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Wissen und Weiterbildung

In der vorherigen poolworld-Ausgabe
wurde dargestellt, dass Arbeitnehmer
Abfindungszahlungen in die bAV um-
wandeln kdénnen, soweit die Hochstbe-
trage durch laufende Zahlungen in die
bAV nicht ausgeschopft wurden. Hier
wird die gesamte Dienstzeit zugrunde
gelegt. Es kdnnen auch noch nicht zu-
geflossener laufender Arbeitslohn wie
etwa Urlaubs- oder Weihnachtsgeld
und so weiter umgewandelt werden,
jedoch muss die Zahlung im Rahmen
der Beendigung des Arbeitsverhalt-
nisses erfolgen. Es wird unterschieden
in die Vervielfaltigungsregelung unter
Anwendung der Pauschalsteuerre-
gelung, soweit eine bAV bereits mit
Vertragsdatum vor 2005 gegeben ist,
und der Regelung, soweit eine bAV
mit Vertragsdatum nach 2004 gege-
ben ist. Hier wird die Regelung mit der
Pauschalsteuer dargestellt: Soweit der
ausgeschiedene Arbeitnehmer eine

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

Kai Saland

Steuerberater

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

E-Mail: beratung@mpls-hamburg.de
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Zusage auf eine betriebliche Altersvor-
sorge vor 2005 hatte, kann fur die Um-
wandlung der Abfindung (Vervielfalti-
ger) die glnstige Pauschalversteuerung
genutzt werden. Der Hochstbetrag
aus Anlass des Unternehmensaustritts
wird wie folgt berechnet: Der jahrliche
pauschalierungsfahige Hochstbetrag
in Héhe von 1.752 Euro wird mit der
Zahl an Kalenderjahren, in denen das
Arbeitsverhaltnis bestand, vervielfacht.
Es muss hiervon eine Kirzung vorge-
nommen werden, soweit bereits eine
bAV mit Beitrdgen im Ausscheidensjahr
und in den sechs vorangegangenen
Kalenderjahren vor Unternehmensaus-
tritt erfolgte. Das Dienstjahr bei Ein-
tritt sowie Beendigung wird jeweils als
volles Kalenderjahr gewertet. Gehen
wir von einem Beispiel aus, bei dem
21 Dienstjahre zugrunde liegen. Mul-
tipliziert mit dem jahrlichen Hochstbe-
trag von 1.752 Euro stinden 36.792
Euro als Abfindung im Raum. Davon
mussen allerdings noch die Pramien
fur das aktuelle und die letzten sechs
Jahre fur die Direktversicherung abge-
zogen werden. Insgesamt also sieben
Jahre mit je 1.752 Euro (12.264 Euro).
Fur dieses Beispiel blieben also noch
24.528 Euro als Hochstbetrag Gbrig.
Die Regelung unter Anwendung von
Paragraf 3 Nummer 63 EStG, somit mit
Vertrag einer bAV nach 2004, wird in
der nachsten Ausgabe dargestellt.

57 Prozent der Makler wollen
Netzwerke kiinftig mehr nutzen.
Die Mehrheit ist davon iiberzeugt,
dass Soziale Netzwerke fiir den
Verkauf von Finanzprodukten in
den nachsten drei Jahren eine
wachsende Rolle spielen werden.
54 Prozent konnen sich vorstellen,
dass sie sogar zum Geschaftsall-
tag dazugehdren werden. Bereits
jeder fiinfte Makler hatte tber
die Sozialen Netzwerke Kontakt
zu seiner Zielgruppe. 11 Prozent
von ihnen haben so sogar schon
Abschliisse erzielt. 55 Prozent der
Makler wiinschen sich zum Thema
Soziale Netzwerke eine intensive
Schulung und Unterstiitzung
durch ihren Versicherer oder Pool.
Uber eigene Homepages verfiigen
80 Prozent. Nachholbedarf haben
Makler nach eigener Einschatzung
bei Prasentationen liber YouTube
und Twitter. YouTube-Agentur-
videos wiirden 28 Prozent der
Befragten gerne nutzen, um sich
und ihre Dienstleistungen vorzu-
stellen. Jeder vierte Makler kann
sich vorstellen, liber YouTube
Werbevideos mit Informationen
liber Versicherungslosungen zu
verbreiten. Twitter wiirden gerne
18 Prozent nutzen. Im Rahmen
der Maklertrendstudie 2011/2012
von der Beratungsgesellschaft
Towers Watson im Auftrag der
maklermanagement.ag zwischen
Mai und Juni 2011 wurden 300
Makler befragt.
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maxpool
Anmeldung per FAX

| JA, ich komme zur Sach-Tour 2012!

Anmelden unter Fax (0 40) 29 99 40 - 630 oder per E-Mail an tour@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:

[ 13.02. Hannover [] 22.02. Dresden
[  14.02. Osnabriick [] 23.02. Leipzig

[] 15.02. Leverkusen [ 27.02. Freiburg
] 16.02. Frankfurt [] 28.02. Stuttgart
] 20.02. Hamburg [] 29.02. Miinchen
] 21.02. Berlin ] o1.03. Nirnberg

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

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

I ich bin kein maxpool-Kooperationspartner

(Bitte geben Sie hier lhre volistandige 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 7 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 Stornogebihren
i.H.v. 49,00 Euro in Rechnung gestellt, da wir analog an die Hotels zahlen missen.

Absagen dirfen ausschlieBlich schriftlich per Fax (040 / 29 99 40-626) oder per E-Mail {tour@maxpool.de) erfolgen.
Bitte bewahren Sie den Sendebericht der Absage zu lhrer Sicherheit als Beleg auf.

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

(Ort/Datum) (Unterschrift)
[poolworld]



Wissen und Weiterbildung

Rechtstipp

Hinweispflicht auf eine
Unterversicherung

Von Rechtsanwalt Stephan Michaelis LL.M., Fachanwalt fir Versicherungsrecht (Kanzlei Michaelis Hamburg)

Das Oberlandesgericht Stuttgart hat
am 30. Mdrz 2011 (Aktenzeichen 3 U
192/10) ein sehr maRgebliches und
vielleicht richtungsweisendes Urteil zur
Maklerhaftung gesprochen.

Konkret ging es um die Unterversi-
cherung bei einem Fensterbauunter-
nehmen. Die Unterversicherung be-
stand nach Feststellungen des Gerichts
sowohl hinsichtlich der Gebdudefeuer-
versicherung als auch der Versicherung
fiir Hochbau- und Betriebszubehor. Es
wurde ein Maklervertrag geschlossen,
wonach sich der Makler verpflichtete,
die Richtigkeit und ZweckmadRigkeit der
Vertragsgestaltung und Pramiensatze zu
iiberpriifen und die Versicherungsver-
trdge zu vermitteln und zu verwalten.
AuRerdem erhielt der Makler eine iib-
liche Maklervollmacht, Versicherungs-
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vertrdge zu kiindigen, umzudecken oder
neu abschliefen zu diirfen. Dem Ver-
sicherungsmakler wurde der Vorwurf
gemacht, er hdtte die Unterversiche-
rung erkennen und vermeiden miissen.
AuRerdem hitte es viele Moglichkeiten
gegeben, dass eine Unterversicherung
nicht hdtte eintreten konnen. Es hdtte
zum Beispiel eine Unterversicherungs-
verzichtsklausel vereinbart werden kén-
nen, eine gleitende Neuwertversiche-
rung, eine Vorsorgeversicherung, eine
Anpassung an Indizes zum Ausgleich
des inflationsbedingten Anstiegs der
Versicherungswerte oder auch eine Ver-
sicherung auf erstes Risiko. Jedenfalls
hdtte ein Vertragsschluss gewahlt wer-
denkonnen, nach dem der Kunde - nach
eingetretenem Schadensfall - jedenfalls
nicht mit einer Unterversicherung, hier

von iiber einer Million Euro, schlecht ab-
gesichert gewesen ware.

Das lLandgericht Tiibingen (7 O
620/04) hatte bereits dem Klager Recht
gegeben. Das Oberlandesgericht Stutt-
gart hat das erstinstanzliche Urteil be-
statigt. Das OLG zitiert unter anderem
Professor Dorner im VVG-Kommentar
Prolz/Martin (Paragraf 59 VVG, Rand-
nummer 52), in welchem es hei3t:

LIst der Makler also der Auffassung,
eine Befolgung von Weisungen des Ver-
sicherungsnehmers ware fiir diesen
nachteilig, so muss er den Versiche-
rungsnehmer darauf hinweisen und darf
der Weisung erst nachkommen, wenn
der Versicherungsnehmer trotz begriin-
deten Abratens darauf besteht.”

Uberdies zitiert die Entscheidung
noch weitere Rechtsauffassungen aus
der Literatur sowie natiirlich die Sach-
walterentscheidung. Im Rahmen einer
Gesamtbetrachtung ist das OLG Stutt-
gart mithin der Auffassung, dass im
Falle einer erkennbaren Unterversiche-
rung eine deutliche Hinweispflicht des
Versicherungsmaklers zu postulieren
ist. Der Versicherungsmakler hitte also
eine Dokumentation dariiber anfertigen
miissen, dass dem Versicherungsneh-
mer eindringlich die Nachteile einer
Unterversicherung vor Augen gefiihrt
worden waren. Das Fazit ergibt sich mit-
hin auch wortlich aus dem Urteil unter
der Randnummer 24:

Fazit

LNur wenn der Kldger (VN) trotz ent-

sprechender Aufklarung eine Unterver-

sicherung gewiinscht hdtte, wdre der

Beklagten (Versicherungsmakler) keine

Pflichtverletzung vorzuwerfen.”
eStephan Michaelis

Foto: M&S Fotodesign/fotolia.com



Sl Effektiv helfen schon ab € 5,- monatlich

www.phoenix-kinderhaus.de

- hen,
_es gibt MenscC
. . i hance.
niemals eine Chance_
hatten “RIKA. B

Unserer Arbeitsweise auf einen Blick: senkinder In A

gz

KEINE Verwaltungskosten! ki 47
Die gesamte Verwaltung und Administration wird ehrenamtlich geleistet. : e

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

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

Gemeinniitzigkeit 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 liberweisen an:

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



B Touren und Veranstaltungen

Die wichtigste Kommunikationsplattform der Branche

Die DKM wird 15

Uber 330 Aussteller und anndhernd 20.000 Besucher zihlte die DKM 2010.
Und auch dieses Jahr wird die Messe vielversprechend.

Solvency II, AIFM-Richtlinie, Anleger-
schutzgesetz oder die Uberarbeitung
der Vermittlerrichtlinie: Die Finanz- und
Versicherungsbranche muss sich zuneh-
mend auf Regularien einstellen, die von
Seiten der europdischen Politik auf sie
niederprasseln. Am 26. und 27. Oktober
2011 bereitet die DKM unabhdngige Ver-
mittler, Berater und Finanzdienstleister
auf die anstehenden Herausforderungen
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vor und bietet eine Gesprachsplattform
fiir Produktgeber und den ungebun-
denen Vertrieb. Die Themen der Traditi-
onsmesse sind vielfdltig, der Informati-
onsbedarf grof3.

Am Dienstagabend startet die DKM
ab 19:00 Uhr in Halle 7 mit der beliebten
Auftaktveranstaltung und einem lecke-
ren Biifett. In den darauffolgenden zwei
Tagen werden {iber 300 Aussteller aus

den Bereichen Versicherung, Invest-
ment, Kapitalanlagen, Finanzen, Immo-
bilien und Dienstleistungen sowie IT/
Software ihre Produkte und Angebote
fiir den Vermittlermarkt vorstellen. Die
DKM bildet eine wichtige Plattform fiir
die Einfiihrung neuer Konzepte und Ta-
rife sowie wahrscheinlich die wichtigste
Kommunikationsplattform der Branche,
sehr geeignet, um neue Kontakte zu
kniipfen und bestehende Geschéftsbe-
ziehungen zu festigen.

Insgesamt acht verschiedene Kon-
gresse begleiten die Messe 2011. Dabei
widmet sich jede Veranstaltung einem
speziellen Schwerpunkt. Das bestehen-
de Kongressprogramm wurde dieses Jahr
um vier Kongresse erweitert. Neu dabei
sind die Themen Steuern, Marktumfeld
Gewerbe/Industrie, effektive Unterneh-
mensfithrung und unabhédngige Ver-
mogensverwaltung. Die neuen Themen
sollen neue Zielgruppen ansprechen
und die vielfdltige Themenpalette noch
weiter ausbauen. Neben den Kongressen
finden in fiinf Workshoprdumen ganzta-
gig Aussteller-Workshops statt. Dort er-
halten Besucher ebenfalls die Mdglich-
keit, ihre fachspezifischen Kenntnisse
zu vertiefen und Produktinnovationen
kennenzulernen.

Den Ausklang des ersten Messetages
bildet wie iiblich die DKM Night. Sie
steht dieses Jahr unter dem Motto ,Ti-
roler Hiittenzauber”. Mit den Profis der
Tirol Werbung GmbH verwandelt der
Veranstalter die Dortmunder Westfa-
lenhallen in eine Tiroler Bergregion mit
Stubenmusik und regionaltypischen Ak-
tivitdten. Stargast des Abends ist Rain-
hard Fendrich mit Band. Ferner erwarten
den Besucher kulinarische Geniisse, ein
auRergewdhnliches Unterhaltungspro-
gramm und eine grofRe Tombola.

Foto: fabianos/fotolia.com



Die Highlights am Rednerpult

Wie jedes Jahr halten im bekannten
Speaker’s Corner (Halle 3A) grofRe Per-
sonlichkeiten nicht nur aus der Bran-
che ihre Reden. Besucher werden iiber
aktuelle Trends informiert und erhalten
Einblicke in die Zukunftsvisionen von
Experten und Querdenkern. Schon 2010
referierten hochrangige Gdste wie der
ehemalige Bundesfinanzminister Peer
Steinbriick. Und auch dieses Jahr diir-
fen sich die Besucher auf prominente
Referenten freuen. Einer der Stargaste
der DKM 2011 ist der Prasident des FC
Bayern Miinchen, Uli HoeneR. 1979
wurde er mit 27 Jahren Deutschlands
jlingster Manager in der Geschichte der
Bundesliga. Der ehemalige deutsche
FuRballnationalspieler spricht {iiber
Finanzen, Unternehmensfiihrung und
natiirlich auch iiber FuRball. HoeneR

ist mehrfach ausgezeichneter Manager
des Jahres. Neben seinen Managertd-
tigkeiten griindete er 1983 die HoWe
Wurstwaren KG. Die DKM darf sich auf
einen spannenden Auftritt eines er-
folgreichen Geschaftsmanns freuen.

Im Speaker’s Corner, dem Schauplatz
fiir Vortrdge und Podiumsdiskussionen
der DKM, werden weitere prominente
Referenten erwartet. Zu den Star-
Rednern gehoren neben Uli HoeneR
die ARD-Borsenexpertin Anja Kohl und
Deutschlands Groferkldrer des Inter-
nets Sascha Lobo. Auch die grofRen
Chefvolkswirte Deutschlands
zum Gesprach. Dazu zdhlen Prof. Dr.
Eckhard Nagel, Mitglied des Deutschen
Ethikrats, Dr. Klaus Theo Schrdder,
ehemaliger Staatssekretdr und jetziger
PKV-Ombudsmann, sowie Altersvor-
sorge-Experte und Politikberater Prof.

laden

Touren und Veranstaltungen H

Axel Borsch-Supan. Neben wichtigen
Vortrdgen findet auch eine Fragestunde
zum Vermittlerrecht statt. In dieser be-
antworten Harald Krauss und Dr. Erich
Paetz Fragen zur Entwicklung auf EU-
und nationaler Ebene. Neben den ge-
nannten Namen sind ebenfalls zu Gast
der deutsche Okonom Norbert Walter,
SPD-Politiker Dr. Klaus von Dohnanyi,
Oliver Kahn und viele weitere interes-
sante Personlichkeiten.

* Silke Gabriela Gleinig

Besuchen Sie uns auf der DKM!

= maxpool finden Sie in diesem Jahr
am Messestand von Marsh in der
Halle 4/Platz A04.
Vertreten wird maxpool von den
Coachs Stefan Klahn und
Steffen Banduhn.

Kleiner Fuhrpark oder groB3e Flotte -
Mobilitat und Sicherheit fiir lhre Kunden.

Die R+V-BranchenPolice und die R+V-FlottenPolice
fur Firmenkunden. Jetzt informieren: www.makler.ruv.de

Ihr Partner
im Maklermarkt

Treffen Sje unsere Entscheider |
am 26./27.10. auf der DKM
Jetzt anmelden undg vom

Fachwissen profitieren:

www.entscheider-vor-ort.de




Touren und Veranstaltungen

Kapitalanlagen-Tour

Der Markt der Kapitalanlagen ist bunt, hochst interessant und bietet viele Chancen fir maxpool-Makler.

Einen unterhaltsamen Uberblick bot die maxpool-Kapitalanlagen-Tour 2011.

L e——

maxinvest

maxpool investment gmbh

Der Tag, an dem die maxpool-Kapitalanla-
gen-Tourin Berlin Station machte, begann
gewichtig. Denn Kai Schimmelfeder von
feder consulting, ehemaliger Leistungs-
sportler im Gewichtheben, ldutete diesen
interessanten Tourtag ein. Er machte in
seinem Vortrag den Maklern im voll be-
setzten Saal das Geschéft mit staatlichen
Fordermitteln und Zuschiissen schmack-
haft. Und er weiR selbst, wie schon For-
derung sein kann, schliefRlich ist er als
Leistungssportler in seiner aktiven Zeit
ebenfalls in den Genuss der Sportforde-
rung gekommen. Die nun behandelten
Fordermittel stehen nicht nur Griindungs-
unternehmen, sondern nahezu jedem Un-
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ternehmen, das Investitionen tdtigt, zur
Verfiigung. Viele Unternehmer scheuen
allerdings den hohen biirokratischen
Aufwand, der mit der Beantragung ver-
bunden ist. Doch genau das iibernimmt
feder consulting als erfahrener Dienst-
leister und bietet den maxpool-Maklern
damit neue Geschdftsfelder. ,Warum ma-
chen wir Bausparen nicht wie friither?”,
fragte Matthias Schultz, Verkaufsleiter
von Genotrade, Vertriebsunternehmen
der Genotec, in seinem Vortrag, der
als zweiter folgte. Denn im Vergleich
zu 1924, als die erste Bausparkasse in
Deutschland gegriindet wurde, sind der
Anspargrad (von 16,7 Prozent damals

auf 50-70 Prozent heute) und die Zinsen
rasant gestiegen. Trotzdem verzeichnen
die Bausparkassen rasante Zuwdchse.
Schultz prdsentierte die Angebote
der Genotec (Immobilien ohne Schul-
den), welche die klassischen Angebote
der Bausparkasse deutlich iiberbieten.
Dritter im Bunde in Berlin war Rudolf Ott,
Vorstand der INFINUS Vertrieb & Service
AG. Ott demonstrierte die profitablen Ge-
nussrechte und Angebote der neuesten
INFINUS-Tochter, der ecoConsort AG. Eco-
Consort ist auf griine Investments spezi-
alisiert. Geldanlagen, die keineswegs
unrentabel sein miissen, wie Ott betonte
(mehr zu INFINUS auf Seite 44).

Vor dem Mittagessen wurde es dann
modern. Ralf Soboll, hanseatischer
Kaufmann mit langjdhriger Expertise im
Bereich der Schiffsfonds, prasentierte
seine neuartige Herangehensweise an
das Thema Gamesfonds. Die Spieleent-
wickler gehen im Gegensatz zu den in
der Vergangenheit aufgelegten, teilwei-
se erfolglosen Gamesfonds beim Noon
Games Fonds mit 30 Prozent Eigenkapital
in den Fonds. Die Kommanditisten in-
vestieren also nur 70 Prozent des bend-
tigten Kapitals. Der Fonds ist ein reiner
Eigenkapitalfonds. Die Wachstumszahlen
der Computerspielbranche sind gigan-
tisch, handelt es sich doch bei Compu-
terspielern langst nicht mehr um ,Junk-
food essende Kinder und Jugendliche in
dunklen Rdumen”, wie Soboll erlduterte.
Nach dem delikaten Mittagessen er-
lauterte Bastian Dorge, Verkaufslei-
ter des Wirtschaftshaus Sachwert, die
Vorziige des Absparens und zitierte
dabei den Frankfurter Bankier Freiherr
von Bethmann: ,Die einzige Moglich-

Foto: Roman Kulon



keit, Vermdgen aufzubauen, ist die
Verschuldung in Sachwerte.” Wirt-
schaftshaus bietet deshalb fiir Makler
und interessierte Kunden vielfiltige
Formen des Immobilieninvestments.
Mehr dazu lesen Sie auch auf Seite 50.
Nach Dorge trat Richard Eibl, Vorstand der
Top Ten Partner AG, vor die Teilnehmer.
Sein Vortrag widmete sich ganz der neuen
maxinvest, in der Kompetenz im Versiche-
rungsbereich (maxpool) mit Kompetenz
im Kapitalanlagebereich (Top Ten) vereint
wird. Lesen Sie dazu auch das Doppelin-
terview mit Carsten Méller und Richard
Eibl auf Seite 6.

Anschliefend vertrat Martin Krause
den traditionsreichen Initiator BVT. Das
Miinchener Emissionshaus prasentierte
seinen neuen Portfoliofonds. Der BVT Top
Select ermdglicht Investitionen in Sach-
werte wie Unternehmen, Immobilien,

Ralf Soboll von SOLID VALUE prasentierte
seinen Computerspielefonds Noon Games.

Touren und Veranstaltungen

Mobilien (Flugzeuge) und Energieinvest-
ments. AnschlieRend entfithrte Henning
Rath von Aquila Capital in ferne Weiten.
Der neue Agrarfonds des Hamburger Initi-
ators investiert in Farmen in Neuseeland,
dem ,Paradies fiir die Landwirtschaft”. Er
erlduterte unterhaltsam, warum Investi-
tionen in Agrarprodukte aus dem Land im
Pazifik nicht nur spannend sind, sondern
zugleich profitabel.

Zu guter Letzt hatte Stefan Wotocek
von ING-DiBa das Wort. 85 Prozent des
Baufinanzierungsgeschéfts der ING-DiBa
kommen iiber externe Vertriebspartner.
Dementsprechend hoch ist der Stellen-
wert dieser Partner fiir die Bank. Das
Unternehmen bietet innovative Ansdtze
in der Baufinanzierung, welche maxpool-
Makler ihren Kunden anbieten kénnen.
Mehr zur ING-DiBa auch auf Seite 46.

* Robert Kriiger-Kassissa

Auf den falschen
Wert gesetzts

Kostenloses Probeabo!

Ausfiillen und ausschneiden. Dann per Post an

procontra Leserservice, Alsterspree Verlag GmbH,
SchumannstrafSe 17, 10117 Berlin
oder schnell und einfach faxen: 030 21 96 08 32

1 1 1 1 1 1 1 1 1
Geburtsdatum

Name | Vorname

Strafe | Hausnummer . .
O Ja, ich méchte 3 Ausgaben der procontra kostenfrei testen.
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Touren und Veranstaltungen

KV-Tour 2011

Anders als andere,

So lautet das Motto von maxpool. Auf der deutschlandweiten KV-Tour im September 2011 prasentierte der
Maklerpool zum zweiten Mal in diesem Jahr sein neues Konzept.

,Wir haben eine ganze Menge mit
Thnen vor”, begriillt Carsten Moller,
Mitbegriinder von maxpool, sein Pu-
blikum in Berlin. Die Roadshow zum
Thema Krankenversicherungen wird
diesmal von fiinf kompetenten Versi-
cherern begleitet: ERGO, die Gothaer,
die HALLESCHE, die DFV Deutsche
Familienversicherung und die HEK
stellen gemeinsam mit dem KV-Team
von maxpool ihre Konzepte fiir den
Maklermarkt vor und liefern wertvolle
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Argumente und Tipps fiir den Verkauf
von Krankenversicherungen (siehe The-
men-Check). ,Mit diesem Programm in-
formieren wir unsere Makler umfassend
zur aktuellen Situation und riisten sie
fiir das Jahresendgeschaft”, hat Gast-
geber Moller bereits im Vorfeld ange-
kiindigt.

Die neue Struktur der Veranstaltung,
das sogenannte Speed-Dating, redu-

ziert die vermittelten Informationen
auf das wirklich Wesentliche. Jeder Re-
ferent hat daher fiir seinen Vortrag nur
rund 25 Minuten Zeit. Das fordert die
Konzentrationsfahigkeit der Teilneh-
mer. Gastgeber Moller erinnert seine
Redner personlich an das Ticken der
Uhr. Nach den Vortragen konnen sich
die Makler aussuchen, an welchem
Workshop sie teilnehmen mdchten,
um ihre Interessengebiete aktiv zu
vertiefen. Denn nicht nur die puren



Fachinformationen der Produktgeber
sollen die Weiterbildung gestalten;
eine aktive Kommunikation, bei der
man sich gemeinsam Losungsvorschla-
ge und Vertriebstipps erarbeitet, hilft
dabei, dass am Ende des Tages sofort
umsetzbare Beratungsansdtze heraus-
kommen.

Im ersten Workshop erkldrt die HEK
gemeinsam mit der DFV, wie erfolgreich
der Vertrieb durch das Zusammenspiel
von GKV/PKV sein kann. Unter dem
Titel ,Mythen und Tiiten” raumen die
HALLESCHE und die DKV mit den gédn-
gigsten negativen ,Merkmalen” der
PKV auf. Nach der Kaffeepause haben
die Teilnehmer dann die Wahl zwischen
dem Workshop ,Familiensituationen
PKV? Zielgruppen, die sich Ihnen noch
nicht erschlossen haben”, durchge-
fiihrt von der HEK, Gothaer und DKV,
und dem Thema ,Demografisches Pro-
blem Pflege”, das die HALLESCHE ge-
meinsam mit der DFV vorstellt.

Die Gesellschaften auf einen Blick

DFV Deutsche Familienversicherung
Philipp Vogel

Innovative Krankenzusatzprodukte fur
mehr Vertriebserfolg

ERGO

Otto-Hermann Thiede

DKV — ERGO — Munich Re: ein starker
Verbund

Gothaer

Thomas Ramscheid

Auf einem Bein kann man nicht
stehen — Zusatzversicherungen als
attraktive Vertriebschance

HALLESCHE
Lars Peters
75 Jahre Kompetenz und Erfahrung

HEK

Franziska Bérner

Potenzial der gesetzlichen Kranken-
versicherung

Tour verpasst?

Sie finden alle Vortrége unter:
http://www.maxpool.de/
veranstaltungen/touren/
kvtour/2011.html

Touren und Veranstaltungen

Gastgeber Carsten Moller und Franziska Borner, die Referentin von der HEK,
veranschaulichen gemeinsam das Potenzial, das die gesetzliche
Krankenversicherung dem Makler bietet.

Im kommenden Jahr stehen wichtige
Anderungen und neue Regulierungen
an: Die Einfithrung der Unisex-Tarife,
der sinkende Garantiezins, die neue
Sterbetafel sind nur einige Beispiele
dafiir, dass gerade jetzt der richtige
Zeitpunkt fiir den Makler ist, auf seine
Kunden zuzugehen. Attraktive Ver-
triebschancen bietet auch die mise-
rable Lage auf dem Markt der gesetz-
lichen Krankenkassen. Einige Kassen,
wie die CITY BKK, mussten bereits
schlieRen. Fehlende Riicklagen und
steigende Ausgaben fithren bei vielen
gesetzlichen Kassen zu verkiirzten
Leistungen und héheren Zusatzbeitra-
gen. ,Nutzen Sie die Situation”, meint
Franziska Borner von der HEK. ,Als
Tiiroffner eignet sich das Thema GKV
optimal.”

Zusatzversicherungen kompensieren
die Leistungsliicken der gesetzlichen
Krankenkassen. Und bei mehreren
Millionen gesetzlich Versicherten ist
der Bedarf an den Zusatztarifen hoch.
Sie bieten dem Makler ein hohes, aber
bislang ungenutztes Vertriebspoten-

Im kommenden Jahr stehen
wichtige Anderungen und
neue Regulierungen an.

zial. Nichtsdestotrotz stoRen die Ver-
sicherungen auf wenig Interesse im
Vertrieb. Oftmals wird beanstandet,
dass sich Kosten und Nutzen bei den
Zusatzversicherungen nicht die Waa-
ge hielten. Viele PKV-Unternehmen
bieten daher Online-Tarife an, die den
Makler entlasten.
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B Touren und Veranstaltungen

Folder zur Zusatz-Krankenversicherung

Diese leistungsstarken Tarife finden Sie im Folder in komprimierter Form.

Allrounder
= SIGNAL GE GEplus Z-50-3

= ARAG 483

® HanseMerkur EST

m Deutscher Ring med 100

Einsteigerklasse:

= SIGNAL Dent Fest

® Munchener Verein 561 DENTAL-ZE fest

= HanseMerkur EZ

Mittelklasse:

= ARAG 750/90

® Gothaer MediDent

Oberklasse:

= HALLESCHE BISS 80

Luxusklasse:

= BBKK Zahnpremium

= ARAG Z 100

= Universa dentPrivat

Stationar

u ARAG-Tarife 262 (Zweibettzimmer) und 261 (Einbettzimmer) mit zuséatzlichem Highlight

= Deutscher Ring clinic+ mit Rooming-in fur 3,77 Euro monatlich bis 15 Jahre

Heilpraktiker und Naturheilverfahren
= Gothaer MediNatura

W Barmenia AN

= Bayrische Beamtenkrankenkasse (BBKK), ZG Plus

® R+V Blick und Check classic (comfort und premium)

= DKV SHR

Pflege
= SIGNAL Pflegetop

® HALLESCHE OLGA

Absicherung fiir den schlimmsten Fall
= SIGNAL Klinik Reihe

= Warttembergische AKG

Krankentagegeld
= ARAG 37
= HanseMerkur KTS

= HALLESCHE, KT 43
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Schnelle, einfache Beratung

auf den Punkt gebracht!

In Anbetracht der 70 Millionen gesetz-
lich Versicherten ist das Marktpotenzial
fiir Makler beim Thema Zusatzversiche-
rung iiberwaltigend. Doch die Vielzahl
an Produkten aller Gesellschaften ist
kaum zu iiberblicken. Von Top bis zum
Flop ist alles mit dabei. maxpool liefert
daher seinen Partnern einen kompri-
mierten Uberblick in Form des ZKV-
Folders iiber die wichtigsten Zusatz-
Krankenversicherungen. ,Der Folder ist
fiir alle maxpool-Partner gedacht, die
schnell eine Auskunft zu einem Produkt
inklusive Preis benotigen!”, erkldrt Ale-
xander Schifer, Leiter des KV-Manage-
ments bei maxpool.

Die Produkte des ZKV-Folders sind
nach verschiedenen Leistungsschwer-
punkten wie Allrounder, Zahnzusatz,
Sehhilfen, Heilpraktiker und Naturheil-
verfahren, Stationdre, Pflegezusatz,
Krankentagegeld, Absicherung bei
schweren Erkrankungen ausgesucht
worden. Mithilfe des Folders kann der
Makler seinen Kunden schnell, einfach
und kompetent im Bereich der Kranken-
zusatzversicherung beraten. Er muss mit
seinem Kunden nur noch klaren, welcher
Bereich dieser besonders leistungsstark
absichern mochte. Die einzelnen Pro-
dukte wurden von der maxpool Service-
gesellschaft aufgrund ihrer Erfahrung,
Marktiibersicht und Produktpartner-
kenntnis selektiert. Dabei stiitzen sich
die Bewertungen von Produkten und
Produktpartnern sowohl auf externe als
auch interne Quellen. Im Ganzen repra-
sentieren die Produktpartner der max-
pool Servicegesellschaft 93 Prozent der
Marktanteilsverteilung. Die Vorselektion
beinhaltet beziiglich der Produktpartner
zeitpunktbezogene Momentbetrach-
tungen, wie auch eine zeitraumbezo-
gene Entwicklung des Preis-Leistungs-
Verhdltnisses. Zu allen Produkten gibt
es im Folder Beitragstabellen und einen
Uberblick iiber die Hohe der gesetzlichen
Eigenbeteiligung. Makler, die nach dem
Folder suchen, finden diesen im inter-
nen Partnerbereich von maxpool.

¢ Tina Gilic
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Sennheiser

Ungestorter Horgenuss
far unterwegs

Telefonieren trotz Larm im Hintergrund, Filme in lauter Umgebung genieBen oder Musik héren im ratternden
Zug: abschalten, ganz einfach gemacht mit Multifunktions-Kopfhérern

Mit ihm begann fiir mich die Entdeckung

des Klangs. Er war alt und hatte gelbe
Schaumstoffpads. Es hie® HD 414 und
war der erste offene Kopfhorer der Welt,
der im Jahr 1968 den Kopfhorermarkt
revolutionierte. Jeder kennt ihn oder
hat ihn zumindest schon einmal gese-
hen. Ich sah ihn spater immer wieder: in
Musikstudios, in Proberdumen, in Woh-
nungen von Freunden und Verwandten.
Fiir viele war er der erste Kopfhorer, der
angenehm zu tragen war und einen gu-
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ten Klang ablieferte. Fiir mich war es
einfach DER Kopfhérer. Und ich nutzte
ihn am Fernseher, am Radio, an der Ste-
reoanlage, am Gitarrenverstdarker und
am Walkman. Das Ohr horte, wie es ge-
wohnt war: offen und frei im Raum. Der
Klang war natiirlich und klar ... Schon
sahen sie zwar nicht mehr aus, die ehe-
dem gelben Pads, aber das war egal.

Mit seinem neuen Prinzip l6ste der
HD 414 einen wahren Kopfhorerboom
aus. Bereits Ende 1969 waren iiber

100.000 Kopfhorer ausgeliefert. Bis
heute bleibt der HD 414, der in der Zwi-
schenzeit langst Kultstatus erreicht hat,
mit iiber zehn Millionen verkauften Ex-
emplaren der meistverkaufte Kopfhorer
der Welt. Das offene Prinzip ist auch in
der Gegenwart bei Sennheiser eine feste
GroRe, wenn es um die Entwicklung von
High-End-Kopfhorern geht. Aber die
Anspriiche sind gewachsen. Neben dem
Klang ist der Tragekomfort wichtig, das
Gewicht muss folglich reduziert werden.
Gepolsterte Biigel, abgerundete Ecken
und Kanten. Das Design gibt oft den
Ausschlag, ob dieses oder jenes Modell
gekauft wird. Doch die wahren Werte lie-
gen ja im Inneren. Oder anders gesagt:
Vorsprung durch Technik. Gerduschmi-
nimierung, Mikrofone, Lautstarkeregler
sowie andere Bedienungs- und Steue-
rungselemente finden heutzutage am
Kopfhorer oder Kabel ihren Platz. Denn
Kopfhorer miissen, gerade im Zusam-
menspiel mit mobilen Gerdten wie Han-
dy, iPad oder Laptop, mittlerweile mehr
konnen. Sie fungieren als Kopfhorer,
als Headset und als Fernbedienung. Sie
steuern iiber Voice Control ein iPhone,
und wenn mitten im schénsten Song der
Kunde anruft, kann man mit einem klei-
nen Knopf am Kopfhorer das Gesprach
entgegennehmen ... oder eben nicht.

Ganz in Ruhe reisen

Die Flugzeugturbinen dréhnen, der Zug
rumpelt - Urlaub und Geschéaftsreisen
sind oft mit einer lauten und stressigen
Anreise verbunden. Besonders an Bord
eines Flugzeugs kann es anstrengend
werden: Denn in der Kabine sind Rei-
sende oftmals einem Dauer-Gerdusch-

Foto: lassedesignen/fotolia.com



pegel von bis zu 80 Dezibel ausgesetzt.
Und auch im Zug geht es mitunter laut
zu. Fiir eine entspannte Reise und
ungestorten Soundgenuss unterwegs
sorgt die NoiseGard-Technologie von
Sennheiser. Alles fing im Jahr 1984 an:
Lufthansa fragte bei Sennheiser an, ob
das Unternehmen larmkompensieren-
de Hor-Sprech-Garnituren fiir Piloten
entwickeln konne. Die technische He-
rausforderung: Geschlossene Kopfhorer
konnen zwar hochfrequenten Larm gut
ddampfen, aber gegen den besonders
storenden tieffrequenten Lirm (Moto-
rendréhnen, Windgerdusche) sind sie
machtlos. Die Losung: aktive Larmun-
terdriickung. Die Idee basiert auf dem
physikalischen Prinzip von Schall und
Antischall, zu dem der Physiker Paul
Lueg Anfang der 1930er-Jahre erstma-
lig forschte. Vereinfacht gesagt 16scht
ein kiinstlich erzeugtes Schallfeld ein
gegenphasiges Larmschallfeld aus.
1987 setzten die Sennheiser-Ingeni-
eure Paul Luegs Idee des Antischalls
in die Praxis um und entwickelten das
weltweit erste Piloten-Headset mit ak-
tiver Lairmkompensation, das die FAA-
TSO-Zertifizierung (Technical Standard
Order der Federal Aviation Administra-

tion) erhielt. Fiinf Jahre spdter kam der

-

Wollen Sie auch ungestorten Hoérgenuss?

Mit dem MM 450 TRAVEL fur Multi-
media-Mobiltelefone genieBen Sie
entspannende Ruhe und besten Sound
zugleich. Diese Oberklasse der Stereo-
Blutooth®-Headsets mit Sennheisers
NoiseGard™-2.0-Technologie kom-
pensiert bis zu 90 Prozent der Neben-
gerausche. Damit kénnen Sie einen An-
ruf in glasklarer Qualitat fiihren — oder
die Lieblingsmusik in hervorragender
Sennheiser-Klangqualitat genieBen.

Oder gewinnen Sie einen der anderen
Kopfhorer von Sennheiser.

Einfach eine E-Mail an:
verlosung@poolworld-magazin.de

Der Rechtsweg ist ausgeschlossen

erste Consumer-Kopfhorer mit aktiver
Larmkompensation auf den Markt. Vor-
her waren solche Passagier-Horer nur
im Industrieprogramm fiir Airlines er-
haltlich.

Die NoiseGard-Technologie von Senn-
heiser funktioniert genauso: Winzige
Mikrofone, die in die Kopfhorermuschel
integriert sind, nehmen den tieffre-
quenten Umgebungsldrm in Ohrndhe
auf. Basierend auf diesem Stdrschall
berechnet eine Elektronik eine um 180
Grad phasenverschobene Schallwelle.
Direkt am Ohr iiberlagern sich Stor-
schall- und Gegenschallwellen und 16-
schen sich dadurch nahezu aus. Mit dem
Ergebnis, dass der Umgebungsldarm im
niederfrequenten Bereich um ein Viel-
faches reduziert wird.

Ganz in Ruhe telefonieren

Da kaum eine Reise ohne Telefonge-
sprache vergeht, fungieren die neuesten
Kopfhorer auch als Headset. Sie bieten
eine integrierte Fernbedienung sowie
ein Mikrofon und erméglichen damit die
Steuerung der neuesten Generationen
von iPods, iPhones und iPads. Sie kon-
nen die Lautstarke regeln, Musikwieder-
gabeoptionen einstellen, Anrufe anneh-
men und beenden sowie die iPhone Voice

1. Preis: ein MM 450 Travel

Lifestyle

Control aktivieren - und das alles mit ei-
ner einzigen Fernbedienung. Wer seine
Anrufe wahrend des Musikhorens direkt
entgegennehmen und die NoiseGard-
Funktion fiir bessere Verstandlichkeit
von Telefonaten nutzen mochte, sollte
sich fiir die Modelle MM 550 TRAVEL
oder MM 450 TRAVEL entscheiden. Bei-
de sind mit Bluetooth-Technologie und
NoiseGard 2.0 ausgestattet und kénnen
problemlos mit allen Bluetooth-fahigen
Mobiltelefonen, Computern und PDAs
kommunizieren. Beim MM 550 TRAVEL
sorgt SRS WOW HD fiir ein unglaublich
rdumliches Klangbild und besonders
satte Bdsse. Die Tone schweben formlich
aus verschiedenen Richtungen ins Ohr.
Und NoiseGard sorgt fiir die nétige Ruhe
bei aufgesetztem Horer, egal was sich
draufRen ldrmtechnisch so alles abspielt.
Das MM 80i TRAVEL ist ein leichter Ohr-
kanalhorer mit einem ins Kabel integ-
rierten Mikrofon, der speziell fiir die An-
wendung mit dem iPhone oder anderen
Apple-Produkten zugeschnitten ist. Mit
einer Auswahl an sechs mitgelieferten
Ohradaptern lasst sich der Horer optimal
an verschiedene OhrgroRen anpassen
und garantiert durch den perfekten Sitz
eine sehr hohe passive Lairmdampfung.

* Lenard von Stockhausen

2. Preis: ein MM 100

|

3. Preis: ein MM 70
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Impressum und Tourtermine

Impressum Tourdaten von maxpool

Nahere Informationen zu allen Touren und Seminaren finden Sie auf

|

unserer Internetseite www.maxpool.de unter der Rubrik Veranstaltungen.

p O O W O r Dort kénnen Sie sich auch direkt anmelden. Und schon sind Sie dabei!
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Sicher, stabil und transparent — die Lebensversicherung der Allianz.

Menschen brauchen Stabilitat und Sicherheit. Das gilt besonders fir die Altersvorsorge. Kaum eine Anlageform ist so zuverldssig
und bestandig wie eine Lebensversicherung. Mit der Allianz als starkem Partner bieten Sie Ihren Kunden die hochste Leistungs-
und Finanzstérke am Markt, eine Gesamtverzinsung deutlich Gber dem Kapitalmarktniveau und das professionelle Know-how
unserer Kapitalanlageexperten. Weitere Informationen erhalten Sie von lhrem Maklerbetreuer oder unter www.makler.allianz.de
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WAS, WENN MORGEN
DAS ENTSCHEIDENDE FEHLT?
WWK PflegeRente.

4 Leistungspakete wahlbar

Leistung auch bei Demenz

[

B Freiwillige Assistance-Leistungen

[

B Stabile Beitrage iliber die gesamte Laufzeit

Profitieren auch Sie vom ausgezeichneten Schutz der starken Gemeinschaft.

-

WWK VERSICHERUNGEN Servicetelefon: 089/51142000 oder wwk.de WWK
hy . . Testsieger QUALITAT

Eine starke Gemeinschaft




