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Fachgesprach zum ersten Prifungsdurchgang im unternehmensinternen
Zertifikatslehrgang Geprufte/-r Maklerbetreuer/-in (DVA) bei der
R+V Allgemeine Versicherung

Am 29. Oktober 2009 legten die ersten Absolventen des unternehmensinternen Lehrgangs Geprifte/-r
Maklerbetreuer/-in der Deutschen Versicherungsakademie (DVA) bei der R+V Allgemeine Versiche-
rung, Wiesbaden erfolgreich ihre Priifung ab. Alle 16 Teilnehmer und Teilnehmerinnen erhielten ihre
Zertifikate aus den Handen von DVA-Trainer Jens-Uwe Rockel und fihren jetzt den Titel ,Gepriifte/-r
Maklerbetreuer/-in (DVA)*.

Der DVA-Lehrgang vermittelt methodische und fachliche Kompetenzen, die fir die Akquisition und
Betreuung von Maklern unabdingbar sind. Ziel ist es, dass Maklerbetreuer und Makler in einem Team
erfolgsorientiert zusammenarbeiten. Dazu stellt das Lehrgangscurriculum vier Kernaspekte einer er-
folgreichen Maklerbetreuung in den Mittelpunkt: Profilentwicklung, Kooperation und Kommunikation,
methodisches sowie fachliches Know-how und eine personenbezogene Betreuung.

Die R+V hat den Lehrgang als maBgefertigte, unternehmensinterne SchulungsmaBnahme von der
DVA durchfiihren lassen. Uber Griinde und Vorteile fiir den Versicherer sprach Bernd Heischmann,
verantwortlicher DVA-Produktreferent mit Wolfgang Peckruhn, Abteilungsleiter Organisationsentwick-
lung und Werner Strub, Vertriebsdirektor Maklervertrieb der R+V Allgemeine Versicherung AG.

Bernd Heischmann (DVA): Herr Peckruhn, die DVA gratuliert den ersten Absolventen der R+V
zum Titel Gepriifte/-r Maklerbetreuer/-in (DVA) sehr herzlich. Meine Fragen dazu: Warum fiihrt
die R+V diese QualifizierungsmaBnahme gemeinsam mit einem externen Bildungsanbieter
durch und warum haben Sie sich dabei fiir die DVA entschieden?

Wolfgang Peckruhn (R+V): Zun&chst auch im Namen der R+V einen herzlichen Glickwunsch an die
Teilnehmer und Teilnehmerinnen. Sie haben den Lehrgang mit viel persénlichem Engagement absol-
viert. Firr die Umsetzung mit einem externen Anbieter sprachen ganz praktische Griinde: Wir hatten
das Know-How fir eine solche Qualifizierung bei der R+V erst aufbauen miissen. Da ist es nur effi-
zient, ein etabliertes Konzept zu nutzen.

Als Branchenakademie ist die DVA dann erste Adresse, weil sie die Themen der Assekuranz kennt
und das Ausbildungskonzept sehr individuell an unsere Anforderungen angepasst werden konnte. Fir
eine Umsetzung mit der DVA sprach auBerdem, dass das Ausbildungskonzept ohnehin eine hohe
Praxisorientierung und einen Uberzeugenden didaktischen Aufbau aufweist.

Bernd Heischmann (DVA): Kénnen Sie Beispiele in der Ausbildung nennen, wo diese Vorteile
besonders deutlich werden?

Wolfgang Peckruhn (R+V): Der hohe Praxisbezug zeigte sich unter anderem darin, dass unsere
Maklerbetreuer und Maklerbetreuerinnen in der Ausbildung Persénlichkeitsmodelle und dazu pas-
sende Gesprachsstrategien kennenlernten und auf ihre Praxis anwenden konnten. Hilfreich war fir sie
auch, in Ubungen Feedback zu ihrem Prasentationsverhalten zu erhalten und zu lernen, wie man mit
Leinfachen® Mitteln Produkte oder Konzepte den Maklern wirkungsvoller vermitteln kann.

Selbst bei der Behandlung eher ,trockener” Themen, wie Steuern und Haftung, konnte der Trainer,
durch seine Vertrautheit mit der Materie, pointiert eine Vielzahl von hilfreichen Tipps fir Gesprache mit
Maklern geben.
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Bernd Heischmann (DVA): Wie bewerten Sie die Zusammenarbeit mit der DVA als Bildungsan-
bieter und Geschéftspartner?

Wolfgang Peckruhn (R+V): Die Zusammenarbeit war jederzeit reibungslos und sehr konstruktiv. Bei
der Anpassung des Lehrgangs speziell fiir unser Unternehmen wurden unsere individuellen Anforde-
rungen integriert und der Lehrgang optimal auf die R+V-Bedirfnisse abgestimmt.

Bernd Heischmann (DVA): Welche Anforderungen hatte die R+V konkret, um den Lehrgang
optimal auf das Unternehmen abzustimmen?

Wolfgang Peckruhn (R+V): Fir uns war das Thema Akquisition neuer Makler weniger wichtig. Be-
deutsam waren fur uns die Themen Bestandsmanagement sowie Steuern und Haftung. Besonders
wichtig war uns, dass die Maklerbetreuer ihnren Unternehmensauftrag, eine gro3e Palette von Kompo-
sitversicherungen beim Makler erfolgreich zu platzieren, durch die Ausbildung wirksamer wahrnehmen
kénnen.

Bernd Heischmann (DVA): Herr Strub, kénnen Sie schon ein Resiimee dieser Qualifizierung fiir
den Vertriebsweg Maklervertrieb ziehen?

Werner Strub (R+V): Die Resonanz hat unsere Erwartungen tbertroffen. Unsere Maklerbetreuer
schatzen die passgenaue Ausrichtung der Seminare auf den Vertriebsweg Makler. Das Aufzeigen der
verschiedenen Mdéglichkeiten einer Beziehungsgestaltung zu den Maklern sowie die vielféltigen Anre-
gungen zur Arbeitsorganisation, nutzen ihnen in besonderem MaBe.

Bernd Heischmann (DVA): Kénnen Sie auch schon konkrete Verbesserungen in der Vertriebs-
arbeit feststellen?

Werner Strub (R+V): Tatsachlich sind schon erste zusatzliche Vertriebserfolge sichtbar. Dies hat uns
dazu bewogen, die Zusammenarbeit mit der DVA 2010mit weiteren Kursen fortzufiihren.

Bernd Heischmann (DVA): Herr Peckruhn, Herr Strub, vielen Dank fir das Gesprach.

Deutsche Versicherungsakademie (DVA) GmbH
ArabellastraBe 29 81925 Minchen
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