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BÜCHER

Das Spannungsverhältnis zwischen Provisionsberatung 
und Honorarberatung im Versicherungsmarkt

Provisionsberatung und Honorarberatung – an dieser Frage scheiden sich 
nach wie vor die Geister. Vor dem Hintergrund der Versicherungsvertriebs-
richtlinie (IDD) und des allgemeinen Drucks auf die Provisionen im 
Versicherungsbetrieb hat die Frage nach der richtigen Vergütungsart 
sogar noch an Bedeutung gewonnen. So sieht die IDD etwa Regeln zur 
Offenlegung der Vergütungsherkunft der Versicherungsvermittler vor, 
die von einer Offenlegungspflicht der Vergütungshöhe bis hin zu einem 
Provisions- und Courtageverbot reichen können. Christian Schafstädt 
stellt vor diesem Hintergrund zunächst die rechtlichen Grundlagen der 
Vergütung dar. Er beleuchtet unter rechtsökonomischen Gesichtspunk-
ten, welche Auswirkungen eine Änderung des Vergütungssystems auf 
den Markt der Versicherungsvermittlung haben könnte. Zudem geht er 
dabei der Frage nach, welche Vor- und Nachteile die sogenannte Honorar-
beratung gegenüber der provisions- bzw. courtagebasierten Vergütung 
hat – und bringt die Diskussion so auf eine fundierte Ebene.

Autor: Christian Schafstädt 
Verlag: Versicherungswirt-
schaft 
Umfang: 469 Seiten 
Preis: 69,00 Euro 
ISBN: 978-3-89952-913-5

... und was sagen Sie?
Auf dem Weg zum Spitzenverkäufer

Eine gute Verkaufsrhetorik beinhaltet nicht nur starke Inhalte, sondern 
auch ein überzeugendes Auftreten. Welche Rolle der richtige Einsatz der 
Stimme dabei spielt, wird meist unterschätzt. Dabei ist er essenziell, um 
im Verkaufsgespräch überzeugen zu können. Mit dem Trainings-Hör-
buch „… und was sagen Sie?“ präsentiert der Vertriebsexperte Sascha 
Bartnitzki erstmals ein aktives auditives Training für Verkäufer, das genau 
an diesem Punkt ansetzt. Anders als bei herkömmlichen Hörbüchern muss 
der Hörer nicht nur zuhören und das Gesagte in sich aufnehmen, sondern 
auch aktiv mitarbeiten. Ähnlich wie bei einem Audio-Sprachkurs müssen 
die Hörer nach und nach einzelne Passagen erarbeiten. So sollen die Ant-
worten und Formulierungen besser im Gedächtnis verankert werden. Dank 
des Einsatzes der eigenen Stimme und der bewussten Wiederholung kön-
nen Verkäufer ihre individuelle Sprache des Verkaufens anreichern. 

Autor: Sascha Bartnitzki 
Verlag: BusinessVillage 
Dauer: 78 Minuten 
Preis: 19,80 Euro 
ISBN: 978-3-86980-147-6

Bargeldverbot
Alles, was Sie über die kommende Bargeldabschaffung 
 wissen müssen

Was lange Zeit nach einer wüsten Verschwörungstheorie geklungen hat, ist 
nun tatsächlich auf die politische Agenda gerückt. Zumindest bei größeren 
Beträgen wird offen über ein Bargeldverbot nachgedacht. Das erzürnt die 
Gemüter – gerade in Deutschland, wo Bares oft immer noch als einzig 
Wahres gilt. Ulrich Horstmann und Gerald Mann zufolge forcieren die 
Regierungen vor allem aufgrund der andauernden Niedrigzinsphase die 
bargeldlose Zahlung. Seitens der Europäischen Union soll es bereits für 
2018 konkrete Pläne für eine vollständige Bargeldabschaffung geben. In 
Italien und Frankreich sind bereits Bargeldzahlungen ab 1.000 Euro illegal 
und viele Banken haben neben Tageslimits auch Wochenlimits eingeführt. 
Für den Staat habe solch ein generelles Verbot nur Vorteile, kann doch 
der Bürger Geld nicht mehr abheben und ist somit den Negativzinsen 
hilflos ausgeliefert. Auch wären alle finanziellen Transaktionen lückenlos 
kontrollierbar – und der gläserne Mensch so Realität.

Autor: Ulrich Horstmann, 
Gerald Mann 
Verlag: FinanzBuch Verlag 
Umfang: 122 Seiten 
Preis: 6,99 Euro 
ISBN: 978-3-89879-933-1


