Vermogensberatung

V&S-Interview zur Vermogensschadenhaftpflicht

Module sind fiir Finanzdienstleister
oft glinstiger als Komplett-Pakete

Braucht ein Berater wirklich
das gesamte Paket, das ihm
Anbieter von Vermégensscha-
den-Haftpflichtversicherungen
schniiren? Auf der Suche nach
kostengiinstigeren Méglich-
keiten befragte V&S Udo
Masrouki, Vorstand der
Unternehmensgruppe Finanz-
Net aus Kélin. (Red.)

V&S: Sehen Sie die Deckungsprob-
lematik bei den gédngigen Policen
zur Vermogensschadenhaftpflicht aus-
reichend gel6st?

Masrouki: Wie immer zeigten sich die
Produktentwickler und die Marketing-
Experten bei den Versicherungen kre-
ativ. Ja, Vermittler sind in einer gewissen
Weise geschitzt. Aber in Wahrheit ge-
hen die Produkte doch héufig an der
Realitat vorbei.

V&S: Woran machen Sie das fest?

Masrouki: Letztlich sind die Produkte
zu starr. Paketlosungen scheinen auf
den ersten Blick einige Vorteile bieten
zu konnen, sind aber in Wahrheit zu
wenig individuell. Berater brauchen fur
sie zugeschnittene Losungen. Betroffen
sind vor allem die reinen Finanzdienst-
leister auBerhalb der Versicherungsver-
mittlung. Sie bendtigen nur das Not-
wendige und das Sinnvolle. Was niitzen
mir Pakete, von denen ich ein Drittel
nicht gebrauchen kann?

V&S: Wie findet ein Berater solche Pro-
dukte?

Udo Masrouki ist Vorstand der

FinanzNet Holding AG, Kéin. Die
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Masrouki: Er muss sich schon die
Mihe machen und beim Vergleich der
Produkte die Allgemeinen Versiche-
rungsbedingungen und das Kleinge-
druckte lesen. Das erwartet der Berater
von seinen Kunden schlieBlich auch.
Dann sollte er diese Angebote mit
seinem Tétigkeitsfeld vergleichen. Und
nattrlich auch den Preis.

V&S: Und was wird er feststellen?

Masrouki: Dass die allermeisten Pro-
dukte auf den ersten Blick grol3e Losun-
gen fur eine scheinbar gtinstige Pramie
anbieten, heruntergebrochen auf den
tatséchlichen Bedarf sind diese Ange-
bote aber doch vergleichbar teuer.
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V&S: Welches sind lhre Losungsan-
sétze?

Masrouki: Unser Ansatz ist der, dass
wir nur das versichern wollen, was der
Berater tatsdchlich braucht. Mit unserer
Police VSH24 haben wir ein modulares
Produkt entwickelt. Der Berater braucht
nur die fur ihn notwendigen Module zu
nehmen. Daraus erklart sich auch, dass
wir mit unserer Police auRergewohnlich
preisglinstig sind.

V&S: Wie setzen sich die Module zu-
sammen?

Masrouki: Das Kernmodul richtet sich
an Finanzdienstleister, die die klassi-
schen Produkte wie Investmentfonds,
Bausparvertrage, Finanzierungen oder
geschlossene Immobilienfonds vermit-
teln oder als Haus- und Grundstlcks-
makler aktiv sind. Erweiterbar ist die
Police dann auf Vermittler von aufwen-
digeren Produkten wie geschlossene
Fonds aus den Bereichen Private Equi-
ty, Venture Capital, Flugzeuge oder
Schiffsbeteiligungen. Selbstverstandlich
kénnen sie sich auch — was nicht mehr
zwingend ist — als Versicherungsvermitt-
ler integrieren. Oder auch einzeln ent-
sprechend der Pflichtversicherungsvor-
schriften als Versicherungsvermittler
schitzen. In der Summe gibt es zehn
Module und darin ist jede Konstellation
denkbar.

V&S: Und worin soll der Preisvorteil
liegen?

Masrouki: Zundchst einmal ist die
Prémie Uberaus niedrig. Aber dann ist
eben noch auf die Feinheiten zu achten:
Die vierteljghrliche Zahlungsweise ohne
Ratenzuschlag, der konstante Beitrag
auch bei steigenden Provisionseinnah-
men, bis zu flinf weitere Mitarbeiter sind
kostenfrei mitversichert, der Selbstbehalt
je Schadensfall liegt bei lediglich tau-
send Euro — ein Highlight im Markt.

V&S: Kann jeder Berater diese Versi-
cherung bei Ihnen abschlieRen?

Masrouki: Urspriinglich haben wir die-
ses Konzept nur fir unsere bestehen-
den rund 2 100 Berater entwickelt. Aber
sie steht im Prinzip auch allen Finanz-
dienstleistern frei, die noch Partner der
FinanzNet werden, was im Ubrigen voll-
kommen kostenfrei ist. Vas|
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