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VERKAUFSHILFE

Alt wie ein Baum
Künftig können Versicherungsvermittler ihren
Kunden das Thema Altersvorsorge plastisch
anhand eines Miniatur-Baumes näherbringen. Die
B & S Haptische Verkaufshilfen GmbH in Much bei
Bonn hat dafür den haptischen Vorsorgebaum für

den Schreibtisch konzipiert. Und so kann er funk-
tionieren: Als Blickfang weckt der Baum die Neugier-

de des Kunden und sorgt für den Gesprächseinstieg.
Der Berater zerlegt den Baum in seine Puzzleteile und

zeigt somit die Versorgungslücken auf. Die Basis der
Altersabsicherung, die eigene Arbeitskraft, bildet der
Stamm. Um die Baumkrone zu schließen, müssen ver-

schiedene Bedarfsfelder abgedeckt werden. Der dunkelgrüne Teil
der Krone symbolisiert den gesetzlichen Anspruch, der rote Teil steht für die private
Vorsorge und der gelbe für die Riester- beziehungsweise Rürup-Rente.
Die Verkaufshilfe kann übers Internet unter www.haptischeverkaufshilfen.de bezogen
werden und kostet einzeln 39 Euro. Ab fünf Exemplaren werden je 34,50 Euro und ab
100 Bäumen je 27,50 Euro fällig. äks

BERATUNGSSOFTWARE

Schutzengel im System
Die Skandia Versicherung, Berlin, hat ihre bAV-
Beratungssoftware um den Baustein Unter-
stützungskasse erweitert. Somit können
Vermittler auch für diesen Durchfüh-
rungsweg individuelle Angebote berech-
nen. Das Tool dient vor allem der Bera-
tung von Arbeitnehmern. Ebenfalls neu
dabei ist die „Schutzengel-Funktion",
um Falschberatung zu vermeiden. So er-
Kennt die Sottware etwa anhand der ein-
getragenen Branche, welcher Tarifvertrag
für den Kunden gilt, prüft die Vertragssitua-
tion und weist automatisch auf besondere Um-
stände hin, die zu berücksichtigen sind. Dies kön-
nen etwa unerlaubte Durchführungswege oder mögliche
vorhandene Arbeitgeberzuschüsse sein. Dem Angebotsrechner liegt der Steuer- und
Sozialversicherungsrechner des Entwicklers Suratec GmbH, Basel, zugrunde. Er ist
über das Extranet mySkandia kostenfrei erhältlich. Zum Jahresende wird es auch ei-
ne CD-Version geben, mit der offline gearbeitet werden kann. äks

SEMINAR

\ Psychologie der
| Beratung

Der Tübinger Seminarveranstalter Glo- i
: bal Competence Forum bietet Ver- i
mittlern in Zusammenarbeit mit dem ;
Verkaufstrainer Alexander Christian!
(Foto) ein Intensivseminar zu Techni- i

; ken der Verkaufs- und Investitions- j
Psychologie an. Dieses findet unter \
dem Motto „Vom Verkäufer zum Con- i
sultative Seiler" in Frankfurt zunächst
am 5. Dezember dieses Jahres und

: dann am 11. Juni 2008 statt. Laut
l Christian! bedeutet consultative, Kun-
: denwünsche genau zu analysieren und
sie für diese noch empfänglicher zu ;
machen. Dies gilt insbesondere für
komplexe Produkte, die mit hohen In-
vestitionen verbunden und bei denen
die Vorteile vielen Verbrauchern nicht
sofort ersichtlich sind.
Die Teilnehmer erhalten nach Angaben
des Veranstalters ausschließlich neu-;

: es und nachweislich erprobtes Bera-
tungs- und Abschluss-Know-how. Darü-
ber hinaus steht Christiani Interes-

| sierten vier Wochen nach dem Seminar
l für 90 Minuten in einer Telefonkon-
ferenz für Fragen zur Verfügung. Die

' Teilnahme kostet 980 Euro exklusive
MwSt. Die Anmeldung erfolgt via
E-Mail: info@gcforum.de. äks

SPITZENREITER

Die 100 Besten

Top 100

Die sechste Ausgabe des
Top 100 Excel lent Spea-
kers" Katalog 2008 ist er-
nältlich. Das Nachschlage-
werk der Referentenbran-
che dient der Planung indi-
vidueller Kunden- oder Bil-
dungsveranstaltungen. Die

100 Trainer und Moderatoren, darunter
Anne M. Schüller, Klaus-J. Fink sowie
Martin Limöeck, Können beispielsweise
für die Themengebiete „Persönlichkeit
und Erfolg" und „Kommunikation und
Motivation" gebucht werden. Jedem Re-
ferenten ist eine Seite gewidmet. Der
Katalog kann gratis unter info©spea-
Kers-excellence.de bestellt werden.

RATGEBER

Fit fürs VVG zum Ersten

Die Tücken des neuen Versicherungs-
vertragsgesetzes (WG) im Alltag des
Vermittlers erläutert der Versicherungs-
journalist Matthias Beenken in seinem
neuen Praxisleitfaden. Das Werk im DIN-
A-6-Format zeigt die Änderungen im Ge-
setzestext anhand konkreter Beispiele
auf. Welche Paragrafen was regeln, findet
sich im Anhang. Dort stehen sich die je-
weiligen Paragrafen des alten und des
neuen WG tabellarisch gegenüber. Zu-
dem gibt es ein Stichwortregister, in
dem wichtige Begriffe nachgeschlagen
werden können. Das 60-seitige Buch ist
beim Rudolf Haufe Verlag telefonisch un-
ter 089/89517-111 oder per Fax Durch-
wahl -290 für fünf Euro erhältlich.

E-LEARNING

... und zum Zweiten

Das neue Versiche-
rungsvertragsgesetz
sieht umfangreiche
Änderungen bei den
Informationspflichten
der Versicherungen
vor. Um die Mitarbei-
ter der Assekuranzen,
aber auch selbststän-
dige Vermittler auf die Umstellung vor-
zubereiten, hat die Viwis GmbH, Mün-
chen, das Lern Programm „Die WG-Re-
form: neue Spielregeln für die Vers»
cherungswirtschaft" entwickelt. Das P»c-
gramm ist sowohl als CD-ROM als au:~
online erhältlich. Preis auf Anfrage . 3
E-Mail: info@viwis.de.
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