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Sicherheit:; Ein menschliches Grundbedirfnis

Seit wann, denken Sie, gibt es Versicherungen?

Schon seit Urzeiten ist es ein Bed(rfnis der Menschen,
sich vor Risiken zu schiitzen. Bereits 2.500 v. Chr. un-
terhielten  Steinmetze in
Agypten einen Begrabnis-
verein — die Mutter aller Le-
bensversicherungen. Baby-
lonische Handler schlossen
sich 2.000 v. Chr. zusam-
men, um ihre Karawanen
gegenseitig  abzusichern
und griindeten damit den
Vorldufer der Sachversi-
cherung.

Versicherungen sind also
keine Erfindung der Neu-
zeit.

Auch der Berufsstand des Maklers ist schon mehrere
hundert Jahre alt. Der erste freie Vermittler wurde 1319
urkundlich erwahnt. Er war in Pisa tatig. Aus dieser Zeit
stammen auch die ersten noch erhalten Policen von
Maklern. Der Maklerberuf war von jeher Leuten mit ei-

Orientierung ist angesagt

Welche Versicherungsldsung ist fiir Sie die beste?

nem tadellosen Leumund vorbehalten. Das galt schon
2.000 v. Chr. in Babylon. Auch die ,Hamburgerische
Maklerordnung“ von 1642
ernannte nur ,gute und
tlichtige ~ Personen  zu
Maklern“. Heute stellt die
seit 2006 giiltige Vermitt-
lerrichtlinie der Européi-
schen Union zusammen
mit dem 2008 erneuerten
Versicherungsvertragsge-
. setz die Beratungsqualitét
. sicher. Es gelten strenge
Regeln, die unter anderem
. Berufsqualifikationen und
Haftungsfragen  verbind-
lich festschreiben. Zusétzlich miissen sich seit 2009 alle
Vermittler bei der Industrie- und Handelskammer (IHK)
registrieren lassen. Ohne diese Zulassung darf der Beruf
eines Versicherungsvermittlers nicht ausgetibt werden.

Frilher war es nicht immer moglich, sich durch Versiche-
rungen vor Risiken zu schiitzen. Oft gab es einfach keine
entsprechenden Angebote. Heute haben wir dagegen die
Qual der Wahl, denn versichern kann man sich gegen
fast alles.

Wie eine erfolgreiche Seereise von den Fahigkeiten des
Navigators abhangt, navigiert Sie der erfahrene Versiche-
rungsmakler zielsicher durch den Nebel der Angebote.
Als Laie ist es nahezu unmdglich, den Uberblick zu be-
halten und die jeweils am besten geeigneten Versiche-
rungsprodukte zu identifizieren.
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Checkliste - Was gute Berater auszeichnet

Vielleicht ist es etwas ungewohnlich, von einem Versi-
cherungsexperten eine solche Checkliste an die Hand zu
bekommen. Doch wir sind iiberzeugt, Kunde und Berater
mussen zusammenpassen. Und deshalb sollen Sie sich
auch schon im Vorfeld ein klares Bild von unserer Ar-
beitsweise machen konnen. Uns ist an einer dauerhaft
erfolgreichen Zusammenarbeit gelegen.

-

1
F

Was sollten Sie beachten?

Grundsétzlich ist zwischen gebundenen und freien Ver-
mittlern zu unterscheiden. Je mehr Produkte von ver-
schiedenen 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 fir nur ein Unter-
nehmen als selbstandige Einfirmenvertreter tétig. Aller-
dings bedeutet selbstandig nicht unabhéngig. Denn fast
immer stehen dem Vertreter ausschlieBlich die Produkte
seines Hauses zur Verfiigung. Es ist aber unwahrschein-
lich, dass ein einziges Unternehmen (iber alle Bereiche
hinweg die fiir Sie optimalen Losungen anbieten kann.
Zudem sind die Vertreter hdufig an Vertriebsplane ge-
bunden, d.h. sie mlssen bestimmte Produkte in aus-
reichender Anzahl verkaufen, egal ob es fiir die Kunden
,3inn“ macht oder nicht. Der Versicherungsvertreter
erhdlt von seinem Unternehmen meist nur ein geringes
monatliches Fixum. Daher ist er auf die Provisionen fr
die Vermittlung von Versicherungsprodukten angewie-
sen.

Seltener sind die Mehrfirmenvertreter. Sie haben Ver-
trdge mit mehreren Versicherungsunternehmen. Diese
Vermittler kdnnen zwar auf eine groBere Produkipalette
zuriickgreifen, sind aber dennoch nicht unabhangig, da
die Versicherer auch gegeniiber den Mehrfachagenten
weisungsbefugt sind.

Ein guter Vermittler:

e berét Sie umfassend

e informiert Sie Uber seinen Vermittlerstatus

o Weist seine Qualifikationen nach

e trennt zwischen Analyse und Eindeckung

e erfasst systematisch alle Daten und Fakten

e vergleicht unterschiedliche Produkte flir Sie

e stellt Losungen und Konzepte auf Ihre Ziele und
Wiinsche ab

e erstellt individuelle Angebote

e optimiert |hre Vertrage systematisch

e Unterstitzt in der Korrespondenz mit dem Anbieter

e filhrt ein Wiedervorlagesystem und erinnert Sie an
wichtige Termine

e hilft bei der Schadenabwicklung

Versicherung A

Versicherung B

Vertreter B

Vertreter A

Versicherung C

Vertreter C
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Strukturvertriebe

Die Mitarbeiter eines Strukturvertriebes sind in ein hi-
erarchisch organisiertes Netzwerk eingebunden. Gerne
bezeichnen sich diese als ,Allfinanzberatung", ,Finan-
zoptimierer” etc. Die Provisionen werden anhand vorge-
gebener Schilissel in der Struktur aufgeteilt. Die Vertreter
sind oftmals an strenge Verkaufsvorgaben gebunden und
mussen bestimmte Umsatzziele erreichen. Je niedriger
der Mitarbeiter in der Hierachie der Organisation steht,
desto kleiner ist sein Anteil an der Provision. Dies kann
zu einem hohen Verkaufsdruck flihren, der sich oft nicht
zum Wohle der Kunden auswirkt.

Versicherungsmakler

Der Versicherungsmakler ist freier Unternehmer und
unabhéngig von den Versicherungsgesellschaften. Er
ist kein Vertreter oder Beauftragter einer Gesellschaft,
hat also keinen Dienst- oder Vermittlervertrag. Ein Ver-
sicherungsmakler hat Kooperationsvertrdge mit vielen
verschiedenen Gesellschaften. Um die fiir Sie passende
Versicherungslosung zu finden, steht dem Makler also
nahezu der gesamte Versicherungsmarkt zur Verfligung.
Fiir seine Beratungs- und Vermittlungstatigkeit erhélt er
eine Courtage von den Versicherungsunternehmen. An-
ders als alle anderen Vermittler steht der Makler auch
rechtlich auf der Seite des Kunden. Nur so kann er des-
sen Interessen auch wirklich vertreten.

Versicherung Versicherung Versicherung
A A A

Strukturvertrieb

Hierarchie-
stufe 1

Stufe Stufe Stufe Stufe Stufe Stufe Stufe Stufe

v
o |

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 gegeniiber Gewerbe- und
Privatkunden gerecht werden zu kdnnen, halten wir uns
uber das Marktgeschehen auf dem Laufenden.

Dieser Marktiiberblick ermdglicht, dass wir aus dem
breiten Angebot und der komplexen Produktlandschaft
auf Ihre Bedirfnisse zugeschnittene Losungen erarbei-
ten.

Unsere Qualitatsphilosophie

Wir pflegen langjahrige Geschaftspartnerschaften mit
Kunden und Versicherern, die unsere Arbeit schatzen.
Wir setzen auf ausgereifte und schliissige Konzepte,
denn fiir uns stehen dauerhafter Nutzen und Kundenzu-
friedenheit im Vordergrund.

Als VEMA-Partner nutzen wir flir unsere Arbeit das
Dienstleistungsangebot  der  Versicherungs-Makler-
Genossenschaft VEMA. Die VEMA e.G. ist ein Zusam-
menschluss von (iber 900 Qualitdtsmaklern. Nur Versi-
cherungsmakler, welche die strengen Voraussetzungen
erflillen, werden in diesen Maklerverbund aufgenom-
men. Diese Voraussetzungen garantieren hohe Qualifi-
kation und Beratungsqualitét.

Uber die VEMA e.G. werden die Interessen der Makler
gebiindelt. So konnen (iber die Genossenschaft wesent-
lich bessere Produkte verhandelt werden, als es dem
einzelnen Makler moglich ist.

Auswabhl des Versicherers

Wir berticksichtigen eine hinreichende Anzahl von Versi-
cherungsunternehmen, um ein geeignetes Produkt emp-
fehlen zu konnen.

Auswahlkriterien fiir Versicherer:

e st in Deutschland zugelassen und unterliegt der na-
tionalen Finanzaufsicht durch die Bundesanstalt fir
Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin)

o stellt auf den Bedarf von Versicherungsmaklern ab-
gestimmte Informationen, Arbeitsmittel, Geschéafts-
ablaufe und Ansprechpartner zur Verfligung

e vergitet die Gbliche Courtage fiir die Vermittlung
von Versicherungsvertragen

Guter Rat ist nie umsonst

Entscheidungen von groBer Reichweite, wie z. B. die ei-
gene Altersvorsorge oder die fachlich korrekte Absiche-
rung lhrer Sachwerte und Haftungsproblematiken sollten
auf einer verldsslichen Konzeption fuBen und professio-
nell begleitet werden. Deshalb leisten wir umfassende
Vorarbeiten, noch bevor die erste Entscheidung fallt.
Selbstversténdlich entstehen dabei auch Kosten. Diese
Kosten bezeichnet man im Fachjargon als Courtagen, die
in der Regel bereits in den Versicherungsbeitrdgen ent-
halten sind (so wie es auch bei Vertretern der Fall ist).
Obwohl wir umfangreiche zusétzliche Arbeiten fiir Sie
durchfhren, entstehen Ihnen keine Mehrkosten.
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Die Basis unserer Kooperation

Maklervollmacht, Datenschutz
und Maklerauftrag

Da Versicherungsmakler nicht im Auftrag eines Versiche-
rungsunternehmens tétig sind, erfolgt die Legitimation
gegeniber den Versicherern regelmaBig durch eine
Maklervollmacht. Hierin wird der Versicherungsmakler
bevollméchtigt, den besprochenen Versicherungsschutz
fir seinen Kunden abzuschlieBen und die damit zusam-
menhédngende Korrespondenz zu flihren.

Viele Versicherer unterbreiten (insbesondere bei erhoh-
ten oder Sonderrisiken) Offerten nur, wenn der Versiche-
rungsmakler Name und Anschrift des Interessenten, so-
wie alle risikorelevanten Informationen (Vorschaden und
-erkrankungen, Geburtsdaten, Versicherungssummen,
Umsatz) angibt.

Informationen zu diesem Thema enthalt unser Merkblatt
zum Datenschutz.

Der Umfang unserer Dienstleistung ist im Maklerauftrag
beschrieben.

Mitwirkungspflichten und Obliegenheiten

Damit wir den gewiinschten Versicherungsschutz ord-
nungsgeman vermitteln kdnnen und der Versicherer im
Schadensfall die vertragliche Leistung erbringt, sind wir
auf lhre Mitwirkung angewiesen.

Tk / / e,

Ihre Mitwirkungspflichten und
Obliegenheiten (Auszug):

e die korrekte Information Uber risikorelevante Um-
stande bei Abschluss des Vertrages (insbesondere
Vorschaden und -erkrankungen, korrekte Versiche-
rungssummen und die Mitteilung gefahrerhhen-
der Umsténde)

e die Mitteilung von Risikoverdnderungen oder ge-
andertem Bedarf nach Vertragsabschluss (z.B.
Anderungen des versicherten Risikos und der Ver-
sicherungssummen), damit wir die bestehenden
Versicherungsvertrdge entsprechend anpassen
konnen

e Schadenfélle unverziiglich anzuzeigen, den Wei-
sungen des Versicherers Folge zu leisten und im
vertretbaren MaBe zur Schadensminderung beizu-
tragen

Weitere Informationen unserer Firma finden Sie auf der Erstinformation und im Impressum auf unserer Homepage.
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