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Last-Minute-Reise: Gerade hier sind
e Stornokosten in der Regel sehr
hach. Die Reisenickirittskostenversi-
cherung macht also besonders Sinn.
Eine Krankenversicherung ebenso, denn
in Ausrutscher auf der Holeftreppe
oder eine akute Blinddarmentzindung
konnen uberall vorkommen.
Kreditkarte: Die Versicherungsleistun-
gen sind praktisch immer geringer als
die einer speziellen Reiseversicherung.
Beispielsweise ist nur der Kartenin-
haber abgesichert oder auch nur fur
Reiseleistungen, die mit der Karte
bezahlt werden.

Pakete: Versicherengspakete sind
immer gunstiger als die Summe der
enthatenen Einzalversicherungen. Ju-
dem entfallen teilweise Selbstbehalte
bei der Kranken- und Gepdckversiche-
rung. Dariber hinaus winkt dem Reise-
biira mehr Provision.

Rilcktransport: Hier steckt der Unter-
schied im Detall, Billige Auslandsreise-
krankenversicherungen zahlen nur den
medizinisch notwendigen Rucktrans-
port, die Reiseversicherer hingegen den
medizinisch sinnvodlen. Der Patient wird
also wesentlich schneller nach
Deutschiand geholt.

Frankfurt. Viele Reiseblros schipfen
das Versicherungsgeschaft bereits
recht gut aws. Sie lassen sich von Ver-
sicherern, Veranstaltern oder ihren Ko-
operationen auf mehr Umsatz schulan
oder haben selbst Leitfdden fir einen
effizienten Verkauf entwickelt. Dennoch
liegt in den Agenturen einiges an po-
tenziellern Umsatz brach, ist Michael
Vivell, Verkaufstrainer der Europdi-
schen, Oberzeugt. Hier seine besten
Tipps fiir mehr Geschaft:

Tipp 1: :

Reiseschutz ist Kundenschutz
Denken Sie aus der Sicht Ihrer Kunden,
die Sie ja absichern und wvor hohen
Schiden und Kosten schiitzen wollen.

Tipp 2: Die Briicke schlagen
Meistern Sie den Briickenschlag von
der Urlaubsfreude des Kunden zum
méglichen Unterstitzungsbedarf in
Motfdllen. Falsch wire es, mit der
Angst des Kunden zu spielen, 50 dass
dieser mbglicherweise die Lust auf sai-
nen Urlaub veriert. Bewdhrt hat sich,
aus der Erfahrung zu berichten, etwa
der sigenen, der anderer Kunden oder
den Beispielfillen, wie sie regelmafio
in den Top-Tipps der Europdischen ge-
schildert werden.

Tipp 3: Beratung ist Service
Wer ins Reisebiro kommt, méchte von

Da geht noch was

Wie Sie fiir Ihr Reisebiiro mehr Geschaft mit Versicherungen machen

Im unterhaltsamen Sketch versucht Verkaufs-Trainer Michael Vivell (rechts)

als Expedient die Argumente des Kunden zu entkraften, hier auf der dies-

jihrigen ITB

A bis Z beraten werden. Und da gehirt
der Versicherungsschutz zwingend
dazu. Wichtig ist es auch, eine Empfeh-
lung auszusprechen, sonst kénnte Ihr
Kurde ja auch im Internet buchen und
selbst entscheiden, ob er den Bution
Versicherung nun anklickt oder nicht.

Tipp 4: Reiseschutz

in Gesamtpreis einrechnen
Addieren Sie die Kosten fir den Reise-
schutz - am besten ain Paket - nicht
machtriglich, sondem integrieran Sie
diesa von vornherein in den Endpreis,
den Sie dem Kunden kommunizieren.
Bewdhrt hat sich die Sandwich-Metho-
de, bei welcher der Reiseprais, inklusi-
ve Reiseschutz, vom gebuchten Leis-
tungspaket eingerahmt wird. Wenn der
Kunde das Paket oder Teile davon
nicht méchte, kinnen Sie immer noch
abspecken,

Tipp 5: Nicht locker lassen

Wer auch nach einer Beratung keinen
Reiseschutz wunscht, den kann man
sicher nicht dazu zwingen. Doch soll-
ten Expedienten zumindest die Chance
nutzen, Kunden, die nur eine RRV ge-
bucht haben, vor der Reise noch ein-
mal zu kontaktieren. Aufhanger fiir ain
solches Gesprich knnte etwa die Fra-
ge sein, ob der Kunde mit den Unter-
lagen zurecht kommt, oder @ine Infor-
mation (ber das Wetter im Zielgebiet,
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um dann auf die Moglichkeit hinzuwei-
gen, auch noch bis zum Reiseantritt
gine Krankenversicherung abzuschlie-
Ben. Die Europdische arbeitet gerade
an einem Leitfaden zum Thema.

Tipp 6: Warum echter
Reiseschutz besser ist

Oft f3lit es Expedienten schwer zu be-
grinden, warum spezieller Reiseschutz
besser st als eine Zehn-Eurg-Jahres-
Polica vam privaten Krankenversiche-
rer. Der Unterschied liegt vor allem im
Kompetenznetzwerk des Reiseversi-
cherars, angefangen von der Motruf-
zentrale COber die Assistance-Zentren
Uberall auf der Welt bis zu einem um-
fassenden Korrespondentennatz. Hier
sitzen Arzte, die die medizinische Situ-
ation in jedem Land kennen und im
Notfall sofort Hilfe leisten, statt den
Udauber vor Ot allein zu lassen und
lediglich im Machhinein die Kosten zu
Ubernehmen.

Und nicht zuletzt:

Die eigene Absicherung

Als Reisabliro haben Sie eine Informa-
tions- und Sorgfaltspilicht. Sie missen
zumindest auf Reiserlckiritts- und
Auslandskrankenschutz  hinweisen.
Darmit schitzen Sie sich selbst vor
mégliche Haftungsfolgen (siehe Kas-
ten).
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Reisebires und Veranstalter sind
verpflichtet, ihre Kunden zur Reise-
versicherung zu beraten (§% 675, 276
BGB). Hinzuweisen ist auf die Stomo-
kosten und die Moglichkeit der Reise-
ricktrittsversicherung sowie aul die -
won gesetziichen Krankenkassen mchi
ubernommenen — Kosten eines
Krankennickiransports und die
Maoghichket, diese uber eine Auslands=
reisekrankenversicherung abiudackan,
Hierbei missen auch  Namen und
Anschrift des Versicherers® genannt
werden.

Nicht erliutert werden mdissen aber die
genauen Leistungen und Konditionen
der Versicherung. Auch den billsgsten
Versicherer oder einen Preis-Leistungs-
Vergeich verschiedener Versicheningen
muss das Reisebiro dem Kunden nicht
liefern. S0 hatte beispielsweise das
Amitsgericht Karlsruhe 2001 in einem
Fall entschieden, wo der Kunde die
Stornokosten selbst tragan musste, weil
&r bei der Buchung im Retseblino keine
Riicktrittsversicherung abgeschlossen
hatte. Er verklagte das Reisebino auf
Schadenersatz, weil er sich nicht aus-
reichend aufgeklan fuhite, Das Gericht
gah allerdings keing Pllicht des Reise-
biros, ,umfassend uber den Versiche-
rungsschutz zu beraten®. Aufharchen
lasst allein die Begrindung: ,wegen
regelmanig fehlender Kompetenz™
(Amtsgericht Karlsrube, 11.1.2001,
Az, 1 C 187/00).




