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Beratung, die bewegt




GrufSswort Dr. Hans-Georg Jenssen

»ES gibt nichts Gutes,
auﬁer: Man tUt ES.“ (Erich Kastner)

Ins Handeln kommen, Initiative
ergreifen und nicht auf andere
warten - das zeichnet
Unternehmer aus. Und wenn
die Aufgabe fiir einen allein zu
grof3 ist, setzt man auf einen
Zusammenschluss unter
Gleichen. Kommt lhnen die
Geschichte bekannt vor?

Vor gut 20 Jahren beschlossen engagierte Versicherungsmakler, gemeinsam Ldsun-
gen zu entwickeln, mit denen die neuen EU-Vorschriften zur Vermittlerregulierung fiir sie
handhabbar wiirden. Denn der Gesetzgeber hatte ihnen zahlreiche Pflichten auferlegt.
Was jedoch fehlte, waren prazise Vorgaben, wie diese im Alltag umzusetzen sind. Sollte
man dies Verbraucherschiitzern oder Gerichten allein iberlassen? Makler fanden einen
besseren Weg - von Maklern fiir Makler und im besten Kundeninteresse.

Dieser Weg lieferte die Initialziindung flir den ,Arbeitskreis EU-Vermittlerrichtlinie
Dokumentation®. Getragen von den Maklerverbiinden CHARTA, germanBroker.net und
dem Verband der Fairsicherungsmakler, war und ist diese Brancheninitiative unabhan-
gig und dem Wohl von Vermittlern und Verbrauchern verpflichtet. Im Laufe der Zeit
kamen viele Gleichgesinnte hinzu. Namhafte Versicherungsjuristen und Verbraucher-
schutzinitiativen wie der vzbv und die Stiftung Warentest brachten ihr Fachwissen ein.
Die Verbande BDVM (vormals VDVM) und BVK engagierten sich ebenfalls. In dieser Zeit
habe ich die Akteure kennen und schatzen gelernt.

2009 war die To-Do-Liste rund um die EU-Vermittlerrichtlinie abgearbeitet. Vermittler
und deren Kunden profitieren seitdem von praktischen Arbeitshilfen und Mustertexten
fur Erstinformation, Maklerauftrag, Maklervollmacht und Dokumentation. Ein Bran-
chenstandard wurde gesetzt, auf den alle Mitwirkenden stolz sein kdnnen. Seit dem
Relaunch als ,Arbeitskreis Beratungsprozesse“ im Jahr 2010 stehen haftungssichere
Beratungsprozesse und reproduzierbare Beratungsqualitat im Mittelpunkt. Wie struktu-
riert man als Makler seine Beratung? Was fragt man den Kunden, um seinen Bedarf zu
ermitteln? Wie wird man den Anforderungen der DSGVO gerecht? Der Arbeitskreis lie-
fert die Antworten. Aus einer Selbsthilfegruppe ist ein bundesweites Netzwerk erwach-
sen, dessen Losungen unabhangig und anerkannt sind. Auch 20 Jahre nach dem ersten
Impuls entwickeln alle Beteiligten Praxishilfen und Arbeitsmittel fiir kundenorientierte
Vermittlerinnen und Vermittler. Darauf kann die gesamte Branche stolz sein! Weiter so!

Ich danke allen Beteiligten fiir die jahrzehntelange gute Zusammenarbeit und wiin-
sche weiterhin viel Erfolg und stets ein gliickliches Handchen. Herausforderungen gibt
es fir Vermittlerinnen und Vermittler schlieBlich genug, ob Kleinanleger-Strategie,
Kl-unterstiitzte Geschéftsprozesse oder Probleme rund um die Schadenregulierung.
Da bleibt auch morgen noch manches zu erledigen.

Es gibt viel Gutes: Der Arbeitskreis tut es.
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Inh alt Auf ein Wort
Von der Freundschaft

»ESGIBTS NICHT DERARBEITSKREIS U
GUTES. AUBER VON DER UND DER MANN nsere Gesellschaft ist zunehmend fragmentiert. Individualismus hat es ganz nach
’
m FREUNDSCHAFT oben auf der Werteskala geschafft. Es geht darum, sich als besonders, einzigartig, singu-
MANTUTES MITDER FACKEL [ar in Szene zu setzen. Die individuelle Performance wird an Likes, Shares und der Zahl
der Follower gemessen. Und fiir ,,Personalpronomen mit drei Buchstaben“ lautet das
Losungswort in der Regel: ICH.
Doch nicht zuletzt die FuRball-Europameisterschaft hat uns wieder einmal gezeigt:
Das WIR lebt. Fiir Spitzenleistungen braucht es das gesamte Team. Hier bringen alle
Einzeltalente ihre vielféltigen Fahigkeiten ein, hier
WIE ALLES WIR FﬁRDERN DEN ERFOLGSMODELL < ver.folgen. alle ein gemein?ame.s Ziel..Nicht ums.onst
ARBEITSKREIS 3 , ‘ / = heilt es: EIf Freunde misst ihr sein. Und hinter
BEGANN yr . WEB-STAMMTISCHE ‘ LTSI einer Mannschaft stehen viele weitere Akteure, die
A > den Erfolg der Spieler auf dem Platz erst moglich
machen.
Der Arbeitskreis Beratungsprozesse betreibt ebenfalls
Mannschaftssport. Ob Makler, Juristin, Finanzanla-
genvermittler, IT-Fachmann, Dienstleister oder Kom-
(1% munikationsexpertin - unser Team kennt nur ein Ziel:
BERLINER MAKLER TREFFEN DIE SECHS unabhingige Beratung zukunftsfahig machen. Dafiir
VERTRIEBSRECHTS- SICH IM TRAGER DES bringt jede und jeder mit, was er oder sie am besten kann, vertrauensvoll und in aller
Freundschaft. Wir profilieren uns nicht durch Einzelleistungen, wir dulden keine Diven
TAGE 2025 BROKERS CLUB ARBEITSKREISES und pflegen keine Eitelkeiten. Allein das Gesamtergebnis zéhlt fiir uns. Und das kann
sich sehen lassen.
Im Arbeitskreis konnen WIR alle zusammen stolz sein auf das Erreichte. WIR sind
gespannt auf viele weitere Projekte, die WIR gemeinsam schultern werden. Und WIR
sind dankbar fiir alle, die uns auf diesem Weg begleitet haben und begleiten werden.
DIESE PROJEKTE Bleiben Sie dem Arbeitskreis Beratungsprozesse gewogen.
NACHGEFRAGT: WIE DIE ZEIT GESTALTEN DIE hre
7 FRAGEN AN... VERGEHT ZUKUNFT DER Michael Franke
BERATUNG Sabine Brunotte
Friedel Rohde
PS: WIR im Vorstand sind dankbar fiir das Vertrauen, das uns entgegengebracht wird und
stolz darauf, dass auch unsere Zusammenarbeit von Freundschaft geprégt ist.
VORHANG AUF EINE IDEE, WIR SIND DER
FUR DIE EIN TEAM, ARBEITSKREIS
NEUE EIN ZIEL
Wir bringen Interessen zusammen und
entwickeln Losungen fur die tagliche
.. EIN HERZLICHES i itelll I
VIELE GUTE GRUNDE N Arbeit unserer Mitglieder!
FUR EINE A IMROUTE 66
PARTNERSCHAFT

PARTNER




R SIARKER PARTNER )
KFZ UND RECRTSSCHUTZ

Itzehoer Maklervertrieb
S_\elt 2000

» Vertriebspartnerschaft mit der Itzehoer:
Das Mehr an Service, Leistung und Qualita

Die Itzehoer ist nicht nur in Kfz, sondern auch in der Rechtsschutz-Sparte ein starker Partner fUr eine nachhaltige
Vertriebspartnerschaft auf Augenhdhe. Mit dem Mehr an Service, Leistung und Qualitat der Itzehoer kdnnen Sie
Ihre Kundinnen und Kunden nachhaltig begeistern - so bringen Kfz- und Rechtsschutz-Beratungen dann auch richtig Spaf!

Gemeinsam ist einfach besser: Jetzt mit den Itzehoer 1:1-Services gewinnen!

Sie legen Wert auf eine Vertriebspartnerschaft von Mensch
zu Mensch? Dann sind Sie bei der Itzehoer genau richtig!
In der Zusammenarbeit mit unseren Vertriebspartnerinnen
und -partnern leben wir die Philosophie ,Yon Mensch zu
Mensch* mit dem Ziel einer langjahrigen, stabilen sowie in
vielerlei Hinsicht nachhaltigen Zusammenarbeit.

Das gesamte Itzehoer Team steht daher zu jeder Zeit fUr ein
Mehr an Service, Leistung und Qualitat. Diese Qualitat ist flr
Sie durch unsere bewahrte 1:1-Betreuung im AuBen- wie
auch im Innendienst persénlich und somit direkt spUrbar.
Erleben Sie uns als Uberdurchschnittlich serviceorientierten
Partner. Persénlich. Ehrlich. Nah.

Rechtsschutz ist zu kompliziert, die Produkte eingestaubt und zu beratungsintensiv?

Nicht mit uns! Die Itzehoer ist auch in der Rechtsschutz-
Sparte ein starker Partner auf Augenhdhe. Mit dem Mehr an
Service, Leistung und Qualitat der Itzehoer kénnen Sie lhre
Kundinnen und Kunden nachhaltig begeistern - so bringen
Rechtsschutz-Beratungen dann auch wieder richtig Spaf3!
Die Rechtsschutz-Produkte der Itzehoer passen mit den zwei

Produktlinien und dem Baukastenprinzip zu den individuellen
Ansprlchen lhrer Kundinnen und Kunden. Neben dem intel-
ligenten SFR-System inkl. fallender Selbstbeteiligung runden
zahlreiche kostenfreie, moderne Services die Rechtsschutz-
versicherung ab. So machen Sie Versicherungen fur Ihre Kun-
dinnen und Kunden erlebbar und begeistern sie nachhaltig.

Lust auf noch mehr Services? Wieder mehr Zeit fiir den eigentlichen Vertrieb!

Services werden bei uns grol3 geschrieben, daher versuchen
wir stets Sie im Arbeitsalltag bestmdglich zu unterstitzen und
fur Sie effiziente Prozesse zu gestalten. Entdecken Sie jetzt:

[0} Mehr Infos zum
Thema Rechtsschutz!

Jetzt Scannen!

Sie hatten gerne mehr Informationen rund um die Itzehoer
Produkte, Prozesse sowie lhre Ansprechpartner?
Dann besuchen Sie das Team am ltzehoer Stand!

© Unser ltzehoer Maklerweb mit umfassenden Funktionen fur
reibungslose Ablaufe

© Unsere ausgezeichneten Bipro-Services fur lhren Arbeitsalltag

© Unser Kundenportal fUr einen digitalen 24/7-Service flr
unsere gemeinsamen Kundinnen und Kunden

' Itzehoer

Versicherungen
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Hartmut Goebel liber Friedel Rohde

Der Arbeitskreis und
der Mann mit der Fackel

Hartmut Goebel

Vorstand germanBroker.net AG
und einer der Co-Griinder des
Arbeitskreis Beratungsprozesse

Gegr[]ndet im Jahr 2004 von Berufsverbanden und Maklerverbiinden als Antwort
auf europdischen Regulierungsdruck, feiert der Arbeitskreis Beratungsprozesse in die-
sem Jahr sein 20-jahriges ,Dienstjubildaum®.

Getragen von dem Gedanken, die EU-Vermittlerrichtlinie als Chance fiir eine weiter-
gehende Professionalisierung des Berufsstandes - insbesondere im Privatkundenge-
schéft - zu begreifen, gingen die Beteiligten zu Werke, unterstiitzt von namhaften Mak-
lerversicherern. Voller Uberzeugung, dass die besten Lésungen aus dem Berufsstand
selbst entstehen, wuchs die Zahl der aktiven Teilnehmer rasch.

Viele engagierte Kollegen und Personlichkeiten haben durch ihre Arbeit die Basis fiir den
Erfolg gelegt und hatten Anspruch auf Erwdahnung. Aber wie so oft gab es einen, der vor-
ausgegangen ist und der die Fackel getragen hat, deren Feuer anderen bis heute Energie
gibt. Friedel Rohde ist dieser Fackeltrager. Seit der ersten Stunde spornt er die Gemein-
schaft an und hélt die Faden in der Hand.

Als hartnackiger Fundraiser hat er die ,tiefen Taschen“ der Maklerversicherer fest im
Blick - und findet Wege, sie fiir den guten Zweck zu 6ffnen. Dass es noch immer Ver-
triebsvorstande gibt, die den Wert einer Partnerschaft mit dem Arbeitskreis nicht
erkennen, erfiillt ihn mit Unverstandnis. Fiir Fehlentwicklungen in der Branche hat er ein
feines Gesplir. Und macht aus seiner Haltung kein Geheimnis. Neben dem grof3en Gan-
zen behalt er auch Details fest im Blick. Kein Formular, keine Arbeitshilfe wurde in den
vergangenen 20 Jahren verdffentlicht, ohne dass er ihnen den letzten Schliff verpasst
hat. Legendar deshalb die Protokollnotiz ,,Friedel macht schon®.

Friedel Rohde setzt auf Gemeinschaft anstelle von Egotrips. Beim Aufbau und der
Pflege seines riesigen Netzwerkes kommen ihm jungenhafter Charme, Beharrlichkeit,
Fleif} und Zuverlassigkeit zugute. Seine starkste Waffe heifdt Freundlichkeit. Das weit-
gehend ehrenamtliche Engagement aller Beteiligten im Arbeitskreis wiirde ohne Friedel
als ,the man in the middle“ nicht stattfinden. Branche und Berufsstand haben ihm und
seinem Feuer viel zu verdanken.
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Wie alles begann

Keine erfolgreiche Firma oder Institution ohne
Griindungsmythos: Wer etwas auf sich hdlt, dichtet
sich die Vergangenheit meist spannender, als die
Gegenwart vermuten ldsst. Nur der Arbeitskreis
Beratungsprozesse bleibt bei der Wahrheit.

Friedel Rohde, Initiator, Motor und Seele des
Arbeitskreises, blickt auf die Anfénge zurtick.

Alles begann damit, dass Friedel Rohde im Jahr 2004
beim Verein zur Forderung der Versicherungswissenschaften
in Berlin einen Vortrag von Professor Schwintowski zum The-
ma ,,Die neue EU-Vermittlerrichtlinie“ anhorte. AnschlieRend
schlug er innerlich die Hande tiber dem Kopf zusammen und
dachte, ,Wie soll das der gemeine Versicherungsvermittler
verstehen und auch noch umsetzen?“ So begann er dariiber
nachzudenken, wie die Richtlinie praxisnah in seinem Fairsi-
cherungsbiiro umgesetzt werden kénnte.

»Eigentlich®, so gingen seine Gedanken weiter, ,ist das
kein spezifisches Thema fiir mein Fairsicherungsbiiro, son-
dern eher fiir den Verband der Fairsicherungsmakler (dessen
Vorstand er damals bereits war). Nein, eigentlich ist das ein
Thema fir alle Verbdande und Verbiinde, denn alle miissen
sich darum kiimmern.“ Somit hangte er sich an die damals
noch real existierende Telefonstrippe und rief seine Kollegen
aus den anderen Verbanden und Verbiinden an: Hans-Ludger
Sandkihler, damals ivm, Werner Tewes von der CHARTA, Mi-
chael Heinz vom BVK und Hartmut Goebel von germanBro-
ker.net und dem Vermittlerverband VVV.

Man kam Uberein, dass es sich um ein gemeinsames Prob-
lem handele, welches man auch gemeinsam angehen sollte
und griindete einen Arbeitskreis. Dieser erhielt den eleganten
Namen ,,Arbeitskreis EU-Vermittlerrichtlinie Dokumentation“
und kam nachweislich ohne Mitwirken eines Marketingspe-
zialisten zustande. Machte auch nichts, es sollte ja kein Mar-
keting gemacht werden, sondern man wollte pragmatische
Arbeitshilfen fiir die Vermittler entwickeln - praxisnah und
verbraucherfreundlich.

Nun gab es das nachste Problem. Verbande sind bekannt-
lich noch notleidender als Versicherungsunternehmen. Aber
die Arbeit musste finanziert werden, ebenso wie Reisen und
Organisation. AuRerdem sollten diejenigen, die Arbeitshilfen
entwickeln, eine Aufwandsentschadigung erhalten. Hier hat-
te man an unglaubliche 250 € pro Tag gedacht - schlieRlich
sollten ja die besten Leute der Branche akquiriert werden.
Am Rande sei vermerkt, dass die 250 € heute - nach 20 Jah-
ren —immer noch Bestand haben.

Somit rief Friedel den Vertriebsvorstand der VHV, Lothar
Herzog, an, der damals noch zu der mittlerweile weitgehend
ausgestorbenen Spezies der Vertriebsvorstande gehorte, die
nicht sofort fragen, was sie im nachsten halben Jahr davon
haben, wenn sie Vermittler unterstiitzen. Lothar Herzog frag-
te einfach nur: ,Wieviel brauchste?“. Gleichzeitig bot er an,
dass der Arbeitskreis in den Raumen der VHV tagen konne,
denn die Verbande waren und sind lber die Republik ver-
streut und Hannover ist fiir alle zentral gelegen.

Anfangs wurde eine Arbeitsgruppe zusammengestellt, die
zundchst Kriterien fiir die Dokumentation definieren sollte.
Da Professor Schwintowski schuld an der Sache war, fragte
man ihn, ob er sich engagieren wolle, was er tat. Dann hatte
Friedel Rohde die Idee, Verbraucherschiitzer vom Bundes-
verband Verbraucherzentale (vzbv) anzusprechen. Dahinter
steckte der Gedanke, dass die Verbraucherschiitzer vermut-
lich an den Arbeitsergebnissen herummaékeln wiirden. Daher
ware es das Beste, sie machten gleich mit, dann kénnten sie
an ihrer eigenen Arbeit herumkritisieren. Er rief also den lei-

der viel zu friih verstorbenen Wolfgang Scholl vom vzbv an,
der seinerzeit dort den Hut in Sachen Versicherungen aufhat-
te. Scholl war von dem Projekt begeistert und schickte den im
vzbv aktiven Versicherungsmakler Helge Kiihl, der bis heute
dem Arbeitskreis treu geblieben ist.

Weitere Personen der erste Stunde waren neben anderen
Ralph Meeners von der CHARTA sowie die Makler Michael
Salzburg, Johannes Briick und Robert Gerlach. Auch sie
scheuten sich nicht, fiir kein bis sehr wenig Geld viel Gutes fiir
die Versicherungsbranche zu tun. Das beweist: Der Arbeits-
kreis ist eine Gruppe von verriickten Idealisten, denn norma-
le Menschen lassen so etwas nicht mit sich machen. Und es
sind tatsdchlich die Besten mit unglaublichen Fahigkeiten
und Fachwissen.

Mittlerweile gibt es im Arbeitskreis sieben Expertengrup-
pen, in denen Beschéftigte von Versicherern, Verbanden,
Verbiinden sowie Vermittler und andere Expertinnen und
Experten gemeinsam an einem Tisch sitzen. Freundschaften
entstanden und unkompliziertes Networking ist selbstver-
standlich. Auf diese Weise erweitert sich der eigene Horizont
menschlich wie auch fachlich. Insgesamt haben sich im Laufe
der letzten 20 Jahre etwa 100 Personen und Personlichkeiten
in den Expertengruppen engagiert.

Ihr Einsatz zeigt: Es gibt gliicklicherweise immer noch Men-
schen, die diese Branche besser machen und nicht einsehen
wollen, dass einige wenige geldgierige Geier den Ruf unseres
Berufszweigs durch den Schlamm ziehen. Denn die Men-
schen in der Branche sind besser als ihr Ruf. fr

HERZLICHEN GLUCKWUNSCH ZUM 20-JAHRIGEN JUBILAUM!

Wir gratulieren dem Arbeitskreis Beratungsprozesse sehr herzlich
und freuen uns auf eine weiterhin angenehme Zusammenarbeit.



Wir fordern den Arbeitskreis,
well ...

Wir engagieren uns im AK Beratungsprozesse, weil
qualifizierte, haftungssichere, unabhangige Bera-
tung die Grundlage der Maklertatigkeit darstellt.
Der AK Beratungsprozesse ist eine produktgeberun-
abhangige Brancheninitiative. Er bietet Vermittlern
werthaltige Unterstlitzung
beideren Beratung,indem
er Antworten auf alle Fra-
gen entlang der komplet-
ten Beratungskette liefert,
sei es durch Musterdoku-
mente oder durch andere

Arbeitshilfen.

Nicht nur Vermittler, son-
dern auch wir als Produktgeber und vor allem
auch die Kundinnen und Kunden profitieren von
einer fundierten, bedarfsgerechten Beratung. Zudem
bietet der regelmallige Austausch mit Vermittlern
bzw. Kolleginnen und Kollegen aus den Vermittler-
verbanden in den einzelnen themenspezifischen
Expertengruppen die Moglichkeit, sich gegenseitig
lber aktuelle Entwicklungen am Markt zu informie-
ren und gemeinsam an Losungen fiir eine erfolg-
reiche Beratung zu arbeiten.

Michael Bastian
Leiter Zentrale Vertriebsforderung und -steuerung

Allianz @)

Seit 20 Jahren gibt es den Arbeitskreis Beratungs-

prozesse. Anldsslich dieses Jubildums gratuliere

ich - auch im Namen meiner Vorstandskollegen -

ganz herzlich und bedanke mich fiir die besondere

Zusammenarbeit. Was mich im Laufe der Jahre

_ begeistert hat, ist die

Tatsache, dass sich der

Arbeitskreis unabhangig

von Produktgebern und

ausschlielRlich dem Wohl

von Vermittlern und Kun-

dinnen und Kunden ver-

pflichtet fihlt. Tatsédch-

lich hat sich inzwischen

aus einer ,Selbsthilfegruppe“ ein bundesweites

Netzwerk entwickelt, das branchenweit anerkannt

ist und sich etabliert hat und sein Metier immer

noch kostenlos betreibt. Ich freue mich auf die wei-

tere Zusammenarbeit und viele spannende Diskus-

sionen Uber Regulierung, Trends sowie Best-Prac-
tice in unserer Branche.

Frank Lamsfuf}
Stellvertretender Vorstandsvorsitzender

Barmenia

Versicherungen

Wir engagieren uns flir den Arbeitskreis Beratungs-

prozesse, um eine ganzheitliche sowie nachhalti-

ge Service- und Beratungs-Qualitdt unserer Ver-
triebspartner/-innen zu for-
dern.
Unser Ziel ist es, Maklern
die notwendige Unterstiit-
zung an die Hand zu geben,
damit sie in einem veran-
derten Marktumfeld weiter-
hin unabhéngig bestehen
kénnen.

Der Austausch mit Fachleuten aus der Branche ist

fiir uns hierbei sehr wertvoll, da er uns ermdglicht,

gemeinsam Herausforderungen zu meistern und

Die erarbeiteten, praxistaugliche Arbeitshilfen und
Empfehlungen stellen nicht nur eine rechtssichere
Beratung sicher, sondern unterstiitzen auch effiziente

Die personlichen Entscheidungen zur Alters- und Risi-
kovorsorge haben eine enorme finanzielle Tragweite,
= die den Menschen mogli-

cherweise nichtimmer voll-

kommen bewusst ist. Den

entsprechenden Versiche-

rungsschutz auf Basis der

individuellen  Bediirfnisse

zu ermitteln und ihn an die

sich verandernden Lebens-

situationen anzupassen, ist

ein kontinuierlicher Prozess. Um zu vermeiden, dass
bei den eher unliebsamen Vorsorgethemen leichtfer-

tig ein ,Haken dran®“ gemacht wird, braucht es qua-
lifizierte, unabhéngige Beratung. Der Arbeitskreis
Beratungsprozesse unterstiitzt genau diesen Quali-
tatsanspruch unserer Branche seit 20 Jahren. Dazu
sagen wir als Canada Life ,Alles Gute® und ,weiter
so“! Unser Appell an alle Verbraucherinnen und Ver-
braucher lautet: ,Lassen Sie sich beraten!“

André Meissner
Head of Sales

™
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innovative Losungen zu entwickeln.

...ein gemeinsames Verstandnis von immer kom-
plexer werdender Beratungstatigkeit im Finanz- und
Versicherungsbereich fiir unsere Mitglieder und
Kunden immer wichtiger wird.

Am besten gefdllt mir am
Arbeitskreis Beratungs-
prozesse ...

... der kollegiale Austausch,
das Ringen um die beste
Losung.

Ich wiinsche mir vom
Arbeitskreis Beratungsprozesse ...
dass dieser Arbeitskreis auch in Zukunft ein Gremi-
um, eine Plattform ist, die Impulse setzt und dass das
Engagement der Mitglieder nicht nachlasst!!!

Dirk Czaya

Geschaftsfiihrender Vorstand

SdV

Prozesse in den Maklerhdusern.

Wir sind daher stolz darauf, seit vielen Jahren aktivim
Arbeitskreis Beratungsprozesse mitzuwirken und so
ein Stlick weit die Zukunft der Versicherungsberatung
aktiv mitzugestalten.

Holger Iben, Leiter Maklervertrieb
Verena Riibekelil, vertriebsdirektorin Key

Account

Itzehoer. akademie

Eine Initiative der Itzehoer Maklerdirektion

... wir seit Jahren mit dem Arbeitskreis Beratungs-
prozesse eng verbunden sind. Wir bei den VHV Versi-
cherungen sind davon iiberzeugt, dass nur durch
die richtige Unterstiitzung der freien Vermittlerin-
nen und Vermittler in
Beratung und Dokumen-
tation die bedarfsge-
rechte Vermittlung von
Versicherungsprodukten
sichergestellt werden
kann. Die Entwicklung des
Arbeitskreis Beratungpro-
zesse Uber die vergange-
nen 20 Jahre unterstreicht genau diese Relevanz -
zu diesem Erfolg mochten wir herzlich gratulieren!
Auch zukiinftig stehen wir als VHV partnerschaftlich
an der Seite des Arbeitskreis Beratungsprozesse
und leisten somit einen wichtigen Beitrag in der
Sicherstellung qualitativ hochwertiger und rechts-
sicherer Versicherungsvermittlung.

Dr. Angelo O. Rohlfs
Vorstand fiir Vertrieb und Marketing

VERSICHERUNGEN




In diesem Jahr feiert der Arbeitskreis Beratungspro-
zesse sein 20-jahriges Bestehen, dazu gratuliere ich
sehr herzlich! Als Maklerversicherer unterstiitzen
wir die unabhangige Initi-
ative aus Uberzeugung.
Mit umfangreichen Hilfe-
stellungen erleichtert sie
den Vermittlern ihre an-
spruchsvolle Tatigkeit und
hilft ihnen dabei, ihre
Kunden rechtssicher und
qualitatsvoll zu beraten.
So kdnnen sie sich trotz der vermehrten gesetz-
lichen Vorgaben auf das Wichtigste konzentrieren:
die Versorgung ihrer Kunden mit dringend benétig-
tem Versicherungsschutz. Der Arbeitskreis Bera-
tungsprozesse starkt mit seinem Engagement die
Zukunftsfahigkeit unserer Branche und leistet darii-
ber hinaus einen wertvollen Beitrag zum Verbrau-
cherschutz

Stefanie van Holt
Mitglied der Vorstande

NOLKSWOHL BUND #

VERSICHERUNGEN
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Finden sich Verbraucherschiitzer, Wissenschaftler,
Versicherer, Verbande und ,Praktiker” zusammen,
um Regulatorik zu entziffern und Vertriebsprozes-
se sowie Dokumente fiir die Beratung zu gestalten,
kann nur eines dabei herauskommen: etwas Gutes!
In diesem Falle etwas Gutes fiir Vermittler. Zurich
engagiert sich als Sponsor und durch die Mitarbeit in
den verschiedenen Expertengruppen seit Jahren fiir
diese Brancheninitiative. Wir sind {iberzeugt, dass die
Umsetzung der Richtlinien und Verordnungen zur
Regulierung von Vertriebstatigkeiten in den letz-
ten Jahren bei vielen Vermittlern ohne die Hilfe des
Arbeitskreises sehr viel
»holpriger® verlaufen ware.
Die Ergebnisse des Arbeits-
kreises haben fiir viele Ver-
mittler Orientierung und
Rechtssicherheit gebracht.
Wenn Vermittler heute wis-
sen wollen, was der Stan-
dard in Sachen Dokumen-
tation, Risikoanalyse oder zum Beispiel bei Informa-
tionspflichten ist, genligt der Besuch der Website des
Arbeitskreises. Eine wahre und tolle Errungenschaft
fiir die gesamte Branche.
Wir wiinschen dem Arbeitskreis, dass er weiterhin so
zielsicher die relevanten Branchenthemen erkennt,
weiterhin so erfolgreich praxisnahe Lésungen dafiir
erarbeitet und somit weiterhin zu der hohen Bera-
tungs- und Vermittlungsqualitdt in unserer Branche
beitragt.

Ullrich Christmann
Vorstand

Z)

ZURICH

«»*"'Vertriebsrechtstage 2025

Wann? 23.-24. September 2025 Wo? IDEAL Versicherung, Berlin

Referate von Top-Experten — Networking — kollegialer Austausch
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Ihre Zeit nutzen Sie sinnvoll: Die Steuererklarung macht eine App,

den Reifenwechsel Ihre Werkstatt, ein unabhangiger Berater plant lhre
finanzielle Zukunft. Damit Sie sich um die Gartenarbeit kimmern kénnen.
Oder wie machen Sie das?
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Einmal im Monat ist Stammtisch-Zeit. Sehen wir uns?

Erfolgsmodell Web-Stammtisch

Die Web-Stammtische sind eine innovative Plattform,
dieVermittlerinnenund Vermittlern eine einzigartige Gelegen-
heit bietet, sich regelmaRig zu vernetzen und auszutauschen.
Jeden letzten Mittwoch im Monat treffen sich Teilnehmen-
de aus ganz Deutschland und dartiber hinaus, um aktuelle
Themen aus dem Vermittleralltag zu diskutieren. Als
Tagungstechnik hat sich GoToMeeting bislang bewahrt.
Unser erster Web-Stammtisch startete im August 2022 und
war aus dem Stand erfolgreich. Die erste Veranstaltung
zum Thema , Courtage ist nicht alles - Faire Vergilitung dank
Honorar- und Servicevereinbarung® zog knapp 80 Interes-
sierte an. Seitdem hat sich die Teilnehmerzahl kontinuier-
lich erhoht, mit Anmeldungen, die je nach Thema zwischen
80 und 250 variieren. Einige Vermittlerinnen und Vermittler
bringen es bereits auf fiinf oder mehr Stammtisch-Besuche.
Als Referenten agieren erfahrene Kolleginnen und Kollegen
aus dem Arbeitskreis, von den beteiligten Verbdnden und
Verbilinden sowie weitere anerkannte Praktiker aus der Ver-
sicherungs- und Finanzwirtschaft

Themenvielfalt und praxisorientierte
Inhalte

Die Themen der Web-Stammtische sind praxisnah und orien-
tieren sich eng an den Bediirfnissen der Vermittler. Ob es
um die richtige Dokumentation (,Wer schreibt, der bleibt*),

Cyber-Beratung oder die Beratung zu erneuerbaren Ener-
gien geht - die Inhalte sind stets relevant und praxisbezogen.
Themen wie Maklerverwaltungsprogramm, Honorar- und
Servicevereinbarungen und Geldwdschegesetz stoRen auf
reges Interesse. Selbstverstandlich geht es auch um den Ein-
satz unserer Arbeitsmittel in der Praxis. Jeder Stammtisch
beginnt mit einem kurzen Vortrag von 15 bis 20 Minuten,
gefolgt von einem offenen Austausch, bei dem Fragen gestellt
und Erfahrungen geteilt werden kdnnen.

Statt Frontbeschallung und Marketingsprech bieten wir Klar-
text - von Kollegen fiir Kollegen. Die Veranstaltung endet,
wenn alles gesagt ist - nicht friiher, aber auch nicht spéter.
Auch Sponsoren profitieren von den Web-Stammtischen. Sie
haben die Chance, sich in einem glaubwiirdigen und positiv
besetzten Umfeld zu prasentieren und direktes Feedback von
der Basis zu erhalten. Mit tGiberschaubarem finanziellen und
personellen Aufwand erreichen sie eine engagierte und inte-
ressierte Zielgruppe. Von dieser Moglichkeit haben bisher die
VHYV, die Itzehoer und die Hallesche Gebrauch gemacht. Im
Herbst 2024 unterstitzt die Alte Oldenburger einen Stamm-
tisch. Ihnen geht es nicht um Produktprasentationen, son-
dern um praxisrelevanten Input fiir Vermittelnde.

Nach jedem Stammtisch
holen wir uns die Meinung

der Teilnehmenden per Teilnehmer-Feedback (Skala von 1bis 5)

Kurzumfrage ab. Hier geht
es um Aspekte wie Praxis-

41 43 a1 4.6 4.4
nutzen, fachlichen Gehalt
und Kompetenz. Auf einer

Inhaltliche  Fachliche Praxis- Bedeutung  Moderation

Skalavon 1 bis 5 erreichen Verstindlchkeit  Gehalt  mutzen  Thema

wir regelmdRig mehr als
4 Punkte. Als besonders
wertvoll erweisen sich frei formulierte Kommentare und
Anregungen fiir kommende Veranstaltungen.

Ein Blick in die Zukunft

Mit Themen wie ,PKV-Beratung Vollversicherung Spezial®
die ,,Pool- und Dienstleisterlandschaft fiir Makler in Deutsch-
land“ und ,Digitale Signatur in der Praxis - Ein Erfahrungs-
bericht“ sind die kommenden Monate bereits gut gefiillt. Die
Web-Stammtische sind nicht nur eine Plattform zum Lernen
und Netzwerken, sondern auch ein Beweis dafiir, dass kolle-
gialer Austausch und praxisnahe Themen im digitalen Format
hervorragend funktionieren.

Profitieren Sie von der Dynamik und dem Erfolg unserer Web-
Stammtische und seien Sie dabei, wenn wir gemeinsam die
Zukunft der Vermittlerbranche gestalten.

mf

Mit Sicherheit ein Grund zum Feiern

Herzlichen
Gluckwunsch

zum 20-jahrigen Jubilaum!

Kommen Sie auch zum Klassentreffen der Vertriebsjuristen?

Berliner Vertriebsrechtstage

Wnn sich Juristinnen und Juristen sowie leitende Ver-
triebsmitarbeiter am 23. und 24. September 2025 im Hause
der IDEAL Versicherung in Berlin treffen, setzen sie auf kolle-
gialen Austausch und ein bewahrtes Veranstaltungskonzept.
Die Beschaftigung mit Rechtsfragen rund um die Vermittlung
von Versicherungen ist fest verankert in der DNA des Arbeits-
kreis Beratungsprozesse. Schlie8lich war es die bevorstehen-
de Umsetzung der EU-Vermittlerrichtlinie, die Makler im Jahr
2004 auf die Idee gebracht hatte, gemeinsame Losungen fir
diese juristische Herausforderung zu erarbeiten. Aus der zu-
nachst projektorientierten Zusammenarbeit ging 2010 die
Expertengruppe Recht hervor. Der kollegiale Austausch zwi-
schen Maklern und Juristen so unterschiedlicher Herkunft
hat sich bewahrt: Justiziare lernen die Maklerperspektive
kennen und tragen sie in ihre Unternehmen hinein, wahrend
Makler und Verbandsvertreter:innen die Pain Points von Ver-
sicherungsjuristen entdecken.

In der Expertengruppe entstand die Idee eines branchenwei-
ten Forums flir Vertriebsjuristen. Ende 2012 war es so weit:
Rund 50 Fachjuristen diskutierten beim 1. Berliner Juristen-
tag Fragen zu Beratung, Haftung, IMD2, betrieblicher Alters-
versorgung und Datenschutz. Im Laufe der Jahre wandelte

sich der Berliner Juristentag zu den Berliner Vertriebsrechts-
tagen. Am Nachmittag des ersten Tages stimmen Impulsrefe-
rate auf die Veranstaltung ein. Erklartes Ziel ist, den Horizont
zu weiten fiir spannende Trends und Zukunftsfragen. Abend-
liches Netzwerken und Austausch in entspannter Runde lie-
fern einen willkommenen Zusatznutzen dieser hochkarati-
gen Veranstaltung.

Mittlerweile sind die Vertriebsrechtstage als Klassentreffen
flir Vertriebsjuristen der Versicherungswirtschaft etabliert.
Auf die Agenda kommen Themen wie Datenschutz, DORA-
Verordnung, NIS2-Richtlinie und Cyber Resilience Act, EU-
Vorschriften zum Umgang mit Kiinstlicher Intelligenz, ESG,
Kleinanlegerstrategie oder Rechtsfragen rund um Makler-
pools und Dienstleister. Zielgruppe sind Vorstande, Vertriebs-
juristen und Vertriebsverantwortliche von Versicherungsge-
sellschaften und Finanzinstituten, Vertrieben, Maklerpools
und grofden Maklerhdusern. Partner des Arbeitskreises profi-
tieren von Sonderkonditionen.

Die 12. Vertriebsrechtstage sind fiir den 23. und 24. Septem-
ber 2025 terminiert. Gastgeber wird, wie schon 2024, unser
Silber-Partner IDEAL Versicherung in Berlin sein. Daflir sagen
wir ,herzlichen Dank“! sb
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Immer in guter Gesellschaft

HERZLICH ZUM JUBILAUM Makler treffen sich
GRATULIEREN UND ORDENTLICH im Brokers Club
ZUSAMMEN FEIERN. Do e

# M a Ch e nWi rG e rn 150 Makler durch eine moderate Zuwendung in unserer Arbeit, aber es war uns wich-
tig, fir Vermittlerinnen und Vermittler eine Plattform zum noch engeren Austausch zu

schaffen.

o o 5 . o . So entstand der Brokers Club, eine stetig wachsende, exklusive Community aus
Dle Barmenla gratUhert dem ArbeltSkreIS Beratungsprozesse Zu semem Maklern, die von attraktiven Services profitieren konnen. lhr Status als Fordermit-
ZO_Jéhrigen JUb||aum Und bedankt SiCh fur daS hOhe Engagement glieder ist konsequenterweise in der Satzung unseres Vereins verankert. Beispielsweise

. . . . I' informieren wir die Kollegen priorisiert Gber aktualisiertes Arbeitsmaterial, versorgen
|\/|ak|el’n VerlaSShChe Standards Und S|Cherhe|t In der Beratu ng an d|e sie mit Bescheinigungen tiber Weiterbildungszeiten, wenn sie an einer unserer vielen

Veranstaltungen teilnehmen und bieten ihnen exklusives, gestaltetes Arbeits- und Infor-
mationsmaterial - kostenlos und personalisierbar.

Ebenfalls exklusiv fiir Brokers Club-Mitglieder ist der Zugriff auf Prasentationen unse-
rer Referentinnen und Referenten beim monatlichen Web-Stammtisch.

Mit dem Relaunch unseres Internetauftrittes werden wir weitere Informationskanale

Hand zu geben!

und Komfortfunktionen fiir die tagliche Arbeit mit unserem
Material etablieren. Auch in - S Zukunft bleibt der Brokers
Club fiir den Arbeitskreis : Wik ein strategisch und in-
haltlich gleichermalRen S "-;. bedeutsames Element.

mf

.+ Barmenia -

. EINFACH. MENSCHLICH.

’ 1 -?‘ ARBEITSKREIS
%, Beratungsprozesse

Fordermitglied

Barmenia

Barmenia-Allee 1|42119 Wuppertal
vertriebsservice@barmenia.de | www.barmenia.de | 0202 438 3030




Die sechs Trager des Arbeitskreis
Beratungsprozessee. V.

000 @
germanBroker.net

Gemeinsam mehr bewegen

ArbeitskreisBeratungsprozesse
Im Arbeitskreis Beratungsprozesse e. V. kooperieren die wichtig-
sten Vermittlerverbande unserer Branche. Hier entwickeln die Berufs-
verbande AfW, BDVM, BVK und der Verband der Fairsicherungsmakler
sowie die Verblinde CHARTA Borse fur Versicherungen AG und

20 Jahre 20 Jahre 20 Jahre 20 Jahre

germanBroker.net AG gemeinsam Praxishilfen fiir den Vermittler-

. . . . istauglich . ichti
alltag - gleichberechtigt und verbandsiibergreifend. Enﬁ;ﬁ;ljﬁgﬁ fnd Systematik, A,xict fugrzie tolle Menschen
Materialien fir die Efﬁue.nz und. Versicherungs- LIRIEE I
) Rechtssicherheit. Freundschaften.
. o . . N N Versicherungs- und branche.
Als Vereinsmitglieder bilden diese Verblinde und Verbande das Finanzberatung.
Riickgrat unserer Arbeit. Sie eint das Ziel, unabhangige Beratung
und Vermittlung von Versicherungen und Finanzanlagen zukunfts-
fest zu machen. Die praktische Arbeit findet im Lenkungsausschuss gBnet gratuliert ganz herzlich zum Jubildum!
und in den Expertengruppen statt. Rivalitat hat hier keinen Platz. Wir als Maklerverbund sind gerne Teil des Vereins und freuen uns schon jetzt auf die nichsten Jahre —

so werden wir auch zukiinftig ,Gemeinsam mehr bewegen”.

Unsere Trager profitieren ebenfalls von ihrem Engagement im Arbeits-
kreis. Im gemeinsamen Austausch entstehen belastbare Branchen-
standards und Arbeitshilfen, die ihren Mitgliedern zu Gute kommen.
Das héltihnen den Riicken frei fiir ihre Kernaufgaben.

Die folgenden Seiten bieten eine seltene Gelegenheit, die Protagonis-
ten und ihre Motivation besser kennenzulernen. Also Vorhang auf und
ein freundlicher Applaus flir unsere Trager!




DER BUNDESVERBAND (ARN)

Entschlossen agieren Regierungspolitik
in Berlin & Briissel kritisch begleiten
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Nachgefragt:7 Fragen an

Dr. Bernhard Gause
Geschaiftsfiihrender Vorstand

Bundesverband
Deutscher

i
IR scernes-

Der BDVM wurde 1918 als ,Verein Ham-
burger Versicherungsmakler® gegriin-
det. Heute vertritt er iber 750 Versi-
cherungsmaklerunternehmen mit mehr
als 12.000 Beschéftigten. Der BDVM
setzt sich fiir die beruflichen und ge-
werblichen Interessen seiner Mitglie-
der ein und fordert die Anerkennung
des Berufsbildes des qualifizierten
Versicherungsmaklers. 2018 fusionier-
te der BDVM mit dem Bundesverband
mittelstandischer Versicherungs- und
Finanzmakler (BMVF). Der BDVM be-
wertet als Interessenverband der deut-
schen Versicherungsmakler regelmaRig
Gesetzesentwiirfe auf europaischer
und nationaler Ebene. Auf seinem jahr-
lichen Symposium/Fachtag diskutie-
ren die Mitglieder mit der Politik und
Fachexperten.

Sitz des BDVM ist Hamburg. Sieben
bundesweite Regionalkreise sorgen zu-
dem fiir einen Informations- und Erfah-
rungsaustausch in den Regionen.

Dr. Bernhard Gause

1. Warum engagieren Sie sich im Arbeitskreis Beratungsprozesse und
seit wann?
Seit 2004 sind wir sehr gerne dabei, weil ,Hands-on“ rechtliche Rahmen-
bedingungen aus Sicht der Praxis offen und ergebnisorientiert diskutiert
werden.

2 e Was wiinschen Sie sich zum 20. Geburtstag des Arbeitskreises?
Weiter so!

3. Sind Sie bestechlich, und wenn ja, womit?
Nein (Beamtensohn).

4. Was ist Ihr Traum vom Gliick?
Mozart Klavierkonzert Nr. 23, 2. Satz - und die Chaconne von Bach.

5. Welche Fehler entschuldigen Sie am ehesten?
Fliichtigkeitsfehler.

6 e Wer oder was hitten Sie in einem anderen Leben gern sein mégen?
Ein Vogel. Oder ein Maler.

7. Thr Lebensmotto
Per aspera ad astra.

Nachgefragt:7 Fragen an

Andreas Vollmer
Vize Prasident

DIEVERMITTLER

Der BVK zahlt rund 14.000 selbstandige
und hauptberufliche Versicherungs-
vertreter und -makler sowie Bauspar-
kaufleute als Mitgliedsbetriebe. Er ver-
tritt Uber die Organmitgliedschaften
der Vertretervereinigungen der deut-
schen Versicherungsunternehmen an
die 40.000 Versicherungsvermittler
und ist damit der groRte deutsche be-
rufssténdische Vermittlerverband. Im
Jahr 2021 jahrte sich das hundertzwan-
zigjahrige Bestehen des BVK. Der BVK
setzt sich fiir die wirtschaftlichen,
rechtlichen und politischen Rahmen-
bedingen von Agenturen und Maklern
in Deutschland ein.

Andreas Vollmer

1. Warum engagieren Sie sich im Arbeitskreis Beratungsprozesse
und seit wann?
Unser Verband, der Bundesverband Deutscher Versicherungskaufleute e.V.
(BVK) engagiert sich seit knapp 20 Jahren im Arbeitskreis Beratungsprozesse
durch Mitarbeit von Mitgliedern unseres Fachteams in den Expertengruppen.
Seit 2021 engagiere ich mich als BVK-Prasidiumsmitglied mit Ressortzustan-
digkeit fiir die Makler im Lenkungsausschuss und somit der strategischen
Steuerung des nunmehr als Verein auftretenden Arbeitskreises Beratungs-
prozesse e.V.

2 e Was wiinschen Sie sich zum 20. Geburtstag des Arbeitskreises?
Ich wiinsche mir eine hohe Zustimmung von Maklern, Agenten und vor allem
von Versicherern zu den pragmatischen Arbeitsergebnissen und -erfolgen,
die der Arbeitskreis heute und in der Vergangenheit erzielt hat. Es gibt eine
klare Abgrenzung zu den Stofrichtungen der Berufsverbande in der Ver-
mittlerlandschaft, die sich mehr um die wirtschaftlichen, politischen und
rechtlichen Rahmenbedingungen kiimmern. Der Arbeitskreis versteht sich
zurecht als DIE Institution, die sich mit ganz pragmatischen und praktischen
Arbeitshilfen bei den Vermittlern in Deutschland meldet und sie damit in
ihrer taglichen Arbeit unterstitzt.

3. Sind Sie bestechlich, und wenn ja, womit?
Die Compliance-Antwort dazu lautet natiirlich: nein, ich bin selbstver-
standlich nicht bestechlich. Die ehrliche Antwort lautet: einem leckeren
Essen oder einem guten Glas Wein kann ich auch nicht immer widerstehen.

4. Was ist Ihr Traum vom Gliick?
Gliick ist, wenn man eine intakte Familie als Basis fiir alle anderen Lebens-
bereiche hinter sich weiR. Dann gelingt auch ein erfiilltes Berufs- und
Privatleben.

5 e Welche Fehler entschuldigen Sie am ehesten?
Fehler, die jemand selbst erkennt und eine Analyse, wie der Fehler zustande
gekommen ist, kann ich sofort entschuldigen. Im Idealfall weif} man, wie
man den Fehler verhindern kann. Es wird problematisch, wenn ein Fehler
mehrfach vorkommt, weil man selbst oder andere nicht aus Fehlern gelernt
hat.

6 e Wer oder was hitten Sie in einem anderen Leben gern sein mégen?
Nur ich selbst. Ich strebe nicht nach anderer Leute Gliick.

7. Thr Lebensmotto
Carpe diem.



Nachgefragt:7 Fragen an

Ralph Meeners
Leiter Versicherungen

BORSE FUR

c H A R T A VERSICHERUNGEM

Vor 30 Jahren wurde CHARTA als Ver-
bund unabhangiger Versicherungsmak-
ler gegriindet. Heute sind mehr als
300 Maklerunternehmen gleichzeitig
Aktiondre und somit Eigentiimer der
CHARTA AG. Die Rechtsform garantiert
angeschlossenen Partnerinnen und
Partnern Unabhéangigkeit sowie um-
fangreiche Gestaltungs- und Mit-
spracherechte. Interessierte Kollegen
engagieren sich zudem in Beirdten
oder organisieren als Reprasentanten
die CHARTA-Regionaltreffen (,,Stamm-
tische®).

CHARTA zahlt zu den Griindungsmit-
gliedern des Arbeitskreis Beratungs-
prozesse.

Ralph Meeners

1. Warum engagieren Sie sich im Arbeitskreis Beratungsprozesse und
seit wann?
Weil es in der Genetik der CHARTA (und in meiner) steckt, Maklern qualitativ
hochwertige Beratung so einfach wie méglich zu machen. Und die Idee einer
Branchenldsung ist unverandert faszinierend.

2 e Was wiinschen Sie sich zum 20. Geburtstag des Arbeitskreises?
Dass wir es schaffen, auch junge Kolleginnen und Kollegen fiir die Idee des
Arbeitskreises zu begeistern - sowohlin Bezug auf die Nutzung unserer
bereitgestellten Beratungshilfen, als auch zur Mitarbeit im Arbeitskreis selbst.
Damit dem 20. Geburtstag noch viele weitere folgen mogen.

3. Sind Sie bestechlich, und wenn ja, womit?
Natiirlich bin ich bestechlich. Mit Komplimenten, einem guten Essen, viel-
leicht auch Geld. Die Frage ist nur, was mir dafiir abverlangt wird. Da gibt es
sicher Grenzen, Verrat an einer guten Sache zum Beispiel schlielRe ich aus.

4. Was ist Ihr Traum vom Gliick?
Frieden, Harmonie, vollige Entspannung.

5. Welche Fehler entschuldigen Sie am ehesten?
Solche Fehler, die ich frither selbst einmal begangen habe oder vor denen ich
rechtzeitig von guten Freunden bewahrt wurde. Dieses Gliick hat nicht jeder.

6. Wer oder was hitten Sie in einem anderen Leben gern sein moégen?
Ich habe friiher immer davon getrdumt, ein absolutes Sport-Ass zu werden /
sein, moglichst im Rampenlicht der Offentlichkeit. Allerdings fehlte mir neben
Ehrgeiz, Disziplin und Fleif} vor allem eines: das nétige Talent. AulRerdem
stand und steht der Genussmensch in mir machtig im Weg.

7. Thr Lebensmotto
»ES geht nicht darum, dem Leben mehr Tage zu geben, sondern den Tagen
mehr Leben.” (Cicely Saunders)

Nachgefragt:7 Fragen an

Friedel Rohde

Initiator und Vorstand

Fal VERBAND DER
oA IN FAIRSICHERUNGSMAKLER.v

Der Verband der Fairsicherungsmakler
e. V. vertritt die Interessen seiner Mit-
glieder, die sich durch hohe Bera-
tungsqualitédt, Transparenz und Unab-
hangigkeit auszeichnen. Sie erarbeiten
individuelle Versicherungslosungen,
beraten ohne Provisionsdruck und
betreuen ihre Kunden langfristig. Mit-
glieder des Verbandes verpflichten
sich auf einen internen Verhaltens-
kodex und bieten umfassende Unter-
stiitzung im Schadensfall.

Friedel Rohde

1. Warum engagieren Sie sich im Arbeitskreis Beratungsprozesse
und seit wann?
Viele Vermittler wollen korrekt beraten, sind aber oft auf sich allein gestellt
und daher tUberfordert. In Sachen Regulatorik kommt keiner mehr hinterher
und insgesamt sind die Versicherungsthemen zu umfangreich, um sie allein
bewaltigen zu kdnnen. Daher bendtigen viele Vermittler, insbesondere die
Einhandsegler, Unterstiitzung bei ihrer Arbeit.
AulRerdem macht es keinen Sinn, wenn jeder Verband / Verbund seine
eigenen Hilfen redundant zur Verfligung stellt. Lieber etwas gemeinsam
entwickeln - das biindelt die Krafte, macht jeden Einzelnen und die gesamte
Branche starker.

2 e Was wiinschen Sie sich zum 20. Geburtstag des Arbeitskreises?
Dass sich viele junge Kollegen finden, die unsere Arbeit im Arbeitskreis
weiterfiihren.

3. Sind Sie bestechlich, und wenn ja, womit?
Sage nie, du bist nicht korrupt, solange du deinen Preis nicht kennst. Mein
mir nicht bekannter Preis wurde noch nicht Giberboten.

4. Was ist Ihr Traum vom Gliick?
Wieso Traum? Ich hatte groRes Gliick mit dem, was ich in meinem Leben
tun durfte und den Menschen, mit denen ich lebe, die ich liebe und mit
denen ich arbeite.

5. Welche Fehler entschuldigen Sie am ehesten?
Fehler sind ,méannlich®, daher konnen sie passieren. Denselben Fehler sollte
man aber moglichst nicht zweimal, schon gar nicht dreimal machen.
Was ich Uibrigens sehr schade finde, ist die oft beobachtete Angstkultur bei
den Versicherern, was Fehler betrifft. Es kdnnte so viel Positives passieren,
wenn die Menschen dort mutiger waren. Aber aus Angst, Fehler zu machen,
werden immer wieder wichtige und notwendige Innovationen ausgebremst.

6 e Wer oder was hétten Sie in einem anderen Leben gern sein mégen?
Im nachsten Leben werde ich Notar (in der Hoffnung, dass ich dann ein
besseres Gedéchtnis habe) oder ich griinde ein Telekommunikationsunter-
nehmen. Dann verdiene ich ganz viel Geld. Das Problem ist nur, deswegen
werde ich nicht gliicklicher sein.

7. Thr Lebensmotto
Ach, davon habe ich einige. Ein wesentliches ist, moglichst an das Gute im
Menschen zu glauben und positiv nach vorne zu denken.



Nachgefragt:7 Fragen an

Norman Wirth
Geschaftsfiihrender Vorstand

DER BUNDESVERBAND (AfN)
S~S—

Finanzdienstleistung e.V.

Der Bundesverband Finanzdienstleis-
tung AfW, gegriindet 1992, vertritt die
Interessen von rund 40.000 Versiche-
rungsmaklern, Finanzanlagen- und
Immobiliardarlehensvermittlern.

Der Verband engagiert sich fiir die
beruflichen und rechtlichen Belange
seiner Mitglieder und setzt sich fiir
hohe Qualitatsstandards in der Finanz-
dienstleistungsbranche ein.

Zu den Hauptaufgaben gehdren die
politische Interessenvertretung, die
Bereitstellung von Fachinformationen
und die Unterstlitzung der Mitglieder
bei regulatorischen Anforderungen.

Norman Wirth

1. Warum engagieren Sie sich im Arbeitskreis Beratungsprozesse
und seit wann?
Seit 2017 ist der AfW - Bundesverband Finanzdienstleistung im Arbeits-
kreis dabei. Fiir den AfW bin insbesondere ich in Person aktiv und das im
Lenkungsausschuss und den Expertengruppen Recht, Nachhaltigkeit,
Schaden und Alternative Vergiitungsmodelle. Warum wir das flir unsere
Mitglieder und die Branche tun, ist evident: Die Arbeit des Arbeitskreises ist
fiir die Branche mehr denn je relevant. Wir erhalten von unseren Mitgliedern
sehr hdufig Fragen zu genau den Themen, die im Arbeitskreis regelmafig
thematisiert und praxisrelevant gelost werden. Insofern sahen und sehen
wir uns in der Pflicht, auch unsererseits Know-how einzubringen. SchlieRlich
wollen wir weder das Fahrrad neu erfinden, noch nur von den Ergebnissen
des Arbeitskreises profitieren. Getreu dem Motto: Gemeinsam aus der
Branche fiir die Branche.

2 e Was wiinschen Sie sich zum 20. Geburtstag des Arbeitskreises?
Eine angemessene Jubildumsfeier! Und toll wéren natiirlich noch mehr
Unterstiitzung, noch mehr Engagement von Fachleuten, Praktikern und
Unternehmen der Branche.

3. Sind Sie bestechlich, und wenn ja, womit?
Bestechlich? Absolut nicht, es sei denn, es werden Weltfrieden und ewiger
Wohlstand fiir alle geboten - dann lass’ ich mit mir reden.

4. Was ist Ihr Traum vom Gliick?
Noch mehr Zeit beim Arbeitskreis Beratungsprozesse verbringen. ©

5. Welche Fehler entschuldigen Sie am ehesten?
Die meiner Kinder. Und ansonsten Fehler, welche nicht wiederholt
werden. Aus denen gelernt wird. Die auch mit einer gehdrigen Portion von
Anstrengung und Engagement schwer vermeidbar gewesen waren.

6. Wer oder was hitten Sie in einem anderen Leben gern sein mogen?
Ich bin gliicklich mit meinem jetzigen Leben, meiner Familie und dem, was
ich tue. Ich kann und will mir kein anderes Leben vorstellen.

Aber spontan dann doch: Der M&rder von John Lennon, um danebenzu-
schieflen. Oder Stauffenberg, um es besser zu machen. Oder ein Hamster.

7. Thr Lebensmotto
»Bei aller Arbeit vergiss das Leben nicht.“ Das steht in altdeutscher Schrift in
einem kleinen Bilderrahmen, der friiher im Hausflur bei meiner Oma hing -
und jetzt in meinem Arbeitszimmer.

Nachgefragt:7 Fragen an

Hartmut Goebel
Vorstand

germanBroker.net

Gemeinsam mehr bewegen

germanBroker.net, gegriindet 2001,
ist ein fiihrender Maklerverbund. Der
Verbund bietet iiber 1000 Partnerun-
ternehmen umfassende Dienstleistun-
gen und Produkte in den Bereichen
Komposit-, Personen- und Kapitalan-
lageversicherungen. Als Assekuradeur
entwickelt gBnet eigene Deckungs-
konzepte und stellt diese exklusiv fiir
seine Partner bereit. Unter dem Credo
»Gemeinsam mehr bewegen® setzt
gBnet auf den personlichen Austausch
in einem leistungsstarken und koope-
rativen Netzwerk.

Hartmut Goebel

1. Warum engagieren Sie sich im Arbeitskreis Beratungsprozesse und
seit wann?
Ich engagiere mich seit Griindung. Ein Leuchtturmprojekt fiir unseren Berufs-
stand. Wir miissen als Makler die Kraft haben, zentrale Fragen unserer Arbeit
aus eigener Kompetenz zu klaren, sonst tun es andere fiir uns.

2 e Was wiinschen Sie sich zum 20. Geburtstag des Arbeitskreises?
Dass sich engagierte Menschen finden, die diese tolle Arbeit in die Zukunft
fortschreiben.

3. Sind Sie bestechlich, und wenn ja, womit?
Mit einem Lacheln, es ist so einfach.

4. Was ist Ihr Traum vom Gliick?
»Keine Termine und leicht einen im Tee“. (H. Juhnke)

5. Welche Fehler entschuldigen Sie am ehesten?
Ubergrofien Wagemut.

6 o Wer oder was hitten Sie in einem anderen Leben gern sein mégen?
Berufsclown.

7. Thr Lebensmotto
Carpe Diem.



Wie die Zeit vergeht ...

Wr laden Sie ein auf eine Zeitreise durch 20 Jahre Arbeitskreis Beratungsprozesse.

In diesen zwei Jahrzehnten haben wir gemeinsam Hohen und Tiefen durchlebt,
Veranderungen beobachtet und aktiv mitgestaltet. Unsere kleine Chronik gibt Ihnen

einen kompakten Uberblick tiber wichtige Ereignisse und Stationen auf unserem Weg.

Dabei ist die Auswahl, wie kdnnte es anders sein, subjektiv. Lehnen Sie sich zurlick

und lassen Sie die letzten 20 Jahre voriiberziehen. Viel SpalR beim Lesen und Erinnern!

Arbeitskreis
@ VERMITTLERRICHTLINIE

DOKUMENTATION

Als Antwort auf die geplante EU-Vermittlerricht-
linie griinden Friedel Rohde (Verband der Fair-
sicherungsmakler ), Werner Tewes (CHARTA Borse
fiir Versicherungen), Hans-Ludger Sandkihler (IVM,
spater BDVM) und Hartmut Goebel (germanBroker.
net) den Arbeitskreis EU-Vermittlerrichtlinie
Dokumentation. Sie wollen praxisnahe Arbeits-
hilfen fiir Berater und Vermittler entwickeln, die
als Branchenstandard eine einheitliche Dokumen-
tierungspraxis und damit mehr Rechtssicherheit
schaffen sollen.

Nach einer Initialférderung durch die VHV kommen
weitere Forderer hinzu: Alte Oldenburger, LV1871,
Volkswohlbund Leben, Standard Life, IDEAL
Lebensversicherung, Stuttgarter, Gerling E&L, Alte
Leipziger Leben, Neue Leben, Barmenia, SDK und
Swiss Life Deutschland. Die Vermittlerverbande
VDVM (heute BDVM) und BVK unterstiitzen die Ziele
der Initiative.

Im September 2006 organisiert der Arbeitskreis in
Miinchen, Mannheim, Hamburg, Dortmund und
Berlin Workshops mit jeweils 60 - 80 Teilnehmenden.
Hier werden erste Losungen prasentiert.

In den neuen Expertengruppen entstehen Muster-
texte flir vertragliche Grundlagen wie Erstinfor-
mation, Maklervertrag, Maklervollmacht, Daten-
schutzerklarung, Kommunikationserklarung und
Tippgebervertrag. Die innovativen Risikoanalyse-

bdgen helfen Vermittler:innen, im Kundengesprach
samtliche Risiken systematisch zu erfassen. Das
Besondere dabei: Sie sind ergebnisoffen und unab-
hangig von Produktgebern. Alle Arbeitshilfen sind
so konzipiert, dass sie zugleich zur Dokumentation

der Beratung dienen.

Der Arbeitskreis EU-Vermittlerrichtlinie hat seine
ToDo-Liste abgearbeitet. Wie es weitergehen soll,
diskutieren wir mit Branchenexperten beim
»Runden Tisch® in der Berliner Humboldt Univer-
sitat. Mit dabei sind neben anderen Verbraucher-
schutz- sowie Bundeswirtschaftsministerium,

VZBV Verbraucherzentrale Bundesverband, die
Professoren Dr. Helmut Schirmer und Dr. Hans-
Peter Schwintowski, das Beratungshaus Evers/Jung
(heute: Everest) sowie fiihrende Maklerversicherer.
Das einhellige Votum: ,Weitermachen!“.

Die Teilnehmer sprechen sich dafiir aus, sparten-
Ubergreifende Bedarfsfelder zu definieren und fiir
diese Versicherungs- und moglicherweise auch
Finanzlosungen zu entwickeln.

Der Arbeitskreis 2.0 wird auf einer Veranstaltung

in Berlin aus der Taufe gehoben. Dabei ist der
neue Name ,Arbeitskreis Beratungsprozesse“
Programm. Ab sofort sollen ganzheitliche Bera-
tungsprozesse beschrieben werden, die Wech-
selwirkungen von Versicherungen und Finanzen
beriicksichtigen. SchlieBlich kann jeder Euro nur
einmal ausgegeben werden. Auf der Agenda steht

die Entwicklung von Beratungsstandards ebenso
wie die Definition von Bedarfsfeldern und Bedarfs-
situationen. Dazu miissen relevante Einflussfak-
toren und Beratungsaspekte definiert werden -
eine Pionierarbeit fiir die Branche.

Die EG Recht, besetzt mit Juristen der beteiligten
Verbande/Verbiinde, Justiziaren von Versicherern,
Prof. Dr. Schirmer und Maklern wird ins Leben
gerufen. Ziel ist, die Arbeitsergebnisse des AKB
moglichst rechtssicher zu machen und neue Hilfen
zur Verfligung zu stellen.

Arbeitskreis
BERATUNGSPROZESSE

2012 ist ein besonders produktives Jahr mit Grund-

lagenarbeit und neuen Arbeitshilfen. Es entstehen

Risikoanalysebdgen fiir Handel, Handwerk und
Biirobetriebe, Allgemeine Leitsatze zur Versiche-
rungs- und Finanzberatung fiir private Haushalte
sowie die ,,Grundlagen des Beratungs-

prozesses*. S T
Ein weiterer Meilenstein ist die neue
Beratungslandkarte (Privat). Diese

Matrix setzt Beratungsanldsse und
Einflussfaktoren in Beziehung - und

das parallel fiir Versicherungen und
Kapitalanlagen. Sie arbeitet Abhan-

gigkeiten heraus und hilft bei der

Priorisierung des Bedarfs.

Ein Erfolgsmodell geht an den Start:

Der Arbeitskreis Beratungsprozesse

veranstaltet seinen 1. Berliner Juristentag

(heute: Berliner Vertriebsrechtstage) als Treffpunkt

fiir Vertriebsjuristen der Versicherungswirtschaft.

Der Arbeitskreis engagiert sich im Normungsaus-
schuss zur DIN-Norm 77230 ,,Basis-Finanzanalyse
fiir Privathaushalte®. Sein Ziel: Empfehlungen und
Werkzeuge des Arbeitskreises in eine formale Norm

einbringen. Damit sollen parallel existierende
Standards und Empfehlungen weitgehend ver-
mieden werden.

Bei strahlendem Sonnenschein feiern Kolleginnen

und Kollegen im August bei Friedel und Debby
Rohde 10 Jahre Arbeitskreis Beratungsprozesse.
Sechs neue Risikoanalysebogen werden
verdffentlicht.




Wie die Zeit vergeht ...

Der Arbeitskreis beteiligt sich an der Erarbeitung

der ,Standardisierten Vermogens- und Risikoanaly-

se“ DIN SPEC 77223. (2019 wird diese von den
Initiatoren zugunsten einer neuen DIN-Norm
zuriickgezogen.)

Auf der Lenkungsklausur in Fleesensee beschlief3t
der Arbeitskreis die

Grundzlige fiir ein neues

Partnerprogramm.

Ein weiteres Ergebnis ist

der Relaunch unseres

Internetauftritts.

Bei der DKM veranstaltet

der Arbeitskreis mit Unterstiitzung der ltzehoer
Versicherung den Kongress ,,Prozessoptimierung -
Die Beratung des Maklers in Zeiten der Digitalisie-
rung®. Die neue Expertengruppe (EG) Krankenver-
sicherung nimmt ihre Arbeit auf.

Die neue DIN-Norm 77230 ,,Basis-Finanzanalyse
fiir Privathaushalte“ geht in die Qualitatssiche-
rung. Sie tragt an den entscheidenden Stellen die
Handschrift des Arbeitskreises. Der Aufwand war
immens.

Auf der Habenseite verbucht der Arbeitskreis den
Risikoanalysebogen bKYV, eine Zielmarktdefinition,
erste Beratungsleitfaden Gewerbe, DSGVO-Empfeh-
lungen der EG Datenschutz und die Beratungsland-
karte Gewerbe. Nach dem Vorbild der Beratungs-
landkarte Privat systematisiert sie die Gewerbe-
Beratung und gibt Vermittlern Orientierung.

Das Workshop-Angebot zur DIN 77230 st6f3t auf
groRen Zuspruch.

Seit 2020 bereitet

der Lenkungsaus-

schuss die

Umwandlung des

Arbeitskreises zum

Verein vor. Auf diese

Weise soll die Zu-

kunftsfahigkeit auf

eine sichere Basis

gestellt werden. Die

Gewerbenorm DIN 77235 wird verabschiedet und
wird 2022 in Kraft treten. Die EG Gewerbe (iber-
arbeitet zahlreiche Unterlagen. Die EG Alternative
Vergiitungsmodelle veroffentlicht Vertragsmus-
ter fiir Servicevereinbarungen mit Privat- sowie
Gewerbekunden. Ende 2021 startet die neue EG
Nachhaltigkeit.

Wir verdffentlichen einen Weg-

weiser zur Maklerkommunika-

tion, der Kommunikationswege von
Versicherungsmaklern nach rechtlichen
Aspekten bewertet.

Die EG Recht veranstaltet die 10. Vertriebsrechts-
tage in Berlin. Die EG Krankenversicherung verof-
fentlicht neue Mindeststandards.

Die monatlichen Web-Stammtische entwickeln
sich zum Vorzeigeprojekt.

Als vierter Vermittlerverband engagiert sich jetzt
auch der AfW im Arbeitskreis. Die EGn IDD, Hono-
rarberatung (neu: Alternative Vergiitungsmodelle)
und Datenschutz nehmen ihre Arbeit auf. Insbeson-
dere Datenschutz erweist sich als komplexes und

arbeitsintensives Thema. Zahlreiche Empfehlungen
fiir Vermittler werden im Internetauftritt publiziert.
Der Arbeitskreis veroffentlicht ,Leitsatze
zur Beratungsdokumentation® und
stellt eine Risikoanalyse fiir gewer-
bliche Cyber-Versicherungen bereit.

Die DIN 77230 tritt in Kraft. Wir erarbeiten zahl-
reiche Dokumente, unter anderem zu Erstinfor-
mation und Honorarberatung/-vermittlung ebenso
wie Kommunikationserklarung, Neuerungen zum
Maklervertrag und Tippgebervereinbarung

Der Arbeitskreis feiert sein 15-jahriges Bestehen
im artloft.berlin, das in einer ehemaligen Eisen-
schmiede im Wedding residiert.

Wir beteiligen uns an der DIN SPEC 77232
»Standardisierte Finanzanalyse fiir Freiberufler,
Gewerbetreibende, Selbststandige und KMUs*
(spatere DIN 77235).

Arbeitskreis
BERATUNGSPROZESSE

Mitarbeit am ,Nachhaltigkeitsmodul“ zur DIN
77230. Nach intensiver Vorbereitung hat sich der
Arbeitskreis Beratungsprozesse im Friihjahr 2022
als Verein neu aufgestellt. Neu im Angebot ist die
Verguitungsvereinbarung, auch Honorarverein-
barung genannt. Diese gilt fiir verglitungsfreies
Geschaft. Die Risikoanalyse fiir die Gewerbe-
Haftpflichtversicherung wird grundlegend tber-
arbeitet. Neu sind eine Gesamt-Risikoanalyse
fiir alle Wagnisse im Standardgeschaft sowie eine
Risikoanalyse zur Maschinenversicherung plus
Maschinenverzeichnis. Die EG Nachhaltigkeit legt
Arbeitsmaterial zum Thema Nachhaltigkeit bei
Versicherungsanlageprodukten vor.

Start der neuen Web-Stammtische flir Vermittler.

Der Arbeitskreis feiert sein 20-jahriges Jubilaum.
Der Relaunch der Webseite geht nach langer
Konzeptionszeit endlich online.

Wir freuen uns auf die Zukunft und spannende
Projekte ...

/‘V‘ ARBEITSKREIS
Y% Beratungsprozesse




Auch nach 20 Jahren bleibt noch viel Raum ftir Neues

Diese Projekte gestalten
die Zukunft der Beratung

Der Arbeitskreis bewirtschaftet mittlerweile eine Materi-
alsammlung, deren Umfang sich der magischen Zahlvon 100
nahert: Fast so viele Unterlagen haben wir in den zwanzig
Jahren unseres Bestehens geschaffen - und pflegen wir kon-
tinuierlich, regelmaRig und sorgféltig.

Das alles halt uns nicht davon ab, noch weitere Prozesse
und Aspekte aus dem Tagesgeschaft des Vermittlers aufzu-
greifen - und sogar zu ganz neuen Ufern aufzubrechen.

Wegweiser fiir rechtssichere
Kommunikation

In den zurlickliegenden Jahrzehnten hat sich die Land-
schaft der Kommunikationswege deutlich verandert. Kaum
jemand kann sich heute daran erinnern, dass mal aus-
schlieBlich Briefe geschrieben und Telefongesprache gefiihrt
wurden! Kiindigungen wurden auf der Maschine getippt,

Antrage mit Durchschlag ausgefiillt und alles am Ende des
Arbeitstages eingetiitet, frankiert und zum Briefkasten ge-
tragen. Steinzeit, angesichts der Kommunikationsvielfalt der
heutigen Zeit - und nur unverbesserliche Nostalgiker trauern
der Ara ineffizienter, aufwendiger, aber (iberschau- und be-
herrschbarer Kommunikationswege nach.

Die Klassiker ,Einfacher Brief, ,Einschreiben“ und ,Te-
lefongespréch“ haben zwischenzeitlich Gesellschaft be-
kommen in Gestalt von E-Mail, zahllosen Maklerportalen,
Messengern und Video-Meetings. Das Zeitalter ,Telefax“ war
vergleichsweise kurz und - wie bdse Zungen behaupten -
schon wieder beendet, noch bevor der letzte Versicherer die-
se bahnbrechende Technologie eingefiihrt hatte.

Der Arbeitskreis jedenfalls bringt Durchblick ins Dickicht
und hat die verschiedenen Kommunikationswege unter-
sucht, mit zum Teil durchaus Uberraschenden Erkenntnis-
sen. Resultat ist eine Matrix mit allen gangigen Kommuni-
kationsmitteln und deren wesentlichen Eigenschaften in
der taglichen Arbeit zwischen Vermittler und Produktgeber
und Kunde. Wie sicher ist ein eingeschriebener Brief wirk-
lich? Wann und unter welchen Bedingungen gilt eine E-Mail
als zugestellt? Eignen sich Messenger wie WhatsApp fiir die
Zurlickweisung einer Kiindigung?

Fragen, die Vermittler bestenfalls nach lickenhafter und
aufwdndiger Recherche beantworten konnten, finden sich
nun in einer glasklaren tabellarischen Ubersicht fir den tag-
lichen oder gelegentlichen Gebrauch wieder. Nebst Antwor-
ten, versteht sich.

Fernabsatz

Kaum jemand kauft Versicherungen noch am Wohnzim-
mertisch. Und das ist auch gut so. Langst ist die klassische
feierabendliche Beratung auf dem Sofa um zeitgemaRere
Methoden erganzt worden. Insbesondere die Digitalisierung
offnet Vermittlerinnen und Vermittlern neue Wege zum Kun-
den und spart Geld und Zeit. Findet aber eine Beratung nicht
analog und in Prdsenz statt, greifen oft die Regeln zum Fern-
absatz - zusétzlich zu lblichen Vorschriften und Haftungs-
fragen.

Das ist mit besonderen Anforderungen an die Vermittlung
verbunden. Was also missen Vermittlerinnen und Vermittler
beim Fernabsatz beachten?

Das Projekt lauft aktuell; der Arbeitskreis erarbeitet derzeit
praxisnahe Handlungsempfehlungen und Checklisten.

Beratung im Schadenfall

Genetisch bedingt drehten sich alle Projekte des Arbeits-
kreises und das daraus entstandene Arbeitsmaterial aus-
schlieBlich um den Absatzprozess. Wie ,,onboarde® ich neue
Mandate? Was muss ich beachten, um meinen Kunden be-
darfsgerecht und rechtssicher zu beraten? Was muss ich
erfragen und wie schreibe ich ein Beratungsprotokoll? Das
waren die bis dato zentralen Fragestellungen fast aller Pro-
jekte in unserem Arbeitskreis.

Tatsachlich besteht der Bera-
tungsalltag des Vermittlers aber
aus mehr als nur Vertrieb! Auch im
Schadenfall etwa arbeitet der Ver-
mittler im Interesse seines Kunden
und lehnt sich mit Unterstiitzung
und Empfehlungen aus dem Fens-
ter. Aber was genau ist eigentlich
seine Aufgabe? VWG und Recht-
sprechung geben hier den Rah-
men vor. Gleichwohl ist denkbar,
gewisse Tatigkeiten vertraglich
auszuschlieRen. Aber mit welchen
denkbaren Dienstleistungen rund
um die Regulierung begibt sich
der Makler unweigerlich auf ein
Terrain, das eigentlich im Rechts-
dienstleistungsgesetz  verankert
und Rechtsanwalten vorbehalten
ist?

Hinzu kommt die nicht ganz
unwesentliche Frage, welche Tatig-

Wir gratulieren dem

Arbeitskreis Beratungsprozess

zum 20-jahrigen Jubilaum.

Weiterhin viel Erfolg und

auf eine gemeinsame Zukunft.

Schleswiger |

keiten im Zweifel auch von der Vermogensschaden-Haft-
pflichtversicherung gedeckt sind: Erste Gesprache mit Risiko-
trdgern haben ergeben, dass auch auf der anderen Seite des
Tisches nicht jeder Partner gleichermaRen trittsicher

in der Beurteilung der Gegebenheiten ist.

Beim Projekt ,Schaden“ geht es also um
nicht weniger als die Erarbeitung einer belast-
baren Empfehlung, die
das ,Mindestens“ und das
,HOchstens®“ enthalt. Sie
entsteht auf der Basis des-
sen, was Gesetzgeber und
Gerichte vorschreiben, der
Kunde erwarten darf und
der Makler riskieren kann.
Echtes Neuland fiir uns
alle.

In unseren Experten-
gruppen und Projekten
arbeiten Makler:innen mit
Fachleuten aus den Hau-
sern unserer Partner. Sie
wollen sich ebenfalls im
Arbeitskreis engagieren und
einen Beitrag zur Zukunft
der Beratung leisten?
Dann wenden Sie sich
gern an uns.
mf

Versicherungs ‘Verein 2G



Seinen 20. Geburtstag feiert der Arbeitskreis mit einem neuen Internetauftritt.

Vorhang auf fur die Neue

Sie hatte tiber Jahre hinweg treu ihren Dienst getan und
uns zuverldssig begleitet. Doch im August 2024, rechtzeitig
zum 20. Jubildum, war es hochste Zeit fiir eine neue.

Nicht nur Menschen werden élter. Auch digitale Angebote
entwickeln sich weiter, ebenso wie die Anspriiche und Erwar-
tungen von Nutzern. Die alte Webseite des Arbeitskreis Bera-
tungsprozesse war in die Jahre gekommen und wurde diesen
Anforderungen nicht langer gerecht. Die Baustellen der alten
Webseite waren schnell skizziert:

« Veraltete Technik mit langen Ladezeiten und ein-
geschrankter Nutzerfreundlichkeit.

» Unzureichende Performance auf mobilen Geraten

e Statischer Auftritt mit begrenzten Angeboten zur
Interaktion

e Uniibersichtliche Navigation
« Textlastigkeit oder zu viele Buchstaben auf zu wenig Raum
e Mangelnde Nutzerorientierung

* Veraltetes Design

Alles zusammen waren dies gute Griinde, uns und dem
Arbeitskreis Beratungsprozesse mit einem neuen Internet-
auftritt ein ganz besonderes Geschenk zum 20. Geburtstag zu
machen.

Die Profis an unserer Seite

Wer den Arbeitskreis und seine Akteure kennt, wird es
bestdtigen: An Kreativitdt mangelt es uns nicht. Doch fiir
die neue Webseite war digitale Professionalitdt gefragt. Die
bringen zwei Experten ein, die uns auf unserer Reise begleitet
haben. Da ist zum einen Harald Gasper, Fachmann fiir digita-
le Kommunikation. Er setzt auf Webseiten, die Geschichten
erzéhlen - mit Intelligenz, Stil und Gefiihl. Harald Gasper hat
uns ermuntert, unsere Story zu entwickeln, die sich wie ein
roter Faden durch unseren Webauftritt zieht.

I

Matthias Marsen, Webdesigner durch und durch, hat das
Projekt vom Kopf auf die FiiRe gestellt. Dank seiner Erfah-
rung, Geduld und Akribie wurden Ideen zu Seiten und Texte
zu attraktivem Content.

Uberzeugende Inhalte neu verpackt

Schon im alten Webauftritt bil-
dete das Downloadcenter den Kern
unseres Angebotes. Vermittlerinnen
und Vermittler finden hier samtliche
Arbeitshilfen, Fragebdgen, Formu-
lare und Vertragsmuster. Nun soll-
te die Nutzung noch intuitiver und
schlanker werden. Das ist gelungen:

ATAA

Das Material kann jetzt mit wenigen Klicks heruntergeladen
werden. Eine tibersichtliche Struktur ordnet alle Dokumente
der jeweiligen Beratungsphase zu.

Dynamische Slider und Bildkarussells prasentieren niitz-
liche Informationen und Highlights aus dem vielfaltigen
Angebot des Arbeitskreises.

Design, das Spafd macht

Das Layout folgt einem modernen und klar strukturierten
Designprinzip. Es ermdglicht eine intuitive Navigation und
ein angenehmes Benutzererlebnis. Die Seiten sind jetzt liber-
sichtlich gegliedert; Inhalte werden klar abgegrenzt und in
Abschnitten prasentiert.

Exklusive Grafiken geben dem Arbeitskreis und seinen
Akteuren ein unverwechselbares Gesicht. Entwickelt hat sie
die freie Infografikerin und Illustratorin Pia Bublies. Im Zent-
rum steht unsere Beratungssystematik in Form einer stilisier-
ten Landkarte. Sie zeigt alle Stationen auf dem Weg zu erfolg-
reicher und haftungssicherer Beratung und Vermittlung.

“Wy ARBEITSKREIS

Y. Beratungsprozesse

Schritt 1: Basics

Maklerauftrag, Maklervollmacht, Tippgebervertrag, Servicevereinbarung, Merkblatt Nachhaltigkeit und noch viel mehr.

=(/ Einwilligung Risikovor-
== anfrage - Datenschutz

Risikovoranfrage: Holen Sie die
Einwilliguing Ihres Kunden zur
Verarbeitung seiner Daten ein.

Stand: 23, Junl 2024

[ Download | Mehr Infos

Eine besondere Bedeutung kommt dem neuen Farbsche-
ma zu. Statt harter Kontraste setzt es auf freundliche Farben,
die perfekt harmonieren. Der besondere Kniff: Jede Farbe
ist einer Phase im Beratungsprozess zugeordnet - von den
vertraglichen Grundlagen bis hin zur Dokumentation. Das
lockert auf und bietet Orientierung.

Das neue Logo

Mit der neuen Farbgebung ging ein Abschied vom alten
Logo einher. Doch statt einer Revolution haben wir uns fiir

7“4 ARBEITSKREIS
% Beratungsprozesse

Evolution entschieden. Die beiden schwungvollen Halb-
kreise, liebevoll Swoosh genannt, erscheinen jetzt im neu-
en Farbschema. Sie wirken ebenso freundlich wie dyna-

Holen Sie die Einwilligung lhres
Kunden zur Verarbeitung seiner

Daten ein.

Stand; 23, Juni 2024

Home Route Downloads « Uberuns = Community

=/ Tippgebervertrag-er- Merkblatt Nachhaltig-
== ginzende Erklirung zur keit (PDF)
Weitergabe von Daten

Tippgeber: Bel diesem Formular ESG-Merkblatt: informieren Sie
handelt es sich um eine Ergan- Ihre Kunden zu nachhaltigen Fi-
zungzum Tippgebervertrag, nanzanlagen

stand: 22 Juni 2024

[ Download | Mehr Infos

Stand: 25. Juli2022

| Download ‘ Mehr Infos

misch. Die Wortmarke ist jetzt noch pragnanter und bildet
eine perfekte Liaison mit dem Swoosh 2.0. Das Logo findet
sich auf der Webseite und in allen Dokumenten wieder.
Webdesign, Farbschema und das neue Logo hat die Grafik-
Designerin Nadine Simoner fiir uns entwickelt.

Weit gekommen, aber nicht am Ziel

Mit aktueller Technik, modernem Design und einer op-
timierten Struktur bietet die neue Webseite eine erheblich
bessere Funktionalitdit und mehr Benutzerfreundlichkeit.
Firr die Zukunft sind weitere Features geplant, darunter ein
geschlossener Bereich mit Angeboten exklusiv fiir Mitglieder
unseres Brokers Club.

Die Arbeit am neuen Webauftritt hat uns gezeigt: Solange
es den Arbeitskreis Beratungsprozesse gibt, wird die Internet-
prasenz ,Work in Progress“ sein. Und damit ebenso lebendig,
bunt und vielfaltig wie unsere Gemeinschaft.
sb
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Versicherungen und Finanzen haftungssicher vermitteln

Beratungslandkarte:
Ihr Wegweiser fiir gute Beratung
und faire Vertrige.

Es ist kein Job wie jeder andere: Wer sich beruflich fiir Sicherheit und Finanzen sei-
ner Mandanten engagiert, tragt viel Verantwortung - ob als Versicherungsmakler,
Finanzberater oder Finanzanlagenvermittlerin.

Das kann ziemlich herausfordernd sein: Der Gesetzgeber macht viele Vorschriften,
die Produktauswahl ist riesig, Zeit und Geld Ihrer Kunden aber sind knapp. Sie wol-
len dennoch entspannt und systematisch Ihren Weg gehen - aber wie?

Es gibt eine Hilfe, die schon tausende Maklerinnen und Makler vor Ihnen genutzt haben: die

Beratungslandk Ein tem mit | lien, die Sie hier down-

Route
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Von der Selbsthilfe fiir Makler zum Branchenstandard

Eine Idee, ein Team, ein Ziel

Vm Anbeginn stand fest: Die Herausforderungen der Ver-
mittlerrichtlinie konnte ein Makler allein nicht bewaltigen.
Dafiir brauchte es ein ganzes Team von engagierten Makle-
rinnen und Maklern, Juristen und Vertriebsexperten, die

Der Weg von der Idee bis zum 20. Jubildum war
anstrengend, manchmal beschwerlich und mit

viel Arbeit gepflastert. Aber wir haben unser
Ziel nie aus den Augen verloren.

Wissen und Erfahrungen einbringen. Fachleute von Versiche-
rern, IT-Spezialisten und Kommunikationsexperten kamen
hinzu. Sie alle versammelten sich hinter einem gemeinsamen
Ziel: Unabhéangige Vermittlung zukunftsfahig machen.

Vorfahrt fiir Vermittler

Mit diesem Ziel fest im Blick haben die Expertengruppen
im Laufe der Jahre Formulare, Checklisten, Vertrage, Vorla-
gen und vieles mehr erarbeitet. Nicht immer war der Weg
dorthin konfliktfrei. Daflir sind Positionen und Manpower
zwischen den Rechtsabteilungen groRRer Versicherer und klei-
nerVermittlerbiiros zu ungleich verteilt. Beiunterschiedlichen
Ansichten greift eine goldene Regel: Wenn mehr als eine Posi-
tion fehlerfrei belegbar ist, setzt sich immer die fiir Vermittler
vorteilhafte (ste) Losung durch.

Werte und Werkzeuge

Unsere Arbeitshilfen entstehen nach einem klaren Kon-
zept. Sie griinden auf der Uberzeugung, dass unabhingige
Beratung der beste Verbraucherschutz ist. Deshalb starken
wir Vermittlerinnen und Vermittler.

¢ Bedarfsanalyse, Beratung sowie die Vermittlung von
Versicherungen und Finanzanlagen sind bei Maklern
und unabhadngigen Finanzanlagenvermittlern in besten
Handen.

e Wir wollen Vermittelnden die Arbeit erleichtern und setzen
uns dafiir ein, dass sie auch in Zukunft unabhéngig von
Produktgebern und Vertriebsorganisationen bleiben.

e Wir férdern die Beratungsqualitdt - und damit zugleich die
Verbraucherorientierung. Daflir entwickeln wir geeignete
Verfahren, Richtlinien, Werkzeuge und Arbeitsmaterial.

 Standardisierte Prozesse steigern die Beratungsqualitat,
schaffen reproduzierbare Ergebnisse, sorgen fiir Trans-
parenz, senken den Aufwand und verringern Haftungsrisi-
ken.

» Der Einsatz unseres Materials dient Kunden und Vermit-
telnden gleichermalien. Deshalb stellen wir es Vermitteln-
den kostenlos bereit. Produktgeber, Dienstleister und
Softwareunternehmen diirfen das Material gegen Kosten-
beteiligung nutzen.

¢ Unsere Brancheninitiative ist unabhangig von Produkt-
gebern und Dienstleistern. Sie wird von mafigeblichen
Vermittlerverbanden und Verbilinden getragen.

» Wir engagieren uns fiir bedarfsgerechte Beratung und
Vermittlung. Das schiitzt Kundinnen und Kunden vor
unnétigen Ausgaben und verhindert Liicken in der
Absicherung.

e Wir férdern unabhangigen Austausch und Weiterbildung
digital und analog mit Veranstaltungen, Seminaren und
Webinaren.

e Vermittelnde, Produktgeber und Dienstleister konnen
unabhangige Beratung férdern, indem sie unsere Arbeit
mit einer Partnerschaft oder als Mitglied unterstiitzen.

Unser 20. Jubildum bietet die perfekte Gelegenheit, allen
Danke zu sagen, die unsere Werte teilen und uns durch Héhen
und Tiefen begleitet haben.
sb

Hier treffen sich die Besten. Wdre das auch etwas fiir Sie?

Expertengruppen im
Arbeitskreis Beratungsprozesse

Unsere Expertengruppen. Sie sind das fach-
liche Herzstiick des Arbeitskreises. Hier entste-
hen die Materialien, die wir den Vermittlern zur
Verfligung stellen - nach einer, je nach Thema,
mehr oder weniger ausgedehnten Phase der
Recherche und Diskussion.

Rund 50 Menschen sind dabei. Bei der per-
sonellen Ausstattung der Gruppen achten wir
darauf, dass neben rein fachlich orientierten
Kollegen stets auch Vermittler mit an Bord sind.
Die Spezialisten, meist Ressort- oder Abteilungs-
leiter von Versicherern, Serviceprovidern oder Verbanden,
steuern ihre inhaltliche Expertise bei, wahrend Vermittler
gewahrleisten, dass die Arbeitsergebnisse fiir die Zielgruppe
verstandlich und einsetzbar sind. Bei letzterem geht es kei-
neswegs nur um Wortwahl oder Praxistauglichkeit - ab und
an gilt es auch, ganz prinzipielle Uberlegungen zur Sachwal-
terrolle des Maklers im Blick zu behalten.

Ein Sonderfall der Expertengruppe ist die ,,Projektgruppe”
oder ,Task Force®. Solche Teams werden kurzfristig gebildet,
wenn ein Ausschnitt- oder Spezialthema innerhalb eines

- Alternative
~ Verglitungs-
~ modelle

_ Kranken-
versicherung

Ressorts zu bear-
beiten ist. Wie im
Falle der Projekt-
gruppe »Scha-
denbearbeitung®,
die sich um die
Frage kimmert,
in welchem Um-
fang ein Makler
Uberhaupt  ver-
pflichtet und be-
rechtigt ist, Schadenfélle zu begleiten und wie er dabei am
besten vorgeht. Task Forces haben daher meist eine begrenz-
te Lebensdauer: Ist das Material erarbeitet, Gibernimmt eine
libergeordnete Expertengruppe die Pflege, in diesem Beispiel
die ,EG Recht*.

A propos Pflege: Mit dem Erarbeiten von Dokumenten ist es
nicht getan. Gerade hier ist nichts so bestandig wie der Wan-
del. Die Expertengruppen sind ndmlich auch dafiir verant-
wortlich, das friiher einmal erarbeitete Material regelmaRig
zu Uberpriifen und standig zu aktualisieren. Bei nahezu 100
Dokumenten, die wir mittlerweile vorhalten, kommt
jedenfalls keine Langeweile auf.

Und: Wir suchen sténdig Verstarkung fiir unsere
Expertengruppen. Immer wieder begriien wir Kolle-
gen, oft aus Hausern, die sich bisher noch nicht an
der fachlichen Arbeit beteiligt haben. Eine prima
Sache, denn diese moderate Erneuerung sorgt fiir
stets frische Aspekte und Betrachtungsweisen.

Hatten Sie Lust, sich in einer Expertengruppe einzu-
bringen? Dann kontaktieren Sie uns jederzeit!
mf



Wir sind der
Arbeitskreis

Man kann sich seine Gesellschaft nichtimmer
aussuchen. Schon gar nicht in unserer Branche.
Umso wertvoller ist der Austausch mit Kolleginnen
und Kollegen, die dieselben Werte teilen. Die ihren
Beruf verantwortungsvoll und mit Leidenschaft
ausuiben. Und verlasslich an der Seite ihrer Kunden
stehen. Diese Menschen treffen sich im Arbeitskreis
Beratungsprozesse.

Hier arbeiten Berufskollegen gemeinsam fiir bes-
sere Beratung. Sie setzen auf Fachwissen, Qualitat
und die Kraft der Gemeinschaft. Mehr als 100 Men-
schen haben im Lauf der letzten 20 Jahre Wissen,
Erfahrung und vor allem viel Herzblut eingebracht.
Machen Sie sich ein Bild: Diese Kolleginnen und
Kollegen engagieren sich aktuell in den Experten-
gruppen und weiteren Gremien des Arbeitskreises.

EG Versorgung

Matthias Altenahr

Dipl.-Betriebswirt (BA) und Flihrungskraft mit umfang-
reicher Expertise im Maklervertrieb. Versiert in der
Analyse von Wettbewerbsdaten und Produkteinfiihrun-
gen sowie in Ratingverfahren fiir VU. Er leitet bei Swiss
Life AG die Abteilung ,,Markt und Konzeption“ und ist
verantwortlich fiir Produktkonzeption, -entwicklung
und -pflege der Privatkunden- und bAV-Produkte.

EG Nachhaltigkeit

Gottfried Baer

Seit 2010 Griinder und Inhaber der MehrWert GmbH

fiir Finanzberatung und Vermittlung. Das Haus beréat
Privatkunden, Stiftungen, kirchliche Einrichtungen und
Unternehmen ausschlieBlich in Fragen von nachhaltigen
Geldanlagen, nachhaltigen Vermogensverwaltungs-
strategien und sinnstiftenden privaten wir betrieblichen
Altersvorsorgelosungen.

EG Recht

Dr. Frank Baumann

Fachanwalt fiir Versicherungsrecht, Master of Insurance
Law und seit 1998 Partner bei Wolter - Hoppenberg
PartGmbB. Von ihm liegen zahlreiche Veroffentlichungen
zum Versicherungsrecht und Versicherungsvertriebs-
recht vor.

I' ; EG Nachhaltigkeit

Timo Biskop

Der Versicherungsbetriebswirt wirkte viele Jahre im
Team der V.E.R.S. Leipzig und war Co-Founder des Ger-
man Sustainability Network (GSN). Nach einer Station
beim liechtensteinischen Versicherer PrismalLife ist Timo
Biskop jetzt im Strategie-Team von Accenture tatig.

EG Recht

Niklas Boslak

Rechtsanwalt/Syndikusrechtsanwalt. Leitet im Bereich
Recht die Abteilung Legal Distribution & Competition in
der Zurich Gruppe Deutschland. Er berat die Zurich
Gruppe und andere Niederlassungen europaweit und
ist Autor diverser Aufsdtze sowie Mitkommentator des
VAG-Kommentars Brandt/Baroch Castellvi.

EG Private Kompositversiche-
rungen, EG Nachhaltigkeit

Johannes Briick

Studierte Wirtschaftswissenschaften mit dem Schwer-
punkt Versicherung. Er schloss sein Studium mit der
Diplomarbeit zum Thema ,Versicherungstechnische
Moglichkeiten die Haftung von Software-Unternehmen
zu begrenzen“ ab. Seit 1997 tragt er die Verantwortung
in der 1903 von seinem GroRvater gegriindeten Versiche-
rungsmakler Hubert Briick KG.

Vorstand, Lenkungsausschuss,
EG Nachhaltigkeit

Sabine Brunotte

Berdt Unternehmen und Unternehmer aus der Versiche-
rungs- und Finanzwirtschaft. Ihr Schwerpunkt liegt auf
wirkungsvoller Vertriebskommunikation. Seit 2008 setzt
Sabine ihr Wissen und ihre Erfahrungen aus Fach- und
Fuhrungsaufgaben in der Assekuranz fiir den Arbeits-
kreis ein. Im Vorstand verantwortet sie den Bereich
Kommunikation und Messen.

EG PKV

Katharina Cichon

Versicherungskauffrau (IHK) und seit 1994 im Fairsiche-
rungsladen Hannover und dort Biiroleiterin. Tatig in den
Bereichen private Kranken- und Pflegeversicherung,
Berufsunfahigkeit, Risikovorsorge. Bis 1994 war sie bei
der LKH tatig.

EG Private Komposit-
versicherungen

Lukas Erdhiitter

Nach seinem Masterabschluss im Studiengang Wirtschafts-
mathematik nahm er seine Tatigkeit bei germanBroker.
net auf. Gleichzeitig erfolgte die Ausbildung zum Aktuar,
welche er 2022 abgeschlossen hat. Nach anfanglichen
Stationen im Fachbereich Digitale Prozesse/IT und einer
einjahrigen Tatigkeit in der Vorstandsassistenz ist er seit
dem 01.01.2022 als Leiter des Kompetenzcenters Kom-
posit Privat aktiv.

Vorstand, Lenkungsausschuss,
EG Recht, weitere div. Experten-

gruppen
Michael Franke

Versicherungskaufmann und Spezialist flir IT-gestiitzte
Beratungsprozesse und Maklersysteme. Nach seiner
Tatigkeit als Versicherungsmakler war er bei der CHARTA
Borse fiir Versicherungen AG tiber 18 Jahre im Vorstand
tatig. Zudem engagiert er sich in zahlreichen Branchen-
foren und -gremien.



Lenkungsausschuss,
EG Versorgung

Robert Gerlach

Arbeitete bei der R+V Versicherung AG in verschiede-
nen Positionen. 1995 griindete er die Gerlach & Partner
GmbH. Er war ehrenamtlich beim IVM bis 2008 tatig und
ist Beiratsmitglied bei germanBroker.net. Seit Anfang an
ist er im Arbeitskreis Beratungsprozesse aktiv.

EG Nachhaltigkeit

Volkmar Haegele

Finanzanlagenvermittler und Versicherungsmakler
aus Bremen - Inhaber des mehrfach ausgezeichneten
Maklerbiiros griin vorsorgen. Ferner ist er Mitglied im
Nachhaltigkeitsbeirat der Bayerischen und seit 2021
Vorstandsvorsitzender der CLIMAVIVA eG.

EG Versorgung,

| EG Nachhaltigkeit

Dr. rer. pol. Anja Hiller

Diplom-Betriebswirtin. Seit 2001 bei der Allianz Lebens-

versicherungs-AG in unterschiedlichen Funktionen tétig.

Seit 2006 unterstiitzt sie den Maklervertrieb, zunachst
als Produktspezialistin fiir die bAV. Seit 2014 ist sie die
Expertin fiir das Thema Nachhaltigkeit im Maklerver-
trieb. Ferner ist Frau Dr. Hiller als Hochschul-Dozentin
aktiv.

EG Recht

Judith John

Rechtsanwaltin und seit 2002 in der Geschéftsfiihrung
des BVK und als Referatsleiterin fiir Wettbewerbsrecht
und Ausgleichsanspruch tatig. Dariiber hinaus ist sie
Mitglied im Arbeitskreis Selbstandigkeit im Vertrieb und
Referentin der Brancheninitiative ,gut beraten®.

EG Gewerbe

Bjorn Kamin

Versicherungsbetriebswirt (DVA) und ab 1991 als Versi-
cherungsmakler selbstandig. Seit 2000 ist er als Dozent
an der HWR (vormals Berufsakademie) tatig.

EG Recht

Dr. Andre Kempf

Referatsleiter Maklerrecht und -vergiitung bei der Allianz
Lebensversicherungs-AG sowie Rechtsanwalt. Ist spezi-
alisiert auf Vermittlerrecht und die Rechtsbeziehungen
ungebundener Vermittler zu Versicherern. Er verkniipft
Vermittlerrecht mit anderen Rechtsgebieten. Zudem ist
er Fachreferent, Hochschuldozent und Autor.

Ihr Engagement
zeichnet uns aus

EG Recht

Christian Konig

Gelernter Kfm. im Grof3- und AuRenhandel, Diplom Jurist
und TuV-zertifizierter Datenschutzbeauftragter. Zuletzt
war er flir die Mitglieder des Bundesverband Deutscher
Versicherungsmakler e.V. als Justiziar tatig. Seit Juli 2024
berat er als Senior Consultant bei der disphere interactive
GmbH die Kunden zu Compliancethemen wie DSGVO,
DORA, ISMS und GwG.

Lenkungsausschuss,
EG PKV, EG Private Komposit-
versicherungen

Helge Kiihl

Selbstandiger Versicherungs- und Finanzmakler und
betreut seit 1994 die Mitglieder im Deutschen Journalis-
tenverband. Seit 1992 arbeitet der Dipl.-Versicherungs-
betriebswirt (FH) fuir Verbraucherzentralen und den vzbv.
Er ist Mitverfasser von DIN-Normen und als Dozent und
Autor aktiv.

EG Versorgung

Ralf Lampe

Gesellschafter-Geschaftsfiihrer im Fairsicherungsladen
Hannover. Hat als gelernter Versicherungskaufmann er-
folgreich das Studium zum Dipl.-Betriebswirt Informatik
absolviert. Seit 2021 ist er im Vorstand des ,Verband der
Fairsicherungsmakler eV

EG PKV

Gerd Langer

Seit tiber 30 Jahren fiir die ALTE OLDENBURGER Kran-
kenversicherung AG tatig. Ab 2009 ist er Prokurist und
Bereichsleiter ORGA/Vertrieb sowohl fiir die ALTE OLDEN-
BURGER als auch fiir die Provinzial Krankenversicherung
Hannover AG.

: EG Schaden

3
W

I
Christian Liibben

Prokurist der Hans John Versicherungsmakler GmbH.
Entwickelt dort Deckungskonzepte flir Vermogens-
schaden-Haftpflichtversicherungen. Als Volljurist mit
Schwerpunkten im Versicherungs- und Bankrecht
unterstiitzt er auch die Schadenabteilung bei
komplexen deckungsrechtlichen Fragen.

EG Recht

Heide Christiane Lukas

Rechtsanwaltin und Syndikusanwaltin im Konzern ALTE
LEIPZIGER - HALLESCHE. Sie beschaftigt sich seit vielen
Jahren sparteniibergreifend mit vermittlerrechtlichen
Fragestellungen. Darliber hinaus ist sie ausgebildete
Versicherungskauffrau mit Berufserfahrung im Bereich
der GroRschadenbearbeitung.



EG Recht, EG Alternative

EG Nachhaltigkeit
Roberto Mangone

Rechtsanwalt und Syndikusrechtsanwalt bei der CHARTA
Borse fiir Versicherungen AG. War elf Jahre in eigener
Kanzlei tatig, bevor er 2007 zu CHARTA wechselte.

Er beschéftigt sich mit Rechtsproblemen im Versiche-
rungs-, Versicherungsvertriebs- und Maklerrecht.
Mangones Schwerpunkte liegen in der Konzeptentwick-
lung fiir Gesetzesanderungen und Vortragen zu makler-
rechtlichen Themen.

Lenkungsausschuss, EG Private
Kompositversicherungen

S

Ralph Meeners

Der Dipl.-Vers.-Betriebswirt (FH) begann seine Karriere
bei der UAP in Bonn und wechselte spater in die Direk-
tion nach Saarbriicken. Seit 2000 arbeitet er bei CHARTA
Borse fiir Versicherungen AG in Diisseldorf. Zunachst
Leiter Schadenversicherung, ist er nun Gesamtverant-
wortlicher fiir den Versicherungsbereich und Teil des
Management-Teams.

EG Recht, EG Schaden

Georg Niederreiter

Volljurist bei der Swiss Life AG. War bis 2007 in verschie-
denen Funktionen bei der Aachen Miinchener Gruppe
tatig. Seit 2007 bei Swiss Life, leitete er die Abteilung
Vertriebsorganisation und ist seit 2015 Referent in der
Rechtsabteilung. Seine Schwerpunkte liegen im Ver-
triebs-/Vermittlerrecht, Regulatorik und Vertragsrecht.

Vergiitungsmodelle, EG Schaden,

Mit Herz

und Verstand

Administration

Marita Oztiirk-Kussin

Fur die deutsche-versicherungsboerse.de tatig und dort
Assistentin der Geschéftsleitung. Diese Tatigkeit tibt die
Okonomin ebenfalls fiir den Verband der Fairsicherungs-
makler e.V. aus. Im Arbeitskreis ist sie seit Anfang an fiir
den gesamten administrativen Bereich zustandig, wie
Backoffice, Organisation und Assistenz des Vorstands.

EGIT

Henning Plagemann

Versicherungsbetriebswirt und Geschéftsfiihrer der
deutsche-versicherungsboerse.de. Hat Erfahrung in
Versicherungen und Beratungsunternehmen. Seine
Schwerpunkte sind Maklerprozesse, Vertriebssteuerung
und Serviceoptimierung. Er bringt umfassende fach-
liche und methodische Erfahrungen aus Projekten mit
Versicherern ein.

Vorstand, Lenkungsauschuss,
EG Recht, weitere div. Experten-

gruppen
Friedel Rohde

Ist Versicherungsfachwirt und war nach seinen Tatig-
keiten bei der Concordia und HDI rund 20 Jahre als
Versicherungsmakler tatig. Bis 2022 Geschaftsfiihrer der
deutsche-versicherungsboerse.de. Ferner ist er Vorstand
im ,Verband der Fairsicherungsmakler® und der Bran-
cheniniative ,,Easy Login®.

EG Private Komposit-
versicherungen
Verena Riibekeil

Seit ihrer Ausbildung in 1992 bei den Itzehoer Versi-
cherungen. Ab 2000 hat sie den Maklervertrieb bei der
Itzehoer mit aufbauen diirfen und ist seit 2021 Vertriebs-
direktorin der Maklerdirektion Key Account.

LA, EG Private Komposit-
versicherungen, Recht, Gewerbe,

Schaden, Alt. Vergiitungsmodelle

Michael Salzburg

Versicherungskaufmann. Tatigkeit bei der Victoria und
der Albingia VAG, zuletzt als Abteilungsleiter fiir das Pri-
vatkundengeschaft. Danach GF bei der Mehrfachagentur
Otto Jass Versicherungen GmbH. Jetzt geschéftsfiihren-
der Gesellschafter der Maklerfirma Fairsicherungsbiiro
Berlin Versicherungsmakler GmbH.

EG Nachhaltigkeit

Simon Schafer

Wirtschaftsingenieur (M. Sc.). Ist Gesellschafter-Ge-
schaftsfiihrer des Fairsicherungsladens in Frankfurt. Dort
neben der Kundenberatung im Bereich Gewerbe/Indust-
rie Komposit verantwortlich flir die administrativen und
technischen Aufgaben. Seit 2021 Vorstand im Verband
der Fairsicherungsmakler e.V.

\

EG Gewerbe

Wolfgang Schifer

War von 1990 bis Dezember 2022 als geschaftsfiihrender
Gesellschafter bei der Fairsicherungsladen Frankfurt
GmbH tatig. Zum Januar 2023 hat er dir Firma an seine
Sohne tibergeben und ist seitdem als Senior-Kunden-
berater fiir die Betreuung der Unternehmenskunden im
Bereich der betrieblichen Sach- und Haftpflichtversiche-
rungen tatig.

EG PKV

Arnela Spahic

Ausbildung bei der Feuersozietat Berlin. Seit 2009
Bachelor of Arts (FA Versicherungen). Ab 2011 ist sie im
Fairsicherungsbiiro Berlin tatig. Als Prokuristin umfassen
ihre Aufgaben die Kundenberatung sowie die Leitung der
Administration und der Personenversicherung.

EG Gewerbe

Frank Steidinger

Versicherungskaufmann. Ist seit 1988 als Versicherungs-
makler selbstandig. Von 1982 bis 1988 war er bei der
Albingia tatig, zuletzt als Leiter der Maklerbetreuungs-
abteilung. Mitglied im Regionalkreissprecherteam des
BDVM e.V. und Vorstandsmitglied im Assekuranz Partner
Netzwerk e.V.



EG Versorgung

Wolfgang Stockey

Gesellschafter-Geschéftsfiihrer beim Fairsicherungsladen
Miinster. Ausbildung zum Versicherungskaufmann bei der
Westf. Provinzial. 11 Jahre in Flihrungspositionen, zuletzt
als Filialdirektor bei der Swiss Life AG. Spezialist bAV und
Referent / Dozent.

Julia Voeste EG Nachhaltigkeit

Fachfrau fiir Versicherungsvermittlung und Absolventin
der Betriebswirtschaftslehre. In ihrer Bachelorthesis
beschéftigte sie sich mit Nachhaltigkeit und ihren
wirtschaftlichen Folgen. Nachhaltigkeitsbeauftragte bei
germanBroker.net. Fortbildung ,Expertin nachhaltige
Versicherungen und Finanzen“ bei der DMA.

Lenkungsausschuss

Al

Andreas Vollmer

Als Vizeprasident im BVK verantwortet Andreas Vollmer,
Dipl.-Betriebswirt, seit 2012 u.a. die Ressorts Unterneh-
merische Kompetenzentwicklung und Qualitdtsmanage-
ment nach DIN EN 1SO 9001:2015. Er fiihrt in 4. Genera-
tion die Maklerfirma Hasenclever + Partner. Seit 2013 ist
er im Beirat des BiPRO e.V. und seit 2015 im DIN-Normen-
ausschuss tatig.

EG Versorgung

Jan Voss

Dipl.-Kaufmann (FH). Arbeitete nach Abschluss seines
Studiums ab 2007 bei CHARTA als Abteilungsleiter
Lebensversicherung, bAV und Finanzdienstleistungen.
Ab 2012 war er zudem fiir die Entwicklung des Makler-
Extranets CHARTAs verantwortlich. Seit 2014 ist er
Versicherungsmakler in Karlstadt.

EG Gewerbe
Jan Wachlin

Fachwirt fiir Versicherungen und Finanzen. Seit 2009 im
Versicherungswesen tatig. Im Jahr 2011 war er Mitgriin-
der der Wenger & Wachlin GmbH, wo er als Gesellschaf-
ter und Geschéftsfiihrer fungierte. Seit April 2019 ist er
im Fairsicherungsbiiro Berlin beschéftigt und dort seit
April 2021 Prokurist.

EG Nachhaltigkeit

Frederik Waller

Unterstiitzt Unternehmen bei nachhaltigen Verdnderun-
gen. Bis 2023 verantwortete er den Itzehoer Makler-
vertrieb und etablierte diesen im Markt. Die Itzehoer
Akademie und die bessergriin GmbH stehen fiir sein
Engagement, Menschen Raum fiir personliche Entwick-
lungen zu gestalten.

Stefan Walter

Diplom Betriebswirt (BA). Hat einen Abschluss als Master
of Arts in interkulturellen Studien. Seit 2006 ist er fiir die
Hallesche Krankenversicherung auf Gegenseitigkeit in
Stuttgart im Bereich Produktentwicklung tatig. Zudem
ist er seit 2020 als Arbeitnehmervertreter Mitglied im
Aufsichtsrat der Hallesche.

EG Recht

Guido Wehmeyer

Rechtsanwalt und Syndikusanwalt bei der Allianz
Lebensversicherungs-AG. Seit mehreren Jahren spezia-
lisiert er sich auf vermittlerrechtliche Fragestellungen,
insbesondere im Versicherungsmaklerrecht. Weitere
Schwerpunkte sind die Rechtsbeziehungen ungebun-
dener Vermittler und die europaische Versicherungs-
regulierung.

EG Recht, EG Alternative
Vergiitungsmodelle, Lenkungs-
ausschuss, EG Schaden

Norman Wirth

Finanzwirt, Fachanwalt fiir Versicherungsrecht und TUV-
gepriifter Datenschutzbeauftragter. Seit 2006 Vorstand
des Bundesverband Finanzdienstleistung AfW. Er vertritt
Vermittler in Politik und Branche und war mehrfach
Sachverstandiger im Bundestag. Seine Schwerpunkte als
Anwalt sind Versicherungs-, Vertriebs-, Vermittler- und
Kapitalanlagerecht.

Leidenschaft und Kompetenz

Auch Ehemalige haben oder hatten entscheidenden Anteil
am Erfolg des Arbeitskreises. Stellvertretend fiir alle, die
nicht mehr dabei sind, geht ein besonderer Dank an

« Philipp Andrzejak

« Volker Altenahrv

« Volker Britt

» Gregor Forst

« Marco Habschick

« Lothar Herzog

« Henning Kahle

« André Molter

» Michael Miiller

« Hans-Ludger Sandkiuihler
« Prof. Dr. Helmut Schirmer
« Prof. Dr. Hans-Peter Schwintowski
- Katrin Seifert

« Arndt Stiegeler

« Jennifer Suttrup

* Werner Tewes
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Unsere Partner leisten einen wichtigen Beitrag flir unabhdngige Beratung und Vermittlung

Gemeinsam stark: Viele gut
Grunde fur eine Partnerschaft

Wenn sich Vermittler und deren Verbdnde im Arbeitskreis
Beratungsprozesse engagieren, liegt das im eigenen

Interesse. Doch Versicherungsunternehmen,

IT-Dienstleister sowie Servicegesellschaften sind

ebenfalls an Bord. Warum machen die das?

Schon bei seiner Griindung konnte der Arbeitkreis auf
einige Versicherer zahlen, allen voran die VHV in Hannover.
Spater kamen mit Allianz, Alte Oldenburger, LV1871, Volks-
wohlbund Leben, Standard Life, IDEAL Lebensversicherung,
Stuttgarter, Gerling E&L, Alte Leipziger Leben, Neue Leben,
Barmenia, SDK und Swiss Life Deutschland weitere zahlende
Partner hinzu. Die meisten von ihnen hatte Chef-Netzwerker
Friedel Rohde fiir den damaligen Arbeitskreis EU-Vermittler-
richtlinie Dokumentation gewinnen kdnnen.

Weil Goodwill und Nasenkontakt allein als Geschéftsgrund-
lage auf Dauer nicht tragfahig sind, etablierte der Arbeitskreis
2013 ein neues Partnermodell. Es richtet sich an Versicherer,
IT-Dienstleister sowie Servicegesellschaften und bietet geld-
werte Vorteile wie Werbeplatzierung im Internetauftritt und
in Newslettern sowie attraktive Rabatte bei Veranstaltungen
des Arbeitskreises. Zudem diirfen Partnerunternehmen das
Material des Arbeitskreises fiir ihre interne Weiterbildung
ebenso wie fiir vertriebliche Aktivitdten nutzen. Auf diese
Weise kdnnen sie Manpower, Zeit und Geld sparen. Dariiber
hinaus profitieren Partner von zahlreichen Synergieeffekten
und der Reputation des Arbeitskreises bei Maklern.

Partnerbetriebe

» fordern die Ziele des Arbeitskreises mit einem finanziellen
Beitrag.

« zeigen Flagge flir hochwertige Versicherungs- und
Finanzberatung.

 stehen im Austausch mit den gréf3ten deutschen
Vermittlerverbdnden unserer Branche.

e konnen in den Expertengruppen an richtungweisenden
Zukunftsprojekten mitarbeiten.

* tauschen sich zu Themen mit hoher Praxisrelevanz aus.
* erhalten ungefilterte Einblicke in den Vermittleralltag.
* sind als Gastgeber von Web-Stammtischen qualifiziert.

e gewinnen den entscheidenden Informationsvorsprung
rund um den Beratungsprozess.

Wichtigstes Argument flir eine Partnerschaft ist und bleibt
aber der Einsatz flir unabhangige Vermittlerinnen und Ver-
mittler. Partner des Arbeitskreises leisten einen entscheiden-
den Beitrag, dass kleine und mittelstandische Maklerunter-
nehmen auch morgen unabhangig beraten und vermitteln
kdnnen. Bei diesem Einsatz geht es nicht nur um schnoden
Mammon. Ebenso wichtig ist das Engagement unserer Part-
ner in Expertengruppen. Hier profitieren alle Seiten von
einem offenen und vorurteilsfreien Dialog auf Augenhdhe.
Daraus entstehen fast immer Arbeitshilfen, die als Branchen-
l6sungen gelten kdnnen.

DieBeispielezeigen:Versicherungsunternehmen, IT-Dienst-
leister und Servicegesellschaften haben viele gute Griinde fiir
eine Partnerschaft mit dem Arbeitskreis Beratungsprozesse.
sb
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Einen ereignisreichen Tag Revue passieren lassen

Im Route 66

Berlin hat viele charmante Ecken, aber nur wenige haben den Charme und das
Ambiente des Route 66. Das urige amerikanische Burger-Restaurantim Herzen der Stadt
ist der abendliche Treffpunkt einer ganz besonderen Truppe: der Retter der Versiche-
rungswelt.

Nach einem ereignisreichen Tag mit intensiven Diskussionen liber den Beratungspro-
zess von Versicherungsvermittlern treffen sich die Idealisten regelmafigim Route 66 am
historischen Ludwigkirchplatz, an
dem bis zum Mauerfall das BaFin
(damals BAV) residierte. Doch da-
von lassen sich die Experten nicht
abschrecken, die fest entschlossen
sind, die Versicherungsbranche
besser zu machen. Hier lassen sie
in frohlicher Runde den Arbeitstag
hinter sich.

Es dauert nichtlange, bis die ers-
ten Bierglaser auf dem Tisch ste-
hen. Anfangs wurden noch Pitcher
bestellt, aber nachdem man fest-
gestellt hat, dass diese zu schnell
geleert werden, ist man lieber wie-
der zu Einzelgldsern Ubergegan-
gen, denn am nachsten Tag soll ja
auch noch gearbeitet werden.

Die Gruppe, die den ganzen Tag
ernsthaft gearbeitet hat, zeigt sich
am Abend von ihrer lustigen, gesel-
ligen Seite. Da werden die ver-
ricktesten Ideen diskutiert, wie
man die Versicherungsberatung
revolutionieren konnte, und der
neueste Klatsch und Tratsch tber
Personen aus der Branche ausge-
tauscht. Selbst schuld, wenn das Opfer nicht dabei ist: Es kann ja mitmachen. Der Aus-

tausch geschieht stets mit einem Augenzwinkern und begleitet von herzhaftem Lachen.

Die Burger im Route 66 sind legendéar und fester Bestandteil der abendlichen Rituale.
Saftig, reichhaltig belegt und immer mit einer Portion Pommes frites serviert, sind sie
der Treibstoff, den die Versicherungshelden brauchen. Man sieht, wie sie genlsslich in
ihre Burger beiflen und dabei nie den Faden ihrer angeregten Gespréche verlieren. Trotz
aller Ausgelassenheit ist jedem Beobachter klar: Diese Gruppe hat einen starken Zusam-
menhalt.

Ein Abend im Route 66 endet oft spat, aber nie ohne den festen Vorsatz, am nachsten
Tagwieder alles zu geben. An diesem besonderen Ort haben sich alle eine wohlverdiente
Pause gegonnt und das Leben im wahrsten Sinne des Wortes in vollen Zligen genossen.
Und das wird auch so bleiben, wenn sie mit der Bahn nach Hause fahren ...
fr
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