Einmalbeitrag

Nicht nur beim Versicherer, auch auf |h-
rem Provisionskonto entfaltet der Verkauf
einer Sofortrente gegen Einmalbeitrag ein
kleines Freudenfeuer. Doch sind diese
Policen lhr Tagesgeschéft? Schon ware
es. Wohl auch fir die Gesellschaften, die
derzeit landauf, landab bevorzugt mit
Begeisterung die Sofortrente schulen.

Unser Beratungs-Beispiel zum Thema
Arbeitskraftabsicherung fiir einen 1.350,-
Euro Netto-Haushalt, liegt da doch naher
an der Realitat. Und, ist es nicht auch
eine Herausforderung, aus einem kleinen
Netto eine sinnvolle Vorsorge zu entwi-
ckeln? Mehr dazu ab Seite 30.

Andererseits, wer nur kleine Haushalte
berédt und dabei eine seriése Leistung
abliefern will, kommt kaum Uber die Run-
den. Haben Sie schon bemerkt, dass seit
genau zwei Jahren von etlichen Interes-
sengruppen auffallend oft betont wird,
dass die Mehrheit der Versicherungsver-
mittler wirtschaftlich kaum Gber die Run-
den kommt. Die Tatsache ist nicht neu.
Neu ist, das offen darliber gesprochen
wird. Warum? Nun, in der politischen
Diskussion Uber die Problematik einer
provisionsgetriebenen Vermittlung soll
aufgezeigt werden, dass der Vermittler
auf der Basis von Provisionen doch tber-
haupt nicht reich werden kann; sich folg-
lich also auch am Kunden nicht be-
reichert. Sah das Karrierebild der ver-
gangenen Jahrzehnte denn nicht so aus,
dass je nach Niveau des Vertriebs aus-
schlieBlich mit weniger oder mehr ver-
steckten Provisionsanreizen geworben
wurde? Und heute jammert man dariber,
wie schlecht es dem Vermittler geht.
Dazu passt ein Leserbrief aus dem Ver-
sicherungsjournal:

»Die Vergatung fir den Handel ist in
kaum einer Branche so schlecht wie in
der Versicherungswirtschaft. Wéhrend
einerseits die Kosten durch staatliche

Auflagen explodiert sind, kann die pro-
duzierende GroBindustrie die Billigschie-
ne durch willige, billige und unqualifi-
zierte Vermittler (Patronatserkldrung
oder die Miniausbildung Versicherungs-
fachmann) mit Hilfe des Gesetzgebers
weiterfahren. Die Konsequenz aus der
ruinésen Wettbewerbssituation ist be-
kannt. Die selbststdndigen Vermittler
liegen in der groBen Masse auf Hartz-1V
Niveau, der Job ist nur noch interessant,
wenn man Uber nennenswerte Altbe-
stédnde verfligt.” (12.03.2010)

Wie schon oft an dieser Stelle gesagt:
Wer weiterhin als Einzelk&mpfer arbeiten
will, muss sehr gut aufgestellt sein. Pro-
filbildung dank Spezialisierung ist dabei
die richtige Politik. Als Spezialist in einem
Team zu arbeiten, ist die allerbeste Vor-
gehensweise. ,Risiko & Vorsorge" ver-
mittelt lhnen mit jeder neuen Ausgabe
eine Fllle an Fachwissen, um als Exper-
te in lhrem Spezialgebiet noch weiter
voranzukommen.

Ein Einmalbeitrag macht noch keinen
Sommer, ein Makler der sich gezielt als
Spezialist flir Renten gegen Einmalbei-
trag vermarktet, kann die Sonne schon
eher hervorlocken.
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