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Wie der Gesetzgeber unter dem Deckmantel des
Verbraucherschutzes den Maklern das Leben
erschwert und dabei oft das Ziel verfehlt

Sach-Gewerbe Kommunikation Lead-Geschaft
Makler profitieren Zeit ist Geld — wie Sie Wie Makler Kontakte
von Marsh4Broker effizienter kommunizieren profitabel nutzen

Die Sach-Tour startet am 14. Februar in Hannover
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Sie haben die Allianz auf Spitzenplatze beim AssCompact Award Maklerservice gewihlt.

Zum zweiten Mal in Folge erreichen wir in der Kategorie
Vertriebsunterstiitzung bAV den ersten Platz. Und wie im
Vorjahr belegen wir einen hervorragenden dritten Platz

in der Kategorie Vertriebsunterstiitzung private Vorsorge.

Unseren Dank verbinden wir mit dem Versprechen, uns
auf diesem Erfolg nicht auszuruhen. Unsere Experten sind
auch zukinftig in allen Kompetenzfeldern immer auf dem
neuesten Stand.

AssCompact  AssCompact

Maklerservice Maklerservice
Allianz Allianz
Lebensversicherungs-AG Lebensversicherungs-AG

Platz 1 Platz 3

Batriebliche Altersversorgung Private Vorsorge

Zu den relevanten Themen und Produkten bieten Ihnen un-
sere Maklerbetreuer so schnellen und umfassenden Service.
Und auf Wunsch macht Sie die Allianz Maklerakademie mit
noch tiefer gehenden Kenntnissen fit fiir den Markt. Weitere
Informationen erhalten Sie bei lhrem Maklerbetreuer oder
unter www.makler.allianz.de

Allianz ()




Liebe Leserin,
lieber Leser,

dass Sie mir ja nicht denken, die prachtvolle weile Decke iiber
Deutschland vom Dezember 2010 wdre der Schnee von gestern!
Gut, wir haben den Anblick noch allzu gut vom Winter 2009/10
in unserer Erinnerung, aber der miissen wir ja nicht standig
nachhdngen. Sicher, wir alle spiiren noch die Folgen der jiin-
geren Vergangenheit, wie die Finanzkrise, die hinterhiltigen
Angriffe und Vorwiirfe gewisser sogenannter Verbraucher-
schiitzer, nicht zuletzt die winterliche Kalte, mit der unsere
Ministerin mit dem teuren Namen unser Ethos in den Boden
trat, wenn sie duRern lie3, dass ein Versicherungsmakler nicht
objektiv beraten konnte, solange er courtageabhdngig ist. Eine
Beleidigung fiir unseren ganzen Berufsstand! Aber die klaren
und sonnigen Tage dieses Winters sind schon fast so schon wie
der Friihling selbst. In das Jahr 2011 ndmlich kdnnen wir mit
dem GKV-Finanzierungsgesetz starten, das endlich, wie bereits
in den Koalitionsgesprachen versprochen, die Drei-Jahres-Ent-
gelt-Frist zur Geschichte machte, auRerdem noch mit einer
kleinen Reduzierung der Beitragsbemessungsgrenze. Echte
neue Vertriebschancen mit Umsatzgarantie!

Nun, wem das noch nicht geniigt, der sei herzlich eingela-
den, seine Gewinnaussichten mit maxpool und der Schwester
Deutsche Finanzplan GmbH Versicherungsmakler (DFP) im lau-
fenden Jahr deutlich zu erhghen. Warum sich weiter dem Druck
aussetzen, den der Gesetzgeber auf jeden Einzelnen von uns
ausiibt? Papier, Papier, Papier, Vorschriften, Vorschriften, Vor-
schriften — wenn es doch auch anders geht: mit der DFP. Denn
nicht mit Administration verdienen wir unser tdgliches Brot,
sondern durch eine umfassende und nachhaltige Beratung.
Dankbare Kunden sind treue Kunden! Und zufrieden werden
sie nur, wenn wir genug Zeit fiir sie haben.

Das erste Dutzend Kollegen hat diese Ebene bereits erreicht.
Mit dem Beginn des Jahres 2011 kdnnen wir insgesamt zwolf
Makler bei der DFP begriiRen. Mit dem exklusiven Beitritt zur

DFP schafften sie den Einstieg in ein Netzwerk, das sie mit mo-
dernster Software fiir Analysen, Vergleiche und Verwaltung
versorgt, das mit dem ganzen Team von Spezialisten hinter ih-
nen steht, das ihre Kunden direkt beraten kann, das im Urlaub
und bei Krankheit einspringt - und das bei Aufrechterhaltung
der wirtschaftlichen Unabhangigkeit.

Unter www.dfp-makler.de erfahren Sie mehr iiber diese Ge-
schaftsidee, die natiirlich nur von maxpool, dem kompetenten
Pool fiir kompetente Makler, stammen konnte. Einen spiirbaren
Gewinn bedeutet fiir jeden Versicherungsmakler auch die Part-
nerschaft zwischen Marsh und maxpool. Beweisen Sie Thren
Kunden in kleinen und mittelstandischen Firmen, dass Sie fiir
ihre Versicherungsfragen die richtigen Antworten haben. Ver-
lassen Sie sich auf das Know-how eines der grof3ten Versiche-
rungsmakler weltweit. So schaffen Sie sich engere Bindungen
oder ganz neue Kontakte. Selbstverstdndlich wird Ihr Enga-
gement von uns sehr fair vergiitet. Wenn Sie, wie ich hoffe,
neugierig geworden sind, dann notieren Sie sich bitte den 14.
Februar. Von diesem Tag bis zum 3. Marz ist Carsten Moller fiir
maxpool und DFP mit vielen hochrangigen Experten auf Sach-
tour in ganz Deutschland unterwegs. Produkt- und Servicein-
formationen und existenziell wichtige Rechtshinweise machen
Thre Teilnahme in jedem Fall lohnenswert. Lassen Sie sich vom
bekannten Versicherungsfachanwalt Stephan Michaelis den
perfekten Maklerauftrag zeigen.

Sind das nicht schone Aussichten fiir 2011? maxpool und
DFP helfen Thnen bei der Umsetzung Ihrer Vertriebsziele, und
als DFP-Makler konnen Sie kiinftig Thre gesamte Verwaltung
von Threm hduslichen Arbeitszimmer aus erledigen. Und das
lasst sich ab 2011 dann auch wieder steuerlich absetzen. Wenn
das nicht bereits der Friihling ist!

Herzlichst, lhr Karl Sundmacher

poolworld



Regulierung und kein Ende?

Als hitte es die Versicherungsmakler in den
vergangenen Jahren nicht schon oft genug ge-
troffen. Auch 2011 gehen die Regulierungen und
Einwirkungen der Politik auf die Versicherungs-
branche weiter.
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Im Gesprach libers Netz
Dokumentationspflichten, Beratungsprotokolle,
Nachbearbeitungen. Die Zeit des Maklers fiir das
eigentliche Geschaft - die Beratung und den Verkauf
- wird immer knapper. poolworld sagt Thnen, {iber
welche Kommunikationswege Sie Ihre Zeit effizienter
nutzen kénnen.

Haftungsrisiken reduzieren
Im Vertriebstipp Sach erklart
Oliver Dobner, Geschaftsfithrer
und Mitglied der Zentralen Ge-
schaftsleitung der Marsh GmbH
die Vorteile der exklusiven
Kooperation zwischen maxpool
und Marsh fiir des Maklers
tdglich Geschaft.
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Regulierung und kein Ende?

Seit Jahren prasseln immer neue Anforderungen auf den Versi-
cherungsmakler nieder und es ist noch kein Ende in Sicht. Die

Politik hat dabei den Verbraucherschutz im Blick, erreicht aber
manchmal das Gegenteil.

Meldungen

Neues aus dem Hause maxpool.

maxpool kooperiert mit Marsh

maxpool-Partner profitieren zukinftig von der neuen
Zusammenarbeit mit dem weltweit fihrenden
Industrieversicherer. Erfahren Sie, welche Vorteile der Makler hat.
poolworld begegnet

Dirk Gartner und Uwe Franz machen das, was fur andere

Makler absolute No-gos darstellt. Damit sind die beiden extrem
erfolgreich. Im Interview erklaren sie, warum.

Ein Meilenstein ist gelegt
Zwei Tage lang trafen sich alle DFP-Makler und -Coaches, um
die immensen Vorteile des Systems der DFP kennenzulernen.

]

Meldungen

Gesund leben zahlt sich aus

Risikolebensversicherer belohnen eine bewusste und gesunde
Lebensweise ihrer Kunden. Auf Beitrags- und auf Leistungsseite.
Falsche Vorsorge

Der BU-Schutz wird noch immer vernachlassigt. Vor allem von
jungen Menschen. Wie Vermittler Gber ein preiswertes und
flexibles Produkt den Zugang zu dieser Zielgruppe erlangen.
Im Gesprach iibers Netz

Ihr Tag wird auch nach dem Artikel nur 24 Stunden haben.
Sie erfahren aber, wie Sie diese Zeit durch den Einsatz
verschiedener Kommunikationswege effizienter nutzen.
Heute Unternehmer - und morgen?

Wie Selbststandige die drohende Versorgungsliicke im

Alter schlieBen und Uber die Basis-Rente steuersparend und
insolvenzgeschiitzt vorsorgen kénnen.

David gegen Goliath

Wie Sie lhren Kunden verdeutlichen, dass die Rechtsschutz
mittlerweile zu den Pflicht-Policen gehort.

Mehrwert-Makler

Wie der Makler sein Blickfeld fir Serviceleistungen am Kunden
erweitern sollte und sich selbst damit Berihrungspunkte zum
Kunden schafft.

Meldungen

Global gut performen - systematisch erfolgreich

Wer zu spat kommt, den bestraft das Leben. Gewinner agieren
antizyklisch. Prometheus Asset Management setzt mit dem
Global Turnaround Trends genau das um.
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B Vertriebstipps

«Think big” in der bAV

Ran an die Belegschaften, so lautet das Motto des bAV-Experten
Oliver Drewes. Diesem Slogan folgen nitzliche Ratschlage fiir den
Vermittler.

Keine Scheu vor Pflegefallrisiko

Der Pflegefall — ein oftmals heikles Thema beim Kunden. Alexander
Schafer gibt Ihnen Argumente fur den Verkauf dieses immer
relevanteren Versicherungszweigs.

Haftungsrisiken reduzieren

Erfahren Sie von Oliver Dobner, wie Sie Uber GewerbeCenter
erfolgreich verkaufen und dabei auch noch Haftungsfallen
umgehen.

Verkaufen im Wandel der Zeit

Auch in Verkaufsgesprachen macht sich der Wandel der Zeit
bemerkbar. Kunden fordern heutzutage eine andere Ansprache
als noch vor Jahren. Was Sie verandern sollten, erfahren Sie von
Manfred Nehren.

Wissen und Weiterbildung
Meldungen
Wir freuen uns auf Sie!
Vertrieb und FuBball beiBen sich? Mitnichten! Seien Sie dabei:
zur Fachtagung ,,Recht und Vertrieb” im Stadion des Hamburger SV.
maxpool liberzeugt mit buntem Programm
Auch maxpool durfte beim Branchen-Event des Jahres als Aussteller
nicht fehlen. Wir blicken zurtick auf zwei spannende Tage auf der
DKM in Dortmund.

Touren und Veranstaltungen
Offen fiir geschlossene Fonds
Reduzierung der Beraterhaftung, einfachste Abwicklung und die
besten Produkte. Wenn sich maxpool einem Thema widmet, dann
richtig. Die poolworld saB beim Workshop in der ersten Reihe.
maxpool tourt durch Deutschland
Es geht wieder los! Die Sach-Tour 2011 rollt durch die Republik.
Aktuelle Themen, Verkaufstipps und Produktinformationen warten
auf alle Teilnehmer. Melden Sie sich noch heute an!
Alles neu macht der Mai
maxpool génnt sich keine Pause. Die LV-Tour folgt Ende Mai der
Sach-Tour und informiert dann ebenso exklusiv Gber das Wichtigste
dieser Sparte.

Lifestyle
Online-Shopping fiir Einsteiger
Die Zeit ist knapp — eigentlich immer. Das ist es gut, dass so
Jlastige” Aufgabe wie Shoppen mehr und mehr bequem per
Internet erledigt werden kénnen. Wie Sie leicht und locker zum
Online-Shopper werden.

Rubriken
Editorial
Impressum

Veranstaltungskalender

Inhalt

«Wir konnen uns vor Kunden gar nicht retten”

Dirk Gartner und Uwe Franz machen Lead-Geschaft,
PKV-Vollversicherungen und nur Beamte. Eigentlich
drei Dinge, die viele Makler abschrecken. Zu Unrecht,
denn die beiden sind damit unglaublich erfolgreich.

Seite 16

maxpool tourt

durch Deutschland

Mitte Februar fdllt der Start-
schuss in Hannover. Aktuelle
Themen rund um das private
und gewerbliche Sachversi-
cherungsgeschaft stehen bei
der maxpool-Roadshow auf
der Tagesordnung. Zudem
erhalten Sie wertvolle Tipps,
wie Sie Thre Haftungsrisiken
minimieren konnen.

Offen fiir geschlossene Fonds

Sachwerte stehen immer mehr im Fokus des Anlegers.
Egal ob geschlossene Fonds, Immobilien oder Gold.
In diesem Workshop bot maxpool auch fiir dieses
Segment zusammen mit renommierten Anbietern und

kompetenten Partnern ein gewohnt rundes Angebot.

Seite 50
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Gesetzliche Anderungen

Regulierung und kein Ende?

Die Anforderungen an Versicherungsvermittler sind seit Jahren drastisch gestiegen. Die Politik agiert dabei unter
dem Deckmantel des Verbraucherschutzes, erreicht aber manchmal das Gegenteil. Doch die Regulierung geht
weiter, und auch die Assekuranzen stehen vor groen Herausforderungen.

Seit Jahren prasseln auf die iiber 260.000 Versicherungs-
vermittler in Deutschland, darunter knapp 44.000 Versiche-
rungsmakler (Stand Januar 2011, Quelle: DIHK), immer neue
gesetzgeberische Anforderungen ein und erschweren ihnen
den Arbeitsalltag. Sowohl im Volksmund als auch in der Politik

6 poolworld

ist das Berufsbild des Versicherungsmaklers nicht wohlgelit-
ten. ,Und ist ihm alles nicht gelungen, so macht er in Versi-
cherungen.” Dabei war dies nicht immer so. Die ersten Makler
galten als Ehrenmanner. Der Maklerberuf blieb frither nur Men-
schen mit tadellosem Leumund und einer herausgehobenen



Versicherungsvermittlungsrecht

B Seit dem 22. Mai 2007 handelt es sich bei der Versicherungsvermittlung um ein
erlaubnispflichtiges Gewerbe (§ 34 d GewO) mit der Pflicht zur Eintragung in ein
Vermittlerregister (§ 11 a GewO). § 34 d Absatz 1 GewO unterscheidet Versicherungs-
vermittler ja nach ihrer Stellung zum Kunden und zu den Versicherungsunternehmen
in Versicherungsmakler und Versicherungsvertreter (AusschlieBlichkeitsvertreter oder

Mehrfachvertreter). Wer gewerbsmaBig den Abschluss von Versicherungen vermittelt,

bedarf der Erlaubnis der zustandigen IHK.

Stellung vorbehalten. Tugenden des
Maklers waren Hilfsbereitschaft, Gewis-
senhaftigkeit, Klarheit, Aufrichtigkeit,
Ehrlichkeit und Treue. Dabei ist vollig
unstrittig, dass diese Tugenden auch
heute noch einem GroRteil der Mak-
ler zuzuschreiben sind. Doch mit dem
Wegfall der Zugangsvoraussetzungen
und Ausbreitung des AuRendienstes
der Assekuranzen hat sich der gute
Ruf des Maklers in der (ffentlichkeit
verschlechtert. Die Politik hat in den
vergangenen Jahren einen Qualitéts-
verlust in der Versicherungsvermittlung
ausgemacht und steuert gegen. ,Der
Beruf des gewerbetreibenden Versiche-
rungsmaklers war bis zum 22. Mai 2007
in keinster Weise an Zugangsvorausset-
zungen gekniipft. Qualifikationsméngel
und Reputationsverlust waren die Kon-
sequenzen”, sagt Christian Henseler
von der Schutzvereinigung deutscher
Vermittler von Versicherungen und an-
deren Finanzdienstleistungen (SdV).
Es sei daher verstandlich und nachvoll-
ziehbar, dass der Gesetzgeber wie in
jedem anderen Beruf auch Mindestan-
forderungen an den Gewerbetreibenden
stellt. Von einem Qualitdtsverlust der
Versicherungsvermittlung konne kei-
ne Rede sein, meint hingegen Michael
H. Heinz, Prdsident des Bundesver-
bands Deutscher Versicherungskaufleute
(BVK), der fiir die starke Regulierung
der Versicherungsvermittlung kein
Verstdndnis hat: ,Dies zeigt schon
allein die geringe Beschwerdequote
iiber Versicherungsvermittler von 2,45
Prozent beim Ombudsmann fiir Versi-
cherungen.” Im Berichtsjahr 2009 gin-
gen 445 Beschwerden {iber Vermittler
ein. Die Gesamtzahl der Beschwerden
lag bei 18.145.

Erste Anfange in den 90er-Jahren

Die Anfinge der gesetzlichen Neure-
gelungen liegen schon ein paar Jahre
zurlick. Die Europdische Kommission,
damals noch EWG-Kommission, empfahl
bereits 1991, dass ,in einem deregulier-
ten Versicherungsmarkt sichergestellt
werden muss, dass der Versicherungs-
nehmer durch kompetente und seri-
0se Vermittler beraten wird”. Die SPD
brachte durch die Bundesldnder Nie-
dersachsen und Saarland Anfang Juli
1997 im Bundesrat einen ,Entwurf eines

~Insbesondere die Offen-
legung der Provisionen wird
gravierende Auswirkungen
auf die Versicherungs-
vermittlung haben.”

Gesetzes zur Ausiibung der Tatigkeit als
Finanzdienstleistungsvermittler =~ und
Versicherungsvermittler sowie zur Ein-
richtung eines Beirates beim Bundes-
aufsichtsamt fiir Kreditwesen” ein. Die-
se Bundesratsinitiative erlangte keine
Gesetzeskraft, hatte aber bereits eine
gesetzliche Normierung von Berufs-und
Verhaltenspflichten fiir Versicherungs-
vermittler zum Zweck. Hintergrund

dieser Initiative war die Kommissions-
Empfehlung aus dem Jahr 1991. Die
Umsetzung sollte bis 1995 erfolgen. Von
den damals 15 Mitgliedsstaaten waren
Dinemark, Deutschland und Osterreich
die einzigen Linder ohne gesetzliche
Berufszulassungsregeln fiir Versiche-
rungsvermittler. Mit dem ,Gesetz zur
Neuregelung des Versicherungsver-
mittlerrechts” vom 19. Dezember 2006
entstand ein neues Berufsrecht. Es trat
am 22. Mai 2007 in Kraft und enthielt
Anderungen in der Gewerbeordnung
(Gew0), im Versicherungsvertragsgesetz
(VWG) und Versicherungsaufsichtsge-
setz (VAG). Ebenfalls am 22. Mai 2007
erlangte die neue Verordnung iiber die
Versicherungsvermittlung und -bera-
tung (Versicherungsvermittlungsver-
ordnung - VersVermV) Giiltigkeit. Dies
fiihrte in Verbindung mit dem Para-
grafen 34 d Gewerbeordnung (GewO)
zu grundlegenden Rechtsinderungen
fiir Versicherungsvermittler und -be-
rater. Auch die Novellierung des Versi-
cherungsvertragsgesetzes (VVG) zum
1. Januar 2008 hat die Vermittlerpraxis
gedndert. Zusammenfassend ldsst sich
feststellen, dass die Gesetze und Ver-
ordnungen den Versicherungsvermitt-
lern umfangreiche Informations-, Do-
kumentations- und Beratungspflichten
auferlegten. ,AuRerdem hat die An-
derung des Paragrafen 7 des Gesetzes
gegen unlauteren Wetthewerb (UWG),
das am 4. August 2009 in Kraft trat,
Auswirkungen auf die Versicherungs-
vermittlung”, betont Heinz. Vermittler
miissen zum Schutz vor unerlaubter
Telefonwerbung und zur Verbesserung
des Verbraucherschutzes zundchst eine
Einverstandniserklarung der Kunden

Versicherungsvermittlungsverordnung - VersVermV)

m Gemadl der Richtlinie 2002/92/EG des Europdischen Parlaments und des Rates vom 9.
Dezember 2002 wurden die Mitgliedsstaaten verpflichtet, die Tatigkeiten der Versiche-
rungsvermittler unter eine Erlaubnis zu stellen. In der Richtlinie wurden Vorschriften fur
die Aufnahme und Austibung der Versicherungs- und Riickversicherungsvermittiung
festgelegt. Die VersVermV bildet die Umsetzung dieser Verpflichtung in Deutschland.

m Laut der EU-Richtlinie sollen die Vorschriften zur Vollendung des Binnenmarktes der
Finanzdienstleistungen und zur Verbesserung des Verbraucherschutzes auf diesem

Gebiet beitragen.

poolworld
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fiir telefonische und elektronische An-
fragen und Angebote einholen. ,Dies er-
schwert die Versicherungsvermittlung
und erhoht den Biirokratieaufwand fiir
den Berufsstand”, so Heinz weiter.

Im Sommer 2011 geht's weiter

Wer meint, die Versicherungsvermittler
hitten in der Vergangenheit geniigend
Regulierungen iiber sich ergehen lassen
miissen, sieht sich getduscht. Denn vor
dem Hintergrund der Finanzmarktkrise
plant die Europdische Kommission, die
EU-Richtlinie iiber Versicherungsver-
mittlung (Insurance Mediation Direc-
tive - IMD) zu revidieren. Bei dieser

Anderung sollen unter anderem die na-
tional unterschiedlich ausgestalteten
Gesetze zur Versicherungsvermittlung
harmonisiert werden, im sogenannten
»Lamfalussy-Verfahren”. Zudem soll
der Verbraucherschutz durch den Aus-
weis von Provisionen gestdrkt und die
Vermittlung bestimmter Produkte wie
fondsgebundener Lebens- und Renten-
versicherungen der Wertpapieraufsicht
unterstellt werden. ,Insbesondere die
Offenlegung der Provisionen wird gra-
vierende Auswirkungen auf die Versi-
cherungsvermittlung haben, weil damit
bei Kunden Diskussionen iiber die Ver-
diensthohen der Vermittler ausgeldst

werden”, so Heinz vom BVK. Auch Hen-
seler von der SdV ist gegen eine Offen-
legung von Provisionen, die iiber die
aktuelle Regelung hinausgeht. ,Ganz
abgesehen davon, dass es auch in sons-
tigen Bereichen des tdglichen Lebens
nicht Ususist, seinen Verdienstanteil an
einer Ware oder Dienstleistung offenzu-
legen, riickt dies den Vermittler in den
Augen der Kunden doch erst recht in
die Ecke des ausschliefRlich abschluss-
orientierten und geldgierigen Vermitt-
lers”, prophezeit Henseler. Dabei wird
das Gegenteil von Verbesserung des Ver-
braucherschutzes erreicht. ,Es besteht
die Gefahr, dass der pramienorientierte

Harmonisierung und Verbraucherschutz stehen auf der Agenda der Européischen Union (Foto: Europadisches Parlamentsgeb&ude in StraBburg), bei
den Richtlinien und Gesetzesvorgaben fur den sehr heterogenen Versicherungsvermittlermarkt in den einzelnen Mitgliedsstaaten.

8 poolworld 1/2011
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Versicherungsvertragsgesetz

m Die Reform des beinahe 100 Jahre
alten VVG trat am 1. Januar 2008
in Kraft. Fur Vertrage, die zuvor
abgeschlossen wurden, galt eine
Ubergangsfrist bis zum 31. Dezem-
ber 2008. Wesentliche Elemente der
Novellierung waren Bestimmungen
zur vorzeitigen Vertragsauflésung
von Lebensversicherungen, zur
Beteiligung an stillen Reserven im
Rahmen der Uberschussbeteiligung
und zur Verpflichtung, vor Antrags-
stellung alle Vertragsunterlagen
auszuhandigen.

Kunde die Beratung gern in Anspruch
nimmt, sich jedoch im Anschluss an ei-
nen Direktversicherer oder Internetan-
bieter wendet und dort ein vermeintlich
gleichwertiges Produkt abschlieRt. Der
nichtversicherte Schadensfall ist hier
in der Regel vorprogrammiert”, betont
Henseler. Der EU-Zeitplan sieht vor, im
Sommer 2011 die IMD II im EU-Parla-
ment zur Abstimmung zu bringen.

Einwirkungen auf
Versicherungswirtschaft

Doch die Politik wirkt nicht nur auf den
Vermittlermarkt ein, sondern auch auf
die Versicherungswirtschaft. Beispiel:
Solvency II. Ziel des EU-Projekts ist es,
die heutigen Solvabilitdtsvorschriften
(Eigenmittelanforderungen) fiir Versi-
cherungsunternehmen zu einem kon-
sequent risikoorientierten System der
Finanzaufsicht weiterzuentwickeln und
damit Pleiten von Versicherungsunter-
nehmen zu verhindern. Zudem wird mit
Solvency II eine angemessene Harmo-
nisierung der Aufsicht in Europa an-
gestrebt. Solvency II wird voraussicht-
lich zum 1. Januar 2013 in Kraft treten,
jedoch laufen die Umstellungsarbeiten
auf Seiten der Versicherer bereits jetzt.
Je mehr Risiken die Versicherer einge-
hen, desto mehr Eigenkapital miissen
die Gesellschaften kiinftig vorhalten.
Insbesondere Lebensversicherer sind
betroffen. Thre Mdglichkeiten werden
durch die Regelungen eingeschrankt.
Sie werden gezwungen, bei der Produkt-
gestaltung starker den Bedarf an Eigen-

kapital zu beriicksichtigen, Produkte
mit hohem Riickbehalt an Eigenkapital
werden tendenziell eher unattraktiver.
Den Versicherern verlangt Solvency II
einiges ab. Laut einer Studie des Bera-
tungsunternehmens Accenture gehen
mehr als die Halfte der europaischen
Versicherer (57 Prozent) von deutlich
hoheren Kosten bei der Einfiihrung des
neuen Regelwerks aus als urspriing-
lich erwartet. ,Solvency II und dessen
Auswirkungen auf die Entscheidungs-
strukturen im Unternehmen erfordern
signifikante Veranderungen in der Or-
ganisation, in den Prozessen und insbe-
sondere in den IT-Systemen”, sagt Eva
Dewor, Geschaftsfiithrerin im Bereich
Risikomanagement bei Accenture. Die
Assekuranzen haben nun ein besseres
Verstdandnis fiir die Implikationen und
Komplexitdt der Einfiilhrung und Um-
setzung von Solvency II. Dies erklart die
nun hoher eingeschdtzten Kosten. Auch
das Beratungsunternehmen Towers Wat-
son ldutet ein wenig die Alarmglocken.
Die Versicherungsbranche habe sich
zwar schon seit Jahren intensiv auf Sol-
vency II vorbereitet, aber 2011 miissten
die Weichen endgiiltig gestellt werden.
Auf der Zielgeraden sieht Towers Wat-
son beispielsweise wichtige Heraus-
forderungen im Bereich Personal und
Unternehmenskommunikation. Gut
ausgebildete Finanzexperten, Aktuare
und Risikomanager sind Mangelware.
Einen wichtigen Baustein von Solven-
cy II bilden die umfangreichen Verdf-
fentlichungspflichten, die sich auf den
Bereich Unternehmenskommunikation
auswirken. Die Unternehmen miissen
klare Richtlinien entwickeln, nach
denen sie ihre Solvabilitdt o6ffentlich
darstellen. Nur dann kdnnen Versiche-
rungskunden, Aktiondre, Analysten,
Ratingagenturen und Medien die Zah-
len korrekt interpretieren und verste-
hen. Gesellschaften, die zum Start von
Solvency II mit einem internen Modell
arbeiten mochten, werden 2011 den
Spagat kennenlernen zwischen der
internen Entwicklung und Priifung ei-
nerseits und der Uberzeugungsarbeit
gegeniiber der Finanzaufsicht anderer-

seits. Die Assekuranzen miissen bewei-
sen, dass ihre Modelle robust sind und
alle Abnahmekriterien erfiillen, und
dies alles im relativ kurzen Zeitraum
bis 2013. ,Fiir die Umstellung bleiben
nur noch weniger als zwei Jahre Zeit.
0b Versicherer in dieser weitreichenden
Reform auf dem Versicherungssektor er-

. Fiir die Umstellung

im Zuge von Solvency II
bleiben nur noch weniger
als zwei Jahre Zeit.”

folgreich bestehen konnen, hangt sehr
davon ab, wie sie diese kritischen und
grundlegenden Verdnderungen umset-
zen”, warnt Michael Kliittgens, Berater
bei Towers Watson.

Gewinner und Verlierer

Auf Produktseite betrifft Solvency II
auch die in Deutschland so beliebte
Kapitallebensversicherung mit Zins-
garantie. Die oftmals iiber Jahrzehnte
andauernden Zinsgarantien sind fiir die
Versicherer mit einem fast unkalkulier-
baren Risiko verbunden und verschlin-
gen daher entsprechend viel Eigenka-
pital. Doch wie bei jeder Neuregelung
gibt es auch bei Solvency II Gewinner
und Verlierer. Einige Marktteilnehmer
sehen Risikolebensversicherungen als
Gewinner, weil die Assekuranzen dabei
im Vergleich zur Kapitallebensversiche-
rung mit Zinsgarantie weniger Eigenka-
pital zuriickbehalten. Auch die fonds-

Lamfalussy-Verfahren

m Das 2001 eingefuhrte Lamfalussy-
Verfahren wird in der EU im Bereich
Wertpapiere, Banken und Versiche-
rungen angewendet, um hier den
komplexen und langwierigen EU-Ge-
setzgebungsprozess im Rahmen eines
Vier-Stufen-Plans zu vereinfachen und
zu beschleunigen. Benannt ist es nach
dem belgischen Baron Alexandre
Lamfalussy, dem damaligen Vorsitzen-
den des Weisenrats zur Regulierung
der europdischen Wertpapiermarkte.

poolworld



gebundene Lebensversicherung als
Alternative zur klassischen Kapitalle-
bensversicherung konnte gewinnen.
Bei jener wird das Kapitalanlagerisiko
auf den Versicherungsnehmer iibertra-
gen. Durch diesen Wegfall der Risiko-
komponente reduziert sich also das zu
hinterlegende Eigenkapital. ,Wir sehen
kritisch, dass im Zuge von Solvency II
einige Produkte als Gewinner gesehen
werden”, betont Heinz. SchlieRlich
verteuere der Zwang zur hoheren Ei-
genkapitalausstattung zur Risikoabsi-
cherung eher die einzelnen Versiche-
rungsprodukte, weil die Versicherer ihr
Kapital riickstellen miissten, anstatt es
den Kunden in Form von besseren Ab-
laufleistungen gutzuschreiben, erklart
Heinz, der keine neuen Vertriebsmog-
lichkeiten fiir Versicherungsvermittler
durch Solvency II und deren Auswir-
kungen sieht.

Unisex-Tarife

Erhebliche Auswirkungen auf die Ver-
sicherungsprodukte kénnten auch auf
dasKonto von Juliane Kokott gehen. Die
sechsfache Mutter hat einen der hochs-
ten Juristenposten inne, die man in Eu-
ropa erreichen kann. Kokott ist eine von
acht Generalanwalten am Europdischen
Gerichtshof. Generalanwdlte haben die
Aufgabe, die Richter mit unabhdngigen
Rechtsgutachten wahrend eines Ver-
fahrens bei der Urteilsfindung zu un-

Solvency I

terstiitzen. Kokott sind die geschlech-
terspezifischen Tarife bei der Lebens-,
Renten- und Krankenversicherung ein
Dorn im Auge. Die unterschiedlichen
Pramien betrachtet Kokott als gesetzes-
widrig, denn sie verstieRen gegen die
europdische Antidiskriminierungsricht-
linie. So die Kernaussage ihres Rechts-
gutachtens, das sie aufgrund der Klage

~Wer mehr kostet,

muss mehr bezahlen.

Die Versicherer berechnen
die Priimien auf Basis

V4

von Statistiken.

eines belgischen Verbraucherschutzver-
bands und zweier Privatpersonen gegen
Unisex-Tarife angefertigt hat. Sollte das
Gericht dem Gutachten folgen - was
wahrscheinlich ist, da die Richter in
der Regel den Schlussantrag der Gene-
ralanwdlte als Richtschnur nehmen -,
miissen Versicherungsunternehmen eu-
ropaweit Unisex-Tarife einfithren. Das
Urteil wird fiir Anfang 2011 erwartet.
Das Geschrei der Assekuranzen nach
Bekanntwerden dieser Pline fiel groR
aus. Munich-Re-Chef Nikolaus Bomhard
betonte in der Wirtschaftswoche im De-
zember 2010, dass ,es eine Kunst ist, die
Versichertengemeinschaft zu organi-

Der Aufbau von Solvency Il ist inhaltlich an das Basler Drei-Saulen-Modell

fur Banken angelehnt.

B Die erste Saule behandelt quantitative Fragestellungen. Sie enthélt Regelungen zur
Bewertung der Aktiva und Passiva, insbesondere zu den versicherungstechnischen
Ruckstellungen und zu den tatsachlich vorhandenen Eigenmitteln.

B Die zweite Saule beschreibt die qualitativen Anforderungen an Versicherungsunterneh-
men und Aufsichtsbehorden. Versicherer missen das Vorhandensein einer Risikostrate-
gie, einer angemessenen Aufbau- und Ablauforganisation, eines internen Steuerungs-
und Kontrollsystems und einer internen Revision nachweisen.

m Die dritte Saule behandelt Berichtspflichten sowohl gegentiber der Offentlichkeit
als auch gegentber der Aufsichtsbehérde. Unter Solvency Il werden die qualitativen
Aussagen vor allem zur Unternehmensstrategie, zum Risikomanagement und zur An-

wendung des Standard- oder internen Modells einen groBen Stellenwert erhalten. Die
quantitativen Anforderungen an das Solvenzkapital missen veréffentlicht werden.
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sieren”. Andererseits zeigt das Beispiel
Riester-Rente, dass Unisex-Tarife mog-
lich sind. Denn seit Januar 2006 gelten
hier nach einem Regierungsbeschluss
gleiche Tarife fiir Mann und Frau. Einige
Versicherer kalkulieren die Tarife dar-
aufthin nach der statistischen Sterblich-
keit der Frauen. Da diese bekanntlich
langer leben als Méanner, zahlen sie bei
den Riester-Renten nicht weniger, Man-
ner dafiir aber mehr. Ménner zahlen also
Frauentarife, leben aber kiirzer. Auch
bei Rechtsschutzpolicen und einigen
Sachversicherungen sind Einheitstarife
bereits Standard. ,Bei einigen Versi-
cherungssparten kommen geschlech-
terspezifische Tarife nicht zur Anwen-
dung, weil sie fiir die Risikodeckung wie
beispielsweise bei Rechtsschutzpolicen
oder die Ablaufleistung keine Rolle
spielen”, erldutert Heinz. Die Asseku-
ranzen betonen, dass das vom Kunden
ausgehende Risiko ausschlaggebend
fiir die Berechnung der Tarife sei. So
zahlten Manner hohere Beitrdge in der
Autoversicherung, weil sie hdufiger als
Frauen schwere Unfélle verursachen.
Wer mehr kostet, muss mehr bezahlen.
Die Versicherer berechnen die Pramien
auf Basis von Statistiken - die sind so
objektiv wie eindeutig”, sagt Dr. Errit
Schlossberger, Geschaftsfiihrer von Fi-
nanceScout24. Das Unternehmen hat
eine Umfrage unter Versicherern zum
Thema Unisex-Tarife durchgefiihrt. Die-
se zwangen die Gesellschaften dazu,
ungleiche Risiken gleich zu behandeln.
Das werde zu Prdmienanstieg und als
mogliche Konsequenz zur Kiindigung
von Miannern fithren, die das nicht
mittragen. Die Anzahl der Versicherten
werde sinken und die Beitragsabfliisse
steigen, was unweigerlich generelle Ta-
riferhhungen zur Folge haben werde,
so die Befiirchtungen der Versicherer.
Somit wiirden alle diskriminiert, weil
alle mehr zahlen miissten. Die Gesell-
schaften hoffen anscheinend noch auf
eine Wende in diesem Fall, denn laut der
FinanceScout24-Umfrage hat bislang
kaum ein Versicherer Unisex-Tarife ent-
wickelt.

* Robert Kriiger-Kassissa
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maxpool bei Infinus

Prosit auf das neue Jahr! Seit Anfang des
Jahres 2011 kooperieren maxpool und
der Infinus Dachpool im Bereich Versi-
cherungen miteinander. Damit erhalten
die 1.500 Partner der Infinus Gruppe die
Moglichkeit, auf alle Leistungen und Pro-
dukte von maxpool zuzugreifen. Die In-
finus Gruppe vereint mit ihrem Konzept
des Dachpools die Kompetenzen und
Spezialisierungen mehrerer Maklerpools.
Hierbei steht immer die bestmdgliche Lo-
sung im Vordergrund. Der Schliissel hier-
zu: der Zugriff auf die Serviceangebote
verschiedener Finanzdienstleister. ,Uns
macht es stolz, dass die Infinus Gruppe
im Dachpoolkonzept uns als Abwickler
im Versicherungsbereich ausgewdhlt
hat”, berichtet Karl Sundmacher, der Ge-
schaftsfithrer von maxpool. ,Dies besta-
tigt uns: Wir sind der kompetente Pool fiir
kompetente Partner.” Jeder Maklerpool
hat seinen ganz eigenen Schwerpunkt.
Infinus biindelt deren Vielfalt und nutzt
sie geschickt fiir Makler und Kunde: Je
nach Sparten- und Produktwunsch pra-
sentiert der Infinus Dachpool seinen
Finanzberatern eine qualitativ gute Vor-
auswahl verschiedener Finanzprodukte.
Im Fokusbleiben die Kundenbediirfnisse:
gute Beratung, groRe Produktvielfalt und
gutes Preis-Leistungs-Verhiltnis.
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Schulung auf Mallorca

Bis zum 31. Mérz 2011 gilt noch: Jeder {iber
maxpool eingereichte Antrag von den Ge-
sellschaften Central, Consal, Gecam, GIP,
Gothaer, Medienversicherung, Monuta
sowie Wiirttembergische entscheidet mit
iiber die Teilnahme am kostenlosen fiinf-
tdgigen Schulungsevent auf Mallorca im
Mai! Die zwei besten Makler eines jeden
Versicherers sowie vier weitere Losgewin-
ner werden im April personlich von max-
pool iiber ihren Gewinn benachrichtigt.
Im Robinson Club Cala Serena erleben
die Mitreisenden in angenehmer Runde
fiinf informative Vormittage sowie Nach-
mittage gefiillt mit abwechslungsreicher
Freizeitgestaltung unter der Balearen-
Sonne. ,Das entspannte, mallorquinische
Umfeld stérkt den Austausch aller Betei-
ligten”, hebt Carsten Moller, Mitbegriin-
der von maxpool, hervor. ,Und fernab
des hektischen Arbeitsalltags lassen sich
konstruktive Gesprache einfacher fithren.
Hierzu nutzen wir unser jahrliches Schu-
lungsevent auf Mallorca gern.” In diesem
Jahr findet das Schulungsevent vom 2.
bis zum 6. Mai statt. Weitere Informati-
onen zum Mallorca-Wettbewerb und den
teilnehmenden Gesellschaften finden
sich auf der Homepage www.maxpool.de
in der Rubrik Veranstaltungen unter dem
Punkt Schulungsevent.

Jetzt ist es vollzogen!

Das Rendsburger KV-Team von maxpool
wickelt seit diesem Jahr komplett das ge-
samte Bestands- und Neugeschaft im Be-
reich der Krankenversicherung ab. ,Dies
erleichtert die Arbeit des Maklers enorm”,
fithrt Karl Sundmacher, Geschaftsfiihrer
von maxpool, aus. ,Damit haben unsere
Kooperationspartner nur noch ein festes
Team als Ansprechpartner.” Seit dem Jahr
2009 sind die Rendsburger fiir maxpool
und seine Kooperationspartner im Ein-
satz. Dennoch betreute das KV-Team in
Weingarten bis zum vergangenen Jahr
den Altbestand weiter und wickelte die
Zusatzversicherungen der Schweizer
Krankenzusatzversicherung CSS ab. Mit
der damaligen Umstellung verbesserte
sich der Service fiir die maxpool-Makler:
Echtzeitverarbeitung, schlankere Abwick-
lungswege und effizientere Strukturen
wie auch eine Courtageanhebung folgten.
Das KV-Team aus Rendsburg zeichnet sich
durch fachkundige Betreuung in allen
KV-Belangen aus - nun auch im gesamten
Bestandsgeschéft und bei den CSS-Zu-
satzversicherungen der Schweizer Kran-
kenversicherung! Die Mannschaft verfiigt
als Union Servicegesellschaft fiir unab-
héngige Krankenversicherungsvermittler
iiber zwei Jahrzehnte Erfahrung am Markt
und einen ausgezeichneten Ruf.

Foto links: detailblick/fotolia.com mitte: MaFiFo/fotolia.com rechts: Gina Sanders/fotolia.com
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maxpool

Gewerbliches Sachgeschaft

kooperiert mit Marsh

maxpool baut seinen Ruf als Versicherungsspezialist weiter aus. Dazu gehort ganz aktuell die Kooperation mit
dem weltweit fihrenden Industrieversicherungsmakler und Risikoberater Marsh.

,Mit Marsh haben wir nun einen strate-
gischen Partner fiir unser gewerbliches
Sachversicherungsgeschaft gefunden,
mit dem wir den aktuellen Anforde-
rungen an diesen Bereich gerecht wer-
den”, erklart Karl Sundmacher, maxpool-
Geschadftsfithrer. Bereits nach einigen
intensiven Gesprachen mit Oliver Dobner,
Geschaftsfithrer und Mitglied der Zentra-
len Geschaftsfiihrung der Marsh GmbH,
waren sich die beteiligten Parteien einig:
U'ber maxpool kénnen mehr als 5.000 an-
geschlossene Makler die Kompetenzen
von Marsh im Bereich gewerblicher Ver-
sicherungen nutzen. Auch Oliver Dobner
ist von dem Vertriebskonzept iiberzeugt:
LHinter vielen Maklerpools stehen Versi-
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cherungsgesellschaften, die bevorzugt
eigene Produkte vertreiben mochten”, so
Dobner. ,Uber maxpool ermdglichen wir
unabhdngigen Versicherungsvermittlern
den Zugriff auf eine hinreichende Anzahl
von Anbietern, mit denen aufgrund der
Platzierungsstarke von Marsh Grofhan-
delskonditionen bestehen.”

Uber den maxpool-Mitgliederbereich
konnen Makler sich einen eigenen Zu-
gang zum Online-Portal www.marsh-
4broker.de einrichten lassen. Sobald die
individuellen Daten einmalig tibermittelt
sind, konnen alle Funktionen des auf Ge-
werbe- und Spezialversicherungen aus-
gerichteten Portals vollstdndig genutzt
werden. Das komplett neu gestaltete

GewerbeCenter ermdglicht dem Makler
mit nur einem Risikofragebogen VVG-
konforme Angebote von bis zu fiinf nam-
haften Versicherern. So kénnen Makler-
partner Haftungsrisiken reduzieren und
ihrem Kunden die passende Gewerbever-
sicherung empfehlen. Im Bereich Flot-
ten-Kfz-Versicherung zum Beispiel iiber-
nimmt seit Dezember 2010 die Gothaer
Versicherung die Deckung im Bestands-
und Neugeschaft. Damit gibt es exklusiv
bei Marsh4Broker noch attraktivere Kon-
ditionen - auch fiir kleinere Autos.

Informieren Sie sich - als angeschlos-
sener maxpool-Partner gelangen Sie
vom Mitgliederbereich unter der Rubrik
Produkte Versicherungen/Sach Gewerbe
direkt zu Marsh4Broker.

Gestaffelte Beitragssatze: drei Flat-
rates, nach der jeweiligen Fahrzeug-
starke gestaffelt:

500 Euro Bruttojahresbeitrag

bis 75 kwW

750 Euro Bruttojahresbeitrag

bis 130 kw

990 Euro Bruttojahresbeitrag

bis 150 kw

Hoherer Neuwert: Zukunftig kénnen
Fahrzeuge bis zu einem Neuwert
von 150.000 Euro Bruttolistenpreis
versichert werden.

Wie bisher: Alle weiteren Annahme-
und Zeichnungsrichtlinien bleiben
unverandert.

Kontakt:

Telefon: (0 40) 29 99 40-722

Telefax: (0 40) 29 99 40-642
E-Mail: gewerbe@maxpool.de

Foto: Nikolai Sorokin/fotolia.com
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poolworld begegnet

»Wir kdnnen uns vor
Kunden gar nicht retten”

Dirk Gartner und Uwe Franz von denuevo verraten im Interview, warum sie das machen, was andere Makler
nicht machen — und dabei extrem erfolgreich sind.

poolworld: Herr Gartner, Sie wurden
diesmal fiir die Rubrik ,poolworld
begegnet” ausgewahlt. Kénnen Sie sich
vorstellen, warum?

Gartner: Weil wir so toll sind. (Ge-
ldchter)

poolworld: Wie akquirieren Sie Thre
Neukunden?

Gartner: Wir kaufen Leads. Entweder
iibers Internet oder jetzt zum Jahres-
ende auch iiber Callcenter. Weil wir das
Geschift seit zwei, drei Jahren beherr-
schen, lduft es sehr gut.

poolworld: Wie haben Sie es davor
betrieben?

Gartner: Ich bin seit 12, 13 Jahren
in der Branche und habe frither das
klassische Maklergeschift iiber Empfeh-
lungen gemacht. Das Problem ist: Die
meisten Makler haben zu wenig Empfeh-
lungen. Deshalb sind wir auf das Lead-
Geschaft gekommen. Das Lead-Geschaft
ist nicht einfach, aber wenn man es kann
und intensiv betreibt, lohnt es sich. Wir
haben den Schwerpunkt auf Krankenver-
sicherungen fiir Beamte, gut verdienende
Angestellte und Selbststandige gelegt.
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Einen besonderen Fokus
legen wir zukiinftig
auf die ganzheitliche

Betreuung unserer Kunden.”

Dirk Gartner (li.) und Uwe Franz (re.)
denuevo - Verbund freier

Versicherungsmakler

poolworld: Warum diese Spezialisie-
rung?

Gartner: Zum einen wegen des guten
Verdienstes natiirlich, aber der zweite
Vorteil liegt in der kurzen Haftungszeit
von zwolf Monaten. Zudem werden Kran-
kenvollversicherungen nachgefragt, die
Interessenten tragen sich dafiir im Inter-
net ein. Wir haben nicht zehn Kunden im
Jahr fiir eine Krankenvollversicherung,
sondern 15 die Woche. Und zwar jeder
von uns.

Franz: Die PKV ist ein erkldrungs-

bediirftiges Produkt. Unsere Klientel
merkt, dass wir von dem Geschaft etwas
verstehen, und damit heben wir uns von
der Konkurrenz deutlich ab.

poolworld: Sind Beamte nicht eine
besonders kritische Zielgruppe?

Gartner: Ja, natiirlich sind das
schwierige Kunden, die im Detail
nachlesen und qualifiziert nachfragen.
Das Schone ist aber: Beamte sind extrem
zuverldssig. Wenn ich einen Beamten
nach einem Arztbericht frage, habe
ich diesen einen Tag spater. Bei einem

m Dirk Gartner ist Fachwirt fr Finanzberatung (IHK) und seit 1997 in der Finanz-

dienstleistung tatig. Seit 1999 konzentrierte er sich als selbststandiger Makler auf die
ganzheitliche Betreuung von Privat- und Gewerbekunden. Seit Marz 2008 liegt der
Schwerpunkt auf der Spezialisierung im Bereich der PKV.

Uwe Franz blickt auf mehr als 16 Jahre Vertriebs- und Marketingerfahrung zuriick. Mit
mehreren Auszeichnungen als Berater fir Krankenversicherungen und umfassender Er-
fahrung im Bereich der Kommunikation Uber Leads widmet er sich heute dem weiteren
Aufbau des Verbunds freier Versicherungsmakler denuevo. denuevo — Verbund freier
Versicherungsmakler wurde im Oktober 2009 von Uwe Franz und Dirk Gartner als

Gbr gegriindet. Durch das schnelle Wachstum im Bereich der PKV und bei der Anbin-
dung von Vertriebspartnern ist im ersten Quartal 2011 die Griindung einer GmbH mit
zunachst 50.000 Euro Stammkapital angedacht.



Selbststandigen, der eh kaum {iber die Runden kommt, habe ich in drei Monaten
keinen Arztbericht.

poolworld: Die drei Punkte Krankenvollversicherungen, Beamte und Leads
sind eigentlich fiir Makler ein No-go ...

Gartner: ... und das ist unser Vorteil. Dort, wo alle sind, bin ich nur einer von
vielen. In diesem Bereich aber gibt es wenig Konkurrenz. Die Kunden rufen uns
bereits selbst an, weil Beamte uns an ihre Kollegen weiterempfehlen.

Franz: Es ist kaum vorstellbar, aber wir konnen uns vor Kunden gar nicht
retten und haben mehr Anfragen, als wir verarbeiten kénnen. Einen besonderen
Fokus legen wir zukiinftig auf die ganzheitliche Betreuung unserer Kunden, das
heilkt die Betreuung auch in anderen Produktbereichen. Wir suchen deshalb
qualifizierte Mitarbeiter, die sich nur auf diese Bereiche konzentrieren, die
Kunden stellen wir. Die Kunden haben dann bei uns schon die Krankenvollver-
sicherung abgeschlossen und sind somit offen fiir unser Unternehmen. Darum
soll sich dann der Makler kiimmern. Allerdings ist es schwer, fachlich versierte
Mitarbeiter zu finden.

poolworld: Was werden Sie machen, wenn Sie feststellen, dass Sie in puncto
Zielgruppe alles ,abgegrast” haben?

Gdrtner: Alles wird ja nie abgegrast sein. Gerade bei Beamten ist der Markt
extrem groR. Natiirlich kann sich im PKV-Markt etwas dndern. Dass beispiels-
weise in fiinf Jahren nicht mehr auf Leads verkauft wird. Das ist uns aber egal,
weil wir in zwei Jahren so viel Empfehlungsgeschaft generieren werden, dass wir
keine Leads mehr brauchen. Die Zielgruppe Beamte wird aber sicherlich noch 10,
20 Jahre laufen. Als Makler kénnen wir gesellschaftsiibergreifend und bedarfs-
gerecht unseren Kunden in allen Belangen niitzlich sein, von der Altersvorsorge,
der Absicherung gegen Dienst- oder Berufsunfahigkeit bis hin zur Hausfinanzie-
rung. Dabei sind unsere Produktlosungen meistens besser als die der typischen
Beamtenversicherer. Wie gesagt, fiir diesen Bereich der Nachbearbeitung fehlt
uns noch die Man Power, aber wir arbeiten auch daran.

poolworld: Wie teuer sind gute Leads?

Gartner: Die kosten bis zu 150 Euro das Stiick. Wer den Lead-Verkauf lernen
will, muss bereit sein, drei Monate nur das zu machen und das von uns zu lernen.
Ansonsten schreibt der von 20 nicht mal einen. Man braucht eine Abschluss-
quote von mindestens 10 Prozent, damit es sich rechnet. Ab 15 Prozent macht es
Spal. Wir haben bei den Beamten derzeit 25 Prozent.

poolworld: Welche Leads lohnen sich?

Gartner: Wir verkaufen viel per Telefon und sehen unsere Kunden daher gar
nicht. Die vorterminierten Leads sind Schrott, weil es besser ist, wenn wir die
Terminierung selbst machen. Dann habe ich beispielsweise keine gepressten
Termine und lande nicht bei irgendwelchen Selbststéandigen im Hinterhof in der
Werkstatt und der Kunde hat zu diesem Zeitpunkt iiberhaupt keine Zeit und kei-
ne Lust. Wir wissen, wo man gute Internet-Leads bekommt, und haben mit dem
einen oder anderen Lieferanten mittlerweile gute Konditionen ausgehandelt.
Anfangern im Lead-Geschdft empfehlen wir immer Callcenter-Leads. Da hat man
zwar nicht die Beamten und gut verdienenden Selbststandigen, aber die Leads
kosten nur ein Drittel bis die Hélfte. Wenn der Makler dann im Zweifel nur einen
von zehn aufschreibt, hat er trotzdem noch seinen Einsatz wieder raus.

poolworld: Thr Einzugsgebiet?

Franz: Wir versichern bundesweit. Wir haben auch Kunden am Bodensee,
deshalb miissen wir dort trotzdem nicht hinfahren. Der Kunde wiinscht Service
und Erreichbarkeit, diese Qualitdten haben wir sichergestellt.

poolworld: Vielen Dank fiir dieses Interview, Herr Gartner und Herr Franz.

Wiederholungsbester

=

1. Platz

Und wann setzen Sie auf
den Seriensieger?

Zum dritten Mal in Folge
Deutschlands bester
Maklerversicherer — das

ist mehr als ein wiederholter
Grund zur Freude fir die
Stuttgarter. Denn dieser
Titel von Focus Money ist
immer ein Ansporn, noch
ausgezeichneter zu werden.
Und das auf allen Ebenen:
bei Unternehmens-, Produkt
und Servicequalitét.

Also: Setzen auch Sie auf
den Seriensieger!

www.stuttgarter.de

Fiir langjahrige
sehr gute Leistungen

die Stuttgarter

Alles Gute fiir die Zukunft



Deutsche Finanzplan

Kick-off 2011

Das Treffen der Makler der Deutschen Finanzplan GmbH (DFP) verlief sehr spannend und vielversprechend.
Zwei Tage lang hief3 es, das System der DFP néher kennenzulernen, um vor allem durch die umfangreichen

technischen Mdglichkeiten eine betrachtliche Arbeitsentlastung zu erzielen.

_—

5

Die DFP-Makler mit ihren Coachs, einigen Referenten sowie den DFP-Geschéaftsfihrern Carsten Moller und Karl Sundmacher

Der 4. und der 5. Januar 2011 sind wich-
tige Tage in der Geschichte der Deut-
schen Finanzplan GmbH (DFP): Erstmals
haben sich alle zwolf Makler (elf Herren
und eine Dame) sowie ihre Coachs an
einem Ort zusammengefunden. Da-
bei ging es hauptsdchlich darum, sich
gegenseitig und auch das Team in
Hamburg kennenzulernen. ,Jeder soll
vom anderen profitieren und durch
den anderen vorankommen. Dafiir ist
ein gutes Netzwerk unerldsslich”, lau-
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ten die Einfithrungssdtze von Carsten
Moller, Geschaftsfithrer der DFP. ,Wir
wollen bei der DFP ein kollegiales und
ehrliches Miteinander schaffen, bei
dem die Stdrken und Potenziale je-
des Einzelnen besser genutzt und die
Schwéchen nachhaltig ausgeglichen
werden”, fahrt Moller fort. Eine ganz
entscheidende Schwidche, die jeder der
anwesenden Makler auch unumwun-
den zugibt, ist die eigene mangelhafte
Organisation des immensen adminis-

trativen Aufwands, den die Finanz-
und Versicherungsberatung heutzuta-
ge mit sich bringt. In der allgemeinen
Vorstellungsrunde spricht bereits der
Erste, der sich selbst vorstellt, allen
aus der Seele: ,Ich kann extrem gut
Vertrauen zu meinen Kunden aufbau-
en. Wenn ich sie berate und selbst von
diesem Produkt iiberzeugt bin, kommt
es eigentlich immer zum Abschluss.
Allerdings frisst die Verwaltung so viel
Zeit meines Alltags, dass ich nicht mehr



so oft beim Kunden bin, wie ich sein
mochte und miisste”, so Claus Vagedes,
selbst seit 1979 in der Branche titig.
Genau in diesem Punkt soll und will
die DFP den Makler entlasten. Der In-
nendienst {ibernimmt zum Beispiel die
oftmals zeitraubende Kommunikation
mit den Gesellschaften, die Angebots-
erstellung und die Priifung der Courta-
geabrechnung.

Die beruflichen Wege der Anwesenden
sind so vielfdltig und unterschiedlich,
wie man es sich nur vorstellen kann. Da
gibt es den einen oder anderen, der be-
reits in jugendlichem Alter in die Bran-
che gefunden hat, und auf der anderen
Seite sind einige, die sich als Querein-
steiger schnell als Naturtalent erwiesen
haben. Doch es gibt auch viele Gemein-
samkeiten. Diese offenbaren sich nicht
nur in geteilten Interessen und Hob-
bys, sondern auch in der Beschreibung
ihres Beratungsalltags sowie in der
Beurteilung ihrer Starken und Schwa-
chen. Zudem haben, bis auf die einzige
weibliche Vertreterin, alle vor ihrer
DFP-Karriere bereits meist viele Jahre
auf die Dienstleistungen von maxpool
zurilickgegriffen. ,In der DFP sind die

besten Geschédftspraktiken aller derzeit
aktuellen Vertriebswege der Finanzver-
mittlung in Deutschland miteinander
verbunden”, beschreibt Carsten Mol-
ler den Ansatz. ,Wir konnten dabei
sehr stark von unseren Erfahrungen
als Maklerpool profitieren, aber auch
die Informationen aus zahlreichen
Gesprachen mit anders arbeitenden
Marktteilnehmern, wie Finanzvertrie-

Beim Kunden viel

Vertrauen aufzubauen

ist eine der grdf3ten Stirken
der DFP-Makler.

ben oder grofReren Maklerbiiros oder
Strukturvertrieben, integrieren”, so
Moller. Insbesondere die Software, die
hinter der DFP steht, begeistert alle An-
wender. Um sdamtliche Chancen der vor-
handenen Tools auszuschopfen, stand
der 4. Januar ganz im Zeichen der IT.
Sowohl das Bestandsfiihrungssystem
als auch der Vertriebsbaustein wur-
den im Detail erkldrt. ,Am bisherigen
Anklang der DFP im Markt sehen wir,
dass wir mit unserer Idee und Strategie
auf dem richtigen Weg sind”, sagt DFP-

Deutsche Finanzplan

Chef Moller - und die Makler sehen das
offenbar ebenso. Denn in der Gruppen-
arbeit im Rahmen des Workshops ,Der
Voll-Maklerauftrag und der Weg zum
Kunden” mit dem Erfolgstrainer Man-
fred Nehren wurde die Positionierung
der DFP schnell und pragnant auf den
Punkt gebracht. In vier Gruppen haben
je drei Teilnehmer die wichtigsten Un-
terschiede der DFP zu Mitbewerbern,
die Vorteile des Kunden durch die DFP,
das Gewinnen von Neukunden sowie
die Moglichkeiten des Cross-Selling
herausgearbeitet. Wenn der Makler gut
vernetzt ist, fallen ihm Beratung mit
Abschluss, Neukundengewinnung und
Administration leicht. Der Innendienst
unterstiitzt ihn bei allen ungeliebten
Verwaltungsarbeiten und dadurch ge-
winnt er wieder mehr Zeit fiir seine
Kunden - genau das wiinschen sich die
DFP-Makler.

Sie wollen mehr tber die Deutsche
Finanzplan GmbH erfahren?
Sprechen Sie uns an unter:
Telefon: (0 40) 9 87 64 72 20
E-Mail: info@dfp-makler.de.

mitversicherbar

Lil <l Karlsruhe
kontakt@medienversicherung.de
www.medienversicherung.de

Profitieren Sie von unserem breiten Tarifangebot

= grobe Fahrlassigkeit bis zur Versicherungssumme

= Schadenfreiheitsbonus in Rechtsschutz

= Sonderpramien in Haftpflicht

= Antragserfassung Uber con:center oder direkt unter
www.maxpool.de mit dem SHUR-Lotsen

Servicenumme
Faxnummer: 07

@ MEDIEN-VERSICHERUNG a.G. Borsigstr. 5

Haugrap,
A ErSichy
AKliv-Spezigy "0

1. Rang

Sty
kg Hortetenung sgng

r: 0721-56900-0
0721-56900-16

76185 Karlsruhe
Tel.: 0721/56900-0
Fax: 0721-56900-16

Sicherheit...sonst nichts!’
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Verhangnisvolle
Natur

Der Klimawandel fiihrt zu einem
enormen Anstieg bei den Natur-
katastrophen. Allein im vergan-
genen Jahr gab es weltweit 950
verheerende Schadensereignisse.
Damit weist 2010 die zweith6chs-
te Anzahl von Katastrophen seit
1980 auf. Das geht aus der aktu-
ellen Bilanz der Munich Re hervor.
Etwa 90 Prozent der Ereignisse
entstanden wetterbedingt, also
durch Stiirme oder Uberschwem-
mungen. Die restlichen 10 Prozent
resultieren meist aus Erdbeben.
+Auch in Deutschland haben wir
in den letzten Jahren ein erhohtes
Schadensaufkommen registriert”,
erklart Alois Schnitzer, Pressespre-
cher der HUK-COBURG. ,Es lasst
sich aber noch nicht absehen, ob
dies ein dauerhafter Trend wird
oder sich die Situation wieder
entspannt.” Aus diesem Grund
seien kurzfristig noch keine
Auswirkungen auf Tarife oder
Bedingungen bei den Hausrats-
und Elementarschadensversiche-
rungen zu erwarten. Insgesamt
lag der volkswirtschaftliche
Schaden 2010 weltweit bei 130
Milliarden US-Dollar. Der Anteil
der versicherten Schaden belief
sich auf 37 Milliarden Euro. In
Europa gab es etwa 120 Natur-
katastrophen. In den USA und in
Asien ereigneten sich dagegen
fast dreimal so viele Desaster.
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Steil nach unten

Zum 1. Juni 2011 will die Bundesre-
gierung den sogenannten Hoéchst-
rechnungszinssatz bei Neuvertragen
von Lebensversicherungen drastisch
senken. Dieser bestimmt den Zins,
den die Lebensversicherer ihren Kun-
den bei Vertragsabschluss garantie-
ren. Bisher betrug er 2,25 Prozent,
nun soll er auf 1,75 Prozent abge-
senkt werden. Proteste gegen die
Plane hagelt es von Seiten des Ge-
samtverbands der Deutschen Versi-
cherungswirtschaft sowie von den
Lebensversicherern. , Der Zeitpunkt
ist verfriiht und die Hohe der Absen-
kung nicht berechtigt”, erklart Dr.
Eckhard Marten, Leiter der Unter-
nehmenskommunikation der Allianz.
,Fur 2011 erkennen wir noch kein
Erfordernis die bisherige Regelung zu
andern.” Festgelegt wird der Hochst-
rechnungszins vom Bundesfinanzmi-
nisterium (BMF). Allerdings nicht be-
vor die Deutsche Aktuarvereinigung
(DAV) und die BaFin jahrliche Emp-
fehlungen abgegeben haben. Aktuell
empfiehlt die DAV den Garantiezins

bei Neuvertragen ab 1. Januar 2012
auf 2 Prozent zu senken. ,Zum Jah-
resende kdnnen wir mit einer Absen-
kung des Zinses auf 2 Prozent leben”,
meint auch Dr. Marten. Da in diesem
Zeitraum sowieso Umstellungen bei
den Tarifwerken erfolgen, wére auch
der verwaltungstechnische Aufwand,
den eine Zinssenkung mit sich bringt,
leichter zu bewerkstelligen. Fur Kun-
den spiele die Anderung aber keine
groBe Rolle. ,Die Auszahlungen an
unsere Versicherten waren bisher
immer hoher als der Garantiezins”,
versichert Dr. Marten. Sollte das BMF
seine Plane umsetzen, ware das die
bereits vierte Anpassung in den ver-
gangenen zehn Jahren. Zum Ver-
gleich: Im ersten Halbjahr 2000 lag
der Hochstrechnungszins noch bei 4
Prozent. Aufgrund der derzeit nied-
rigen Kapitalmarktzinsen befurch-
ten das BMF und die BaFin, dass zu
hohe Zinsversprechen insbesondere
von den kleineren und wettbewerbs-
schwacheren Anbietern langfristig
nicht zu halten sein werden.

Foto links: Gina Sanders/fotolia.com rechts: LianeM/fotolia.com
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Private Krankenversicherung

Morgen so gut wie heute.
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Tarife fiir selbststandige Ménner
HALLESCHE Krankenversicherung
Tarif NK 2 mit FKT 22
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NEU! Der NK Bonus
Unser Erfolgstarif jetzt auch mit Bonus-Variante.

Optimal fiir alle Arbeitnehmer: Im Tarif NK Bonus erhdlt IThr Kunde jeden Monat 60 Euro
garantierten Bonus und senkt damit seinen effektiven Beitrag deutlich. Das rechnet sich!
Mehr Informationen unter 0711/66 03-30 00 oder www.hallesche.de/vermittler



Risikolebensversicherung

Gesund leben zahlt sich aus

Ob Yoga, Nordic Walking oder Pilates, Sushi, Bio- oder Trennkost — ganz Deutschland versucht zunehmend,
sich gesund und kérperbewusst zu ernahren und zu verhalten. Das gesundheitsbewusste Leben wird von vielen
Risikolebensversicherungen belohnt.

Um den positiven Gesundheitstrend zu
fordern, bietet die Wiirttembergische
Vertriebsservice GmbH, ein Unterneh-
men des Vorsorge-Spezialisten Wiisten-
rot & Wiirttembergische (W&W), mit dem
Produkt Premiumrisiko der Wiirttember-
gischen Lebensversicherung jetzt eine
Risikolebensversicherung, die gesund-
heitsbewusstes Verhalten mit einem
glinstigen Beitrag belohnt. Zudem
sieht der Tarif als besonderes Highlight
eine vorgezogene Leistung im Fall einer
schweren Erkrankung vor.

Gesundheitsbewusste

sorgen preiswerter vor

In der Regel bricht mit dem Tod des
Hauptverdieners einer Familie auch der
Grofteil des Einkommens weg. Eine Ri-
sikolebensversicherung bietet hier fi-
nanziellen Schutz fiir die Angehérigen
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und - im Fall der beruflichen Selbststan-
digkeit des Verstorbenen - auch fiir das
betriebliche Umfeld. So kénnen mit den
Leistungen aus einer Risikolebensversi-
cherung beispielsweise Darlehen fiir Haus
oder Wohnung getilgt, sonstige Kredite
und finanzielle Verpflichtungen abbe-
zahlt sowie der tdgliche Lebensunterhalt
bestritten werden. Premiumrisiko, der
neue Risikolebensversicherungstarif der
Wiirttembergischen, bietet nicht nur
Schutz im Ernstfall, sondern belohnt ge-
sundheitsbewusstes Verhalten mit einem
giinstigen Beitrag. So erhalten Kunden,
die auf das Rauchen verzichten und re-
gelmdRig Sport treiben, eine umfassende
Absicherung ihrer Familie zu einem at-
traktiven Preis. Beispielsweise wiirde
ein 30-jdhriger nichtrauchender Indus-
triekaufmann, der keinen besonderen
Gefahren in Freizeit und Beruf ausgesetzt

ist und einen gesunden Body-Mass-In-
dex aufweist, fiir die Risikolebensversi-
cherung mit einer Laufzeit von 25 Jahren
und einer garantierten Versicherungs-
summe im Todesfall von 100.000 Euro
lediglich 11,38 Euro im Monat zahlen. Im
Vergleich wiirde derselbe Kunde, wenn
er Raucher ware, pro Jahr circa 200 Euro
mehr bezahlen.

Vorgezogene Leistung
im Katastrophenfall
Ein besonderes Highlight des neuen Ri-
sikolebensversicherungstarifs ist die
»vorgezogene Leistung im Katastrophen-
fall”. Diese Tarifoption sieht vor, dass
die vereinbarte Versicherungssumme im
Fall einer schweren Erkrankung mit ei-
ner prognostizierten Lebenserwartung
von hdchstens zw6lf Monaten schon zu
Lebzeiten ausgezahlt werden kann. Die
ausgezahlte Summe kann nach Bedarf
verwendet werden, zum Beispiel um me-
dizinische Behandlungen zu bezahlen,
die nicht iiber die Krankenversicherung
abgedeckt sind, oder um finanzielle Ver-
pflichtungen abzuldsen. Ein weiteres
Highlight des Tarifs ist die Erhéhung
der Todesfall-Leistung bei Geburt eines
Kindes. AuRerdem erhilt die versicherte
Person im Versicherungsfall innerhalb
der ersten sechs Monate ab Geburt oder
Adoption eines Kindes zusdtzlich 10.000
Euro zur Versicherungssumme hinzu. Der
Tarif passt sich zudem optimal an die je-
weiligen Lebensumstdnde an. So kann
der Kunde die Versicherungssumme im
Fall seiner Hochzeit oder des Kaufs eines
Hauses ohne erneute Gesundheitsprii-
fung entsprechend angleichen. Dariiber
hinaus kann der Todesfallschutz ohne
erneute Gesundheitspriifung in eine Ren-
tenversicherung umgetauscht werden.

* Maria-Helena Scheffler

Foto: Wiirttembergische
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Vorsorge so transparent wie ein Depot

Nutzen Sie diese einzigartige Kombination fiir Ihr Geschaft:

v Transparenz und Flexibilitdt eines Depots
v Keine Abgeltungssteuer auf laufende Ertrage
v Steuervorteile bei Auszahlung

Hier erfahren Sie mehr:
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B Versicherung

Berufsunfahigkeit

Falsche Vorsorge

Viele junge Leute hindert Unwissenheit am Abschluss einer passenden privaten Berufsunfahigkeitsversicherung
(BU). Mit einer umfassenden, neutralen Beratung zu den Risiken und Ursachen der Berufsunfahigkeit sowie
einem gunstigen und flexiblen Produkt kénnen Versicherungsvermittler bei dieser Zielgruppe punkten.

Private Vorsorge fiir den Fall einer Be-
rufsunfahigkeit ist unerldsslich. Aber
noch haben nur 25 Prozent der Erwerbs-
tdtigen eine BU abgeschlossen. Das liegt
nicht daran, dass die Menschen prin-
zipiell nicht vorsorgen wollten - meist
sind sie nicht ausreichend oder falsch
informiert. Laut einer reprdsentativen
Umfrage der Continentale in Zusam-
menarbeit mit TNS Infratest geben 53
Prozent der Bevdlkerung an, sie hat-
ten zwar vorgesorgt, aber nicht mit ei-
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ner BU. So halten zum Beispiel in der
Zielgruppe der 20- bis 29-Jdhrigen 77
Prozent eine Lebensversicherung, 72
Prozent eine Unfallversicherung, 71
Prozent Sparen, 65 Prozent den Erwerb
von Immobilien und 57 Prozent eine
Krankenzusatzversicherung fiir die pas-
sende Absicherung.

Unfallversicherung ungeeignet
Allerdings stellen andere VorsorgemalR-
nahmen als eine BU keinen wirksamen

Schutz dar. Gesparte Mittel und Lebens-
versicherungen konnen bei Verlust des
Einkommens schnell verbraucht sein
und helfen damit nicht, den finanziellen
Bedarf dauerhaft zu decken. Zudem ist
bei frithzeitigem Eintritt einer Berufs-
unfdhigkeit in jungen Jahren in der Re-
gel noch nicht viel Kapital vorhanden.
Unfallversicherungen sind als Vorsorge-
form denkbar ungeeignet. Denn Unfille
bilden nur in 5 Prozent aller Fille den
Grund fiir Berufsunfdhigkeit. Haupt-

Foto: Mootz Imaging/istockphoto.com



ursache sind hingegen mit 33 Prozent
psychische Erkrankungen; bei jungen
Leuten zwischen 20 und 29 Jahren gilt
dies sogar fiir iiber 50 Prozent der Fille.
Deshalbist es besonders wichtig, jungen
Kunden im Beratungsgesprach zu ver-
deutlichen, dass Unfdlle nur sehr selten
zu Berufsunfihigkeit fithren. Eine Un-
fallversicherung bietet fiir dieses Risi-
ko also nur einen sehr unzureichenden
Schutz. Krankenzusatzversicherungen
decken den Einkommensausfall bei Be-
rufsunfahigkeit {iberhaupt nicht ab und
sind damit ebenfalls ungeeignet.

Der einzig passende Schutz

Die allein wirksame Absicherung fiir
den Fall, dass man so krank wird, dass
man seinen Beruf nicht mehr ausiiben
kann, ist eine BU. Sie orientiert sich
am konkreten finanziellen Bedarf der
versicherten Person. Die individuelle
Versorgungsliicke lasst sich auf diese
Weise effektiv schlieRen. Die BU leistet
bei bedingungsgemdRer Berufsunfa-
higkeit ab Vertragsbeginn und deckt so
auch eine friithzeitige Berufsunfdhig-
keit ohne Wartezeiten ab. Die monatli-
che Rente wird wahrend der gesamten
Dauer einer Berufsunfahigkeit bis zum
vereinbarten Leistungsendalter, in der
Regel bis zum 67. Lebensjahr, gezahlt.
Damit wird eine langfristige finanzielle
Absicherung sichergestellt.

Zielgruppe junge Leute
Auf den elementaren Schutz einer BU
verzichten besonders haufig junge Leu-
te. Denn sie sind oft knapp bei Kasse
und rechnen zudem nicht damit, aus
gesundheitlichen Griinden ihren Beruf
nicht mehr ausiiben zu kénnen. Dabei
ist eine private Absicherung fiir Auszu-
bildende und Berufsanfanger besonders
wichtig. Denn sie sind in den ersten fiinf
Jahren ihres Erwerbslebens grundsatz-
lich nicht durch den Staat geschiitzt.
Vermittler haben deshalb die groRe
Chance, mit einer umfassenden Aufkla-
rung und Beratung zu den Risiken und
Ursachen von Berufsunfdhigkeit sowie
der passenden Absicherung vor allem
die wichtige Zielgruppe der jungen

Vergleich von Vorsorgeformen

Dauer der Einkommenssicherung bei Eintritt einer Berufsunfahigkeit im Alter von

30 Jahren und 1.000 Euro monatlicher Rente bzw. Entnahme

30 40

\/

Einmalkapital, z. B.: Gesparte Mittel, Lebensversicherung, Immobilie

100.000 € Kapital'

200.000 € Kapital?

Krankenzusatzversicherung

....und dann?

...und dann?

Keine Leistung bei einer Berufsunféhigkeit!

Berufsunfahigkeitsversicherung

1.000 Euro monatliche Berufsunfahigkeitsrente®

Quelle: Continentale_' Bei 4 % Verzinsung und 1.000 Euro monatlicher Entnahme ist das Kapital nach ca. 9
Jahren verbraucht._? Bei 4 % Verzinsung und 1.000 Euro monatlicher Entnahme ist das Kapital nach ca. 26
Jahren verbraucht._? Zahlung der monatlichen Rente wéhrend der gesamten Dauer der bedingungsgemaBen
Berufsunféhigkeit bis zum vereinbarten Leistungsendalter, in der Regel das 67. Lebensjahr.

Kunden zu gewinnen und langfristig zu
binden. Die Continentale unterstiitzt
Vermittler dabei mit der speziell auf
die Bediirfnisse und das Budget junger
Leute zugeschnittenen starterVorsorge
BU Premium. Dieser zundchst zeitlich
befristete BU-Einsteigervertrag bie-
tet einen hochwertigen und flexiblen
Versicherungsschutz ab einem monat-
lichen Beitrag von etwa fiinf Euro. Er
kann von jungen Leuten im Alter von
15 bis 30 Jahren abgeschlossen werden
und lduft zundchst bis zu dem Jahr, in
dem der Versicherte 35 Jahre alt wird.
In dieser Zeit kann der Versicherte Aus-
bildung oder Studium abschlieRen und
den ersten Arbeitsplatz finden. Falls
etwas passiert, ist er fiir die vereinbarte
Leistungsdauer finanziell abgesichert.
Studenten werden bei der Continentale
bereits wahrend des Studiums als Aka-
demiker eingestuft und zahlen daher
einen giinstigen Beitrag.

Einstieg in eine

langfristige Kundenbeziehung

Der Clou: Im Alter von 35 Jahren wird
der Vertrag automatisch und ohne
erneute Gesundheits- und Berufs-
gruppenpriifung in einen BU-Tarif der
Continentale mit langer Versicherungs-
dauer {iiberfithrt. Der Wechsel in den
Anschlussvertrag ist bei der starterVor-
sorge selbstverstandlich auch jederzeit
vor dem maximalen Endalter von 35

Jahren moglich, ebenfalls ohne erneu-
te Gesundheits- und Berufsgruppen-
priifung. Darauf sollte der Vermittler
seine Kunden hinweisen. Der Einstieg
in die Kundenbeziehung iiber eine BU
ist fiir den Vermittler auRerdem noch
aus einem anderen Grund interessant:
Junge Leute haben noch einen langen

~Junge Leute sind oft knapp
bei Kasse und rechnen nicht
damit, aus gesundheitlichen
Griinden ihren Beruf nicht

”

mehr ausiiben zu kénnen.

Berufs- und Lebensweg vor sich. Dabei
sollte auch der Versicherungsschutz
mitwachsen. Das bietet dem Vermittler
immer wieder neue Anlésse fiir eine Be-
ratung. So bringen die umfangreichen
Nachversicherungsgarantien und ein
eingeschlossener Wachstumsplan auch
in Zukunft weitere Einnahmen. Dariiber
hinaus ist auch das Cross-Selling-Po-
tenzial nicht zu unterschitzen. Junge
Kunden, denen ein Vermittler die not-
wendige BU-Absicherung zu giinstigen
Beitrdgen anbietet, werden sich sicher-
lich auch bei der Altersvorsorge und
weiteren VorsorgemaRnahmen gerne an
ihn wenden.

e Holger Beitz

poolworld
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B Versicherung

Kommunikationswege im Vertrieb

Im Gesprach ubers Netz

Das Verkaufsgesprach, die Vorbereitung, die Nachbereitung: Der Makler hat alle Hande voll zu tun. Doch auch
die Fortbildung und den Kontakt zu seinen Produktgebern darf er nicht vergessen. Der Tag musste 30 Stunden
haben! Hat er auch: Mit dem folgenden Artikel sparen Makler viel Zeit ...
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Die Kommunikationswege zwischen Versicherern und Maklern
sind vielfdltig. Bei der Nutzung der verschiedenen Medien ist es
wichtig, sie individuell aufeinander abzustimmen. Denn ein cle-
verer Mix aus personlicher und virtueller Kommunikation kann
erheblich zu einer erfolgreichen Geschdftsbeziehung beitragen.
Nachfolgend werden die unterschiedlichen Mdglichkeiten ge-
nauer betrachtet. Einer der wichtigsten und auch gangigsten
Kommunikationswege diirfte der Kontakt zwischen Maklerbe-

Themenschwerpunkte und Vortrage

treuer und Makler sein. Hierbei fungiert der Maklerbetreuer als
Sprachrohr des Versicherers und iibermittelt aktuelle Neuig-
keiten, Produktinformationen und Fachwissen. Die Kommunika-
tion erfolgt in erster Line auf der personlichen Ebene, aber auch
per E-Mail oder telefonisch. Der grof3e Vorteil eines personlichen
Gesprachs liegt darin, dass individuell auf Fragen eingegangen
werden kann. Komplexe Themen lassen sich auf diese Art und
Weise optimal vermitteln. Ein Nachteil ist der hohe Zeit- und

Raum 2 (Investments)
Was sie Uber Markte wissen sollten

Raum 3 (Produkte)

Welche Innovationen Sie weiterbringen

Jorg Laubrinus mit seinem Vortrag , Neukundentermine auf Abruf. Praxiserprobte Konzepte sofort anwendbar.”

Zeit Raum 1 (Sales)
Wie sie gezielt Kunden akquirieren
09:30 - 10:00
10:15 - 10:45 Erben & Schenken
Die Kaltakquisechance fur 2011
11:00 - 11:30 Baufinanzierung
Optimieren und von
Konzeptldsungen profitieren
11:45-12:15 Betriebliche Altersvorsorge
bAV erfolgreich verkaufen
12:30 - 13:00 Garantiearten von Fondspolicen
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Garantiemodelle unter der Lupe

Vontobel zum Marktausblick

Globale Aktien- und Rentenmarkte Aussichten 2011

HSBC zu Schwellenléndern
Ein lohnendes Investment:
Die besten Jahre kommen noch
BlackRock zu Rohstoffen
Die optimale Beimischung —
natarliche Zutaten ftr das Depot
Templeton zu Investmenttrends 2011

Vielversprechende Mérkte und Ausblicke

Helvetia CleVesto Allcase
Das Ende des Entweder-oder
Helvetia CleVesto Favorites

Attraktiver als jeder Fondssparplan

WorkLife Direct
Wie flexibel und sicher kann
Entgeltumwandlung sein?
Helvetia CashPlan
Die Alternative zu festverzinslichen

Wertpapieren bei voller Provision
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Koordinationsaufwand. Ein weiteres Medium, das nahezu von allen
Versicherern genutzt wird, ist der Newsletter-Versand. Dieser erfolgt
in der Regel per E-Mail und in regelmdRigen Abstdnden. Es ist ein
dulerst kostengiinstiges Medium, das sich bestens zur schnellen
Informationsverbreitung eignet. Als negativer Punkt muss jedoch
die Menge an Newslettern gewertet werden, die im Allgemeinen
tagtdglich versandt wird. Dariiber hinaus fehlen der personliche
Kontakt und eventuelle Erlduterungen. Mochte der Makler weiter-
fithrende Informationen, muss er selbst aktiv werden.

Daheim auf einer Roadshow

Ein Kommunikationsweg, der dazwischen liegt und sich in den letz-
ten Jahren etabliert hat, sind Online-Konferenzen. Hierbei verfolgt
der Makler eine Prasentation online {iber seinen Bildschirm und hort
den Moderator entweder {iber seinen PC oder iiber das Telefon. Fach-
themen oder auch aktuelle Neuigkeiten lassen sich auf diesem Weg
schnell und kostengiinstig iibermitteln. Die Teilnehmer kénnen sich
aktiv an der Konferenz beteiligen, indem sie beispielsweise Fragen
stellen. Dies geht {iber das Telefon oder schriftlich mit Hilfe eines
Chats. Somit ergibt sich ein konstruktiver Austausch, obwohl die
Beteiligten nicht gemeinsam vor Ort sind. Die Technik dieser Kon-
ferenzsysteme ist mittlerweile sehr ausgereift und bietet vielfiltige
Moglichkeiten der Interaktion. Durch Mausklick auf verschiedene
Icons (Fragezeichen, Daumen hoch oder runter) konnen sich die
Teilnehmer bemerkbar machen, abstimmen und Feedback geben.
Dariiber hinaus konnen die Prasentationsfolien mit Hilfe einer Tool-
box live bearbeitet werden. So lassen sich Kommentare einfiigen
und bestimmte Folienabschnitte hervorheben. Auch Live-{bertra-
gungen des Moderatorenbildschirms sind mdglich und bestens ge-
eignet, um Softwares vorzufiihren. Mit diesen Interaktionsmoglich-
keiten werden die Teilnehmer eingebunden und kénnen aktiv an der
Gestaltung der Online-Konferenz mitwirken.

Die Helvetia Leben hat die groRRen Vorteile von Online-Konfe-
renzen erkannt und wird dieses Medium in diesem Jahr auf eine
ganz besondere Art und Weise nutzen. Am 16., 18. und 21. Marz
2011 bietet die Helvetia Leben ihren Vermittlern eine exklusive
Online-Maklershow mit hochkaratigen Referenten. Dabei bestim-
men die Vermittler selbst, ob sie einen oder mehrere Vortrage
héren und wo der Veranstaltungsort ist — im Biiro, in der Bahn
oder an einem anderen WLAN-Hotspot. An allen drei Tagen startet
der Vertriebsprofi und Geschaftsfiihrer von Vertrieb24, Jorg Lau-
brinus, mit einem Vortragsthema, das fiir jeden Vermittler hoch
interessant ist: ,Neukundentermine auf Abruf. Praxiserprobte
Konzepte sofort anwendbar.” Nachdem die Neukundenakquise
quasi in ,trockenen Tiichern” ist, starten in drei virtuellen Rau-
men parallel Vortrage zu verschiedenen Themenschwerpunkten.
Die Vortragsdauer belduft sich auf jeweils 30 Minuten, so dass in
effizienter Art und Weise die wichtigsten Punkte vermittelt wer-
den konnen. Ist ein Vermittler an mehreren Themenschwerpunk-
ten interessiert, so kann er zwischen den Rdumen hin- und her-
wechseln und seinen Maklershow-Besuch individuell gestalten.

Naheres unter www.hl-maklerservice.de.

* Beate Heidrich

Funf Jahre
Beitrags-
stabilitat!

Wo gibt es so etwas am Markt?
Bei der AUXILIA Rechtsschutz!

Highlights

Unabhéngigkeit und Sparten-
neutralitat,

d. h. keine Interessenkollisionen
bei Klagen gegen andere
Versicherungen

Haftungsminimierende und
innovative Produktlésungen

Vertriebsorientierter Innendienst

Partnerschaftliche und
individuelle Betreuung vor Ort —
persdnlich und ohne Call-Center

Unverandert giinstige Beitrage
fur alle Produkte auch im
Jahr 2011
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Altersvorsorge fiir Selbststindige

Heute Unternehmer -
und morgen?

Deutschlands Selbststandige schlittern sehenden Auges in die Altersarmut. Rund die Halfte spart nicht
regelmaBig oder maximal 200 Euro im Monat fir das Rentenalter.

So lautet ein zentrales Ergebnis der Stu-
die ,Basisrente fiir Selbstandige und
Beschaftigte” von HDI-Gerling und dem
F.A.Z.-Institut. Auch an Kenntnis iiber
geeignete Vorsorgeinstrumente mangelt
es: Knapp ein Drittel der Selbststandi-
gen weild nicht, dass der Staat mit der
Basisrente eigens eine Produktgattung
geschaffen hat, mit der Freiberufler und
Gewerbetreibende steuerlich geférdert
und insolvenzgeschiitzt fiir das Alter
sparen konnen. ,Die Situation ist alar-
mierend. Auf der einen Seite klafft bei
Selbststdndigen mit geringen Einkom-
men eine grof3e Vorsorgeliicke. Auf der
anderen Seite steht mit der Basisrente
ein steuerlich gefordertes Vorsorgepro-
dukt zur Verfiigung. Aber: Die Nachfrage
nach der Basisrente ist im Vergleich zu
anderen Vorsorgeprodukten noch relativ
gering”, sagt Dr. Guido Birkner, Analyst
beim F.A.Z.-Institut. Das Meinungsfor-
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schungsinstitut forsa hat im Auftrag
von HDI-Gerling und dem F.A.Z.-Insti-
tut jeweils 500 Selbststandige und 500
Angestellte mit einem Jahresbruttoein-
kommen von {iber 66.000 Euro zu ihrem
Vorsorgeverhalten und ihrer Einstellung
gegeniiber der Basisrente befragt. Die
Ergebnisse wurden in einem Band unter
dem Titel ,Basisrente fiir Selbstandige
und Beschaftigte - Studie zur Planung
und zu den Perspektiven der privaten
Altersvorsorge” zusammengefasst.

Basisrente:

Alle wollen sie, keiner kennt sie

Die Erkenntnisse sind aufriittelnd.
Garantierte Rentenleistungen, steu-
erliche Forderung und regelmdRige
Rentenzahlungen sind die wichtigsten
Anforderungen, die Selbststandige an
ein Altersvorsorgeprodukt stellen. Dass
die Basisrente diese Anforderungen

grundsatzlich vollstdandig erfiillt, ist 30
Prozent der Selbststandigen hingegen
unbekannt. Dabei miissten diese sich
mit ihrer finanziellen Situation im Alter
besonders intensiv beschéftigen. Ak-
tuariellen Berechnungen zufolge leben
beispielsweise Freiberufler langer als der
Bevolkerungsdurchschnitt. Selbststan-
dige Frauen iibertreffen die allgemei-
ne Lebenserwartung um drei, Manner
sogar um fast vier Jahre. Entsprechend
héoher ist der Versorgungsbedarf fiir die
Rentenphase. ,Unsere Studie zeigt: Die
Basisrente ist ein Wunschprodukt, das
nach wie vor nur wenige Selbststandige
kennen”, fithrt Markus Drews, Vertriebs-
vorstand von HDI-Gerling, aus. ,Uber die
Vorteilhaftigkeit miissen wir gemeinsam
mit unseren Vertriebspartnern noch
starker aufkldren. Die Chancen, dass das
gelingt, stehen gut, denn immerhin pla-
nen 31 Prozent der Selbststandigen, ihre
Altersvorsorge aufzustocken.”

Altersvorsorge vom
Firmenerfolg entkoppeln
Dass die Anspriiche auf eine Basisrente
bei Insolvenz vor dem Zugriff der Glaubi-
ger geschiitzt sind, ist fiir Selbststandi-
ge besonders wertvoll. Denn 53 Prozent
der Freiberufler und Gewerbetreibenden
haben Ertrdge aus dem eigenen Betrieb
- zum Beispiel den Verkaufserlds - fest
in ihre Altersvorsorge eingeplant. Ge-
rdt das Unternehmen jedoch vor dem
Renteneintritt in eine Schieflage, steht
zugleich die gesamte Vorsorgeplanung
auf der Kippe. Mit der Basisrente konnen
sich Unternehmer von der wirtschaft-
lichen Zukunft ihres Betriebs unabhéan-
gig machen.

* Dr. Guido Birkner

Foto: Yuri Arcurs/istockphoto.com
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Die Besonderheit der Stuhle ist
die patentierte, funktionelle und
optisch markante Riickenlehne.

Diese funktioniert wie eine zweite
Wirbelsaule und ist durchgangig
flexibel. Die Funktionalitat ist dabei
auch unter extremer Belastung
gegeben. Das Zusammenspiel der
beweglichen Sitzmechanik und der
durchgangig flexiblen Ruckenlehne
schaffen ein neues Sitzgefuhl und eine
durchaus einmalig interessante Optik.

Defizite Riickenhaltung
(speziell am Arbeitsplatz)

fuiihrt zu Rickenschmerzen,
mindert lhre Lebensqualitat und
verursacht wiederum hohe
Ausfallzeiten. Infolgedessen
entstehen in jeglichen
betrieblichen und behardlichen
Stellen enorme Kosten.

Uber 80 % der Menschen in
Deutschland leiden an
Ruckenproblemen und -
erkrankungen und fast
jeder zweite Beschaftigte und &
Arbeitnehmer ist langer als .
acht Wochen wegen
Riickenerkrankungen
arbeitsunfahig. Mehr als jede dritte
Krankschreibung hat Riuckenschmerzen und -

rhalten
probleme als Ursache. Hiervon sind alle maxp00|—Partner ©
Berufsgruppen betroffen und stellen dadurch einen 10 % Rabatt

enormen Kostenfaktor dar.

Qualitatsarbeit aus Thiiringen
4 A s




B Versicherung

Rechtsschutz

Der Konflikt mit dem Nachbarn, der Arger mit der Kfz-Versicherung — alles Sorgen, die nicht sein mussen.
.Helfen Sie lhrem Kunden”, meint Klaus Hellwig von der AUXILIA Rechtsschutz und erklart,

mit welchen Argumenten der Makler landen kann.
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Die Rechtsschutzversicherung wird auch von Verbanden und
Verbraucherschiitzern mittlerweile als existenzielle Absiche-
rungsform fiir sinnvoll erachtet. Sie kdampft aber nach wie
vor damit, dass sie von den Verbrauchern nicht wie die Haft-
pflichtversicherung fiir zwingend notwendig gehalten wird.
Das Ergebnis ist eine Durchdringungsquote der Haushalte in
Deutschland von knapp 42 Prozent. Positiv formuliert bedeutet
dies, dass 58 Prozent aller Haushalte auf Thren Besuch und Ihre
Beratungs- und Verkaufsansdtze warten. In welcher anderen
Sparte haben Sie als Makler solche hohen Akquise-Chancen? In
welcher Sparte miissen Sie sich bei Ihren Kunden so selten mit
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Mitbewerbern auseinandersetzen? Sie personlich haben jetzt
die Chance, mit dieser Situation Geld zu verdienen. Zugegebe-
nermafen sind die Courtagen aus dem Rechtsschutzgeschaft
nicht so hoch, dass sich eine Maklerfirma davon tragen konnte.
Gemeinsam mit Cross-Selling-Produkten bietet Rechtsschutz
aber durchaus eine solide Basis und ist oftmals das ideale Ein-
stiegs- beziehungsweise Tiiroffnerprodukt bei Neukunden.

Der Bedarf an einer Rechtsschutzversicherung muss Ihren
Kunden verdeutlicht werden. Dies gilt sicher auch, wenn

Foto: Life on White/istockphoto.com



bereits ein giiltiger Maklerauftrag
vorliegt und der Abschluss einer Ver-
sicherung eigentlich nicht im Detail
diskutiert werden miisste. Argumente,
warum eine Rechtsschutzversicherung
erforderlich ist, gibt es genug:
Personen, die einen Schaden ver-
ursachen, sind in der Regel iiber eine
Haftpflichtversicherung abgesichert.
Deren Notwendigkeit ist unumstritten.
Sie gehdrt mittlerweile fast zu jedem
Haushalt und besonders auch zur Ab-
sicherung gefahrentrachtiger Berufe.
Aberwer setzt sich fiir die Geschadigten
ein? Denn etwa bei Unfdllen gibt es
meist nur einen ,Schadiger”, aber meh-
rere Geschddigte. Rechtsschutzversi-
cherer bieten diesen Schutz. Sie bera-
ten Thre Kunden - wie ein Dienstleister
- hinsichtlich ihrer Mdglichkeiten und
stellen die finanziellen Mittel fiir den
Anwalt und Prozess zur Verfiigung.

Das Thema Schadensersatz bietet sich
sehr gut an, um Rechtsschutz mit be-
sonders anschaulichen und nachvoll-
ziehbaren Leistungsfdllen zu erkldren.
Nutzen Sie dazu einfach die Tagespres-
se. Sie ist (leider) voll mit schwerwie-

»Die Rechtsschutzversiche-
rung ist der ideale Tiiroffner.”

genden Ungliicken wie Auto-, Bus- oder
Bahnunféllen und Flugzeugabstiirzen.
Eine Person/Firma passt nicht auf oder
macht folgenschwere Fehler - viele
Personen leiden unter den Folgen.

Fragen Sie Thre Kunden, wie sie sich
vorstellen, bei unklarer Schuldfrage
Schadensersatz fiir ihr korperliches
und seelisches Leid zu erhalten. Ach-
ten Sie darauf, dass der von Ihnen an-
gebotene Rechtsschutzversicherer die
sogenannte ,Folgeereignistheorie” in
den Bedingungen verankert hat.

Im tdglichen Leben gibt es diverse
Kontakte mit grofReren Institutionen.
Thre Kunden setzen sich mit dem Staat

auseinander, kommunizieren mit den

Sozialbehorden, haben Vertrdge mit
Energie- und Telekommunikations-
anbietern oder arbeiten in groReren
Unternehmen. All diese Situationen
bergen Streitpotenzial. Wenn es zu
rechtlichen Auseinandersetzungen
kommt, ist der ,Goliath” aufgrund der
GroRe und seiner Moglichkeiten meis-
tens klar im Vorteil. Rechtsschutz sorgt
fiir Waffengleichheit. Die Juristen des
Versicherers helfen Threm ,David” und
bieten mit erfahrenen Rechtsanwél-
ten ,Goliath” vor Gericht die Stirn. Sie
kdmpfen fiir die Rechte Ihrer Kunden
oder suchen beispielsweise eine Lo-
sung mit Hilfe der Mediation.

Auch der eigene Versicherer kann in
bestimmten Situationen des Lebens ein
iibermdchtiger Gegner sein. Wie kon-
nen sich Ihre Kunden wehren, wenn
der Hausratversicherer sich weigert,
eine fallige Leistung auszuzahlen? Was
tun Thre Kunden, wenn der Versiche-
rer das drztliche Gutachten zum Grad
der Berufsunfdhigkeit anzweifelt? Die
hochste Beschwerdequote der Versi-
cherungszweige hat im Ubrigen laut
Map-Report 2009 die Kfz-Haftpflicht,
gefolgt von der Kranken- und der BU-
Versicherung. Zuvermeiden sind solche
Streitigkeiten nicht, auch wenn Sie fiir
Thre Kunden die besten Versicherungs-
unternehmen ausgewdhlt haben. Sie als
Makler konnen jedoch vermeiden, dass

die Rechtsschutz zum gleichen Kon-
zern gehort wie der Versicherer, mit
dem sich IThre Kunden moglicherweise
einmal streiten miissen. Dies klingt lo-
gisch - und beispielsweise bei einem
Kfz-Unfall und damit einem Streit mit
dem gegnerischen Kfz-Haftpflichtver-
sicherer gibt es nur eine Losung: Der
Makler sollte immer fiir seine Kunden
einen konzernunabhdngigen Rechts-
schutzversicherer suchen.

Sinnvolle Thesen vereinfachen Ihre Ar-
beit und lassen sich gut merken. Nach-
stehend fiir Sie eine kleine Auswahl:

,Die Haftpflichtversicherung schiitzt
den Schddiger und den Verursacher
- die Rechtsschutzversicherung hilft
den Geschddigten und den Opfern!”
»Rechtsschutz ist die umgekehrte Haft-
pflicht!”

»Eine Rechtschutzversicherung ist wie
eine Bank, die ihrem Kunden einen
Kredit gibt, um sein Recht durchzuset-
zen. Unterschied: Diesen Kredit muss
ihr Kunde nicht zuriickzahlen!” ,Eine
Rechtsschutzversicherung sorgt fiir
Chancen- und ,Waffen-‘Gleichheit!”

Es gibt also geniigend Griinde und
noch mehr Potenzial, die Rechtsschutz-
versicherung ins Zentrum der Beratung
zu stellen. Stellen Sie sich an die Seite
Threr Kunden und kldren Sie sie mit den
richtigen Argumenten auf. Viel Erfolg!

poolworld
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B Versicherung

Kundenbindung

Mehrwert-Makler

.Carglass repariert, Carglass tauscht aus” — diesen Werbeslogan kennt jeder. Der gute und vor allem kostenlose
Service ist bekannt. Gewusst wie und warum, kann sich der Makler dieses Erfolgskonzept zunutze machen.

Der Autospezialist Carglass® beleuchtet
die Zusammenarbeit mit Versicherungs-
maklern von Grund auf neu. Mit dem To-
tal-Value-Partnership-Programm ist ihm
ein richtungsweisender Schritt in eine
neue Dimension der Beziehung zwischen
Makler und Dienstleister gelungen. Mit
der klaren Vision, Deutschlands natiir-
liche Wahl fiir Reparatur und Neueinbau
von Fahrzeugglas zu werden, bietet Car-
glass® Autofahrern einen Weltklasse-
Service, zu jeder Zeit und an jedem Ort.
Mehr als 700.000 begeisterte Kunden im
Jahr bestdtigen dies dem in Kdln ansas-
sigen Unternehmen. Getreu dem Slogan
JCarglass® repariert, Carglass® tauscht
aus” wird in {iber 270 Service-Centern
und ebenso vielen mobilen Autoglas-
Einheiten mit Hochdruck daran gearbei-
tet, dem hohen Anspruch als ,Deutsch-
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lands kundenorientiertester Dienstleister
2010” auch in der Zukunft gerecht zu
werden. Der Vorteil fiir den Kfz-Versi-
cherer liegt dabei auf der Hand: Carg-
lass® priift immer zuerst die Moglichkeit
der Glasschadenreparatur, ein Scheiben-
Neueinbau wird daher ausschlieRlich bei
nicht reparablen Schdden durchgefiihrt.

~Der Gewinn liegt nicht
nur im Erhalt einer

”

Vermittlungsprovision.

Diese ,Repair first”-Strategie erschlief3t
Versicherungsunternehmen ein enor-
mes Potenzial zur Senkung der Scha-
denskosten. Damit mdglichst viele Ver-
sicherungsnehmer ihren Glasschaden
so kostengiinstig wie mdglich beheben

lassen, verzichten die Versicherer in der
Regel bei Reparatur auf den Abzug der
Selbstbeteiligung. Ein glasklarer Vorteil
fiir den Autofahrer.

Vermittler hilft, Kunde gewinnt
So weit, so gut. Welche Rolle kann nun
aber der Versicherungsmakler {iberneh-
men? Natiirlich die Rolle des Vermitt-
lers! Als solcher ist er ebenfalls Gewin-
ner in einem Prozess, der keine Verlierer
kennt. Und der Gewinn liegt eben nicht,
wie hdufig angenommen, lediglich im
Erhalt einer kleinen Vermittlungspro-
vision. Vielmehr kann der Glasschaden
oftmals fiir lange Zeit der einzige Beriih-
rungspunkt zwischen Versicherungs-
makler und Kunde sein. Vermittelt der
Makler seinem Kunden nun durch eine
Online-Beauftragung an Carglass® ein
selten gewordenes positives Qualitdts-
erlebnis, so ldsst sich dieses vielfdltig
nutzen. Denn in der Folge hat Carglass®
wesentlich mehr Beriihrungspunkte mit
dem Kunden als Versicherer oder Mak-
ler. Carglass® nutzt dies, um ihm den
Kern seines Markenwerts zu vermitteln.
Gleichzeitig kann Carglass® ihn aber
auch in dem Gefiihl bestarken, bei sei-
nem Versicherungsmakler in den besten
Handen zu sein. Aus dieser Idee her-
aus ist ein Kundenbindungsprogramm
entstanden, das Versicherungsmakler
nutzen konnen, um Akquisitionskosten
zu senken, Kundenbindung zu erhd-
hen oder auch Cross-Selling-Effekte zu
erzielen. In diesem Jahr wird Carglass®
erstmals die Sach-Tour von maxpool
begleiten. Interessierten Maklern wird
direkt vor Ort die Mdglichkeit eroffnet,
das Carglass-Online-Portal zu nutzen
und sich selbst vom Mehrwert einer
Partnerschaft mit dem Service-Leader
zu iiberzeugen.

* Klaus Miiller

Foto: EldinChaos/fotolia.com



Corinna D, 36. Sie hat gerade ihren Job gekiindigt. Erst mal Kopf frei machen,
Urlaub mit dem Motorrad. Danach geht es schon irgendwie weiter.

N & 5

Kein Kunde ist wie der andere

A &

Deshalb: Zielgenau anbieten!

Mit dem neuen BU-Konzept der Continentale
holen Sie lhren Kunden da ab, wo er steht:

= mit seinem personlichen Berufsprofil
- und bis zu 309 glinstigeren Beitragen,

m mit der Option auf Sofortkapital
- einer Starthilfe als Einmalzahlung zur BU-Rente,

m mit den besten Bedingungen, die wir je hatten.

Ndher am Kunden - ndher am Erfolg:

Die neue BU Premium

Mehr Informationen:

www.contactm.de/zielgenau

Die \
www.contactm.de contlnentale




Investment und Finanzierung

Das Bruttogeldvermogen der Deut-
schen stieg 2010 um 220 Milliar-
den Euro und erreichte den neuen
Hochststand von 4,88 Billionen Euro.
Im Durchschnitt verfugt jeder Bur-
ger Uber 59.900 Euro (2009: 57.000
Euro). Das geht aus den aktuellen
Schatzungen von Allianz Global In-
vestors hervor. Das Wachstum sei
unter anderem dem Anstieg der
verfigbaren Einkommen deutscher
Haushalte um 2,6 Prozent zu verdan-
ken. Dieser resultiere wiederum auch
aus dersteuerlichen Absetzbarkeitvon
Versicherungsbeitragen sowie dem
Beschaftigungszuwachs im Zuge der
wirtschaftlichen Erholung. Trotz der
positiven Entwicklungen bleibt das
Anlageverhalten der Deutschen aber
von Vorsicht gepragt. So verzeichnete
der Zufluss an Geldern auf kurzfristig
verfigbare Konten 2010 einen An-
stieg um 10 Prozent. Dagegen waren
Termineinlagen und Sparbriefe kaum
gefragt. Insgesamt wurden rund 30
Milliarden Euro aus diesen Anlagen
abgezogen. Grund dafur waren zum
einen die geringe Verzinsung und
zum anderen die terminliche Bindung.
Laut Studie Ubertrifft der Bestand von
rund 750 Milliarden Euro an tdglich
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verflgbaren Geldern mittlerweile den
Bestand an Spareinlagen von gut 600
Milliarden Euro. ,Die Aufteilung des
Geldvermdgens zeigt deutlich, dass
die Anleger unverandert zu stark auf
vermeintliche Sicherheit setzen”, er-
klart Hans-Jorg Naumer, Leiter Kapi-
talmarktanalyse bei Allianz Gl. ,Da-
bei unterschatzen sie das Risiko des
Kaufkraftverlustes durch Inflation,
denn die aktuellen Geldmarktzinsen
Ubertreffen kaum die zu erwartenden
Inflationsraten.” Naumer empfiehlt
daher, reale Werte wie Aktien ins
Depot zu nehmen, da die Firmen
inflationare Entwicklungen Gber die
Preise weitergeben kénnten und die
zu erwartenden Renditen von Aktien
einen Kaufkraftverlust ausglichen.
Hier setzt der Experte besonders auf
deutsche Aktien: ,Deutschland ist
mit einem Wachstum von 3,6 Prozent
im letzten Jahr der Superstar unter
den Industrienationen und durfte
2011 daran anschlieBen.” Neben Ak-
tienfonds bdten sich aufgrund ihrer
Flexibilitdt auch Multi-Asset-Fonds
an. Beim Anleihenteil des Portfolios
empfiehlt Naumer eine Fondslosung,
die flexibel in unterschiedliche Lauf-
zeiten anlegen kann.

Anleger geschlossener Fonds wol-
len mehr in die Bereiche Energie
und Infrastruktur investieren.

Zu diesem Ergebnis kommt eine
aktuelle Umfrage der Vermégens-
beratung dima24.de. So erkennen
65 Prozent der Befragten gute
Anlagechancen im Segment der
Erneuerbaren Energien. AuBer-
dem meint knapp die Halfte aller
Teilnehmer, dass Infrastrukturpro-
jekte lohnenswert seien. Damit
zeigt die Studie, dass die Krise

zu einem Umdenken gefiihrt hat.
Geschlossene Fonds sind nach wie
vor gefragt, die Wahl der Inves-
titionsobjekte hat sich allerdings
verandert. Diesen Trend bestatigt
Michael Bennighoff, Sprecher

der MPC Capital AG: ,Anleger
investieren vermehrt in Produkte,
in denen sie langfristig einen Sinn
erkennen und die iiber den reinen
Investitionsnutzen hinausgehen.”
Auch nicht allein die Rendite stehe
mehr im Vordergrund, sondern
die Sicherheit. Dagegen verloren
Schiffs- und Flugzeuginvestments
in der Gunst vieler Anleger,

wie die Umfrage zeigt. Rund 40
Prozent der Teilnehmer gaben

an, kiinftig weniger in diese
Bereiche investieren zu wollen.
Dafiir verantwortlich sei weniger
ein Mangel an Angeboten als
vielmehr das fehlende Vertrauen.
So haben viele Anleger infolge der
Schifffahrtskrise und der nega-
tiven Presse das Vertrauen in diese
Beteiligungen verloren.

Foto links: dinostock/fotolia.com rechts: by-studio/fotolia.com
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Investment und Finanzierung

FONDS-Check

Global gut performen -
systematisch erfolgreich

Prometheus Asset Management setzt auf Antizyklik.

Gewinner gehen gegen den Trend. Das braucht Mut. Pro-
metheus Asset Management (P.A.M.) setzt mit dem Global
Turnaround Trends genau das um. Im Fokus: internationale
Aktienmadrkte. Allerdings miissen sie eine weit unterdurch-
schnittliche Entwicklung oder eine starke Verlustphase
durchlaufen haben. Die Langenfelder Anlagestrategen nut-
zen die regelmdRig eintretende Erholung dieser Segmente.
Sie erzielen unter Renditegesichtspunkten mittel- bis lang-
fristig einen deutlichen Mehrwert gegeniiber herkdmmlich
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gemanagten Aktienportfolios. Der Drei-Jahres-Track-Record
zeigt den Erfolg: 19,81 Prozent Wertzuwachs. Zeitgleich ver-
lor der weltweite Aktienindex MSCI World TR 4,46 Prozent.
Erzielt werden Prometheus gute Ergebnisse durch das haus-
eigene Handelssystem, welches automatisch und regelbasiert
Kaufsignale generiert. Das schlieRt emotionale Faktoren wie
Gier oder Angst vom Entscheidungsprozess aus. Das Prinzip
ist ganz einfach: etwas Gutes kaufen, solange es giinstig ist.
Beim antizyklischen Investieren gilt es als eine der wesent-

Foto: Johanna Goodyear/fotolia.com



lichen Herausforderungen, die Emo-
tionen auszuschalten und Chancen zu
identifizieren, bevor andere dies tun.
Im Grundsatz bedeutet das: heute auf
die Schndppchen setzen, die andere
erst morgen erkennen.

Erfolg ist kein Zufall

Statistiken belegen, dass die Borse
durchschnittlich alle dreieinhalb Jah-
re einen etwa 14 Monate andauernden
Riickgang von 36 Prozent und im Gegen-
zug, berechnet auf den gleichen Zeit-
raum, einen Aufschwung von etwa 89
Prozent erlebt. (Berechnet auf Grund-
lage des Kursverlaufs des MSCI World
TR von 1986 bis 2010. Quelle der Statis-
tiken: National Bureau of Economic Re-
search, Lipper Datenbank, Prometheus).
Fiir antizyklische Strategien zeigt sich
darin enormes Gewinnpotenzial. Aus ei-
ner Studie, die Prometheus durchfiihrte,
geht das sogar noch deutlicher hervor:

Aus 10.000 Euro wurden in
32 Jahren iiber 15 Millionen
Euro. Das entspricht einer
durchschnittlichen Rendite

von 26,01 Prozent p. a.

Aus 10.000 Euro wurden im Zeitraum von
1978 bis Ende 2010 bei prozyklischer An-
lage in die besten Mdrkte 26.289 Euro.
Passives Investieren in den MSCI World
erzielte zeitgleich immerhin 156.707
Euro. Klarer Sieger ist jedoch der anti-
zyklische Ansatz: Aus 10.000 Euro wur-
den in diesen Jahren {iber 15 Millionen
Euro, genau gesagt: 15.296.156 Euro.
Das entspricht einer durchschnittlichen
Rendite von 26,01 Prozent p. a.
Antizyklische Investments erfordern
allerdings ein wenig Geduld beim Anle-
ger. Daher eignet sich der Global Turna-
round Trends besonders fiir langfristig
orientierte Aktieninvestoren mit einem
Anlagehorizont von mindestens fiinf
Jahren. Jasmin Nezirevic, Geschafts-
filhrer der P.A.M. Prometheus Asset
Management GmbH: ,Mathematik ist

der beste Freund der Antizykliker. Die
Arithmetik der Finanzmarkte darf man
nicht unterschédtzen.” Antizyklik ist
pure Berechnung: Bricht eine Borse um
70 Prozent ein, investiert der Antizyk-
liker erst, wenn das Wertpapier bereits
verloren hat. Steigt der Kurs des Wert-
papiers wieder auf seinen urspriing-
lichen Stand, so kann der Investor an
dieser Stelle einen Zugewinn von 233
Prozent verbuchen, statt zundchst die
Verluste ausgleichen zu miissen.

Basis fiir die Gewinnmitnahme ist
- neben dem antizyklischen Investie-
ren - das aktive Management zur Steue-
rung der Risiken. P.A.M. passt dafiir die
Aktienquote je nach Marktlage flexibel
von 0 bis 100 Prozent an. Im Krisenjahr
2008 betrug der Aktienanteil so ledig-
lich 8,46 Prozent. Bereits ein Jahr spa-
ter, 2009, lag er bei 56,21 und 2010 so-
gar bei durchschnittlich 75,5 Prozent.

Asset-Allokation und

derzeit interessante Lander
Momentan umfasst der Fonds 14 Lan-
der als Zielinvestitionen, wobei drei
weitere auf der Watchlist stehen. Irland
zeichnet sich so beispielsweise als zeit-
naher Trend ab. Auch auf den Gsterrei-
chischen Markt setzt P.A.M. Mit einem
zwischenzeitlichen
von rund 80 (Irland) beziehungsweise
67 Prozent (Osterreich) gehéren sie zu
den weltweit schlechtesten Markten.

Maximalverlust

Nach diesem Verlust werden sie den Fi-
nanzmarkt von hinten aufrollen - als zu-
kiinftige Gewinner. Sobald das Handels-
system ein Turnaround-Signal generiert,
werden hier Investitionen getdtigt. Fiir
die Alpenrepublik hatte das hauseigene
Analysesystem bereits 2009 ein Kaufsig-
nal generiert, daher haben die Anlage-
strategen direkt zugeschlagen und sind
seitdem zu 8 Prozent investiert.

Die Kopfe hinter der Strategie

Das Team besteht aus vier praxisbe-
wahrten Anlageexperten. Mit einer ge-
meinsamen Berufserfahrung von insge-
samt 67 Jahren gehoren André Kunze,
Marc Pasdag, Volker Stache und Jasmin
Nezirevic allerdings nicht zum alten

Eisen. Die vier EnddreiRiger verfiigen
allesamt iiber fundiertes Know-how auf
dem Kapitalmarkt. Des Weiteren weisen
sie langjdhrige Expertise in der Vermo-
gensverwaltung und -beratung sowie
der Finanzplanung und der Betreuung
vermdgender Privatkunden auf. Ins-
gesamt verwalten die vier Fondsstra-
tegen innerhalb ihrer vier Investment-
produkte ein Fondsvolumen von rund
136 Millionen Euro. Mit einer GroRe
von 41,8 Millionen Euro ist der Global
Turnaround Trends das Schwergewicht
im Portfolio der Langenfelder Fonds-
boutique. Alle vier Fonds wurden in den
letzten Jahren ausgezeichnet.

e Eric Metz

Prometheus - Global Turnaround Trends®

WKN AOMS8DV
ISIN LU0332673630
Fondstyp Superfonds offensiv
Auflagedatum 28.12.2007
Ertragsverwendung Thesaurierend
Volumen 41,8 Mio. €

Alceda Fund

Fondsgesellschaft
9 Management S.A.

HSBC Trinkaus & Burkhardt

Depotbank R
(International) SA

MSCI World TR
Prometheus - Global Turnaround Trends

Performance zwischen 2008 und 2010

— Prometheus - Global Turnaround Trends
— MSCI World TR
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Quelle: PA.M. Prometheus Asset Management GmbH

Weitere Informationen:

Prometheus Asset Management GmbH
Elisabeth-Selbert-Strafe 19

40764 Langenfeld

Telefon: (0 21 73) 3 98 75-0

Internet: www.prometheus-fonds.de

poolworld



B Vertriebstipps

Weniger ist mehr? Nicht in der bAV.

»Think big” in

der bAV -

ran an die Belegschaften!

Wer kennt das nicht: Sie betreuen einen Privatkunden und der fihrt beispielsweise eine Direktversicherung.
Vielleicht haben Sie ihm diese sogar einmal verkauft, oder Sie haben den Vertrag einfach nur in den Unterlagen
des Kunden aufgefunden und in lhre Betreuung Gbernommen.

Ich liefere Ihnen schliissige

Argumente, um immer

ofter die bAV in gréfieren
Betrieben anzusprechen.”

Oliver Drewes
Teamleiter Vorsorgemanagement

Ausunserer Sichtbietetjedebestehen-
de bAV auch eine Einstiegsmaoglichkeit
in die betriebliche Altersversorgung
Thres Kunden von Seiten des Arbeit-
gebers insgesamt. Wie? Ganz einfach
- hier ein paar ,Einstiegstipps”:
Priifen Sie den Ihnen vorliegenden
Vertrag hinsichtlich seiner Rabattie-
rungsstufe. Sollte es sich um einen
JEinzeltarif” (ohne Gruppenrabatt)
handeln, fertigen Sie eine Gegeniiber-
stellung von Einzeltarif versus Grup-
pentarif an und zeigen Sie Threm Kun-
den den Unterschied auf: ,Dieser Tarif
ist moglich, wenn ich das gesamte Un-
ternehmen betreue.” AnschlieRend
bitten Sie ihn, diese Gegeniiberstel-
lung in seiner Personalabteilung
vorzulegen. Vielleicht kommen Sie
somit zu einem Termin mit den Per-
sonalern/der Geschaftsfilhrung und
konnen iiber ein Gesamtkonzept fiir
das Unternehmen sprechen. Priifen
Sie den Anbieter und nehmen Sie eine
Gegeniiberstellung der bedeutsamen
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Bilanzeckdaten mit einem leistungs-
stdrkeren Versicherer vor — weiter wie
eben...

Argumentieren Sie mit dem Stich-
wort ,Versorgungsordnung”. Jedes
Unternehmen benétigt eine interne
Definition der betrieblichen Alters-
versorgung, in der kurz und knapp
die Mdglichkeiten der bAV geregelt
sind (hat aber kaum ein Unterneh-
men ...). Bieten Sie Firmen an, deren
bAV insgesamt einmal zu iiberpriifen
und etwaige Haftungsrisiken fiir den
Arbeitgeber zu entscharfen. Arbeit-
geber zeigen sich in der Regel recht
zuganglich, wenn Sie mit folgenden
Aspekten argumentieren: Sind alle
Arbeitnehmer ausreichend aufgekldrt
worden (Zillmerungsverfahren etc.)?
Sind die Entgeltumwandlungsverein-
barungen mdglicherweise veraltet?
Sind die Anbieter und die laufenden
Tarife hinsichtlich ihrer Zuldssigkeit
gepriift? Beinhalten laufende Tarife

moglicherweise Haftungsrisiken/

Nachschussverpflichtungen fiir Arbeit-
geber? Besteht Zufriedenheit mit der
laufenden Betreuung der bAV? Wer-
den beispielsweise auch ausgetretene
Arbeitnehmer iiber die Moglichkeiten
der Vertragsfortfilhrung ausreichend
beraten? Auch ein schones Thema:
Gibt es Pensionszusagen im Hause des
Arbeitgebers? Wenn ja: Wurde hierzu
der Ausfinanzierungsgrad gepriift?
Wurde ausreichend hinsichtlich der
aktuellen gesetzlichen Verdanderungen
beraten und die Pensionszusage auch
unter dieser neuen Rechtslage bereits
einmal iiberpriift?

So viele Fragen und Schlagworte ...
Ich mochte Sie damit nicht verwirren.
Vielmehr méchte ich, dass Sie fiir sich
schliissige Argumente finden, um im-
mer 6fter die bAV anzusprechen, gera-
de auch in groReren Betrieben.

* Oliver Drewes

Auf den Punkt gebracht

bAV-Einstiegstipps

m Rabattierungsstufe
(Einzel- vs. Gruppentarif)

m Bilanzeckdatenvergleich

m Versorgungsverordnung

m Haftungsrisiken in bestehender
bAV priifen

m Aufkldrung tber Zillmerungsverfahren
m Entgeltumwandlungsvereinbarungen
W Rechtslage bei Pensionszusagen

Weitere Informationen:

Oliver Drewes

Teamleiter Vorsorgemanagement
maxpool-bAV-Hotline: (0 40) 29 99 40-750
maxpool-pAV-Hotline: (0 40) 29 99 40-300
E-Mail: LV@maxpool.de



Private Krankenversicherung

Vertriebstipps B

Keine Scheu vor Pflegefallrisiko

Die erganzende Pflegeversicherung wird kinftig eine gréBere
Bedeutung in der Beratung und in der Produktwelt der Vermittler und
Versicherer erlangen. Dennoch besteht eine Scheu, das emotional
schwierige Thema bei den Endkunden anzusprechen. Warum Sie es

dennoch tun sollten

Ein starker Riickgang der Geburten-
rate zwischen 1960 und 1980 und eine
steigende Lebenserwartung haben zu
einer demografischen Verschiebung der
Altersstrukturen in Deutschland ge-
fithrt. Die Bemithungen der jeweiligen
Bundesregierungen konnten diese
Entwicklung leider bislang nicht um-
kehren. Auch die auf niedrigem Niveau
stagnierende Geburtenrate kann die
Uberalterung der Bevdlkerung nicht
aufhalten. Die Aktivititen der Regie-
rung zur Stabilisierung der sozialen
Sicherungssysteme werden sicherlich
noch lange andauern. Die Eigeninitiati-
ve der Biirgerinnen und Biirger ist somit
gefragt. Private Absicherung stellt kei-
nen Luxus mehr dar, sondern vielmehr
eine zwingende Notwendigkeit. So
auch beim Thema Pflegefallrisiko! Mit
einer durch das hohe Niveau der medi-
zinischen Diagnostik und Behandlung
geforderten, steigenden Lebenserwar-
tung wiachst ebenso das Pflegefallrisi-
ko. Auch vor dem Hintergrund dieser
unumstofRlichen Tatbestdnde wird das
JPflegeabsicherung”

Thema oftmals

~Das Pflegefallrisiko
sollte auch Thema

1

Ihrer Beratung sein

Alexander Schafer
Prokurist
UNION Service-Gesellschaft

tabuisiert. Die Eigenleistungen eines
Versicherten im Pflegefall konnen mit
fiinfstelligen Betragen im Jahr beziffert
werden. Ein Beispiel: Bereits fiir einen
stationdren Pflegefall der Stufe I betra-
gen die laufenden Kosten in regionaler
Abhéngigkeit 2.500 bis 2.700 Euro/Mo-
nat. Nach Abzug der Leistungen der ge-
setzlichen Pflegeversicherung in Hohe
von 1023 Euro/Monat verbleibt ein Dif-
ferenzbetrag von rund 1.500 bis 1.700
Euro/Monat. Die laufenden Kosten fiir
Bekleidung, Korperpflege, Kontenfiih-
rung, Krankenversicherungsbeitrage
und so weiter sind noch aufzuaddie-
ren. Der Pflegebediirftige in diesem
Beispiel muss somit ein Kostenbudget
von 1.800 bis 2.000 Euro aus eigenen
Mitteln vorhalten. Ein Worst-Case-
Szenario findet sich allerdings bei de-
menziell erkrankten Versicherten. Die
Anerkennung einer Pflegestufe wird in
den allermeisten Fallen nicht erfolgen.
Die Leistungen der gesetzlichen Pflege-
versicherung fiir diesen oftmals mit der
inoffiziellen Bezeichnung ,Pflegestufe
0” umschriebenen Personenkreis be-

ziffert sich mit einem Grundbetrag von
100 Euro/Monat (bei vermehrtem Auf-
wand auch 200 Euro/Monat mdoglich).
Diese Beispiele sollen Thnen aufzei-
gen, wie wichtig dieses Thema fiir Thre
Beratung ist. Scheuen Sie nicht das
Gesprach iiber einen mdoglichen Pfle-
gefall und die daraus resultierenden
wirtschaftlichen Folgen. Gerade dieses
Thema fordert die Aufmerksamkeit der
potenziell Betroffenen und einen weit-
sichtigen Beratungsansatz Ihrerseits.
Beachten Sie hierbei auch, dass neben
den Betreuungskosten an sich auch
hauswirtschaftliche Dienstleistungen,
UmbaumaRnahmen der Wohnung/des
Hauses und die laufenden Zahlungs-
verpflichtungen Ihrer Kunden anfal-
len konnen. Diese Kosten werden von
der gesetzlichen Pflegeversicherung
ndmlich nicht {ibernommen. Nach dem
Verzehr der eigenen Vermdgenswerte
wird eine mogliche Unterhaltspflicht
von Ehegatten, Lebenspartnern und
Angehdrigen in gerader Linie gepriift.
Eine inhaltliche und summenmiRige
Bedarfsermittlung muss bei der Bera-
tung zur Absicherung von Pflegerisiken
zwingend durchgefiihrt werden.

¢ Alexander Schdfer

Auf den Punkt gebracht

m Pflegefallrisiko ansprechen

m Inhaltliche und summenmaBige
Bedarfsermittlung

m Ablehnendes Interesse des Kunden im
Beratungsprotokoll vermerken

m Leistungsmerkmale (Dynamik, Laien-
pflege, Demenz usw.) berticksichtigen

m Passende Produkte fur lhren Kunden
finden

Weitere Informationen:
www.maxpool.de/Produkte/
Krankenversicherung/
Vorschlagsformulare
Telefon: (0 40) 29 99 40-820

poolworld
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Gewerbeversicherung

Haftungsrisiken reduzieren

Mit dem GewerbeCenter erfolgreich verkaufen

»Mit nur einem Risikofragebo-
gen erhiilt der Maklerpartner
fiir seine Kunden VVG-konforme

Angebote von bis zu fiinf nam-

haften Versicherern.”

Oliver Dobner
Geschéftsfiihrer & Mitglied der Zentralen
Geschéftsleitung der Marsh GmbH

Seit Ende Oktober 2010 arbeiten max-
pool und Marsh4Broker, das Portal fiir
Gewerbe- und Spezialversicherungen,
exklusiv zusammen (siehe dazu auch
Seite 14). Kernstiick ist das sogenann-
te GewerbeCenter: Mit nur einem Ri-
sikofragebogen erhdlt der Makler fiir
seine Kunden VVG-konforme Angebote
von bis zu fiinf namhaften Versiche-

Marsh4Broker stellt den
beteiligten Versicherern
quartalsweise anonymisierte
Platzierungsergebnisse

zur Verfiigung.

rern. So kénnen Maklerpartner Haf-
tungsrisiken reduzieren und ihrem
Kunden die fiir ihn passende Betriebs-
versicherung empfehlen. Die Versi-
chererauswahl erfolgt zweistufig. In
regelmaRigen Marktausschreibungen
werden die in Frage kommenden Versi-
cherer definiert. Derzeit sind dies acht
Gesellschaften - von Axa bis Zurich
-, die jede einzelne Makleranfrage in
einem automatisierten Prozess ,aufden
Tisch” bekommen. Somit ist fiir Mak-
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lerpartner gewdhrleistet, dass sie ih-
ren Kunden eine hinreichende Anzahl
an Versicherern anbieten konnen. Das
GewerbeCenter ist kein Online-Tool.
Zwar wurde in einem ersten Schritt
versucht, das Geschaftsmodell von An-
fang bis Ende in einem Online-Prozess
abzubilden. Jedoch hat sich gezeigt,
dass der ,herkdmmliche” Prozess einer
Ausschreibung eindeutig zu besseren
Ergebnissen fithrt. Und so funktioniert
die Anfrage: Melden Sie sich im Mit-
gliederbereich auf der maxpool-Home-
page unter www.maxpool.de an. Wah-
len Sie dann in der rechten Navigation
den Punkt Produkte Versicherungen
und dort Gewerbe aus. Von dort aus
gelangen Sie direkt zum Online-Portal
und finden den Risikofragebogen zum
Download. Der Makler sendet diesen
ausgefiillt an Marsh4Broker. Die An-
frage wird dann qualitdtsgesichert,
das heif3t, offene Fragen werden di-
rekt mit dem Makler gekldrt. Anschlie-
Rend erhalten zeitgleich alle acht Ver-
sicherer die Anfrage und haben zwei
Werktage Zeit, eine individuelle Quo-
tierung abzugeben. Nachdem die An-
gebote eingegangen sind - verspatete
Angebote werden reklamiert -, erfolgt
die Auswertung durch Marsh4Broker.

Dabei wird jedes Angebot individuell
gepriift und die besten fiinf in einer
Angebotsiibersicht zusammengefasst.
Hierfiir benotigt Marsh4Broker bis zu
zwei Werktage. Der Maklerpartner er-
halt dann die komplette Ubersicht mit
einer farblichen Markierung der im di-
rekten Vergleich jeweils besseren oder
schlechteren Inhalte und kann seinen
Kunden umfassend beraten. Durch die
Beteiligung mehrerer Versicherer ist
die Wahrscheinlichkeit hoher, fiir jede
Branche eine passende Quotierung zu
erhalten, denn der ,Risikoappetit” der
Versicherer ist sehr unterschiedlich.
Marsh4Broker stellt den beteiligten
Versicherern quartalsweise anonymi-
sierte Platzierungsergebnisse zur Ver-
fiigung. So konnen die Anbieter besser
einschdtzen, wie gut ihr Angebot an-
genommen wurde, und vor allem, war-
um sie in bestimmten Branchen kei-
nen Zuschlag erhalten haben. Dadurch
wird eine stdndige Verbesserung der
Quotierungen und somit eine Verbes-
serung der Angebote erreicht.

* Oliver Dobner

Auf den Punkt gebracht

= maxpool und Marsh4Broker arbeiten
exklusiv zusammen.

m Versicherungsvertragsgesetz (VVG)
fordert , eine hinreichende Zahl von
auf dem Markt angebotenen Versi-
cherungsvertragen und Versicherern”.

= Marsh fuhrt regelmaBige Marktaus-
schreibungen durch.

= Makler erhalt mit einem Risikofra-
gebogen Angebote von bis zu funf
namhaften Versicherern.

Weitere Informationen:

Telefon: (0 40) 29 99 40-722
E-Mail: gewerbe@maxpool.de
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Verkaufstraining

Verkaufen im Wandel der Zeit

Wie alles andere ebenfalls unterliegen auch Verkaufsgesprache dem Wandel der Zeit. Was sich in den
vergangenen Jahren geadndert hat und wie moderne Verkaufsgesprache zu fuhren sind, erfahren Sie vom
Management- und Verhaltenstrainer Manfred Nehren.

»In der Vergangenheit wurde
fast ausschliefSlich mit ge-
schlossenen und suggestiven
Fragen gearbeitet. Heute sind

offene Fragen notwendig!”

Mir wird auf vielen meiner Seminare
oder Workshops sehr haufig die Frage
gestellt, woran es liegen konnte, dass
andere Kollegen mit dem gleichen
Zeitaufwand wesentlich bessere und
vor allem hohere Ergebnisse erzielen.
Um diese Frage in der Tiefe richtig und
nachhaltig analysieren zu konnen, be-
darf es eines groRen Aufwands an Zeit
und vieler Fragen an beide Parteien,
um ein reprdsentatives Ergebnis dar-
aus zu erhalten. Erst dann kann durch
ein gezieltes Training und/oder Coa-
ching daran gearbeitet werden, in der
Zukunft bessere Ergebnisse erzielen
zu konnen. Das erste Hindernis in der
Realisierung der Umsetzung ist, getreu
dem Motto ,Zeit ist Geld”, der eventu-
elle finanzielle Aufwand, den man be-
treiben muss, denn neben der Kosten-
belastung fiir ein solches Training kann
der Verkdufer in dieser Zeit ja keine
Beratungsgesprdache fiithren! (Ist das
wirklich so?) Aber genau hier muss ein
Berater ansetzen und seine Meinung in
Frage stellen sowie beginnen dariiber
nachzudenken, was sich in seinem Be-
rufsleben verandern soll, wenn er nicht
bereit ist sich selbst zu verandern.
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Manfred Nehren
Management- und Verhaltenstrainer
maxpool

In einem Business mit der freien Wahl
seiner Arbeitsweise, seines Arbeitsge-
biets, seiner Kunden/Interessenten und
seiner Zeiteinteilung kann er dadurch
auch seine Einkommensgestaltung vol-
lig frei bestimmen. Bei diesen traum-
haften Bedingungen miisste doch jeder
Verkaufer gliicklich und iiberaus erfolg-
reich sein, oder? In meinem Beruf als
Trainer und Coach begleite ich seit i{iber
20 Jahren Mitarbeiter/Geschaftspartner
namhafter Banken, Versicherungsgesell-
schaften, groRer Maklerpools und klei-
ner bis mittlerer Vertriebsgesellschaften
und stelle mehr und mehr fest, dass kurz
nach der Novellierung des Gesetzes ge-
gen den unlauteren Wettbewerb (UWG)
viele Verkdufer umso mehr verunsichert
sind. Dariiber hinaus stellen sie sich
die Frage, wie kann ich denn jetzt noch
Neukunden akquirieren beziehungswei-
se inwieweit kann/darf ich denn Emp-
fehlungen noch verwenden oder/und
fiir mein Business nutzen? Das Verkaufen
unterliegt ebenfalls dem Wandel der Zeit!
Wo in der Vergangenheit fast ausschlieR-
lich mit geschlossenen und suggestiven
Fragen gearbeitet wurde, miissen die
Gesprache heute mit offenen Fragen ge-

fithrt werden! Das fiihrt dazu, dass man
eine Beziehungsebene zu seinem Kun-
den aufbaut und somit seine Funktion
»vom Verkdufer zum Erfiillungsgehilfen”
wechselt. Das ist es, was einen guten Ver-
kaufer von einem weniger guten Verkau-
fer heute und in der Zukunft unterschei-
det. Jetzt trennt sich die ,Spreu vom
Weizen”, hier setzen sich die kreativen
und vor allem lgsungsorientierten Ver-
kdufer von der Masse ab. Die Teilnehmer
meiner Trainings/Workshops kommen
natiirlich mit eben diesen Erfahrungen
aus der Tagesarbeit zu mir und sind vol-
lig {iberrascht, dass sie nach kurzer Zeit
in der Lage sind, sich in diesem Markt
zu behaupten, und dariiber hinaus auch
in der Neukundenakquise und Empfeh-
lungsnahme sehr erfolgreich sind.

* Manfred Nehren

Manfred Nehren

Exklusive Seminarreihe
fiir poolworld-Leser

lhre Investition:

m Verkauf im Wandel der Zeit!
1-Tages-Intensivseminar / 03.03.2011
540 Euro
270 Euro fiir Leser der poolworld
plus 50 Euro Tagungspauschale
(zzgl. 19 Prozent MwSt.)

W Besser/einfacher/schneller verkaufen
2-Tages-Intensivseminar / 09.-10.03.2011
1.200 Euro
599 Euro fiir Leser der poolworld
plus 2 x 50 Euro Tagungspauschale
(zzgl. 19 Prozent MwsSt.)

M PAKETPREIS Seminarreihe 3 Tage
~Unternehmensaufbau leicht gemacht”
2.011 Euro
997 Euro fiir Leser der poolworld
plus 3 x 50 Euro Tagungspauschale
(zzgl. 19 Prozent MwSt.)

Weitere Informationen:

Telefon: (0 40) 29 99 40-262
E-Mail: tour@maxpool.de
Internet: www.maxpool.de/
veranstaltungen/workshops.html



ie Haufigkeit der
Interaktion mit
dem Kunden ist
entscheidend!

Wahrscheinlich hat Carglass im Bedarfsfall die hdchste
Kontaktfrequenz mit ihrem Kunden.

Diesen Vorteil nutzen wir, um ihm den Kern unseres
Markenwertes zu vermitteln.

Warum sollten wir ihm nicht gleichzeitig das gute Geflnhl
vermitteln, bei Ihnen als Makler in den besten Handen zu
sein?

Carglass® begleitet die Sach-Tour 2011.
Informieren Sie sich tber das Total
Value Partnership Programm!

AT
CARGLASS



Kapitallebensversicherungen zahlen zu
den wichtigen Bausteinen der Alters-
versorgung. Die Kapitallebensversiche-
rungen, die vor dem 1. Januar 2005
abgeschlossen wurden, zdhlen zu den
Vorsorgeaufwendungen gemaB3 Para-
graf 10 EStG und sind im Rahmen der
Hochstbetrage bei der Ermittlung des zu
versteuernden Einkommens absetzbar.
Die Kapitallebensversicherungen, die
nach dem 31. Dezember 2004 abge-
schlossen wurden, sind nicht mehr als
Vorsorgeaufwendungen gemal Para-
graf 10 EStG absetzbar und im Erlebens-
fall oder bei Ruckkauf beziehungsweise
Kindigung des Versicherungsvertrags
mit dem sogenannten Unterschiedsbe-
trag (Versicherungsleistung abzlglich
Summe der entrichteten Beitrage) half-
tig als Einklnfte aus Kapitalvermogen
gemalB Paragraf 20 Absatz 1 Nummer
6 EStG zu erfassen, wenn die Versiche-
rungsleistung nach Vollendung des 60.
Lebensjahres des Steuerpflichtigen und
nach Ablauf von zwélf Jahren seit dem
Vertragsabschluss ausgezahlt wird. Lie-
gen diese Voraussetzungen kumulativ
nicht vor, besteht Steuerpflicht des ge-
samten Unterschiedsbetrages. Soweit
diese Kapitallebensversicherungen vor-
zeitig aus den verschiedensten Griin-
den beendet werden mussen, kann es
vorkommen, dass durch die sogenann-
te Zillmerung die eingezahlten Betrage
verloren gehen. Dies passiert dann,
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wenn nach Abzug der Abschlusskos-
ten noch kein Rickkaufswert vorliegt
und somit ein Verlust in toto aus dem
Vertragsverhaltnis entsteht. Dieser Ver-
lust ist sodann im Umkehrschluss bei
den Einkunften aus Kapitalvermogen in
Ansatz zu bringen (negative Einkunfte)
und mit anderen positiven Einkunften
zu verrechnen. Umstrukturierungen
von bereits abgeschlossenen Kapital-
versicherungen sind somit unter Beteili-
gung des Fiskus moglich. Somit kénnen
Sie als Makler Thre Kunden besser tUber-
zeugen beziehungsweise bei diesen
glanzen, wenn sie einen LV-Vertrag, der
nach dem 31.Dezember 2004 geschlos-
sen wurde, kiindigen wollen. Die Been-
digung des LV-Vertrags gibt Freiraum
um einen neuen, besseren LV-Vertrag
abzuschlieBen. Der Verlust der Pra-
mien ist steuerlich absetzbar und fihrt
zu Steuerminderungen. Somit ist der
Wechsel der LV-Vertrags (Gesellschaft)
dem Kunden leichter zu verkaufen.

Fur Ihre Ruckfragen zu diesem
Thema stehen wir lhnen unter
folgendem Kontakt zur Verfigung:
Kai Saland

Steuerberater

Fachberater fiir
Unternehmensnachfolge (DStV e. V.)
Telefon: (0 40) 23 85 66-79

E-Mail: beratung@mpls-hamburg.de

Die Zahlen sind alarmierend: Bei
mehr als zwei Dritteln der berufs-
tatigen Deutschen herrscht groBBe
Unsicherheit in Bezug auf ihre Al-
tersvorsorge. So haben ein Vier-
tel der Biirger bereits bestehende
Vorsorgevertrage gekiindigt oder
gekiirzt. Verantwortlich dafiir sei
die Krise, so das Ergebnis einer
Studie des Instituts fiir Demo-
skopie Allensbach im Auftrag

der Postbank. Die wachsende
Versorgungsliicke gibt Anlass

zur Besorgnis. ,,Wir messen in
diesem Jahr einen Rekord bei der
Differenz zwischen dem, was Be-
rufstétige fiir ihre Altersvorsorge
als n6tig ansehen, und dem, was
sie tatsachlich investieren”, sagt
Dr. Michael Meyer, Retailvorstand
der Postbank. Am haufigsten
haben private Renten- und Le-
bensversicherungen sowie privat
abgeschlossene Riester-Vertrage
unter den Kiirzungen zu leiden.
Im Schnitt sind die Ausgaben

bei den unter 50-Jdhrigen um 12
Prozent gesunken, in Ostdeutsch-
land sogar um 25 Prozent. Und
das, obwohl ein groBer Teil

der Befragten (37 Prozent) im
Hinblick auf die Staatsverschul-
dung um seine gesetzliche Rente
fiirchtet. ,Es herrscht dringender
Handlungsbedarf”, meint Meyer.
So miisse das Vorsorgeangebot
attraktiver gestaltet und még-
lichst friihzeitig liber Vorsorge-
planung aufgeklart werden.

Foto rechts: Olga Lyubkin/fotolia.com



Taglich verfigbar:

Effizienz und Sicherheit
fur Finanzdienstleister.
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lhre Handlungsfreiheit
Ist unser Erfolgskonzept.

Die eFonds Group verschafft Ihnen den Durchblick im Vertrieb von geschlossenen
Fonds und Investmentfonds sowie die Lizenz zur vollstandigen Anlageberatung.
Auf einer einzigen Plattform biindeln wir alles, was Sie wissen miissen, um die
richtige Anlageentscheidung fiir Ihre Kunden zu treffen. Und unser Beratungsteam
hilft Ihnen jederzeit mit fachmannischem Know-how weiter.

Unbegrenzte Mdglichkeiten - nur eine Entscheidung: Jetzt zur eFonds Group!

Lassen Sie sich unverbindlich beraten unter Telefon: 089 /57 94 94-600. F d
eronas Group

www.eFonds.com ALL ROUND FINANCE



Wir freuen uns auf Sie!

Von Rechtsanwalt Stephan Michaelis, Fachanwalt fur Versicherungsrecht (Kanzlei Michaelis Hamburg)

Sehr geehrte maxpool-Partnerin,
sehr geehrter maxpool-Partner,

fiir Sie haben wir die hochinteressante
Jahresfachtagung ,Recht und Vertrieb”
konzipiert. Selbstverstandlich ist diese
Veranstaltung fiir Sie kostenlos. Notie-
ren Sie daher unbedingt den Termin am

Donnerstag, 3. Februar 2011,
nachmittags um 14.00 Uhr

im Hamburger Volksparkstadion
(Imtech Arena).

Natiirlich stellt bereits dieser Tagungs-
ort ein kleines Highlight dar. Sie kon-
nen sogar im Anschluss an die Tagung
an einer kostenfreien Stadionfithrung
teilnehmen. Es werden ferner fiir zwei
Bundesligaspiele unter den Teilneh-
mern VIP-Karten verlost. Seien Sie un-

46 poolworld

ser Gast in den Begegnungen des HSV
gegen Mainz 05 oder den SC Freiburg.
Das wirklich Wichtige an dieser Fachta-
gung sind aber die vielfdltigen Kurzvor-
trdge. Wir mochten Thnen einige kurze
Hintergrundinformationen {iberlassen,
weshalb wir diese Themen fiir Sie als so
wichtig erachten:

Rechtsanwalt Wedekind berichtet
iilber die ,eigene Verantwortlichkeit”
von Gesellschaftern und Geschéftsfiih-
rern. Sie sollten Ihre eigene Rechtslage
sehr gut kennen und sich auch mit dem
Wandel und den Neuerungen der Recht-
sprechung beschiéftigen. Wie verhilt es
sich etwa mit dem Datenschutz bei Be-
standskdufen im Lichte Threr eigenen
Verantwortlichkeiten? Der Datenschutz
hat natiirlich auch erhebliche Auswir-
kungen auf die Akquisitionsmdglich-
keiten. Rechtsanwalt Funke nennt die

Tipps, die Sie hierfiir unbedingt beach-
ten miissen! Im Rahmen der Berufsaus-
iibung hat ein Makler natiirlich einen
weitreichenden Pflichtenkatalog. Die
speziellen Maklerpflichten ,im Versi-
cherungsfall” beleuchtet Rechtsanwal-
tin Pagel. Damit keine Verfristungen
oder andere Haftungsfallen entstehen,
sollten Sie eine Fristenliste einsetzen.
Wenn Sie noch keine haben, dann soll-
ten Sie sich unseren Entwurf einmal
ansehen. Da sich viele Versicherungs-
vermittler auch mit der Vermittlung von
Kapitalanlageprodukten beschaftigen,
haben wir dies ebenfalls vertraglich auf-
gearbeitet. Wir {iberlassen Ihnen Vor-
schldge, wie Sie mdglichst hohe Rechts-
sicherheit bei der Vermittlung ,im Lichte
des Paragrafen 34 c GewQ” erreichen
konnen. Ein Klassiker sind auch die ar-
beitsrechtlichen Fragestellungen. Dr.
Freitag beschéftigt sich insbesondere
mit der Fragestellung, wie Kiindigungen
richtig ausgesprochen werden miissen.
Lassen Sie sich iiberraschen, welche
Neuigkeiten Thnen prasentiert werden.
Zuletzt betrachten wir die Haftungs-
pravention im Sinne Ihres eingesetzten
Maklervertrags. Welche geringfiigigen
Modifikationen groRe Wirkung haben
oder auch gerade nicht, wird abschlie-
Rend vorgestellt und erértert.

Zum Abschluss dieser Veranstaltung,
deren Inhalte jedem Versicherungs-
makler prdsent sein miissen, sind Sie
selbstverstandlich herzlich zu einem
gemeinsamen Snack eingeladen. Leider
miissen wir darauf hinweisen, dass wir
nur ein begrenztes Platzkontingent ha-
ben und uns daher vorbehalten, Thnen
gegebenenfalls eine Absage erteilen zu
miissen. Fiir diesen Fall wiirden wir je-
doch nach einem Ersatztermin suchen.
Daher ist Thre unverziigliche Anmeldung
unbedingt anzuraten.

* Stephan Michaelis

Foto: shocky/fotolia.com



Kompetenz
an erster Stelle!

maxpool

Besuchen Sie uns auf der Sach-Tour 2011

14.02. bis 03.03.2011 in zwolf Stadten
Alle Infos und Termine unter www.sachtour.maxpool.de

maxpool Servicegesellschaft www.maxpool.de

fiir Finanzdienstleister mbH

Friedrich-Ebert-Damm 143 Telefon (0 40) 29 99 40-0
22047 Hamburg Telefax (0 40) 29 99 40-600



Das war maxpool auf der DKM

maxpool Uberzeugt mit
buntem Programm

Wo finden sich einmal jéhrlich Versicherer, Vertriebe, Pools, Software-Anbieter, Fachzeitschriften und
viele mehr ein, die sich im Bereich Versicherungen und Finanzdienstleistungen tummeln? Richtig, auf der
Deckungskonzeptmesse! Auch maxpool war 2010 dabei.

Vom 26. bis zum 28. Oktober 2010 hat die
bbgBetriebsberatungs GmbH in Bayreuth
ihre Deckungskonzeptmesse (DKM) in
den Dortmunder Westfalenhallen ver-
anstaltet. Insgesamt 19.320 Teilnehmer
haben sich laut bbg bei 331 Ausstellern
iiber deren Produkte und Dienstleistun-
gen informiert sowie an Workshops und
Kongressen teilgenommen und sich in
Themenparks umgesehen. maxpool war
ebenfalls mit einem Stand vertreten.
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~Nachdem wir 2007 zuletzt als Aussteller
dabei waren, wollten wir uns auf dieser

DKM unbedingt prasentieren”, sagt Cars-
ten Moller. ,In den vergangenen drei
Jahren hat sich sowohl am Markt als auch
bei maxpool extrem viel verandert - ins-
besondere im Verlauf des Jahres 2010.”
So hat der Hamburger Maklerpool sich
zum Jahreswechsel 2009/2010 eigene,
noch professionellere Kompetenzteams
in den Bereichen Vorsorgemanagement

und Krankenversicherung aufgebaut
(Highlights siehe Kasten). ,Schritt fiir
Schritt ndhern wir uns dem Ziel, uns als
DER Versicherungspool im Markt zu etab-
lieren”, erklart maxpool-Geschaftsfiithrer
Karl Sundmacher. Dazu passt auch, dass
piinktlich zur DKM die Zusammenarbeit
mit Marsh4Broker im Bereich Gewerbe
bekannt gegeben wurde (siehe Seite XX).
,Damit haben wir uns dort so gut aufge-
stellt, wie wir es kaum zu hoffen wagen
konnten”, schwdarmt Sundmacher. Er
sieht fiir die kommenden Monate viel
Potenzial durch die Weichenstellung der
vergangenen zwei Jahre.

Hohe Fachkompetenz in allen Sparten
,Wir konnen mit unseren Sach-Kon-
zepten immer wieder den ersten oder
zumindest einen der ersten drei Pldtze in
unabhdngigen Testsbelegen”, erkldrt der
maxpool-Chef und fahrt fort: ,Durch die
entscheidende Neuerung, die vor einem
Jahr mit dem Team Vorsorgemanagement
eingefithrt wurde, eréffnen wir den an-
geschlossenen Maklern auch bei Lebens-
und Berufsunfahigkeitsversicherungen
sowie der betrieblichen Altersvorsorge
jede Menge Mdglichkeiten.” Gemeint ist
der Umfang der Betreuung. Der Makler
kann sich entscheiden zwischen Basis,
Komfort und Premium. ,Je nachdem, wie
viel Unterstiitzung ein Makler fiir seine
Kundenberatung wiinscht, kann er sie
bei uns bekommen”, erkldrt Oliver Dre-
wes, Leiter des Teams Vorsorgemanage-
ment. ,In der Premium-Stufe iiberneh-
men wir schlieBlich alles. Vom Gesprach
vor Ort iiber die Vertragsabwicklung bis
hin zur kompletten Haftungsiibernah-



Kurz und biindig

Kompetenzbereich
Vorsorgemanagement
HIGHLIGHTS

B Drei unterschiedliche Kooperations-

maoglichkeiten, ganz individuell

m Bestandsfuihrungssystem online und
offline

® Anonymisierte Risiko-Voranfrage

m Individuell gefertigte Gegenuberstel-
lungen

m Umfangreiche, geprufte Produktaus-
wahl und Formularmanager

® LV-Bilanzvergleich
B Taggleiche Bearbeitung der Vorgange

B Besonders hohe fachliche Qualifika-
tion der Mitarbeiter

B Echte Unabhdngigkeit gegentber
Produktgebern

® Und auf Wunsch: personliche Unter-
stitzung bei lhrer Kundenberatung!

Kompetenzbereich

Krankenversicherung

HIGHLIGHTS

m Risikovorabanfragen

® Antragsvorprifung

m Beurteilung von Neuerungen am
Markt und regelmaBige Information
Uber wichtige Veranderungen

m Spezielle Zusatzprodukte und Ergan-
zungen zu bestehenden Krankenver-
sicherungen

m Kostenfreie und selbststdndige Ange-
botsberechnung mit dem PKV-Lotsen

m Uberdurchschnittliche Courtage

B Bestandscourtage ab dem ersten
Antrag

m Online-Bestandsfiihrungssysteme

me”, flihrt Drewes weiter aus. Genau
dieses Thema gehdrte zu denen, iiber die
wahrend der DKM am haufigsten gespro-
chen wurde. Oliver Drewes fasst seinen
Eindruck der gréf3ten deutschen Versi-
cherungsmesse so zusammen: ,Wir hat-
ten zahlreiche Gesprache mit bereits gut
bekannten Vermittlern, aber auch mit
Vermittlern, die gar nicht wussten, was
maxpool alles kann. Offenbar sehen viele

Viel los am maxpool-Stand: Verkaufsguru Manfred Nehren und maxpool-Mitbegrinder
Carsten Moller haben viel SpaB und gute Gesprache mit ihren Partnern und Maklern.

in maxpool tatsdchlich noch einen ganz
gewohnlichen Pool.” Dabei ist maxpool
weit mehr. Aufgrund der sehr vertrieb-
lichen Ausrichtung (Beratungsservice
fiir Endkunden, versichererunabhéngige
Fachkompetenz und kundige Maklerbe-
treuung) gibt es fiir Drewes keinen mit
maxpool vergleichbaren Anbieter.

Gleichermal3en optimistisch aufgrund
der vielen interessanten und positiven
Gesprache mit Gesellschaften, Interes-
senten und Kooperationspartnern sieht
Alexander Schiéfer, Leiter des Teams
Krankenversicherung, das Jahr 2011.
»Insbesondere der Rahmen der DKM mit
der Warm-up-Veranstaltung und der DKM
Night boten eine passende Umgebung
fiir zwanglose Treffen und Gesprache,
die sicher in diesem Jahr Friichte tragen
werden”, so Schafer. Seit dem 1. Januar
2011 wird das KV-Geschédft von maxpool
ausnahmslos {iber das Team in Rends-
burg abgewickelt.

Gewinnspiel mit tollen Preisen

Ein besonderer Hohepunkt des maxpool-
Messeauftritts waren die Verlosungen an
beiden Tagen. So konnten Standbesu-
cher ganz unkompliziert an einem Ge-

winnspiel teilnehmen. Als Preise lockten
dabei die angesagten Apple-Produkte
iPod nano und iPad sowie jeweils an
beiden Tagen eine ganztdgige Vertriebs-
schulung mit dem Erfolgscoach Manfred
Nehren. Am 27. Oktober konnten die
Besucher die Teilnahme am fiinftagigen
maxpool-Schulungsevent auf Mallorca
im Mai gewinnen und am 28. einen Tag
Rechtsberatung vom Anwalt Stephan Mi-
chaelis. Der Hamburger Fachanwalt fiir
Versicherungsrecht hielt im Auftrag von
maxpool auRerdem an beiden Messe-
tagen jeweils einen Vortrag. Zum einen
ging es um ,Die sieben goldenen Regeln
der Dokumentation” und zum anderen
um ,Kundenwerbung”. ,Fiir uns waren
es spannende Tage, die mit vielen anre-
genden Kontakten ausgefiillt waren und
wie im Flug vergingen. Danach beginnt
dann immer die eigentliche Arbeit. Denn
die vielen Eindriicke gilt es zu verdauen,
die sinnvollen Projekte herauszufiltern
und umzusetzen”, bringt es Carsten
Moller auf den Punkt. ,Fiir das gerade
begonnene Jahr erwarten wir ebenso
viele positive Impulse, wie wir sie 2010
verzeichnen konnten.”

poolworld
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Touren und Veranstaltungen

Riickblick Workshop Kapitalanlage

Offen fur

Mit dem Workshop Kapitalanlage startet maxpool eine weitere erfolgreiche Tour,
die gute Aussichten hat, ein Klassiker zu werden.

Es mag iiberrascht haben, als ein Work-
shop Kapitalanlage mit geschlossenen
Fonds von maxpool angekiindigt wurde.
Zeichnet sich doch der Hamburger Kom-
petenzpool eher durch die Expertise im
Versicherungsgeschdft aus. Aber max-
pool bleibt bei seinem Leisten und sich
selber treu. Denn es sollten dem max-
pool-Makler auchim Bereich der Kapital-
anlagen die gewohnte Qualitat und der
bewdhrte Service von maxpool geboten
werden. Am besten geht das mit guten
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Partnern! Sieben Produktanbieter, die
zu den Markfithrern in ihrem Segment
zdhlen, dazu die Abwicklungsplattform
eFonds24 als absolute Nummer eins fiir
den Vertrieb geschlossener Fonds und
als Medienpartner die Fachzeitschriften
procontra und poolworld. Gemeinsam
mit diesen kompetenten Partnern pra-
sentierte maxpool vom 27. September bis
zum 6. Oktober letzten Jahres in einem
Workshop das Thema Kapitalanlage. Und
das mit vollem Erfolg!

Dy

el

SSQ\d orf

M“\'\c\-\e“

L~Aufmerksamen Lesern der poolworld
diirfte nicht entgangen sein, dass wir
uns schon seit Lingerem dem Thema
geschlossene Fonds widmen”, erklart
Carsten Moller sein Engagement. ,Und
mit eFonds24 haben wir endlich den
richtigen Partner an der Seite, um in
gewohnter Qualitdt diese Produktpalet-
te haftungsreduziert mit anzubieten”,
fahrt der maxpool-Mitbegriinder fort.
Gerade nach den Aufs und Abs der letz-

Foto: Robert Wilson/fotolia.com



ten Jahre wird der Ruf nach Sicherheit
immerlauter. Und sicherheitsorientierte
Portfolios miissen nicht zwangsldufig
im Gegensatz zu einer guten Rendite
stehen. Unter diesem Motto standen die
Stddte Miinchen, Stuttgart, Diisseldorf,
Hamburg und Berlin auf dem Programm
des Workshops. Der Anfang wurde mit
den Basics bestritten. Robert Kriiger-
Kassissa, stellvertretender Redakti-
onsleiter und Experte fiir geschlossene
Fonds der Fachzeitschrift procontra,
startete mit seinem Vortrag ,Die Guten
ins Topfchen - die Schlechten ins Krpf-
chen”. Denn laut BGH-Urteil vom Mdrz
2009 muss der Vermittler den Fonds
auf Plausibilitdt und wirtschaftliche
Tragfahigkeit priifen. Enthalt ein Pro-
spekt Mdngel, ist zu kldren, ob diese
vom Vermittler hatten entdeckt werden
konnen. ,Der Aufwand fiir die Priifung
muss zumutbar sein”, erkldrte Kriiger-
Kassissa. Der Redakteur zeigte, wie der
Vermittler mit einfachen Mitteln eine
Methode zur Vorselektion findet. Die
Leistungsbilanzen bereits platzierter
Fonds und den Fondsprospekt mit ein-
fachen Mitteln zu analysieren, helfe die
Haftung zu reduzieren. Zum Thema Ver-
mittlerhaftung zauberte Carsten Moller
im Anschluss etwas Besonderes aus dem
Armel. ,Das absolute Highlight: Wenn
Sie iiber uns und eFonds geschlossene
Fonds vermitteln, reduzieren Sie Ihre
Haftung auf fast null”, erklarte er die
Vorteile der eFonds24-Kooperation.
Und das Salesteam von eFonds24 zeigte
sofort, wie einfach die Plattform zu be-
dienen ist und welchen Mehrwert sie
gerade nicht so erfahrenen Vermitt-
lern bietet. Haftungssicherheit, hohe
Vermittlerprovisionen, guter Service,
einfache Plattform und, wenn man will,
eine kompetente Vorauswahl von Fonds
sind die herausragenden Vorteile der
eFonds24-Kooperation mit maxpool.

Wie bei maxpool iiblich, wurden die
Fachvortrdge der Gesellschaften im
Zeitplan durchgetauscht. Thilo Bor-
greve machte mit dem Spezialisten fiir
Flugzeugleasingfonds Dr. Peters den

Anfang. Das aktuelle Beteiligungsan-

gebot an einem Airbus mit renommier-
ter Airline als Leasingnehmer hatte die
Argumente fiir ein gutes Investment
auf seiner Seite. Wer dagegen von Ein-
zelhandelsimmobilien profitieren woll-
te, hielt sich an SHB. Die Miinchener
Immobilienfondsexperten
in einen regulierten Markt, mit wenig
Risiko und viel Renditepotenzial. Auf
eine immer knapper werdende Ressour-

investieren

ce setzt das Hamburger Emissionshaus
KSH. Andreas Miiller, Vertriebsleiter bei

~Wenn Sie iiber uns und
efFonds geschlossene Fonds
vermitteln, reduzieren Sie Ihre
Haftung auf fast null”

KSH, erklirte, wie Anleger von Olquel-
len in den USA profitieren konnen, und
das sogar bei sinkenden Olpreisen. Der
ndchste Vortrag blieb beim Thema Ener-
gie, nur ging es jetzt um das Trendthe-
ma der regenerativen Energiequellen:
Fotovoltaik. Hier hatten in den letzten
Jahren Voigt & Collegen die Nase vorn.
Jorg Protzmann erkldrte Einspeisever-
giitungen und wie wichtig die richtigen
Partner vor Ort sind. Das Emissionshaus
BVT aus Miinchen zeigte die Vorteile,
wie Diversifizierung und hohe Ausfall-
sicherheit, eines Portfoliofonds. Gute
Portfoliofonds lieRen sich an der ge-
ringen Kostenstruktur und der breiten

Streuung iiber verschiedene Segmente
und Emissionshduser hinweg ausma-
chen. Als Experte im Bereich der Pfle-
geimmobilien bietet das Wirtschafts-
hausmit Direktinvestments dem Anleger
nicht nur einen perfekten Altersvorsor-
gebaustein. Es profitiert zudem vom
demografischen Wandel und einem sich
jetzt schon abzeichnenden Mangel an
addquaten Pflegeeinrichtungen. Beim
Vortrag von Auvesta ging es auch um
ein Direktinvestment. Und zwar in das
dlteste und faszinierendste Zahlungs-
mittel der Welt: Gold! Geschaftsfiihrer
Robert Kerekes erlduterte den Vermitt-
lern eine interessante Moglichkeit, fiir
ihre Kunden hier zu investieren und da-
von auch zu profitieren.

Wer jetzt annahm, der Workshop sei
vorbei, hatte seine Rechnung ohne den
Verkaufsexperten Manfred Nehren ge-
macht. Sein Verkaufstraining rundete
den Workshop erst so richtig ab. Nehren
wusste aus seinem reichen Schatz an
Erfahrungen als Verkdufer von Invest-
ment- und Versicherungsprodukten zu
berichten. ,Gewinnen Sie das Vertrau-
en Ihres Kunden und werden Sie sein
Erfilllungsgehilfe”, so Nehren. Richtig
gute Beteiligungen und Kapitalanlagen
sowie das passende Verkaufstraining:
maxpool hat wieder einmal eine tolle
Veranstaltung geboten. Im ndchsten
Herbst sehen wir uns wieder.
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Touren und Veranstaltungen

Sach-Tour 2011

Mitte Februar geht’s in Hannover los: Entdecken Sie Neuerungen und Vorteile von maxpool auf der
Sachversicherungs-Tour. Informieren Sie sich Uber privates und gewerbliches Sachgeschaft an nur einem Tag.

Neben vielen aktuellen Themen des

privaten und gewerblichen Sachver-
sicherungsgeschafts erfahren Sie auf
der maxpool-Roadshow mehr {iber Thre
Haftungsrisikenim Beratungsgesprach
und wie Sie sich durch einen perfekten
Maklerauftrag schiitzen. Und wenn es
doch einmal bis zum AuRersten geht,
sind Sie perfekt gewappnet durch die
Vermdgensschaden-Haftpflichtver-
sicherung von Hans John. Deutsch-
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landweit ist maxpool vom 14. Februar
bis zum 3. Marz an zwolf Standorten
unterwegs. Verpassen Sie nicht diese
Gelegenheit, sich an nur einem Tag sehr
umfangreich weiterzubilden - Sie er-
halten am Ende des Tages eine schrift-
liche Bestdtigung iiber Ihre Teilnahme.
Melden Sie sich gleich per Fax oder on-
line an unter:
www.sachtour.maxpool.de.

maxpool
Carsten Moller

Die bunte Sachversicherungswelt
von maxpool

Unfallversicherungen — fur jede
Zielgruppe die passende Losung

Entdecken Sie die Abwicklungs-
technik bei maxpool anhand der
Deckungskonzepte

Tierhalter- und
Privathaftpflichtversicherung

Medien-Versicherung
Jurgen Schellmann

Der Fachversicherer fur die Druck-
und Medienindustrie — Highlights
und Spezialkonzepte

Alte Leipziger
Josef Otto

Rechtsschutzversicherung der
Extraklasse

Degenia
Frank Loffler

Deckungskonzepte rund ums Haus

Marsh

Oliver Dobner
Gewerbliche Sachversicherungen
— mehr Kompetenz geht nicht

Hans John Versicherungsmakler
Rudolf Bauer

Maklervertrag, Maklervollmacht

Kanzlei Michaelis
Stephan Michaelis

Der perfekte Maklerauftrag —
Haftungssicherheit fur Sach- und
Gewerbeversicherungen

Anderung der Referenten und Themen
nach Druckschluss vorbehalten.



maxpool
Anmeldung per FAX

|Z[ JA, ich komme zur Sach-Tour 2011!

Anmelden unter Fax (0 40) 29 99 40-626 oder www.sachtour.maxpool.de

Um Ihre Anmeldung mdglichst schnell und reibungslos abwickeln zu kénnen, bitten wir Sie,
dieses Formular vollstandig auszufillen. Vielen Dank!

Hiermit melde ich verbindlich ___ Person(en) fir folgenden Veranstaltungstermin an:
] 14.02 Hannover (] 23.02 Stuttgart

[] 15.02. Mainz L] 24.02. Freiburg

[] 16.02. Leverkusen L] 28.02. Hamburg

] 17.02. Osnabriick [ 01.03. Berlin

[ 21.02. Nurnberg [] 02.03. Dresden

] 22.02. Munchen ] 03.03. Leipzig

Teilnehmende Personen mit Namen und Vermittlernummer (bitte VM-Nr. angeben,
wenn vorhanden):

1: VM-NFr.:
2: VM-Nr.:
3: VM-NTr.:

D Ich bin kein maxpool-Kooperationspartner.

(Bitte geben Sie hier Ihre vollstandige Adresse an.)

Meine E-Mail-Adresse:

Nur, wenn Sie keine E-Mail-Adresse besitzen, bitte Fax-Nummer angeben:

Wichtige Hinweise:

Nach erfolgreicher Anmeldung erhalten Sie von uns eine Teilnahmebestatigung per E-Mail. Sollten Sie diese spatestens nach sieben Werktagen noch nicht erhalten
haben, bitten wir um Ihre Riickmeldung. Die Veranstaltungshotels und -zeiten finden Sie unter www.sachtour.maxpool.de.

Stornobedingungen (nur schriftlich):

Sollten Sie das Seminar absagen miissen, so gilt (Eingang bei maxpool):

1. Bei Absage bis 14 Tage vor der Veranstaltung ist die Stornierung kostenfrei.

2. Bei Absage bis 7 Tage vor der Veranstaltung fallen 15 Euro Stornokosten an.

3. Bei Absagen, die spéter bei uns eingehen, sowie bei Nicht-Erscheinen werden Stornogebiihren
in Héhe von 49 Euro in Rechnung gestellt, da wir analog an die Hotels zahlen miissen.

Absagen diirfen ausschlieBlich schriftlich per Fax (0 40 / 29 99 40-626) oder per E-Mail (tour@maxpool.de) erfolgen.
Bitte bewahren Sie den Sendebericht der Absage zu Ihrer Sicherheit als Beleg auf.

Informationsmaterial: Ich erkldre mich damit einverstanden, von den teilnehmenden Produktgebern im Nachhinein mit weitergehenden
Informationen, Hilfestellungen fiir den Vertrieb sowie Material und Schulungen zu den vorgestellten Produkten kontaktiert und unterstiitzt zu werden (auch
telefonisch oder per E-Mail).

(Ort/Datum) (Unterschrift)
[poolworld]



Touren und Veranstaltungen

LV-Tour 2011

Ab der Lebensversicherungs-Tour im Mai/Juni 2011 werden die maxpool-Roadshows den aktuellen Winschen der

Makler noch starker angepasst. Es gibt dann kirzere Vortrdge und noch mehr geballtes Wissen in Workshops.

Im Jahr 2011 wird maxpool das Konzept
der Lebens- und Krankenversicherungs-
Touren ein wenig verandern. ,Wir haben
festgestellt, dass die Makler eher das Be-
diirfnis nach Workshops als nach langen
Vortrdgen der Gesellschaften haben, und
diesen Wiinschen werden wir nun Rech-
nung tragen”, erzahlt Carsten Moller.

Die Tage sind nach wie vor vollgepackt
mit Informationen - allerdings werden
sie viel lerneffizienter aufbereitet. Vor-
mittags prasentieren die Referenten der
Gesellschaften mit knackigen Schlag-
worten vertrieblich sofort nutzbare
Informationen. Nachmittags heiRt es
dann, so viel wie moglich voneinander
zu lernen. Dafiir werden insgesamt vier
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Workshops zu jeweils einem anderen
Thema gebildet. Zwei werden dabei im-
mer zeitgleich stattfinden. Am Ende des
Tages wird es eine Zusammenfassung der
wichtigsten Erkenntnisse und handfeste
Tipps fiir alle geben.

,Das heilkt, die Teilnehmer kénnen
sich je nach personlichen Vorlieben und
Defiziten ihre Veranstaltung teilweise
selbst zusammenstellen, und so einen
noch groReren Nutzen aus einem Tag ge-
ballter Information ziehen”, beschreibt
Moller den neuen Ansatz: ,Selbstver-
standlich erfahren die Teilnehmer auch,
warum sich maxpool vollkommen zu
Recht ,der Kompetenzpool’ nennt.”

Merken Sie sich diese Termine vor
oder melden Sie sich online unter
www.lvtour.maxpool.de an.

Hamburg ............ 23. Mai 2011
Berlin .........cccc.... 24. Mai 2011
Dresden............... 25. Mai 2011
Leipzig........ccc..... 26. Mai 2011
Miinchen............... 6. Juni 2011
Stuttgart............... 7. Juni 2011
Leverkusen .......... 8. Juni 2011
Osnabriick............. 9. Juni 2011



®
KANZLEI MICHAELIS
RECHTSANWALTE

FACHTAGUNG FUR DAS
VERSICHERUNGSWESEN
IN DER IMTECH ARENA

Wir laden Sie ganz herzlich zu unserer jahrlichen Fachtagung ,,Recht und Vertrieb“ ein. Neben
wichtigen neuen Brancheninformationen und Erfahrungsberichten aus unserem Hause bieten wir
Ihnen einen auflergew6hnlichen Tagungsort, auf Wunsch mit anschlieflender Stadionfithrung.

Veranstaltungstermin: Veranstaltungsort:
Donnerstag, 03.02.2011 Imtech Arena (HSV-Stadion)
Einlass 13:30 Uhr Sylvesterallee 7 | 22525 Hamburg

Mehr Infos unter: www.kanzlei-michaelis.de



Lifestyle

flr Einsteiger

Online-Bummeln ist eine praktische Angelegenheit: Zum einen lassen sich lastige und kaufwitige Mitmenschen
umgehen. Zum anderen steht ein breites Warenangebot in komprimierter Form zur Verfigung, durch das man
(frau) sich in aller Ruhe durcharbeiten kann. Was Sie dabei beachten sollten

In Zeiten des Web 2.0 braucht man sein
Haus eigentlich gar nicht mehr zu ver-
lassen: Mit Freunden trifft man sich auf
Facebook, Traumfrau oder -mann ero-
bert man iiber diverse Flirtportale. Vor-
bei auch die Zeiten, in denen man sich
bepackt wie ein Maulesel, in jeder Hand
eine volle Einkaufstiite, nach Hause
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schleppen musste. Von Vorteil, wenn
man ein Auto besal und der Supermarkt
einen grofen Kundenparkplatz. Blod,
wenn nicht. Allein fiir die Okos unter

uns eriibrigte sich die Parkplatzsuche.
In ihrem Fahrradkorbchen karrten sie
ihre Karotten und Wasserkdsten aus dem
Biosupermarkt nach Hause.

Dochnunhabensichdie Zeiten gedndert.
Heute gilt man ja als altbacken, wenn
man sich sein Zeug nicht {ibers Internet
nach Hause liefern ldsst. Lediglich fiir
Shopaholics - jene Spezies meist weib-
lichen Geschlechts, die von dem Kick
lebt, den ihnen das Getiimmel in Men-
schenmassen an einem Samstagnach-
mittag im Einkaufszentrum verabreicht
- ist die Internet-Variante ganzlich un-
interessant. Denn nichts wirkt auf diese
Gattung berauschender, als aus den Tie-
fen eines Grabbeltischs genau dasjenige
Objekt herauszubuddeln, an dem unter
Garantie schon eine andere Dame hdngt.
In solchen Momenten sind Farbe, Gro-
Re, Form und Preis des Kleidungsstiicks
vollig irrelevant. Jetzt geht es nur noch
darum, das Gezerre zu gewinnen. Doch
zuriick zu den Online-Shops. Die gibt es
ja mittlerweile wie Sand am Meer. Und
sie erfiillen praktisch jeden Wunsch: Von
Klamotten, Elektrogerdten, Mobeln und
Autos iiber Haustiere bis hin zu Lebens-
mitteln und Medikamenten kénnen Sie
sich alles bequem und einfach per Maus-
klick nach Hause ordern. An dieser Stel-
le mochten wir Thnen ein paar niitzliche
Orientierungshilfen geben, damit Sie
sich beim Online-Shoppen nicht in den
Tiefen des World Wide Web verlieren.

haben wir ja bereits angerissen: Bei
einem Kaffee konnen Sie von Threm Sofa
aus in aller Ruhe Artikel und Preise ver-
gleichen, ohne dabei versehentlich ins
Jagdrevier irgendwelcher Shopaholics
zu geraten. Dariiber hinaus gibt es die
angebotene Ware im Internet oftmals

Foto links: Igor Link/fotolia.com rechts: Muharrem Oner/istockphoto.com



giinstiger als im Handel. Doch Vorsicht:
manchmal auch teurer. Um Thnen die
Suche zu erleichtern und aufgrund der
starken Marktdurchdringung nutzen
viele Online-Handler vermehrt verschie-
dene Preisvergleichs-Portale.

Das sind Websites, auf denen Sie zu
einem Produkt mehrere Online-Shops
finden. Der schnellste Weg, giinsti-
ge Online-Shops zu finden, fithrt {iber
Preissuchmaschinen wie Evendi, Idealo
oder Preistrend. Geben Sie hier das ge-
wiinschte Produkt ein und schon kénnen
Sie sich durch die giinstigsten Angebote
scrollen. Dabei natiirlich immer auch auf
die Kosten beim Versand und auf sons-
tige anfallende Gebiihren achten, sonst
kann “s ndmlich teuer werden.

ist nattirlich, dass die Qualitat der Ware
nicht nachpriifbar ist und sich beispiels-
weise die Kleidung nicht anprobieren
lasst. AuBerdem konnen Anbieter ihre
Kunden im Web einfacher iibers Ohr

2009 hat Amazon seinen
Konkurrenten eBay vom
Spitzenplatz der deutschen
Websites mit den meisten
Kdiufern verdringt.

hauen, denn hier sind sie nicht so ein-
fach zu kriegen. Doch keine Panik, nicht
alle Internet-Handler sind Kriminelle,
und aullerdem gibt es die sogenannten
Bewertungssysteme. Die stiitzen sich
auf die Erfahrungen und Produkturteile
anderer Kdufer. Meist gilt: Je mehr Ster-
ne, umso besser. Weiterhin empfiehlt es
sich, immer die Allgemeinen Geschafts-
bedingungen (AGB) des Online-Shops
zusammen mit dem Kaufdatum auf sei-
nem Rechner zu haben, dann haben Sie
die Kaufvertragsregeln im Falle einer
Reklamation gleich parat. Auferdem
sollten Sie auf Liefertermine achten, ins-
besondere zu den Stof3zeiten gegen Jah-
resende. Denn die neue Skiausriistung
oder Omis Weihnachtsgeschenk bringt
im Hochsommer auch nicht mehr viel

Name
Platz 01 Home of Hardware
Platz 02 Amazon
Platz 03 Mindfactory
Platz 04 Alternate
Platz 05 hardwareversand.de
Platz 06 Atelco
Platz 07 Conrad Electronic
Platz 08 K&M Elektronik AG
Platz 09 redcoon GmbH
Platz 10 My-Solution Internet

Internetadresse
www.hoh.de
www.amazon.de
www.mindfactory.de

www.alternate.de
www.hardwareversand.de
www.atelco.de
www.conrad.de
www.kmelektronik.de
www.redcoon.de

www.my-solution.de

Schottenland.de, ein unabhéngiger und tagesaktueller Preisvergleicher fur den bundesweiten
Versandhandel, hat die Lieblings-Stores der Online-K&ufer gekirt.

Freude. Bei den Zahlungsmdglichkeiten
haben Sie meist die Wahl zwischen Uber-
weisung, Kreditkarte, Lastschrift oder
Zahlung per Rechnung. Letztere ist am
sichersten, wird aber nicht immer an-
geboten. Mittlerweile gibt es auch noch
spezielle Online-Bezahldienste, bei
denen Sie sich als Mitglied registrieren
lassen miissen. So bietet eBay beispiels-
weise seit einiger Zeit den Zahlungsser-
vice PayPal an, der schnelle und sichere
Zahlung per E-Mail verspricht.

Dass sich Internet-Shopping immer
grofRerer Beliebtheit erfreut, zeigen die
wachsenden Umsatzzahlen. Fiir 2010
werden laut Bundesverband des deut-
schenVersandhandels Online-Umsdtzein
Héhe von 18,3 Milliarden Euro (Vorjahr:
15,5 Milliarden) erwartet. Als groRter
Online-Hédndler mit der umfassendsten

Produktauswahl gilt das amerikanische
Unternehmen Amazon. Hier erhalten
Verbraucher so ziemlich alles, was das
Kundenherz hoher schlagen ldsst. Seit
Neuestem auch frische Lebensmittel.
Nach Angaben der Gesellschaft fiir Kon-
sumforschung hat Amazon im April 2009
mit 16,7 Millionen Kunden seinen Kon-
kurrenten eBay (16,3 Millionen) vom
Spitzenplatz der deutschen Websites mit
den meisten Kaufern verdrangt. Falls Sie
Thr Zeug also nicht einfach nur kaufen
mochten, sondern zusatzlich Nerven-
kitzel suchen, bietet sich eBay fiir Thre
Schndppchenjagd an. Das gréfRte und
bekannteste Internet-Auktionshaus der
Welt wurde 1995 als Marktplatz fiir Pri-
vatpersonen gegriindet, erweiterte sich
nach dem ganzen Erfolg aber zu einem
Portal, auf dem auch kommerzielle
Héandler ihre Produkte anbieten diirfen.
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Tour- und Hoteldaten
von maxpool

[ |
Nahere Informationen zu allen Touren und Seminaren finden Sie auf un-
p O O W O r serer Internetseite www.maxpool.de unter der Rubrik , Veranstaltungen”.
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LWl Effektiv helfen schon ab € 5,- monatlich

www.phoenix-kinderhaus.de

L : : - in AFRIKA
Unserer Arbeitsweise auf einen Blick: ﬂkj_[\ﬂer In ad
KEINE Verwaltungskosten! '
Die gesamte Verwaltung und Administration wird ehrenamtlich geleistet.

Eine echte 1 zu 1 Hilfe.
Jeder gespendete EURO kommt voll bei den Kindern in Afrika an und hilft.

Vollstadndige Transparenz.
Alle Spendengelder sind in unserer offenen Buchhaltung im Internet gelistet.

Gemeinnutzigkeit ist steuerlich anerkannt.
Somit erhalten Sie selbstverstandlich auch Spendenquittungen.

Wir freuen uns uber jede Spende!

Oder werden Sie ,Fordermitglied“. Beispielsweise helfen Sie schon mit monatlich
€ 5,— mehr, als Sie sich moglicherweise vorstellen konnen.
Unseren Spendenauftrag finden Sie im Internet, oder einfach tiberweisen an:

FURAHA PHONIX Kinderhaus e.V.
Spendenkonto: 0 36 36 06 / Deutsche Bank Hamburg (BLZ: 200 700 24)

7




WWK IntelliProtect” MACHT
DIE RENDITE NOCH SICHERER.
WWK Premium FoérderRente protect.

B Erweitertes, offenes Fondsspektrum beim iCPPI der nachsten Generation
B Neue Option auf Wunsch: Ablaufmanagement mit Hochststandsabsicherung
B Harte Garantie eines deutschen Versicherungsunternehmens

Profitieren auch Sie vom intelligenten Schutz der starken Gemeinschaft.

WWK VERSICHERUNGEN Servicetelefon: 01801/9958378" oder wwk.de WWK
“3,9 ct/Min. aus dem dt. Festnetz, Mobilfunk max. 42 ct/Min.
B FRANKE I BORNBERG
"‘g el

Eine starke Gemeinschaft




