. Juli 2021
Vertiefungsseminar:
Fr., 30. Juli 2021
Jeweils 17:30-19:30 Uhr

TRAINER
Jens Rockel, ORBIS

TEILNAHMEGEBUHR
135,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 15,- €
Verwaltungsgeblihr.
Preise MwSt.-frei; inkl.
Seminarunterlagen

INFO
Online-Seminar

BILDUNGSZEIT
Bis zu 3h 15 min Bildungszeit
anrechenbar.

Auszug aus den Inhalten

Gesetzliche Vorgaben zur Beratungs-
und Dokumentationspflicht
Vertriebsansatze aus der gesetzlichen
Formulierung

Erweiterung der Beratungsverpflich-
tung mit erweitertem Vertriebsansatz
,20-Sekunden-Verkauf” mit Visuali-
sierung

Internetquelle mit Beratungslandkarte

Ziele und Nutzen
Die Teilnehmer/-innen

kennen die gesetzlichen Vorgaben
zur Beratungs- und Dokumentations-
pflicht.

kénnen aus den gesetzlichen Vorga-
ben schnell umsetzbare Vertriebsan-
satze herleiten.

beherrschen die Erweiterung der Bera-
tungs- und Dokumentationspflicht mit
dem Vertriebsansatz.

Zielgruppe

Verkaufer, die die Beratungs- und Do-
kumentationspflicht als Vertriebsansatz
nutzen wollen

Methoden
Einflihrungs-Internetseminar
Arbeitsunterlagen
Checklisten
Vertiefungs-Internetseminar

-

3 'M‘?ﬂl‘k
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Auszug aus den Inhalten

Unternehmer in den Pflichtversiche-
rungssystemen

Keyman-Police
Teilhaberversicherung
Steuersparmodell mit einer
»92-prozentigen Verlustzuweisung”
Erbschaftsteuerversicherung
.Richtige” Gestaltung von Lebensver-
sicherungsvertragen

Ziele und Nutzen
Die Teilnehmer/-innen

kennen die gesetzlichen Pflichtversi-
cherungssysteme fiir Unternehmer im
Uberblick.

beherrschen verschiedene Ansprache-
systeme von Unternehmern.

konnen komplexe Sachverhalte der
Absicherung fur Unternehmer ver-
standlich darstellen.

Zielgruppe

Verkaufer, die ungewdhnliche
Vorsorgethemen gezielt bei Unterneh-
mern ansprechen wollen
Vorsorgeexperten als Multiplikatoren
flr ungewohnliche Vorsorgethemen

Methoden

Einflihrungs-Internetseminar
Arbeitsunterlagen
Checklisten
Vertiefungs-Internetseminar

ZEIT UND ORT

Termin 1:
Startseminar:
Mi., 10. Februar 2021
Vertiefungsseminar:
Di., 23. Februar 2021
Jeweils 17:30-19:30 Uhr

Termin 2:
Startseminar:
Fr., 18. Juni 2021
Vertiefungsseminar:
Fr., 25. Juni 2021
Jeweils 09:00-11:00 Uhr

TRAINER
Jens Rockel, ORBIS

TEILNAHMEGEBUHR
135,-€
Nicht-Mitglieder zzgl. 15,- €
Verwaltungsgebtihr.
Preise MwSt.-frei; inkl.
Seminarunterlagen

INFO
Online-Seminar

BILDUNGSZEIT
Bis zu 3 h 15 min Bildungszeit
anrechenbar.
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Vortrage und After-Work-Veranstaltungen

H-V11

ZEIT UND ORT
Jeden 1. Mittwoch im Monat
07. April 2021
05. Mai 2021
02. Juni 2021
07. Juli 2021
04. Aug. 2021
01. Sept. 2021
06. Okt. 2021
Sondertermine sind méglich

(z.B. fiir Firmen, Gruppen)
16:30-19:00 Uhr
Treffpunkt: Fackeltrager am
Maschsee, Rudolf-von-Ben-
nigsen-Ufer (gegentiber
dem Sprengel-Museum)
Dauer: 2,5 Stunden

IHRE STADTFUHRER
Manfred Lange, Versiche-
rungs- und Hannover-Kenner
sowie ein weiterer Insider.

TEILNAHMEGEBUHR
20,- € oder ,18 Groschen
von 1857" pro Person
Nicht-Mitglieder zzgl. 5,—- €
Verwaltungsgebiihr
Preise MwSt.-frei

INFO
Teilnehmerzahl:
mind. 6, max. 14 Personen
Anmeldung/Buchung unter
Angabe des gewtlinsch-
ten Termins per E-Mail an
hannover@bwv.de. Weitere
Infos: 0511 56 1001-0/-11

After-Work-Tour:

Hannover aus Versicherungssicht entdecken

Gehen Sie mit uns - Hannover hat viele Geschichten rund um groRRe Personlichkeiten
und markante Platze und Gebaude. Kurz: Hannover schreibt — nicht nur heute - Versi-

cherungsgeschichte! Das BWV Hannover hat fiir Sie die ,etwas andere Stadtfiihrung”

rund um das Thema ,Hannover & Versicherungen” erarbeitet. Entdecken Sie unter
Filhrung von Manfred Lange die Versicherungsgeheimnisse Hannovers.

Auszug aus den Inhalten

Was Sie erleben werden:
Wasser, Feuer, Sturm: Ausgangspunk-
te der Versicherung in Hannover
Kunst und Windhosen - kein Wider-
spruch
Brandbettel und Versicherungsscheine
~im Angesicht”
Leibniz zum Nachrechnen und zum An-
fassen fir Versicherungs-,Hungrige”
,Das Handelsgeschaft”
Kirche und Versicherungen — kann
doch (nicht) sein, oder?

Die Tour

Wir starten am Maschsee und gehen
vorbei am Landesmuseum in Richtung
neues Rathaus. Im neuen Rathaus
erfahren Sie, wie sich die Versicherungs-
wirtschaft im alten Hannover entwi-
ckelte und Sie kénnen einen skurrilen
Feuermelder entdecken. Danach geht es
Richtung Leibnizhaus und Altstadt mit
ihren Versicherungsgeheimnissen.

Tipp

Am Ende der Filhrung kénnten Sie z.B.
am Leibnizufer Ihre Gaste in einem der
zahlreichen Restaurants der Altstadt
bewirten und dort den Abend selbst
ausklingen lassen.

Ziele

Wahrend dieser Tour erfahren Sie
etwas Uber Geschichte und Architektur
von markanten Innenstadtgebauden
Hannovers und bekommen interessante
Ankniipfungspunkte rund um Versiche-
rungen und den flinftgroRten Versiche-
rungsstandort Deutschlands.

Zielgruppe

Nutzen Sie diese Veranstaltung fiir einen
Abteilungsausflug, eine Teamtour und/
oder flr Ihre auswartigen Géaste, denen
Sie Hannover auf die andere Art vorstel-
len wollen.

Voraussetzungen

Bequemes Schuhwerk, ggf. eine kleine
Wasserflasche, Regenschirm. Bei
schlechtem Wetter (Regen) findet die
Tour nicht statt.

Table Quiz

rund um Versicherungen

Vortrage und After-Work-Veranstaltungen

Uz

Kennen Sie Table-Quiz oder PubQuiz?
Steigen Sie mit ein in die Hannoversche
QUIZ-Gemeinde! Bei unserem Ratespiel
rund um Versicherungen spielen meh-
rere Parteien an verschiedenen Tischen
und beantworten Fragen vom Quizmas-
ter. Teams von 2-6 Personen spielen
mit-/gegeneinander an einem Tisch um
die meisten Punkte! Melden Sie sich
gleich fiir einen Tisch an!

Die Fragen kommen aus allen Bereichen
der Versicherungswirtschaft, also aus
den einzelne Sparten, aber auch aus den
Versicherungsgesellschaften und aus der
Historie.

3 Runden a 10 Fragen beinhaltet unser
Versicherungs-Quiz — bei dem es auch
etwas zu gewinnen gibt. Und nattrlich
gibt es auch ,Trostleckerli” fiir den Tisch
mit den wenigsten Punkten!

Auf diejenigen, die Durst bzw. Hunger
verspuren und die Nervennahrung
bendtigen, wartet eine kleine, aber feine
Speisekarte ab 18 Uhr. Getranke gibt es
naturlich auch wahrend der Raterunden
und in den Ratepausen.

Es erwartet Sie ein interessanter Abend!

Anmeldungen nehmen wir gern unter
hannover@bwv.de entgegen!

H-V12

ZEIT UND ORT
Mi., 17. Marz 2021
Mi., 26. Mai 2021
Mi., 14. Juli 2021
Mi., 15. September 2021
Mi., 10. November 2021
Mo., 06. oder Mi., 08. Dez.
Weihnachts-Special/
Jahresabschluss
18:00-20:30 Uhr,
Einlass ab 17.30 Uhr, im
Anschluss gemitliches
Beisammensein
Der Veranstaltungsort wird
noch bekannt gegeben.

TEILNAHMEGEBUHR
6,- € Unkostenbeitrag fur
die Organisation.
Essen und Trinken nach Ver-
zehr auf Selbstzahlerbasis.

ANMELDUNG

Bitte bis spatestens 3 Wochen
vor der jeweiligen Veranstal-
tung.
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Kuratorium des BWV

Uwe H. Reuter (Vorsitzender)
Vorstandsvorsitzender der VHV Holding AG

Dirk Ahlbrecht
AK Finanzdienstleistungen, ver.di Hannover/Leine-Weser

Dr. Matthias Brake
Vorsitzender des Vorstands der Landeskrankenhilfe
(LKH) V.V.a.G.

Dr. Michael Erdmann
Stv. Vorsitzender des Bezirksverbandes Hannover im BVK

Dr. Uwe Fischer
Allianz Deutschland AG
Leiter Leitungsbereich Leben Nord, Hannover

Dr. Stefan Hanekopf
Vorsitzender des Vorstands
Concordia Versicherungs-Gesellschaft a. G. in Hannover

Prof. Dr. Guinter Hirth
Leiter der Abteilung Berufsbildungg, IHK Hannover

Marguerite Mehmel
Mitglied des Vorstands
Mecklenburgische Versicherungs-Gesellschaft a. G.

Holger Riehm
R+V Allgemeine Versicherung AG
Leiter Direktionsbetrieb Hannover

Jens Warkentin
Sprecher des Vorstands, HDI Service AG

Vorstand des BWV

Michael Witzel
(Sprecher des Vorstands)

Leiter des Geschaftsbereiches Mitarbeiter und Prozesse

Concordia Vers.-Ges. a.G. in Hannover

Anthony Darko
Head of Human Resources,
Allianz SE

Cornelia Demmel

Managing Director

Human Resources Management
Hannover Riick SE in Hannover

Ralf Holzer
Abteilungsleiter Personalabteilung
Mecklenburgische Versicherungs-Gesellschaft a. G.

Stefan Hurrelmann
Vorsitzender des Bezirksverbandes Hannover im BVK

Henrik Metzlaff
Leiter Personal
VHV Vereinigte Hannoversche Versicherung a.G.

Dirk Rust
Abteilungsdirektor Personal
VGH Versicherungen in Hannover

Peter Stelzig
stv. Vorsitzender
des VGA Bezirksgruppe Hannover

Kerstin Thomas
Leiterin Personalmanagement
HDI Service AG
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Mitglieder des BWV

(zum 01.01.2021)

AGRAVIS Versicherungsservice GmbH
& Co KG, Hannover

AKZENT Makler GmbH, Hannover

BVK Bezirksverband, Hannover

CONCORDIA Versicherungs-
gesellschaften, Hannover

ALLIANZ Deutschland AG, Hannover

APEL, LVM Versicherungen, Bad
Bederkesa

ASSKO Assekuranz-Kontor
Versicherungs-Vermittlungs-GmbH,
Stadthagen

CONTINENTALE Kranken-
versicherung a. G., Hannover

CONTI VERSICHERUNGSDIENST,
Hannover

EXCELLENT Versicherungsmakler e. K.
Michael Krull, Hannover

EXPERT Warenvertrieb GmbH ,
Langenhagen

FEDDECK + MAHNER Assekuranz
Makler AG, Hannover

Jorn Willi FREHE, V&I, Uetze

Das Versicherungshaus RKA Versiche-
rungsmakler GmbH, Stadthagen

AXA Versicherung AG, Hannover

DEBEKA, Hannover

L. FUNK & SOHNE GmbH, Hannover

G+V Goebel-Varney Versicherungs-
makler GmbH, Hannover

BARMENIA Versicherungen, Hannover

Henning BAVENROTH e. K., Isenbittel

Thorsten BIENECK, Die Continentale,
Algermissen

BILLERBECK GmbH, Unabhangige
Versicherungsmakler, Hannover

BLEIL Versicherungsmakler GmbH,
Hameln

André de BRAY, Kanzlei de Bray,
Gottingen

Alfons BRUNS Versicherungen,
Hildesheim

Thomas DEMANET, Continentale
Geschaftsstelle, Bad Fallingbostel

DEVK Deutsche Eisenbahn Versiche-
rung, Hannover

DE VRIES & SOHN, Bezirksdirektion,
Neustadt

HANNOVER RUCK SE, Hannover

HannoVers GmbH & Co. KG, Laatzen

HANNOVERSCHE ALTERSKASSE
VVaG, Hannover

HDI Service AG, Hannover

Ludwig DIERING, Dste

HDI Service AG, Hilden

Michael ERDMANN, Zurich Insurance
Generalagentur, Hildesheim

E+S RUCKVERSICHERUNG AG,
Hannover

HEESEN finanz- und versicherungs-
makler gmbh, arzteberatung,
Hannover

Tobias HELLMANZIK, Celle

Gerd HERLICH Finanzkonzepte u.
Immobilien, Helmstedt

Otto HERREL Assekuranzbiiro,
Hannover

Marco LUTZMANN, Die Continentale,
Hannover

Andreas PFITZNER, Versicherungs-
agentur, Peine

HUK COBURG, Hannover

IVM Industrie-Vers.-Makler u. Cons.,
Harsewinkel

MANUS Vers.-Vermittlungs-Gesell-
schaft mbH, Hannover

Kai PFITZNER, Versicherungsagentur,
Peine

MBW GmbH, Lehrte

IVV - Informationsverarbeitung fir
Versicherungen GmbH, Hannover

MECKLENBURGISCHE VERSICHE-
RUNGS-GES. a. G., Hannover

KAMKE Versicherungsmakler GmbH,
Hemmingen

Martin MEYER e. K., Generalagentur,
Bad Nenndorf

Viktor KAMMERER, Sachverstandiger,
Minden

MORAWIETZ & MORAWIETZ Versi-
cherungsmakler GmbH, Stemwede

Rudi RICHTER KG Versicherungs-
makler, Volker Korlin, Versicherungs-
kaufmann, Burgwedel

R +V Allgemeine Vers. AG, Hannover

SANDMANN KG, Versicherungsbliro,
Hameln

Martin SCHADE, Braunschweig

Bernd KONIG, Mecklenb. Versiche-
rungsgruppe, Schweinau-Linden

Karsten MUREL, Versicherungsbiiro,
Garbsen

SCHNEVERDINGER VERSICHERUNGS-
VEREIN, Schneverdingen

KOMMUNALER SCHADENAUSGLEICH
HANNOVER (KSA), Hannover

myLife Lebensversicherung AG,
Gottingen

KONZEPT & MARKETING GmbH,
Hannover

NT Nordwestdeutsche Treuhand
GmbH

LANDESKRANKENHILFE VVagG,
Hannover u. Luneburg

OPTI-Versicherungsbliro,
Langenhagen

LANDESSCHADENHILFE VERSICHE-
RUNG VVaG, Fallingbostel

P3 Assekuranzmakler GmbH,
Hannover

Hans-Henning SEIFERT, Vers.- u.
Finanzdienstleistungen,
Bad Salzdetfurth

SEMMERLING & NOLTE OHG,
Burgwedel

S-FinanzServices Hannover GmbH,
Hannover

Murat SINGIN, VGH Biiro, Hannover

LBN, Hannover

Jens & Tim PAUL OHG, Versicherungs-
buro, Lahstedt/Adenstedt

Peter STELZIG, Versicherungsbiiro,
Langenhagen
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TREBES Siid Assekuranz Versiche-
rungsmakler GmbH, Hannover

WURTTEMBERGISCHE Versicherung
AG, Servicebereich Hannover

Norbert TREIG Versicherungsbliro,
Hannover

UNIVERSA LEBENSVERS. a. G.,
Hannover

VBT vertrieb-beratung-training
Volker Streeck, Borkum

VGH VERSICHERUNGEN Landschaftl.
Brandkasse + Provinzial Lebensvers.,
Hannover

VHV - Vereinigte Hannoversche
Versicherung a.G., Hannover

VOGEL & BRASCH PartGmbB
Beratende Ingenieure, Hannover

Stephan VON KAMP, Finanz- und
Versicherungsmakler, Seelze

VR-Makler GmbH, Hannover

WALLA, Marianne, Hannover

WEMBACHER VERSICHERUNGEN,
Hannover

WERTGARANTIE AG, Hannover

Seminare und Vortrage
Im Veranstaltungskalender 2021

ot ot Wobcods | sem ]

15. +22.01.
21. +29.01.
09./10.02.

10.02. + 13.02.
12.02. + 05.03.

16. + 23.02.
17.02.
26.02.
09./10.03.

12.03. + 26.03.

15.03.
15.03.
16./17.03.

17.03.
20.03.

22./23.03.
24.03.
26.03.

07.04.
13./14.04.

16./17.+
23./24.04.

19.04.
19./20.04.
20.04.
20.04.

21.04.

Verkauf von Versicherungen in Coronazeiten (Online-Seminar)
Verkauf von Versicherungen in Coronazeiten (Online-Seminar)

Versicherungswissen intensiv fir Neu- und Quereinsteiger

Vorsorgeverkauf im Unternehmerbereich (Online-Seminar)
Statusfeststellungsverfahren (Online-Seminar)
Web-Workshop-Fitness kompakt

KompetenzDigital (mit Zertifikat), Slot 1
Betriebsunterbrechnung und das Thema Vorrateschaden
Der Unterhaltsschaden

Haptische und visuelle Ansprache- und
Einwandbehandlungsideen (Online-Seminar)

Seriendruck in MS Office: Schnell und professionell
Arbeiten im Office-Team an gemeinsamen Dokumenten

Versicherungswissen intensiv fir Neu- und Quereinsteiger

Table Quiz rund um Versicherungen

Herausforderungen bei der Versicherung von Kunst,
Antiquitaten, Schmuck, Sammlungen (héherwertiger Hausrat)

Zeit- u. Selbstmanagement
Excel in der taglichen Arbeitspraxis

Besprechungskultur online: Online-Meetings strukturieren und
leiten

After-Work-Tour: Hannover aus Versicherungssicht entdecken
Erfolgreich prasentieren

Ausbildung der Ausbilder (fiir Fachwirtabsolventen) - Wochen-
end-Crashkurs

Business-Knigge, Online-Seminar
Hausrat- u. Wohngebéaudeversicherung (Grundlagen)
Gedachtnistraining fiir den beruflichen Erfolg

Versicherungswissen flir Neu- und Quereinsteiger — Aufbau
(Solvency, IFRS )

Cyber-Versicherung

Jens Rockel
Jens Rockel

Dr. Ute Lohse,
Dr. Christian Schwarzbach

Jens Rockel

Jens Rockel

Flkorian GoRner
Selbststandige IT-Trainer
Roder/Ottleben & Partner
Dietrich Freyberger

Jens Rockel

Jorg Roth
Jorg Roth

Dr. Lohse,
Dr. Christian Schwarzbach

Manfred Lange
Dr. Nikolai Stula

Nicole Grobelny
Jorg Roth

Iris Kadenbach

Manfred Lange
Katharina Farber

Christian Deppe

Jan Schaumann
Hans-Georg Manke
Thiel & Partner
Dr. Michelle Peters

Sybille Mohrmann

H-FV62
H-FV62
H-FA15

H-FV67
H-FV63
H-MK95
H-MK90
H-FS03
H-FH103
H-FV64

H-MK16
H-MK17
H-FA15

H-V12
H-FS04

H-MKO03
H-MKO06
H-MK42

H-V11
H-SO006
H-AU03

H-S000
H-FA01
H-MK07
H-FA34

H-FH120

126
126
82

131
127
75
71
107
99
128

57/
58
78

133
108

50
52
62

132
40
36

38
77
53
85

105
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23.04. + 30.04.
27.04.
27.04.
28.04.

28.04.

03./04.05. Argumentieren u. Uberzeugen in verschiedenen Verhandlungs- Grobelny & Team H-S021 41
situationen

04.05. Grundlagen Regulierung des KH-Schadens: Sachschaden Dietrich Freyberger H-FHO8 86

04./05.05. Versicherungswissen intensiv fir Neu- und Quereinsteiger Dr. Lohse, Dr. Christian H-FA15 82

Schwarzbach

05.05. Grundlagen Regulierung des KH-Schadens: kleinere und Dietrich Freyberger H-FHO9 87
mittlere Personenschaden

05.05. After-Work Tour: Hannover aus Versicherungssicht entdecken Manfred Lange H-V11 132

05./06.05. Crashkurs Kraftfahrtversicherung Torsten Kumm H-FA04 79

07.05. + 28.05. Beratungsdokumentation als Vertriebsansatz (Online-Seminar)  Jens Rockel H-FV66 130

14.05. + 04.06. Haptische und visuelle Ansprache- und Jens Rockel H-FV64 128
Einwandbehandlungsideen (Online-Seminar)

26.05. Table Quiz rund um Versicherungen Manfred Lange H-V12 133

27.05. Gefahrguttransporte: Risikoeinschatzung und Versicherungs- Falco Heimann, Lennart Lihn H-FS44 114
schutz

31.05. Neue Energie fur den Arbeitsalltag Iris Kadenbach H-SO33 44

31.05./01.06. Gewerbliche Sachversicherung - Einfiihrung Hans-Georg Manke H-FA07 80

01./02.06. Haftungstatbestande in der Allgemeinen Haftpflichtversiche- Dietrich Freyberger, Dr. H-FH105 100
rung Markus Wessel

01./02.06. Sicheres Auftreten in Geschéafts- u. E-Mail-Korrespondenz Rainer Willmanns H-SO53 a7

02.06. After-Work-Tour: Hannover aus Versicherungssicht entdecken Manfred Lange H-V11 132

02./03.06. Erfolgreiche Kommunikation zur Konfliktlésung grobelny + team H-SO03 89

07.06. Aktuelle Rechtsprechung zu Sachversicherungsthemen Hilmar Stobbe H-FS02 106

08.06. Prasentieren mit Power Point: Gekonnt Giberzeugen Jorg Roth H-MK13 55

08./09.06. Die Bildung der Haftungsquote bei Verkehrsunfallen Dietrich Freyberger, Dr. H-FH95 99

Markus Wessel

08. + 15.06. Web-Workshop-Fitness kompakt Flkorian GoRner H-MK95 75

08., 15., 22., Haftpflichtversicherung (Grundlagen) Volker Busse H-FA03 78

29.06.

09.06. Clever verkaufen im Firmenkundenbereich Jens Rockel H-FV44 124

10.06. Business-Knigge Jan Schaumann H-SO00 38

Prioritatensetzung im Vertrieb (Online-Seminar)
Préasenzveranstaltungen effektiv in digitale Kurse umstellen
Agile Methoden im digitalen Raum

Besprechungskultur online: Online-Meetings strukturieren und
leiten

Elektrische Anlagen: Priifpflichten im Gewerbe- und Industrie-
betrieb

Jens Rockel
Roland Boéttcher
Katrin Beier

Iris Kadenbach

Lutz Erbe

H-FV65

H-MK94
H-MK76
H-MK42

H-FS28

129
73
70
62

112

10.06.

10.06.

11.06. + 02.07.
14./15.06.
15.06.

16.06.
16./17.06.

18.06. + 25.06.

21./22.06.
23.06.
23./24.06.

28./29.06.

29.06.
30.06.
30.06./01.07.

Juli-August

06.07.
07.07.
07.07.
08.07.
08.07.
08.07.
14.07.
15.07.

15.07.

16.07.

21.07.

23.07. + 30.07.
04.08.

13.08. + 27.08.
19./20.08.

Insolvenz

Betriebliche Altersversorgung in betriebl. Beratungspraxis
Statusfeststellungsverfahren (Online-Seminar)

Train the Trainer

Out of the box (Kreativitatstechniken)

Visualisieren fiir Trainer

Verhandlungsfiihrung im Vertrieb — kritische Kunden gewinnen
und binden

Vorsorgeverkauf im Unternehmerbereich (Online-Seminar)
Ideenfindung im Versicherungsalltag
KompetenzDigital (mit Zertifikat), Slot 2

Schadenverandlungen kunden- und unternehmensorientiert
fuhren

Agile Grundlagen und Methoden - von Scrum tber Kanban zu
Design Thinking

Besprechungen im Griff haben
Haushaltsfilhrungsschaden und Schmerzensgeld

Stress Uber Bord

Effektives Lesen: Umgang mit der Informationsflut

Aktuelles in der Sachschadenregulierung

After-Work-Tour: Hannover aus Versicherungssicht entdecken
Professionelle Internet-Recherche in der Versicherungsbranche
Gefahren durch Photovoltaik und Batteriespeicher
Schadensersatz bei psychischen Erkrankungen

Table Quiz rund um Versicherungen

Aktuelles zur Kaskoversicherung

Neuerungen in der gesetzlichen Rentenversicherung

Aktuelles zum Bau- und Architektenrecht

KompetenzDigital (mit Zertifikat), Slot 3
Beratungsdokumentation als Vertriebsansatz (Online-Seminar)
After-Work-Tour: Hannover aus Versicherungssicht entdecken
Prioritatensetzung im Vertrieb (Online-Seminar)

Storytelling: Aufmerksamkeit durch Geschichten und Emoti-
onen

Prof. Dr. Olaf Muthorst
Jens Ehlers

Jens Rockel

Katharina Farber

Katrin Beier, Verena School
Uwe Trepte, Imke Pracejus

Kai Braake

Jens Rockel

Iris Kadenbach
Selbststandige IT-Trainer
Grobelny & Team

Katrin Beier

Frithjof Paulig
Dr. Markus Wessel

Iris Kadenbach

Thiel & Partner

Prof. Dr. Rainer Hel3
Manfred Lange

Jorg Roth

Lutz Erbe

Dr. Michael Burmann
Manfred Lange

Prof. Dr. Rainer Hel3,
Prof. Dr. Karl Maier

Stephan Pieper

Mona Rizkallah
Selbststandige IT-Trainer
Jens Rockel

Manfred Lange

Jens Rockel

Sylvia Asmus, Ruth Topper

H-FA23 83
H-FL35 119
H-FV63 127
H-MKO1 49
H-MK74 68
H-MKO05 51
H-FV40 123
H-FV67 131
H-MK64 64
H-MK90 71
H-SO025 42
H-MK70 67
H-MK41 61
H-FH35 89
H-MK50 63
H-MK18 59
H-FH53 94
H-V11 132
H-MK14 56
H-FS24 111
H-FH118 104
H-V12 133
H-FH10 88
H-FL37 121
H-FH108 101
H-MK90 71
H-FV66 130
H-V11 132
H-FV65 129
H-MK65 66
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01.09. After-Work-Tour: Hannover aus Versicherungssicht entdecken Manfred Lange H-V11 132 01.10. Einflhrung in die Berufs-Haftpflichtversicherung fiir Mona Rizkallah H-FH110 102
02.09. KompetenzDigital (mit Zertifikat), Beginn Herbstkurs Selbststandige IT-Trainer H-MK90 71 Architekten und Ingenieure
02./03.09. Erfolgreich prasentieren Katharina Farber H-S006 40 04.-08.10. Ausbildung der Ausbilder (fiir Fachwirtabsolventen) - Blockwo-  Christian Deppe H-AU03 36
07.09. Gefahrguttransporte: Risikoeinschatzung und Falco Heimann, Lennart Lihn H-FS44 114 ChC
Versicherungsschutz 05./06.10. Moderation 2.0: Agile Methoden in Meetings und Workshops Grobelny & Team H-SO28 43
07.09. Gesetzliche Unfallversicherung und Haftpflichtgeschehen Jiirgen Jahnke H-FH74 95 06.10. After-Work-Tour: Hannover aus Versicherungssicht entdecken Manfred Lange H-V11 132
Arbeitsunfall 06.10. Der Haftpflichtversicherungsschutz fir Bauhandwerker Sibylle Mohrmann H-FH99 97
07.09. Haftungsrechtliche Spezialfragen zu Verkehrsunfallen und Dietrich Freyberger H-FH102 98 07.10. Allg. Haftpflichtversicherung und aktuelle Rechtsprechung Simone Hensen H-FH116 103
anspruchsvolle Unfallsituationen 11.10. Besprechungskultur online: Online-Meetings strukturieren und  Iris Kadenbach H-MK42 62
08.09. Aktuelle Rechtsprechung zum Personenschaden Prof. Dr. Rainer Hel3, H-FH43 92 leiten
Jurgen Jahnke 12.10. Versicherungswissen fiir Neu- und Quereinsteiger — Aufbau Dr. Michelle Peters H-FA34 85
08./09.09. Versicherungswissen intensiv fiir Neu- und Quereinsteiger Dr. Lohse, H-FA15 82 12./13.10. Stress iiber Bord Claudia Frodermann H-MK50 63
Dr. Christian Schwarzbach
November-Dezember
LIk oLl Abflndung.sverglelch Le) Gt e S ) el g Ll dalis B 03.11. Professionelle Internet-Recherche in der Versicherungsbranche Jorg Roth H-MK14 56
Schadenregulierung
. L i X i 04./05.11. Riester: Kapitaltrennung und steuerliche Meldungen Martin Gattung H-FL34 117
13.09. Umgang mit schwierigen Kunden (Teil 1) — spontan reagieren Iris Kadenbach H-S034 45
und geschickt kontern 08./09.11. Texte professionell und empféangerorientiert gestalten Thiel & Partner H-SO54 48
14.09. Umgang mit schwierigen Kunden (Teil 2) - Vertiefung von Iris Kadenbach H-SO35 46 (S UEle i FunE Ui sl o sl Legs SRde J5e
Gesprachsstrategien, aktiver Einwandbehandlung und 16./17.11. Versicherungswissen intensiv fir Neu- und Quereinsteiger Dr. Lohse, Dr. Christian H-FA15 82
Kontertechniken Schwarzbach
14.09. Auswertungen in Excel — Arbeiten mit groBen Datenmengen Jérg Roth H-MKO09 54 16./17.11. Argumentieren u. Uberzeugen in verschiedenen Verhandlungs-  Grobelny & Team H-S021 41
14.09. Uberspannung und Blitz Lutz Erbe H-FS05 109 S e
08. + 15.06 Web-Workshop-Fitness kompakt oarifon GEBHET H-MK95 75 25./26.11. Update Riester: Abwicklung leistungsorientierter Geschéafts- Martin Gattung H-FL33 115
vorfalle
15.09. Verdienstausfall im Schadensersatzrecht Jurgen Jahnke, H-FH37 91
Dr. Markus Wessel 06. 0. 08.12. Table Quiz rund um Versicherungen Manfred Lange H-V12 133
15.09. Liberating Structures eiicin Befter H-MK75 69 08./09.12. Ausgewahlte Themen zur Sach- und Vermdgensversicherung Manfred Lange H-FA10/ 81/125
. . im Gewerbekundenbereich H-FV61
15.09. Table Quiz rund um Versicherungen Manfred Lange H-V12 133
16.09. Gebéaudeversicherung: Versicherungstechnische und Karsten Pfliicke H-FS06 110
bautechnische Fragen
16.09. Betriebliche Altersversorgung — Ausgewalte Themen Jens Ehlers H-FL36 120
20./21.09. Zielkundengewinnung in sekundaren Kundengruppen Kai Braake H-FV23 122
20.09.-01.10. Ausbildung der Ausbilder — Vorbereitung auf die Christian Deppe H-AUO03- 37
IHK-Ausbildereignungsprifung 02
21.09. Einfach.Schnell.Lernen Thiel & Partner H-MK30 60
22.09. Insolvenz im Lebensversicherungsbereich Prof. Dr. Olaf Muthorst H-FA24 84
28.09. Schadenregulierung leicht gemacht Hans-Georg Manke H-FS40 113
28./29.09. Zeit- u. Selbstmanagement Nicole Grobelny H-MKO03 50
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Anmeldungen zu Seminarveranstaltungen senden Sie uns — unter Verwendung des jeweiligen

Buchungscodes - bitte gerne per E-Mail an hannover@bwv.de oder liber unsere Internetseite
hannover.bwv.de.

Unsere Anmeldebedingungen finden Sie ebenfalls im Internet:
hannover.bwv.de » Uber uns » Unsere Geschaftsbedingungen.

© BWV Hannover.

Layout und Satz: TM-Company GmbH, Jagerallee 32 a, 31832 Springe, Tel.: 05041 986 3280, info@tm-company.de
Druck: HANNOPRINT GmbH, Podbielskistral3e 107, 30177 Hannover, Tel.: 0511 6466 01-52/49, info@hannoprint.de
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