
Herzlich willkommen zu  
 
 
Betriebliche - / kollektive 
Berufsunfähigkeitsversicherung 
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- Vorbereitung  
- Erstansprache (incl. fachliche Hilfsfolien)  
- neue Zielgruppenkonzepte 
- Erstgespräch (incl. fachliche Hilfsfolien)  
- Einarbeitung in verschiedene Strategien  
- Vertragsabschluss 

 

 
Viele Erfolge bei der erfolgreichen Umsetzung.  
       
     Ihr Martin Stengl 
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Sie erhalten Präsentationsunterlagen incl. fachlichen und vertrieblichen Input. Fragen Sie 
gerne jederzeit.   
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Vorbereitung 

Die grundsätzliche Idee dieses Systems ist eine geeignete Kollektivbildung. Dadurch können viele wesentliche Vorteile 
generiert werden-  
Am zielführendsten ist ein strategisches Vorgehen, indem man zunächst die eigenen Möglichkeiten analysiert 
(Bestandskunden/ eigenes Beziehungsnetzwerk). Anbei erhalten Sie Selektionskriterien, die Sie hierfür nutzen können. 
Ideal ist es dabei, wenn Sie Priorisierungen vorgeben. Diese Tätigkeit sollten Sie in aller Ruhe machen. Das Ergebnis ist 
Ihre Basis für das komplette weitere Vorgehen. Natürlich stehe ich Ihnen auch in dieser Phase zur Verfügung. 
 

Meine Empfehlung: Fangen Sie mit den Beratungen dort an, wo Ihre Kontakt-Qualität optimal ist 
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Vorbereitung/ fachlich 

Einer der großen Vorzüge dieses Systems ist, dass Sie vermutlich das erste Mal adäquate Absicherungen für Chefs/ 
Unternehmer/ Führungskräfte etc. bieten können. 
Im Gegensatz zu bisherigen Verkaufsgesprächen, können Sie gleich direkte Vorteile für Ihre Gesprächspartner bringen. 
Das bisherige, umständliche Agieren, um an das Belegschaftsgeschäft zu kommen, entfällt komplett. Ihre 
Abschlusschancen und Ihre Akzeptanz steigen dadurch exponentiell.  
 
Ermöglicht wird dies durch den spektakulären Exklusiv – Tarif C+. Dieser ist speziell auf die Bedürfnisse von „Chefs“ 
zugeschnitten.  
 
Sie können eigene Kollektive einrichten. Sie können aber auch – in geeigneten Fällen – Einzelrisiken an bestehende 
Kollektive andocken. Wir arbeiten beständig daran, diese Möglichkeiten auszubauen. Hierüber werde ich Sie regelmäßig 
informieren. 
 
Auf den nächsten Folien erhalten Sie Informationen zu unseren Zielgruppen. Nutzen Sie diese Infos bei Ihrer 
Bestandsanalyse. Ich bin überzeugt, dass sich hier viele Chancen für Sie eröffnen. 
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Vorbereitung/ fachlich 

-  Zielgruppen C+  - 

 

Welche Firmen, bzw. welche Mitarbeiterkreise lassen sich grundsätzlich über diesen Tarif versichern? 

  
Grds. ist der Tarif für „hart arbeitende Großverdiener“ gedacht - Vorstände, GF, leitende Angestellte großer Firmen, Partner/Berufsträger 

von Beratungs- (Anwälte, Steuerberater, Unternehmensberater, etc.) und Finanzierungsunternehmen aller Art (Private Equity, Venture 

Capital, Finanzdienstleister). 

Wir setzen grds ein Gehalt ab 75 TEUR im „White-Collar“-Sektor voraus, also kaufmännisch tätige Personen.  

  
Beamte: Hier ist die Art der Tätigkeit nicht wesentlich, so dass insoweit auch Beamte versicherbar wären. 

Jedoch: 

Wir benötigen mindestens 10 Personen aus einer juristischen Einheit. Einzelpolicen für einzelne Beamte können wir nicht darstellen. 

Zudem ist C+ eine Gehaltsdifferenzdeckung. Etwaige Versorgungsansprüche gegenüber dem Dienstherrn werden angerechnet. 

Denkbar wäre eine Summen- und Konditionsdifferenzdeckung zu der beamtenrechtlichen Versorgung im BU-Fall, etwa bei einer sich erst 
allmählich mit den Dienstjahren aufbauenden Versorgung.  
 

Aktuell haben wir sehr viel potenzielle Kunden im Beamten-Bereich. Zählen diese ebenfalls zum versicherbaren Personenkreis? 

Der Beamtenbereich hat ja ebenfalls eine große Bandbreite an möglichen Tätigkeiten: 

  
Hier gilt das oben Gesagte: grds. ist der Tarif für gutverdienende leitende Kräfte vorgesehen, die mehr als 75 TEUR verdienen. Ein Großteil der u.g. 

Personen ist insoweit nicht qualifiziert. Sofern Einzelpersonen versichert werden sollen, ist C+ nicht anwendbar. Sofern große Gruppen versichert 

werden sollen, können wir sprechen. Dann aber - insbesondere, wenn eine vom Dienstherrn ausgehende Versorgung angedacht ist - haben wir das 

Thema der EU-Ausschreibung zu beachten. Insofern sind Beamte ein eher schwieriges Feld. 

 

- Verwaltung, - Polizei, - Vollzugsdienst, - Finanzamt, - Lehrer, - Landtagsabgeordnete (Wahlbeamte), - Bürgermeister, - Angestellte im 

öffentlichen Dienst (z.b. Landratsämter) 

 

- Angestellte im öffentlichen Dienst (z.b. Mitarbeiter von sonstigen öffentlichen Einrichtungen oder)  
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Vorbereitung/ fachlich 

-  Bestehendes Kollektiv nutzen  - 

Für die Vertriebspartner besteht schon jetzt die Möglichkeit, sich an ein bestehendes Kollektiv anzudocken. Ab der 
ersten Person. Nutzen Sie diese Möglichkeit und sichern Sie sich und Ihre Mitarbeiter 



Vertriebskonzepte für Einzelrisiken und kleinere Firmen  

Betriebsgröße/  
Anzahl versicherte Personen 

- Eigenes Kollektiv C+ möglich 
- AG/ AN finanziert möglich 
- Für FK (und Belegschaft auf Anfrage) 

- Steuerberater/ Notare/ Rechtsanwälte 
- Topp – Schutz HDI 
- AG/ AN finanziert möglich 
- Excedenten Lösung für FK (und Belegschaft auf 

Anfrage) 

Ab 10 white collar Risiken (nach 

Annahmerichtlinien) 

 
Weniger als 10 white collar Risiken 

 
Zugang für Vertriebspartner von HWK 
 

Wenn 10 Risiken nur unter Einrechnung der 
Belegschaft möglich sind: 
Möglich, wenn Belegschaft AG- finanziert 
abgesichert wird 
Zugang für jeden Makler - Anfrage 

- IT Branche 
- Mitgliedschaft in „Verein“ 
- AG/ AN finanziert möglich 
- FK (und Belegschaft auf Anfrage) 

Vorbereitung/ fachlich 

-  Bestehendes Kollektiv nutzen  - 
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Haben Sie Kontakte zu Verbänden, Vereinigungen, Gemeinschaften, große Firmen  o.ä. 
 
Kommen Sie auf mich zu. Werden Sie selbst „Kopf“ eines Zielgruppenkonzeptes 
 
„eigenes Bedingungswerk; eigenes Courtageniveau“ sind möglich 

Angebot 



Exklusive Kollektivlösungen für die BU - Absicherung 

C+ für  
 

White collar Risiken 
 

- Mind. 10 Personen 
 

- AG finanziert 
(obligatorisch) 

- Mtl. Rente mind. 1.500 € 
(je VP) 
 

- AN finanziert (fakultativ) 
- Mtl. Rente mind.  
- 3.000 € (10 – 29 VP)  
- 2.000 € (30 – 49 VP) 
- 1.500 € (ab 50 VP) 

C+ 
 

Wenn AG finanziert, in geeigneten Fällen möglich 
Wenn AN finanziert, in Firmen (ab 30 MA) in geeigneten Fällen möglich 

Deutsche VU  private Verträge 
 

Wir prüfen jedes Risiko individuell; Die Zugangsvoraussetzungen werden indiv.  festgelegt 

Deutsche VU   Direktversicherung 
 

Wir prüfen jedes Risiko individuell; Die Zugangsvoraussetzungen werden indiv. festgelegt 

Mögliche Belegschaftsabsicherung 

White collar: Vorstände; GF; 
Management;  Akademiker;  
Führungskräfte; Kaufleute; etc. 

Wenn Belegschaft in C + 
versicherbar, können die MA auf die 
Personenzahl angerechnet werden 

Vorbereitung/ fachlich 

-  Das System  - 
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Vorbereitung 

Nutzen Sie einen einfachen Fragebogen 
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Erstgespräch/ Kundenansprache 

Sehr geehrter …. 
  
das existenzbedrohende Risiko durch Berufsunfähigkeit ist leider allgegenwärtig. Eine leistungsstarke und bezahlbare 
Absicherung in adäquater Höhe, war, obwohl dies besonders wichtig wäre,  bislang nicht möglich. Aber ich kann 
Ihnen nun eine gute Nachricht geben. 
 
Eine kleine Gruppe von ausgewählten und qualifizierten Versicherungsmaklern, zu der auch ich gehöre, hat sich 
dieser Problemstellung angenommen und  genau hierfür, ein passendes und exklusives Deckungskonzept - speziell 
für Chefs/ Unternehmer und Führungskräfte -  erarbeitet. Damit können wir einen wirklich ärgerlichen Missstand 
beseitigen. 
 
Zu den absoluten Besonderheiten gehören: 
- Adäquate Absicherung für Chefs/ Unternehmer; Erstklassige Bedingungen; super Preis-/ Leistungsverhältnis; 

ohne Gesundheitsfragen möglich  
- Öffnungsklausel für ausgewählte Belegschaftsteile; Sie werden als AG deutlich attraktiver, ohne Aufwand, ohne 

Risiko 
 
Dieses Konzept würde ich Ihnen gerne persönlich vorstellen. Ich bin überzeugt, dass Sie begeistert sein werden. 
Wann würde es Ihnen passen? 

Muster – Erst – Ansprache  (weitere Muster gerne auf Anforderung) 
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Erstansprache/ fachlich 

-  Argumente  - 

Ohne Gesundheitsfragen möglich 



20.09.2018 Vertriebsleitfaden  16 

Stress ist altersunabhängig 
Eine Berufsunfähigkeit wird auch heute noch oft mit einer Alterskrankheit gleichgesetzt. Dabei scheinen die zahlreichen Studien, die das 
exakte Gegenteil belegen meist ungehört zu verklingen. Bereits seit Jahren gelten psychische Leiden als wahrscheinlichste BU-Ursache. 
Fast jeder dritte Fall wird durch Stress und ähnliche Faktoren verursacht. Eine unmittelbare Beziehung zum Alter: nicht gegeben. 

Erstansprache/ fachlich 

-  Statistik  - 
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Erstansprache/ fachlich 

-  Statistik  - 
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Erstansprache/ 

2 verschiedene Informationsfilme stehen für Sie bereit. Diese finden Sie ebenfalls auf 
unserer HP- Sie haben diese Filme praktisch immer dabei. 
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Erstansprache/ fachlich 

-  Prioritäten  - 
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Erstgespräch 

-  Fragen und Struktur  - 

Einzigartige Klarheit und Akzeptanz in der Ansprache. Mit diesem System bringen Sie den Chefs selbst wichtige 
Vorteile. Deshalb werden die Ihnen zuhören. 3 Fragen genügen. 

Wollen Sie sich als Chef/ Führungskraft selbst adäquat absichern?   

  

Wollen Sie auch was für Ihre Belegschaft machen? 

  

Wenn ja, wollen Sie Ihren AN diese einzigartige Absicherungsmöglichkeit nur ermöglichen, oder sich auch 

finanziell beteiligen, um dadurch Steuerungseffekte zu optimieren? 
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Nutzen Sie nur ein einziges Dokument. 

Erstgespräch 

- Struktur  - 
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Erstgespräch 

- Festlegen Finanzierung  - 



20.09.2018 Vertriebsleitfaden  23 

Erstgespräch/ fachlich 

- Auswirkung Finanzierungsmodelle - 

Unverbindliches Beispiel: Beschreibung der Auswirkungen incl. Entgeltoptimierung 
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Erstgespräch 

- Festlegen Finanzierung  - 

Mit einer einzigen Folie erklären Sie die Finanzierungsmöglichkeiten, Sie vergessen nichts und können diese Folie 
Ihrem Beratungsprotokoll beifügen. 
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AG wollen Chefs und Führungskräfte enger binden. Sie sorgen für adäquaten 
Versicherungsschutz (VN= AG) 
  
AG bieten ihren AN Lohnfortzahlung über die gesetzliche Frist von 42 Tagen  (z.B. für 
ein Jahr) (VN=AG) 
  
AG ermöglichen Ihren AN die Sondervorteile des Konzeptes, beteiligen sich aber 
nicht finanziell (VN = AN) 

Erstgespräch/ fachlich 

- Kundenwünsche in der Übersicht - 
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Erstgespräch 

- Produktdesign  - 

Passen Sie jetzt das Produkt an die individuellen Wünsche Ihrer Kunden an. 

Angebotsanforderung und Optimierung der tariflichen Möglichkeiten 
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Erstgespräch/ fachlich 

- Prämienbeispiele  - 
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Erstgespräch/ fachlich 

- Steuern/ Sozialabgaben  - 
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Die Entgeltoptimierung für die Belegschaft: Mehr Netto vom Brutto; Die ideale Symbiose auf dem Weg zu einer 
aufwandsarmen oder sogar aufwandsneutralen BU-Absicherung.  

Erstgespräch/ fachlich 

- Entgelt-/ Nettolohnoptimierung - 

„Die Unternehmer haben es in der Hand durch vertragliche Vereinbarung von einer gesetzlich zulässigen 
Steuerbefreiung in möglichst hohem Maße Gebrauch zu machen.“ 

(Urteil Bundesfinanzhof vom 17.07.2010 VI R 50/09) 

Ich stelle Ihnen gerne den 
Kontakt her! 
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Erstgespräch/ fachlich 

- Vorteile in der Übersicht - 
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Erstgespräch/ fachlich 

- Konzept in der Übersicht - 
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Konkrete Angebotsanforderung 

  
Link: https://www.biometric-
underwriting.de/login 
Benutzername: bBU Collect Plus 
Passwort: Angebot-bBU-Collect-Plus 
  
Auch die Annahmerichtlinien  
sind hier hinterlegt. 
  

https://www.biometric-underwriting.de/login
https://www.biometric-underwriting.de/login
https://www.biometric-underwriting.de/login


20.09.2018 Vertriebsleitfaden  33 

Konkrete Angebotsanforderung 

- Benötigte Daten - 

Diese vorbereitete Excel Liste finden Sie ebenfalls im Download – Bereich 
 
 
Dort finden Sie ebenfalls die kompletten Antragsunterlagen. 
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Abschluss 



Policendauer > 5 Jahre erforderlich 

Traditionelle Produktlinie  
deutsche VU 

Tarif C+ 

Versicherbarkeit prüfen  (JEZ) 
„white collar“ 

Kunden- Erstgespräch/ Festlegen 
- VN 
- Finanzierung 
- Versicherungsdesign 
- Einsatz EO 

Angebot über „JEZ“  Checkliste anfordern 

Kunden- Erstgespräch/ Festlegen 
- VN 
- Private Absicherung/ Direktvers. 
- Versicherungsumfang 
- Einsatz EO 

Angebot über „Bio“  Checkliste anfordern 
Incl. Beurteilung (500 € Regel) 

Kunden – Präsentation 
 

- Geschäftsführung 
- Betriebsrat 
- Schwerbehinderten Vertretung 

Einholen Unterschriften/  
Festlegen  Vorgehen und Termine 

 
- Mitarbeiterpräsentation 
- Mitarbeiterberatung 

gegeben 

- Anträge einreichen 
- Policen aushändigen 
- ½ jährliche Kundengespräche 
- Nachbearbeitung 

ja nein 

BU im Kollektiv 

Von der Idee zum Abschluss 



traditionell 

- Deutsche Versicherer 
- bAV oder private Absicherung 
- Dauerhafte Lösung; langfristige Bindung 
- Ausschreibung bei versch. Spitzenversicherern 
- Einmaliges Bewertungsverfahren; Antragsaufbereitung 
- Bedingungs-/ Prämienvorteile (Großhandel!) 
- Absicherungshöhen 1000 – 2.000 (2.500) € 
 

- Lloyds of London; exklusiver Spezialtarif; white collar 
- Privat oder über AG 
- Keine langfristige Bindung (wichtig für AG, da sich Kassenlage ändern 

kann) 
- Leistung bei BU und AU 

innovativ 

Keine Gesundheitsfragen 
Passgenaue Unterstützung von der Akquise bis zum Antrag 

BU im Kollektiv 

Biometric Produkte – Übersicht - 



- Sensationelles Preis- Leistungsverhältnis 
- Courtagen statt Abschlussprovisionen 
- „Haustarif“ 
- Exklusiv- Produkt mit Alleinstellungsmerkmal 
 

Leistungsmerkmale: 
 

 Loss of income = transparente und „einfache“ Regeln im 
Leistungsfall 

 Keine Verweisung; keine Umorganisation 
 Mitarbeiter weltweit versicherbar 
 Beurteilung eigener Arzt 
 Leistungsdynamik mind. Verbraucherindex – max. 7 % 

 
Flexibel: 

 
 Karenzzeiten ab 30 Tagen möglich (Leistungen ab 31. Tag – keine 6 

Monate erforderlich) 
 Vorübergehende BU kann alleine versichert werden 
 Keine bAV nach 3,63, dadurch keine ArbeitgeberhaftungKein kann) 
 Keine langfristige Bindung (wichtig für AG, da sich Kassenlage ändern 

kann) 
 Vorgabe; Rente in €; Beitrag in €; oder in % des derzeitigen 

Bruttoeinkommen 
 Courtagen wählbar 
 Verschiedene Finanzierungsvarianten; VN = AN oder AG 
 Flexible Vertragsgestaltung; hohe Steuerungsmöglichkeiten 
 

C+ = Existentieller Versicherungsschutz zu 
- hervorragenden Bedingungen zu einem 
- spektakulären Preis-/ Leistungsverhältnis 
- bis zu einer mtl. Rente von 250.000 € 
- ohne Gesundheitsfragen möglich 

BU im Kollektiv 

Merkmale des Exklusiv- Tarifes  



BU im Kollektiv 

Loss of Income 



BU im Kollektiv 

Vertragliche Ausschlüsse 



BU im Kollektiv 

Vertragliche Erklärungen 



BU im Kollektiv 

Steigerung Unternehmenswert 
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Netzwerken 

- Lukrative Zusatzchance - 

Unser spezielles Networking System bietet Ihnen eine weitere lukrative Chance. 
 
Empfehlen Sie uns in Ihrem Kollegenkreis weiter. Sie können dadurch sofort und bequem an meinen daraus 
entstehenden Provisionen partizipieren. Sie sichern sich also Einnahmen, wenn Sie uns einfach weiterempfehlen. 
 
 
Fordern Sie einfach den entsprechenden Kooperationsvertrag an. 
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Für unsere Vertriebspartner: 
 
Dieses Trainingsset und das folgende Vertriebsset finden Sie auf unserer HP. 
 
Ein Vertriebsset incl. der Antragsunterlagen (ohne Kommentar und Fachinfos; also für 
den praktischen Einsatz) finden Sie ebenfalls auf unserer HP.  
 



20.09.2018 Vertriebsleitfaden  44 

Mit wenigen Folien zum Ziel. Natürlich können Sie auch die Fachfolien zusätzlich nutzen. So 
wie es Ihnen gefällt.   Viele Erfolge 
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Vorbereitung 
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Vorbereitung 

Nutzen Sie einen einfachen Fragebogen 
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Erstgespräch/ Kundenansprache 

Sehr geehrter …. 
  
das existenzbedrohende Risiko durch Berufsunfähigkeit ist leider allgegenwärtig. Eine leistungsstarke und bezahlbare 
Absicherung in adäquater Höhe, war, obwohl dies besonders wichtig wäre,  bislang nicht möglich. Aber ich kann 
Ihnen nun eine gute Nachricht geben. 
 
Eine kleine Gruppe von ausgewählten und qualifizierten Versicherungsmaklern, zu der auch ich gehöre, hat sich 
dieser Problemstellung angenommen und  genau hierfür, ein passendes und exklusives Deckungskonzept - speziell 
für Chefs/ Unternehmer und Führungskräfte -  erarbeitet. Damit können wir, einen wirklich ärgerlichen Missstand, 
überzeugend beseitigen. 
 
Zu den absoluten Besonderheiten gehören: 
- Adäquate Absicherung für Chefs/ Unternehmer; Erstklassige Bedingungen; super Preis-/ Leistungsverhältnis; 

ohne Gesundheitsfragen möglich  
- Öffnungsklausel für ausgewählte Belegschaftsteile; Sie werden als AG deutlich attraktiver, ohne Aufwand, ohne 

Risiko 
 
Dieses Konzept würde ich Ihnen gerne persönlich vorstellen. Ich bin überzeugt, dass Sie begeistert sein werden. 
Wann würde es Ihnen passen? 
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Stress ist altersunabhängig 
Eine Berufsunfähigkeit wird auch heute noch oft mit einer Alterskrankheit gleichgesetzt. Dabei scheinen die zahlreichen Studien, die das 
exakte Gegenteil belegen meist ungehört zu verklingen. Bereits seit Jahren gelten psychische Leiden als wahrscheinlichste BU-Ursache. 
Fast jeder dritte Fall wird durch Stress und ähnliche Faktoren verursacht. Eine unmittelbare Beziehung zum Alter: nicht gegeben. 

Erstansprache 

-  Statistik  - 
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Erstansprache 

-  Statistik  - 
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Erstansprache/ 

Argumentation 
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Nutzen Sie nur ein einziges Dokument. 

Erstgespräch 

- Struktur  - 
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Erstgespräch 

- Festlegen Finanzierung  - 
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Erstgespräch 

- Festlegen Finanzierung  - 

Mit einer einzigen Folie erklären Sie die Finanzierungsmöglichkeiten, Sie vergessen nichts und können diese Folie 
Ihrem Beratungsprotokoll beifügen. 
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Erstgespräch 

- Produktdesign  - 

Passen Sie jetzt das Produkt an die individuellen Wünsche Ihrer Kunden an. 

Angebotsanforderung und Optimierung der tariflichen Möglichkeiten 
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Erstgespräch/ fachlich 

- Vorteile in der Übersicht - 



20.09.2018 Vertriebsleitfaden  58 

Erstgespräch/ fachlich 

- Konzept in der Übersicht - 
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Konkrete Angebotsanforderung 

  
Link: https://www.biometric-
underwriting.de/login 
Benutzername: bBU Collect Plus 
Passwort: Angebot-bBU-Collect-Plus 
  
Auch die Annahmerichtlinien  
sind hier hinterlegt. 
  

https://www.biometric-underwriting.de/login
https://www.biometric-underwriting.de/login
https://www.biometric-underwriting.de/login
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Konkrete Angebotsanforderung 

- Benötigte Daten - 

Diese vorbereitete Excel Liste finden Sie ebenfalls im Download – Bereich 
 
Dort finden Sie ebenfalls die kompletten Antragsunterlagen. 
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Mit wenigen Folien zum Ziel. Natürlich können Sie auch die Fachfolien zusätzlich nutzen. So 
wie es Ihnen gefällt.   Viele Erfolge 
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Ich würde Ihnen gerne ein außergewöhnliches Konzept zur  Absicherung des existentiellen Berufsunfähigkeitsrisikos für 
Führungs- / Fachkräfte vorstellen, das wirklich erstaunliche Dinge kann. Dazu gehören: 
 
- hervorragenden Bedingungen zu einem  
- spektakulären Preis-/ Leistungs-verhältnis  
- bis zu einer mtl. Rente von 250.000 €  
- ohne Gesundheitsfragen möglich  
- einige DAX Unternehmen setzen dieses System gerade mit uns um 
  
Durch dieses Konzept erhalten nicht nur Mitarbeiter sehr wichtigen Versicherungsschutz, sondern Unternehmen 
(Arbeitgeber) werden dadurch gleichzeitig wertvoller und attraktiver. Sie, als „Maklerfirma“ können Sie dieses Konzept 
natürlich für Ihr eigenes Unternehmen, aber auch für Ihre Kunden verwenden. 
 
Sie, privat, können sich dann sofort - bis zu 75% Ihres Bruttoeinkommens – ohne Gesundheitsfragen – absichern und 
haben im Falle eines Falles, ein großes Problem weniger. 
 
Am besten veranschaulicht dies vermutlich ein unverbindliches  Beispiel. 
 
Monatsrente 5.000 €, EA 40; Monatsbeitag 65,10 € im 1. Jahr 
  
Besonders interessant könnte es für Sie auch sein, dass es zwar keine Abschulussprovisionen, dafür aber Courtagen – bis 
15 % - gibt, also für „richtige“ Makler ein zusätzlicher Bonuspunkt. 
  
Ich würde mich jedenfalls sehr freuen, Ihnen dieses einzigartige Konzept – mit seinen vielen weiteren einzigartigen 
Vorteilen - persönlich vorstellen zu dürfen. Wann würde es Ihnen passen? Bitte melden Sie sich einfach wegen der 
Terminabstimmung bei mir. 

Erstgespräch/ Kundenansprache 
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