
www.poolworld-magazin.deAusgabe 1 – Februar 2025 

Fachmagazin für Finanzdienstleister

Mehr Zeit für die Beratung 
Machen Sie es sich bequem – mit 
der Backoffice-Lösung easyOFFICE!

Matchingmodelle in der bAV 
Der einfachste Weg zu  
unerschlossenen Zielgruppen

Simplr geht’s nicht! 
Mit dieser Kunden-App wachsen  
die Bestände wie von selbst

Blick in die Zukunft
So positioniert sich PHÖNIX MAXPOOL  
in einer Welt des Wandels



Der Frühling ist da: Die ersten 
wärmenden Sonnenstrahlen kitzeln 
die Haut, die Vögel trällern bereits 
fröhlich in den Bäumen und die Natur 
erwacht langsam aus ihrem Winterschlaf. 
Für Camper die Zeit des Jahres, in der 
das mobile Leben wieder Fahrt auf-
nimmt – und mit ihm auch die Wohn-
mobile, die nach Monaten der Ruhe 
endlich wieder auf die Straßen dürfen. 
Der Duft von Frühlingsblüten liegt in 
der Luft, und die Sehnsucht nach 
Freiheit und Abenteuer lockt ins Freie. 
Doch bevor es mit Sack und Pack in 
die Natur geht, lohnt es sich, einen 
Moment innezuhalten und das Thema 
Versicherung unter die Lupe zu nehmen.

Camping ist mehr als Urlaub, es ist 
das Lebensgefühl einer ganzen Volks-
gruppe. Um diesem Lebensgefühl 
sorgenfrei frönen zu können, lohnt ein 
Blick in die – Sie werden es erraten –  
Versicherungspolice. Stellen Sie sich vor, 
Ihr Kunde fährt mit seinem mobilen 
Zuhause zu einem malerischen See, 
umgeben von blühenden Wiesen –  
und plötzlich tritt ein Schaden auf, sei 
es durch einen kleinen Unfall oder eine 
unerwartete Wetterkapriole. In solchen 
Momenten zeigt sich, wie wertvoll ein 
guter Versicherungsschutz ist.

Ab ins Grüne! 

KontaKt: 
Team Komposit-Management 
040 29 99 40-390 
komposit@maxpool.de

SO CAMPT DEUTSCHLAND

Bundesweiter Durchschnitt sind  
10,8 Wohn mobile pro 1.000 Einwohnerinnen 
und Einwohner.

Spitzenreiter: 

 › Schleswig-Flensburg mit 26,5 Wohn-
mobilen pro 1.000 Einwohner

 › Nordfriesland mit 25,5 und Garmisch-
Partenkirchen mit 25,5 am Alpenrand

 › Plön (24,9), Weilheim-Schongau (24,6) 
und Rendsburg-Eckernförde (23,4)  
finden sich in Schleswig-Holstein  
bzw. im südlichen Bayern.

Am Ende des Rankings liegen – wenig 
überraschend – vor allem Städte. 

 › Offenbach und Frankfurt am Main haben 
mit 3,5 und 3,6 Wohnmobilen pro  
1.000 Einwohner die geringste Wohnmobil-
dichte. Auch Halle, Frankfurt (Oder),  
Ludwigshafen, Gelsenkirchen und  
Magdeburg kommen auf Werte unter 5. 

Grundsätzlich gibt es drei wichtige 
Versicherungsarten für Wohnmobile, 
die Sie mit Ihren Kunden besprechen 
sollten: die Haftpflichtversicherung, 
die Teilkaskoversicherung und die 
Vollkaskoversicherung. Viele Versiche-
rungsgesellschaften sind in diesem 
Bereich auch bereits vertreten. Unsere 
Anbieterempfehlung in diesem Bereich 
ist die, zur R+V Gruppe gehörende, 
MMV-Versicherung. Seien es Reise-
mobile, Wohnwagen oder Dauer-
camper – alles rund um Campingversi-
cherungen können Sie ganz einfach 
über den Link www.maklertarif.de der 
MMV GmbH nachlesen, berechnen 
und abschließen. Da die MMV-Versi-
cherung neben der regulären Haft-
pflicht- und Kaskoabsicherung auch 
die Inhaltsversicherung mit anbietet, 
haben Ihre Kunden hier alles in einer 
Hand versichert. Ähnlich wie im 
Bereich Hausrat und Wohngebäude  
ist dies in Schadenfällen ein großer 
Mehrwert. Als besonderes Highlight 
versichert die MMV-Versicherung in 
diesem Bereich auch Vermietfahrzeuge 
und hochwertige Reisemobile bis  
zu einer Million Euro Neuwert.  
Im Support bereich der AMEISE finden 
Sie auch für Ihre Kunden den  
passenden Tarif. ‹

KLUGSCHEISSERWISSEN

Laut ADAC gibt es rund 15 Millionen  
Camper in Deutschland. Wie viele haben  
Sie in Ihrem Kundenbestand? Egal ob ein-, 
zwei- oder dreiachsig, wir finden für  
Ihre Kunden immer die beste Absicherung. 
Fragen Sie das MAXPOOL-Expertenteam 
nach der passenden Absicherung  
von Reisemobilen. 

Wohnwagen und Wohnmobile 
richtig versichern
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Bock auf besser:  
Wir geben alles  
für Ihren  
Vertriebserfolg.
DBV überzeugt mit Leistung. Bei den  
Kund:innen mit optimierten Produkten,  
die perfekt auf ihre Bedürfnisse  
angepasst sind.  
Und beim Vertrieb – mit persönlicher  
und einfacher Unterstützung im  
Verkaufsprozess. 
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