Mit iiber 100 Jahren
Editorial Schweizer Erfahrung
und gesundem Weitblick:
Der Tarifbaustein
Gesundheit plus.
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Provisionsabgabeverbot

Fir Versicherungsvermittler aller Couleur wird mit der hochwahr-
scheinlich anstehenden Aufhebung des Provisionsabgabeverbots
eine neue Runde im Uberlebenskampf eingeldutet. Der Preiswett-
bewerb auf diesem Feld wird sich im Geschéaft mit kleinen wie
groBen Kunden verheerend auswirken.

Das Margen-Niveau wird zwangsléufig stetig sinken. Fir den Ver-
mittler bedeutet das: Mehr Abschlisse im Eiltempo, sofern méglich.
Der Gesetzgeber respektive die BAFin forcieren somit einen Wett-
bewerb zugunsten des Akkord-Verkaufs. Makler, die bisher ein
ausbalanciertes Geschaftsmodell verfolgten und sich damit auch
wirtschaftlich vernlinftig einrichten konnten, bekommen Stress von
einer ganz neuen Seite. Zudem wird seitens der Produktgeber die
Motivation zur Schaffung von Netto-Tarifen sowie echten Honorar-
tarifen abnehmen.

Die Mehrheit der in Versicherungsdingen ungelbten Verbraucher
wird dem Turbo-Verkdufer mit den glinstigsten Konditionen vertrau-
en. Dem Stolz auf einen ,,.Schndppchenkauf werden noch mehr
»~Aha“-Erlebnisse im Leistungsfall folgen.

Der klaren Position des GDV in dieser Sache kann nur uneinge-
schrankt zugestimmt werden. Mit der einhundertprozentigen Aufhe-
bung des Provisionsabgabeverbots wird das Image der Versiche-
rungsvermittlung seinen finalen K.O. erhalten.

Und: Die Polarisierung des Marktes in garnicht bis schlecht beratene Zah}en thre Kunden .geme dlci .Pram-
gebiihr und andere Eigenbeteiligungen?

Verbraucher und bestens beratene Verbraucher wird durch die Auf- Wahrscheinlich nicht. Deshalb iibernch-

hebung des Provisionsabgabeverbotes rasant zunehmen. men wir das. Genauso wie die Kosten

fur Sehhilfen, umfangreiche Vorsorge-
untersuchungen, freie Krankenhauswahl
’ und die Auslandsreisekrankenver-
; sicherung. Und das alles fiir ein Beitrigli,
. das fair kalkuliert ist und noch kleiner

wird, wenn man uns mal nicht braucht.

Herzlichst

i Sind das nicht beste Argumente, um IThre
r

Kunden zu tiberzeugen? Noch mehr
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