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Cash● : Wie ist die Inpunkto entstanden
und was hat der Aragon-Konzern mit
Ihrem Unternehmen zu tun?
Rak: Die Inpunkto wurde im Mai 2008
gegründet. Die Aragon hatte sich kurz
zuvor von einem ähnlich gearteten Ge-
schäftsmodell getrennt. Ich konnte da-
mals einige Mitarbeiter aus dem Ver-
trieb für die Inpunkto gewinnen. Die
Aragon wollte sich dem Krankenversi-
cherungs-Geschäft nicht komplett ent-
ziehen. Sie hat das ganze Projekt mitfi-
nanziert und ist zunächst mit einer 25-
prozentigen Beteiligung eingestiegen.
Diese strategische Beteiligung wurde
im Dezember auf 70 Prozent erhöht. 
Cash● :Was war der Grund dafür?
Rak: Dadurch soll unsere Marktposi-
tion gestärkt und die Marke Inpunkto
am Markt etabliert werden. Die hinzu-
gewonnene Finanzstärke hilft uns na-

türlich, unsere durchaus sportlichen
Umsatzziele für die nächsten Jahre
schneller zu erreichen.
Cash● : Wie funktioniert Ihr Geschäfts-
modell?
Rak: Wir haben zwei Geschäftsfelder:
einen leadbasierten Handelsvertreter-
Vertrieb und eine B2B-Beratungsplatt-
form. Im Handelsvertreter-Vertrieb
sind deutschlandweit cirka 130 Ver-
triebspartner tätig. Die Grundlage der
Beratungsleistung liefert ein unabhän-
giger Vergleich von über 30 privaten
Krankenversicherungen. Wir führen
den Kunden durch den Tarifdschungel
und unterstützen ihn auf der Suche
nach seiner individuell passenden Ge-
sundheitsvorsorge. Unser Berater kann
sich ausschließlich auf die Beratung
beim Kunden konzentrieren. Admini-
strative Aufgaben und zeitaufwendige

Kundenakquisition werden durch unser
KV-Kompetenz-Center und unsere
Marketingabteilung, mit deutschland-
weitem Leadmanagementsystem, über-
nommen. 
Cash● : Wie stellt sich das zweite Ge-
schäftsfeld, der B2B-Bereich, dar?
Rak: Dort bieten wir unser Know-how
im Bereich Gesundheitsvorsorge an-
deren Finanzdienstleistungsunterneh-
men an. Unser Dienstleistungsangebot
ist hier weitreichend: Wir haben bei-
spielsweise ein KV-Spezialistentum in
einen investementlastigen Vertrieb im-
plementiert oder liefern KV-Lösungen
für Maklerpools. Mit Versicherungsge-
sellschaften entwerfen wir neue Kon-
zepte für die Gesundheitsvorsorge, die
teilweise auch dem gesamten Markt
zur Verfügung stehen werden.
Cash● : Sie haben jüngst auch einige
Handelsvertreter der ehemaligen MEG
an Bord genommen. Worauf haben Sie
bei der Auswahl der neuen Mitarbeiter
besonders geachtet?
Rak: Wir haben ein Auswahlverfahren
geschaffen, welches an festgelegte Kri-
terien gebunden ist und darüber hinaus
in diesem Bereich mit diversen Versi-
cherungsgesellschaften sehr eng zu-
sammengearbeitet. Bonität, Umsatz-
größen, Stückzahlen, Stornoquoten und
viele weitere Faktoren wurden zur Ent-
scheidungsfindung herangezogen. Die
methodische und fachliche Kompetenz
zu erlernen ist relativ einfach. Die sozi-
ale und persönliche Kompetenz muss
der Mitarbeiter schon mitbringen.

Auch darauf haben wir beim Auswahl-
prozess sehr viel Wert gelegt.
Cash● : Wie viele MEG-ler haben sich
bei Ihnen beworben?
Rak: Es haben sich bis heute knapp 150
Ex-MEG-Mitarbeiter bei uns bewor-
ben. Wir haben aktuell cirka 75 Verträ-
ge geschlossen und rechnen damit, dass
wir bis Ende des Jahres mit maximal
100 Ex-MEG Mitarbeitern zusammen-
arbeiten werden. 
Cash● : Was machen die neuen Kolle-
gen, die nicht über die notwendige
Fachkompetenz verfügen?
Rak: Wir bieten den Mitarbeitern, die
nicht registriert sind, die Gelegenheit
bei uns vom ersten Tag an zu arbeiten.
Möglich macht dies ein „Teilhaftungs-
dach“, das wir Ende November 2009
mit einem Versicherer kreiert haben.
Das ist bisher einzigartig in Deutsch-
land und ermöglicht dem Berater, in
Übereinstimmung mit der Versiche-
rungsvermittlungsrichtlinie, bereits
während der Ausbildung zum IHK-
registrierten Vermittler als Versiche-
rungsvermittler tätig zu werden.
Cash● : Arbeiten Sie hier mit einem Bil-
dungsanbieter zusammen? 
Rak: Für die Ausbildungszeit unter
dem Teilhaftungsdach kooperieren wir
mit der Deutschen Maklerakademie.
Wir haben mit dem Geschäftsführer
Norbert Lamers ein Konzept entwick-
elt mit dem wir die Ausbildung zum
Versicherungsfachmann (IHK) ge-
währleisten können. Daüber hinaus
gibt es auch Programme und Möglich- Fo
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● Gründung: seit Mitte 2008 am Markt
● Geschäftsführer: Alexander Rak, 
Ralph Konrad

● Geschäftsmodell: Spezialvertrieb mit
Fokus auf Vermittlung und Beratung 
PKV für Endkunden (B2C) und 
Allfinanzvertriebe (B2B)

● Mitarbeiter: ca. 160 
● Niederlassungen: 14 
● Umsatz 2008: ca. 2,5 Mio. Euro
● Umsatz 2009: ca. 8 Mio.Euro
● Umsatz 2010: 20 bis 25 Mio. Euro 
und über 15 Niederlassungen 

● Mehrheitsgesellschafter: Aragon AG,
Wiesbaden (70 Prozent) 

Fakten zu Inpunkto GmbH

Inpunkto, der Spezialvertrieb für
private Krankenversicherung aus
Mönchengladbach will 2010 die
20-Milllionen-Marke beim Umsatz
knacken. Cash● sprach mit 
Geschäftsführer Alexander Rak 
über die Entwicklung des 
Unternehmens und die Markt-
neuheit Teilhaftungsdach.

„Wir haben uns sehr sportliche
Umsatzziele gesteckt“



Das Gespräch führte Katja Schuld, Cash●.
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keiten für unsere erfahrenen Ver-
triebspartner und Führungskräfte sich
individuell weiterzubilden.
Cash● : Und lässt sich die Ausbildung in
den Alltag integrieren?
Rak: Ja. Wir haben neben den maximal
16 Präsenztagen ein sogenanntes com-
puterbasiertes Training organisiert, wel-
ches es dem Berater ermöglicht, zwi-
schen den Blöcken Leistungsnachweise
abzulegen. Nur so werden Sie zum
nächsten Block zugelassen. Durch die-
se Vorgehensweise schaffen wir auch
bei den Mitarbeitern eine gewisse Ei-
genverantwortung und sie können ganz
normal arbeiten, ohne dass sie Umsatz
verlieren, denn das ist immer die größ-
te Angst eines Vermittlers. 
Cash● : Wie lange dauert die Ausbil-
dung?
Rak: Im Haftungsdach haben die Mit-
arbeiter maximal zwölf Monate Zeit,
sich den Sachkundenachweis zu erar-
beiten. Andernfalls müssen wir uns von
ihnen trennen.
Cash● : Hat der Markt auf diese Idee
schon reagiert? 
Rak: Ja, wir haben bereits Anfragen
von einigen, meist kleineren Vertriebs-
gruppen bekommen, die es sich ohne fi-

nanziellen Hintergrund natürlich nicht
leisten wollen oder können, einen neu-
en Mitarbeiter, der nicht aus der Bran-
che kommt, erst einmal durchzufinan-
zieren bis er den Sachkundenachweis
hat. Recruiting wird damit wieder deut-
lich einfacher.
Cash● : Apropos Finanzierung. Wer
zahlt die Ausbildung?
Rak: Die Ausbildung wird erfolgs- und
umsatzabhängig von Inpunkto bezu-
schusst oder im Optimalfall komplett fi-
nanziert. So sind die neuen Mitarbeiter
angehalten sowohl im Tagesgeschäft,
als auch bei ihrer Ausbildung vollen
Einsatz zu bringen. Und viel Einsatz
soll natürlich belohnt werden. Wir sind
schließlich im Vertrieb...
Cash●: Wie sind Ihre Pläne für die näch-
sten zwölf Monate im Vertrieb?
Rak: Im Handelsvertreter-Vertrieb wol-
len wir unsere bestehenden Niederlas-
sungen weiter aus- und neue aufbauen.
Wir wollen die pro Kopf Umsätze der
einzelnen Mitarbeiter weiter steigern,
um somit die Produktivität für die Be-
rater und Führungskräfte nachhaltig
zu sichern. Unsere Herausforderung
wird es hier sein, gute Vertriebsmitar-
beiter und Führungskräfte zu gewin-

nen, die bereit sind, Verantwortung zu
übernehmen.
Cash● : Ihr Rezept für Mitarbeiterge-
winnung?
Rak: Das ist ganz einfach. Über unsere
Homepage im Bereich Karriere kön-
nen uns Intressierte kontaktieren. Wir
melden uns dann und vereinbaren Ge-
sprächstermine. So können wir jeden
potenziellen neuen Mitarbeiter ken-
nenlernen und die individuellen Kar-
rieremöglichkeiten erkennen und auf-
zeigen. Dieses Gespräch findet zentral
oder auch dezentral mit unseren Für-
hungskräften statt.
Cash●: Und wie sehen Ihre Pläne für die
Umsatzseite aus?
Rak: Sportliche Ziele im Bereich Um-
satz hatte ich bereits angedeutet. Die
20-Millionen-Marke haben wir schon
vor zu durchbrechen. Hier wird uns
auch der B2B Bereich unterstützen,
aus dem wir uns cirka 25 Prozent des
Umsatzes versprechen. Wir haben hier
weitere Projekte in den Startlöchern,
die uns helfen werden, diesen Ge-
schäftsbereich innerhalb der Inpunkto
zu etablieren.


