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Ein gazes Universum
far lhren Erfolg

Wir nehmen Sie mit auf eine Reise
zu den Techniksternen

Fruhjahrsputz Lieblingsspielzeug Drohne Versicherungskunst
Wischen Sie unnotige Im Frahjahr geht es wieder So ist auch die ausge-
Courtageabrechnungen hoch hinaus — Hauptsache, fallenste Kunstsammlung

einfach beiseite! gut versichert! ganz sicher



Well Sie es Ronnen!

Warum Gebuhrenmodelle und Servicepauschalen
in der bAV auf dem Vormarsch sind

Die betriebliche Altersvorsorge ist
zweifelsohne eines der beliebtesten
Produkte eines jeden LV-affinen Ver-
sicherungsmaklers. In der Regel zahlt
der Arbeitgeber gute Zuschiisse,

die Arbeitnehmer verpflichten sich zur
Teilnahme an einer Infoveranstaltung,
und die hohen Beitrige fiir das Alter
tun gar nicht so weh, da sie schlieflich
aus dem Bruttogehalt gezahlt werden.
Grundsitzlich sind bAV-Beratungen
meist deutlich arbeitsintensiver als

die fiir Privatrenten. Es gilt, den Arbeit-
geber zu tiberzeugen, Zuschiisse

zu verhandeln, eventuell eine Versor-
gungsordnung zu erstellen und natiir-
lich auch die Arbeitnehmer abzuholen.

Da die monatlichen bAV-Beitrige

in den allermeisten Fillen deutlich
hoher ausfallen als in der privaten
Vorsorge, wird dem Makler auch
eine bessere Abschlussvergtitung fiir
seine Aufwinde gezahlt. Doch

die Kehrseite der Medaille: So eine
Direktversicherung lduft im Durch-

schnitt gut 30 Jahre und muss in
dieser Zeit an die Lebenssituation
der Kunden angepasst werden:
Adressidnderungen, Beitragsaus-
setzung wegen Elternzeit, kurz-
fristige Arbeitslosigkeit, eventuelle
Arbeitgeberwechsel, mogliche Portie-
rung und zum Ende der Laufzeit
vielleicht sogar die finale Rentenbera-
tung.

Kurzum habe ich also als Berater
29 Jahre Aufwinde, aber nur im ersten
Jahr Geld verdient.

Ein probates Hilfsmittel sind die
sogenannten Servicegebiihren,

die man entweder pauschal oder je
Arbeitnehmer mit dem Arbeitgeber
fiir die laufende Vertragsbetreuung
vereinbaren kann. Hier stellt sich
immer die Frage nach der Angemes-
senheit der Gebiihr. Unseren Erfah-
rungen nach liegt die praxiserprobte
Norm zwischen einem und drei Euro
je Arbeitnehmer und Monat.

»Da wir als Expertenteam regelmcdyfsig auch ftr unsere

angeschlossenen Makler bAV-Beratungen lber-

nehmen, kdnnen wir lhnen aus voller Uberzeugung

sagen, dass kaum ein Arbeitgeber vor einer laufenden

Gebduhr zurtickschreckt. Ganz im Gegenteil:

Arbeitgeber befragen uns meist sehr konkret dazu,

wie wir bezahlt werden — mit einer Courtagezahlung
der Gesellschaft und einer laufenden Gebiihr.«

Claudia Tiischer,

Expertin fur betriebliches Vorsorge-Management bei MAXPOOL

adbhe
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Und nun zu unserem Serviceangebot:
Sofern IThre Firmenkunden nebst
Rahmenvertrag iiber MAXPOOL
verwaltet werden, liefern wir IThnen
eine individuell an Sie anpassbare
Servicevereinbarung und inkassieren
auch die Servicegebtihren beim
Arbeitgeber. Thr Anteil an dieser
Gebiihr betrdgt 50 Prozent.

> 0-25 Vertrige:
pauschal 50 Euro pro Monat

> 25-50 Vertrage:
pauschal 100 Euro pro Monat

> 50 Vertrige:
2 Euro pro Vertrag pro Monat

Unser Tipp: Zeigen Sie neuen Firmen-
kunden die Vorteile einer solchen
Vereinbarung auf und priifen Sie nach,
bei welchen Bestandskunden

die Einfithrung einer Servicegebiihr
sinnvoll wire.

Fiir weiterfithrende Informationen
steht Thnen unser bAV-Team herzlich
gern zur Verfligung. <

Kontakt:

Team betriebliches
Vorsorge-Management
040 29 99 40-370
vorsorge@maxpool.de
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