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DAS SOLLTEN SIE WISSEN

ABSICHERUNG: EIN MENSCHLICHES GRUNDBEDURFNIS

Ein Gliick, dass es Versicherungen gibt...!

Schon seit Urzeiten ist es ein BedUrfnis der Menschen, sich vor
Risiken zu schitzen. Die Zeiten haben sich geandert und da-
mit auch die Risiken, denen
wir und unser Hab und Gut
ausgesetzt sind — das Bedurf-
nis ist geblieben und Versi-
cherungen helfen. Naturlich
kann eine Versicherung nicht
verhindern, dass Ihr Haus ab-
brennt. Sie kann lhnen aber
die notigen Kapitalmittel zur
Verfligung stellen, damit Sie
die Reste des Alten durch
einen Neubau ersetzen kon-
nen. Eine Versicherung kann
lhnen ein Ersatzeinkommen :
zahlen, wenn Sie zu krank werden, um weiterhin lhrem Beruf
nachkommen zu kénnen. Auch eine optimale Gesundheits-
vorsorge kann mit einer Versicherung dargestellt werden.
Versicherungen bieten |hnen heute vor allem solide Pla-
nungssicherheit, damit Ihr Leben durch ein Ungllick nicht in

ORIENTIERUNG IST ANGESAGT

Welche Versicherungslosung ist fiir Sie die beste?
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finanzielle Schieflage gerdt und es weiter gehen kann. Damit
erflllen Versicherungen eine ungemein wichtigen Funktion in
H \ ‘ unserer Gesellschaft. Durch
| sie wird ein Schicksalsschlag,
an dem der Einzelne evtl.
zerbrochen ware, von der
Gemeinschaft der Versicher-
ten aufgefangen.
In Deutschland kommt es

jahrlich allein im Bereich der
Haftpflicht- und Sachversi-
cherungen zu rund 20 Mio.
versicherten Schadensereig-
nissen. Die Schadenzahlun-
gen hierfir betragen regel-
maRig deutlich Gber 30 Mrd.
Euro pro Jahr. Das ist sehr viel Geld, das den Geschadigten
sonst wohl gefehlt hatte. Versicherungen mogen auf den ers-
ten Blick langweilig sein oder auch schwer verstandlich; ohne
sie waren wir alle auf uns alleine gestellt und das fande ge-
wiss nicht immer ein Happy End...

Friher war es nicht immer moglich, sich durch Versicherun-
gen vor Risiken zu schiitzen. Oft gab es einfach keine entspre-
chenden Angebote. Heute haben wir dagegen die Qual der
Wahl, denn versichern kann man sich gegen fast alles — und
das auch noch bei verschiedenen Anbietern..

Wie eine erfolgreiche Seereise von den Fahigkeiten des Navi-
gators abhéangt, navigiert Sie der erfahrene Versicherungsma-
kler zielsicher durch den Nebel der Angebote.

Als Laie ist es nahezu unméglich den Uberblick zu behalten
und die jeweils am besten geeigneten Versicherungsprodukte
zu identifizieren.
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CHECKLISTE - WAS GUTE BERATER AUSZEICHNET

Uns ist an einer dauerhaft erfolgreichen Zusammenarbeit
gelegen und wir sind Uberzeugt, dass Kunde und Berater zu-
sammenpassen missen. Deshalb sollen Sie sich auch schon
im Vorfeld ein klares Bild von unserer Arbeitsweise machen
kdnnen. Wir reden Klartext und diese Checkliste soll Ihnen bei

der Entscheidung fur einen Versicherungsmakler helfen.

Gebundene und freie Vermittler

Grundsatzlich ist zwischen gebundenen und freien Vermitt-
lern zu unterscheiden. Je mehr Produkte von verschiedenen
Anbietern der Vermittler im Portfolio hat, umso vielfaltiger
sind seine Moglichkeiten.

Versicherungsvertreter

Die Versicherungsvertreter sind die haufigsten Vermittler in
Deutschland. In der Regel sind sie flr nur ein Unternehmen
als selbststandige Einfirmenvertreter tatig. Allerdings bedeu-
tet selbststandig nicht unabhangig. Denn fast immer stehen
dem Vertreter ausschlielRlich die Produkte seines Hauses zur
Verfligung. Es ist aber unwahrscheinlich, dass ein einziges Un-
ternehmen Uber alle Bereiche hinweg die fir Sie optimalen
Losungen anbieten kann. Zudem sind die Vertreter haufig an
Vertriebsplane gebunden, d.h. sie missen bestimmte Pro-
dukte in ausreichender Anzahl verkaufen, egal ob es fir die
Kunden ,Sinn“ ergibt oder nicht. Der Versicherungsvertreter
erhdlt von seinem Unternehmen meist nur ein geringes mo-
natliches Fixum. Daher ist er auf die Provisionen fir die Ver-
mittlung von Versicherungsprodukten angewiesen.

Seltener sind die Mehrfirmenvertreter. Sie haben Vertrdge
mit mehreren Versicherungsunternehmen. Diese Vermittler
kdnnen zwar auf eine groRere Produktpalette zuriickgreifen,
sind aber dennoch nicht unabhangig, da die Versicherer auch
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Ein guter Vermittler:

e berat Sie umfassend

e informiert Sie Uber seinen Vermittlerstatus

 weist seine Qualifikationen nach

e trennt zwischen Analyse und Eindeckung

e erfasst systematisch alle Daten und Fakten

vergleicht unterschiedliche Produkte fir Sie

e stellt Losungen und Konzepte auf Ihre Ziele und Win-
sche ab

e erstellt individuelle Angebote

e optimiert lhre Vertrage systematisch

e unterstitzt in der Korrespondenz mit dem Anbieter

fUhrt ein Wiedervorlagesystem und erinnert Sie an

wichtige Termine

e hilft bei der Schadenabwicklung

VersicherungA

VertreterA

Versicherung B

VertreterB

Versicherung C

VertreterC
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Strukturvertriebe

Die Mitarbeiter eines Strukturvertriebes sind in ein streng
hierarchisch organisiertes Netzwerk eingebunden. Gerne
bezeichnen sich diese als ,Allfinanzberatung”, ,Finanzopti-
mierer” etc. Die Provisionen werden anhand vorgegebener
Schlissel in der Struktur aufgeteilt. Die Vertreter sind oft-
mals an strenge Verkaufsvorgaben gebunden und missen
bestimmte Umsatzziele erreichen. Je niedriger der Mitarbei-
ter in der Hierachie der Organisation steht, desto kleiner ist
sein Anteil an der Provision. Daraus folgt ein hoher Verkaufs-
druck fur Produkte, die nicht unbedingt hundertprozentig
auf die Bedirfnisse der Kunden ausgerichtet sind.

Versicherungsmakler

Der Versicherungsmakler ist freier Unternehmer und hin-
sichtlich der Versicherungsgesellschaften ungebunden. Er ist
kein Vertreter oder Beauftragter einer Gesellschaft, hat also
keinen Dienst- oder Vermittlervertrag. Ein Versicherungs-
makler hat Kooperationsvertrage mit vielen verschiedenen
Gesellschaften. Um die fir Sie passende Versicherungslo-
sung zu finden, steht dem Makler also nahezu der gesamte
Versicherungsmarkt zur Verfligung. Fir seine Beratungs- und
Vermittlungstatigkeit erhélt er eine Courtage von den Ver-
sicherungsunternehmen. Anders als alle anderen Vermittler
steht der Makler auch rechtlich auf der Seite des Kunden. Nur
so kann er dessen Interessen auch wirklich vertreten.
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Versicherung Versicherung Versicherung
A B C

Strukturvertrieb

Hierarchie-
stufe 1

Stufe Stufe Stufe Stufe Stufe Stufe Stufe Stufe
4 4 4 4 4 4

Versicherung A

Versicherung B

Versicherungs-
makler

Versicherung C

Versicherung D

Versicherung E
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WIE VERSICHERUNGSMAKLER ARBEITEN

Unser Uberblick — Ihr Nutzen
Um unserer Verantwortung gegenlber Gewerbe- und Privat-

kunden gerecht werden zu kénnen, halten wir uns tber das
Marktgeschehen auf dem Laufenden. Dieser Marktiberblick
ermoglicht es uns, aus dem breiten Angebot und der kom-
plexen Produktlandschaft auf Ihre Bedlrfnisse zugeschnittene
Losungen zu erarbeiten.

Unsere Qualitatsphilosophie

Wir pflegen langjahrige Geschaftspartnerschaften mit Kun-
den und Versicherern, die unsere Arbeit schatzen. Dabei
setzen wir auf ausgereifte und schlissige Konzepte, denn fir
uns stehen dauerhafter Nutzen und Kundenzufriedenheit im
Vordergrund.

Als VEMA-Partner nutzen wir fir unsere Arbeit das Dienst-
leistungsangebot der Versicherungs-Makler-Genossenschaft
VEMA. Die VEMA eG ist ein Zusammenschluss von Gber 2.750
Qualitatsmaklern im gesamten Bundesgebiet. Nur Versiche-
rungsmakler, die strenge Qualitatskriterien erfillen, werden
in diesen Maklerverbund aufgenommen. Diese Vorausset-
zungen garantieren hohe Qualifikation und Beratungsquali-
tat.

Uber die VEMA eG werden die Interessen der Makler gebiin-
delt. So kénnen Uber die Genossenschaft wesentlich bessere
Produkte verhandelt werden, als es dem einzelnen Makler
moglich ist.
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Auswahl des Versicherers

Wir bericksichtigen eine hinreichende Anzahl von Versiche-
rungsunternehmen, um ein geeignetes Produkt empfehlen zu
konnen.

Auswahlkriterien fur Versicherer:

e |st in Deutschland zugelassen und unterliegt der natio-
nalen Finanzaufsicht durch die Bundesanstalt fur Finanz-
dienstleistungsaufsicht (BaFin)

e Stellt auf den Bedarf von Versicherungsmaklern abge-
stimmte Informationen, Arbeitsmittel, Geschaftsablaufe
und Ansprechpartner zur Verfligung

e Vergltet die Ubliche Courtage fur die Vermittlung von
Versicherungsvertragen

Guter Rat ist nie umsonst

Entscheidungen von grofRer Reichweite, wie z. B. die eigene
Altersvorsorge oder die fachlich korrekte Absicherung lhrer
Sachwerte und Haftungsproblematiken, sollten auf einer ver-
lasslichen Konzeption fuRen und professionell begleitet wer-
den. Deshalb leisten wir umfassende Vorarbeiten, noch bevor
die erste Entscheidung fallt. Selbstverstandlich entstehen da-
bei auch Kosten. Diese Kosten bezeichnet man im Fachjargon
als Courtagen, die in der Regel bereits in den Versicherungs-
beitragen enthalten sind (so wie es auch bei Vertretern der
Fallist). Obwohl wir umfangreiche zusatzliche Arbeiten fir Sie
durchflhren, entstehen lhnen keine Mehrkosten, aulRer dies
wird separat fir bestimmte Dienstleisungen (Servicepauscha-

le oder Honorarberatung) vereinbart.
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DIE BASIS UNSERER KOOPERATION

Maklervollmacht, Datenschutz und Maklerauftrag

Da Versicherungsmakler nicht im Auftrag eines Versi-
che-rungsunternehmens tatig sind, erfolgt die Legitimation
gegenliber den Versicherern regelmaRig durch eine Mak-
lervollmacht. Hierin wird der Versicherungsmakler bevoll-
machtigt, den besprochenen Versicherungsschutz fir seinen
Kunden abzuschlieBen und die damit zusammenhangende
Korrespondenz zu fuhren.

Viele Versicherer unterbreiten (insbesondere bei erhohten
oder Sonderrisiken) Offerten nur, wenn der Versiche-rungs-
makler Name und Anschrift des Interessenten sowie alle ri-
sikorelevanten Informationen (Vorschaden und -erkrankun-
gen, Geburtsdaten, Versicherungssummen, Umsatz) angibt.
Informationen zu diesem Thema enthdlt unser Merkblatt zum
Datenschutz.

Der Umfang unserer Dienstleistung ist im Versicherungsmak-
lervertrag beschrieben.

Mitwirkungspflichten und Obliegenheiten

Damit wir den gewlnschten Versicherungsschutz ordnungs-
gemal vermitteln kdnnen und der Versicherer im Schadens-
fall die vertragliche Leistung erbringt, sind wir auf Ihre Mitwir-
kung angewiesen.

Ihre Mitwirkungspflichten und
Obliegenheiten (Auszug):

Die korrekte Information Uber risikorelevante Umstande
bei Abschluss des Vertrages (insbesondere Vorschaden
und-erkrankungen, korrekte Versicherungssummen und
die Mitteilung gefahrerhéhender Umstande)

Die Mitteilung von Risikoveranderungen oder geander-
tem Bedarf nach Vertragsabschluss (z.B. Anderungen
des versicherten Risikos und der Versicherungssum-
men), damit wir die bestehenden Versicherungsvertrage
entsprechend anpassen kénnen

Schadensfélle unverziglich anzuzeigen, den Weisungen
des Versicherers Folge zu leisten und im vertretbaren
MaRe zur Schadensminderung beizutragen

Diese Sparteninformation gibt Auskunft, welchen Leistungsumfang die genannte Versicherung tiblicherweise hat. Die konkreten Versicherungsbedingungen weichen je nach Anbieter

/ Produkt hiervon ab.

Diese Sparteninformation dient ausschlieRlich der allgemeinen Information lber eine Versicherung und mégliche Leistungs- und Schadensfalle.
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