W
2
<
2
°
Das Fachmagazin fiir Risiko- und Kapitalmanagement
AssCompact Awards Fondsmanager im Portrat Rechtsanwalt Jiirgen Evers
Die beliebtesten Anbieter Vincent Strauss Courtagezusage
iIm Bereich Maklerservice Charmanter Scharfziingler des Versicherers

wisyuuep £2089

158201 dd

eZ}||5 [eRydIN

DV Yeyosjjesebsbuniayoisiop
-ZINYSssIyoay snaN

#7101 # 106LMN-82E6SYdx
wodoPsIea  1sAd £9loy d

yinaufeq 8ryS6 ‘v AS Jeyoelpulg 'HAWD sBunsieqsqaieg bag




ASSEKURANZ

Erbringung von Rechtsdienstleistungen

fur das Vermittlerbiiro

Interview mit Michael Glitza, Leiter Vertrieb der Neue Rechtsschutz-Versicherungsgesellschaft (NRV) AG,
und Angelos Anastassiou, Geschaftsfiihrer der VETO Rechisanwaltsgesellschaft mbH

Die NRV hat mit der VETO Rechtsanwaltsgesellschaft mbH einen neuen Service entwickelt,
bei dem Vertriebspartner eine Rechtsdienstleistung erhalten, die sie taglich vor juristischen
Auseinandersetzungen oder deren Folgen schiitzen soll. Die Inanspruchnahme der Dienst-

leistung erfolgt Gber ein Member-Card-System.

,Heute ist der Vertrieb der Versicherungsbranche stark
von gesetzlichen Veranderungen und Neuerungen
wie dem Verhaltenskodex, Compliance, Haftung oder
neuesten Datenschutzbestimmungen gepréagt.”

Michael Glitza

i

Herr Glitza, was verbirgt sich hinter dem Member-Card-
System fiir Vermittler?

Michael Glitza Heute ist der Vertrieb der Versicherungsbran-
che stark von gesetzlichen Verinderungen und Neuerungen
wie dem Verhaltenskodex, Compliance, Haftung oder neues-
ten Datenschutzbestimmungen geprigt. Hier immer auf dem
neuesten Stand zu
sein, ist nicht nur
aufwendig und zeit-
raubend, sondern
auch mit hohen
Kosten verbunden.
Fir unsere Ge-
schiftspartner ist
dies eine ganz be-
sondere Herausforderung, bei der wir als Rechtsschutzpartner
mit dem Know-how rund um das Thema Recht Unterstiit-
zung leisten.

Michael Glitza

Dies war Grundlage fir die Entwicklung unseres Member-
Card-Systems, das unseren Vertriebspartnern Rechtsdienst-
leistungen iiber einen spezialisierten Anwalt bietet. Wir haben
eine Black Member Card und eine Blue Member Card entwor-
fen. Je nach Kartentyp haben wir hervorragende Leistungspakete
gemeinsam mit der VETO Anwaltskanzlei zusammenge-
stellt. Hat der Vertriebspartner eine der Karten, ibernimmt die
NRV die Kosten dieser juristischen Dienstleistungen fiir ihn.

Wie kann man diese Leistung erhalten
bzw. an welche Voraussetzungen sind
diese Karten gekniipft?

MG Diese besondere Leistung stellen wir
unseren Top-Partnern zur Verfiigung,
mit denen wir eng zusammenarbeiten.
Ein bisschen so wie eine besondere Mit-
gliedschaft in einem exklusiven Club.

Was hat Sie dazu bewogen, diesen
Rechtsservice zu entwickeln?

MG Der Bedarf nach spezialisierten
Rechtsdienstleistungen ist da, Dies stelle
ich bei jedem Gesprich mit Vertriebs-
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partnern fest. Auflerdem konnten wir
tiber die ,,Mehrwert-Veranstaltungen” der
vergangenen drei Jahre durch Herrn
Anastassiou, unter anderem zum Thema
Vermittler- und Vertriebsrecht, ein enor-
mes Interesse an dieser Beratungsleis-
tung feststellen.

Herr Anastassiou, welche Aufgabe
nehmen Sie in der Kooperation ein?

Angelos Anastassiou Ich bin Geschiifts-
fithrer der Anwaltskanzlei VETO. Da
ich bei jeder meiner Veranstaltungen
angesprochen worden bin, ob ich als
Anwalt personliche Unterstiitzung leis-
ten kann, haben wir gemeinsam mit der
NRV Lésungen gefunden.

Welche Leistungen erbringen Sie fiir
die Geschiiftspartner?

AA Blue Card Member der NRV erhal-
ten eine anwaltliche Beratung per Telefon
zu allen Rechtsgebieten. Das ist quasi die
JURCALL-Dienstleistung fiir Kunden der
NRV nun auch fiir Vertriebspartner. Au-
Berdem stellen wir Mustervertragstexte
tiir seine tagliche Arbeit zur Verfiigung,

Fir Black Card Member gehen wir noch
ein Stiick weiter. Hier bekommt der
Vertriebspartner eine personliche Bera-
tung und kann sich Maklervertrige,
Datenschutzerkliarungen, AGBs, Gesell-
schaftsvertrige und was es noch in sei-
nem Geschift rechtlich zu regeln gilt,
individuell gestalten lassen, und als be-
sonderes Extra bieten wir die auflerge-
richtliche Interessenwahrnehmung durch
spezialisierte Anwilte der VETO GmbH.

Konnen Sie aus dem Alltag Threr
Anwaltspraxis konkrete Beispiele
nennen?




AA Auseinandersetzungen sind an der
Tagesordnung: Ein Gewerbekunde be-
hauptet, ein Versicherungsmakler hitte ihn
liber die Moglichkeit einer Betriebsun-
terbrechungsversicherung nicht aufge-
klért, und fordert 100.000 Euro Schadens-
ersatz von ithm. Durch das Einschalten
eines Anwaltes konnte dieser Anspruch
erfolgreich auflergerichtlich abgewehrt
werden.

Dariiber hinaus erfordert das tigliche
Geschift von Maklern viele rechtliche
Unterlagen: Ein Makler méchte seinen
Angelos Anastassioy Maklerauftrag, die Datenschutzerkli-
rung, die Kommunikations- und Ein-
verstindniserklirung und den Nachtrag zum Versorgungs-
stand gestalten. Oder er mochte eine Honorarvereinbarung
fir die Fille, in denen es nicht zu einer Versicherungsver-
mittlung kommt und trotzdem ein erheblicher Aufwand fiir
Analyse- und Losungskonzepte entstanden ist. Fin speziali-
sierter Anwalt erstellt einwandfreie rechtssichere Unterlagen
und berit zudem zur Gestaltung der Unterlagen fiir eine
spatere VerdauBerung der Courtageanspriiche, woran viele

nicht gleich bei diesem Thema denken.

In welchem Bereich ist die VETO Kanzlei im Allgemeinen
tatig?

AA Mittlerweile ist die VETO Rechtsanwaltsgesellschaft mbH
eine Wirtschaftskanzlei mit den Hauptschwerpunkten Ver-
triebs-, Gesellschafts- und Wetthewerbsrecht. Wir beraten ins-
besondere Freiberufler, mittelstindige Unternehmen und auch
Industriekunden.
Fokussiert sind wir
auf Versicherungs-
makler, Mehrfir-
menvertreter und
Versicherungsun-
Angelos Anastassiou ternehmen. Aus
dem Bedarf, der
tiber die Mehr-
wert-Veranstaltungen deutlich wurde, ist die Idee gewachsen,
sich in diesem Feld stirker zu positionieren. Ich selbst bin spe-
zialisiert auf Vertriebs- und Gesellschaftsrecht und arbeite mit
acht weiteren erfahrenen Anwilten zusammen.

~Aus dem Bedarf, der Uber die
Mehrwert-Veranstaltungen deutlich wurde, ist die
Idee gewachsen, sich in diesem Feld

starker zu positionieren. “

Herr Glitza, erhilt der Vertriebspartner diese Leistungen
kostenfrei?

MG Ja. Natiirlich stehen die Black Member Card und die
Blue Member Card fiir einen exklusiven Service. In einem
stagnierenden Rechtsschutzmarkt ist diese Mehrwertleistung
ein starkes Instrument zur Pflege der Geschiftsbeziehung.
Ein Vermittler sollte seine Wahl fiir einen Rechtsschutzver-
sicherer nicht mehr allein an Produkten ausrichten. Dafiir
sind sich die Produkte am Markt zu ihnlich. Wir méchten
unsere Vertriebspartner neben dem klassischen Service
durch meine Direktionsbeauftragten und unser Vertriebsteam

sowie durch entsprechende Technolo-
gien unterstiitzen. Das sollte heute er-
wartet werden kénnen. Wir wollen einen
fithl- und erlebbaren Mehrwert bieten.

Gibt es bereits Vertriebspartner, mit
denen Sie zusammenarbeiten, die
dieses Angebot von der NRV erhalten
haben?

AA Wir starten jetzt im Oktober. Natiir-
lich kristallisieren sich schon bestimmte
Geschiftspartner heraus, auf die wir in
Kiirze zugehen werden.

Und wie kénnen neue Geschiftspartner
diese Leistung erhalten?

AA Die Eckpfeiler der Zusammenarbeit
miissen natiirlich immer individuell be-
sprochen werden. Daher bietet sich der
Weg tiber meine Direktionsbeauftragten
oder mich persénlich an. Schliefilich
haben die Leistungen der Karten einen
Gegenwert weit im vierstelligen Bereich. ®
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