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Vertrieb

In der Kiirze liegt die Wiirze

In kiirzester Zeit ist eine Vielzahl von An-
geboten zur Unterstitzung des Vermitt-
lers bei der Erfullung der Informations-
pflichten entstanden. Der Umfang reicht
von komplexer Analysesoftware mit inte-
grierter Dokumentation bis hin zu freien
Textvorschldagen. PERFORMANCE wird in
loser Folge einige dieser Tools vorstellen.
Die Bewertungen erfolgen sowohl aus
juristischer Sicht durch Rechtsanwalt Dr.
Johannes Fiala in MUnchen als auch aus
vertrieblicher Sicht durch den Finanzbe-
rater Thomas Adolph. Heute: Das selbst-
durchschreibende Beratungsprotokoll von
www.europrotokoll.de

Das Produkt: Es hei3t immer, die besten
Ideen kommen aus der Praxis. Getreu die-
sem Motto hat die 6ffentlich bislang nicht
in Erscheinung getretene uvb GmbH aus
Nirnberg ein Druckstick an den Markt
gebracht, das sich durch Einfachheit aus-
zeichnet. Es handelt sich dabei lediglich
um eine Seite mit zwei selbstdurchschrei-
benden Kopien, was das Handling im Ver-
kaufsgesprach beim Kunden vor Ort be-
sonders einfach macht.

Klare Verhaltnisse

Nun geht es in der zweiten Halfte der
Seite zum eigentlichen Beratungsinhalt.
Zunachst wird nach dem Beratungsanlass
bzw. dem Kundenwunsch gefragt. Hierbei
soll vom Berater angekreuzt werden, ob
es sich um eine ,anlassbezogene” oder
eine , produktbezogene” Beratung han-
delt. Die Abgrenzung ist schwierig. Hier
folgt dann eine auszufullende Zeile ,,zum
Thema”, in der handschriftlich der Anlass

PERFORMANCE

des Gesprachs bzw. der Kundenwunsch
einzutragen ist. Allein daraus sollten sich
klare Verhaltnisse ergeben.

Der nachste Bereich ist der , Kundenbe-
darf”. Hier geht es nicht nur um die Nen-
nung des Themas wie Privathaftpflicht,
sondern auch um konkrete Bedirfnisse
des Kunden — also z. B. Mitversicherung
eines Hundes, von Kindern, von beruf-
lichen SchlUsseln etc. Vorgesehen sind
daftir zwei Zeilen, wodurch sich bei um-
fangreicheren Bedurfnissen lediglich Stich-
punkte erfassen lassen.

Damit kommt man zur Empfehlung des
Beraters und seiner Begriindung. Es sind
jeweils zwei Zeilen vorgesehen, was bei ei-
ner entsprechenden Formulierung tatsach-
lich ausreichen sollte. Denkbar wére z. B.
.Berufsunfahigkeitsversicherung mit EUR
1.500 mtl. BU-Rente bis Alter 67 Jahre von
der XY-Versicherung im Tarif 4711". Als Be-
grindung ,Absicherung in Hohe der tat-
sachlichen mtl. Kosten des Kunden bei ei-
ner Versicherung mit besten Bedingungen
(FFF bzw. 5 Sterne) und sehr gutem Preis-
Leistungs-Verhaltnis.” Das ist in der Tat sehr
knapp, kann aber gerade bei Standardspar-
ten vollig ausreichend sein.

Praktikable Losung

Nun die wichtigste Frage, die der Kunden-
entscheidung: Nimmt der Kunde die Emp-
fehlung des Beraters an — ja oder nein.
Bei ,nein” stehen zwei Zeilen fur eine
Begrundung zur Verfigung (z. B. ,Pramie
ist finanziell nicht tragbar, daher nur Absi-
cherung BU-Rente in Hohe von EUR 1.000
pro Monat gewinscht”).

Das Unternehmen: Die uvb GmbH aus
Nurnberg ist seit 1987 sowohl im Immobi-
lienbereich als auch der Versicherungsver-
mittlung tatig. Entstanden ist dieses Pro-
tokoll aus der eigenen Notwendigkeit, fur
die derzeit zehn AuBendienstmitarbeiter
eine praktikable Losung durch Erfullung
der EU-Vermittlerrichtlinie zu schaffen.
Martin StraBner von der uvb GmbH be-
klagt, dass hier die Unterstitzung durch
die Versicherungsunternehmen fir den
Vertrieb wenig geeignet war. Auch die
anderen Lésungen des Marktes mit bis zu
36-seitigen Dokumentationen sind seines
Erachtens nicht praxisgerecht.
Der Preis: 25 Stiick der selbstdurchschrei-
benden Protokolle kosten 19,90 Euro, 100
Stlick 49,90. Hohere Stlickzahlen werden
entsprechend preiswerter.
Kontakt: uvb GmbH, Laufertorgraben 8,
90489 Nurnberg, Telefon: 0911-587850,
Telefon: 0911-5878546, info@europroto-
koll.de, www.europrotokoll.de
Meine Meinung: Eine extrem vertriebsori-
entierte und praktikable Lésung. Sehr gut
geféllt der Ansatz, die wichtigsten Punkte
auf einer Seite unterzubringen und es als
selbstdurchschreibend aufzubauen. So ist
der Einsatz drauBen beim Kunden ohne
technische Hilfsmittel perfekt moglich.
Leider sind einige Details noch nicht per-
fekt geldst. Hier kdnnte eine neue Auflage
Abhilfe schaffen. Insgesamt ist der Preis
aber absolut gerechtfertigt. Es lohnt sich,
immer ein Exemplar dieses Formularsatzes
in der Tasche dabeizuhaben. Schneller und
einfacher kann man gerade Standardpro-
dukte kaum dokumentieren.

Thomas Adolph

Der Autor Thomas Adolph ist Geschaftsfih-
rer der AFW Dienstleistungs GmbH in Frank-
furt a. M. Kontakt: www.policencheck.com

Frage an die Leser:
Welche Dokumentationshilfen héatten

Sie gerne bewertet? |hre Wunschliste
kénnen Sie an redaktion@performance-
online.de senden.




