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Hier, am Golf von St. Tropez, macht sie, 

die azurblaue Küste, ihrem Namen alle 

Ehre. Das blau schillernde Meer, um-

säumt von schönen Stränden, die wie-

derum eingebettet sind in eine einzig-

artige mediterrane Bergkulisse. Villen 

liegen vereinzelt, zum Teil versteckt, 

an den Hängen. Der Golf von St. Tropez! 

Hier wohnen nicht nur die Reichen und 

Schönen, obwohl die Nähe zu Monaco 

und Cannes ihr Übriges tut. Dabei war 

ristengebiete in ganz Europa. Kaum ein 

anderer Platz ist über Jahrzehnte so 

wertbeständig und vereint zugleich ein 

derart hohes Maß an Lebensqualität wie 

die Mittelmeerküste Südfrankreichs. 

Teuer und begehrt
All dies erklärt die Immobilienpreise, 

die selbst in Krisenzeiten Rekord-

niveaus aufweisen. Denn der Markt der 

Luxusimmobilien an der Côte d’Azur, 

St. Tropez ursprünglich nur ein schön 

gelegenes, aber recht einfaches Fischer-

dorf. Aber schon Picasso und Matisse 

wussten das dortige milde Klima mit sei-

nen 300 Sonnentagen zu schätzen. Und 

mit Brigitte Bardot und Gunter Sachs 

wurde St. Tropez weltweit bekannt. Die 

Mischung aus Hollywood-Celebrities 

und dem mediterranen Charme der 

Provence begeistert alle und macht die 

Region zu einem der beliebtesten Tou-

Vive la France  
Die Côte d’Azur war schon immer sehr beliebt. So sehr, dass Immobilien hier entsprechend teuer, aber 

auch wertstabil sind. Das Berliner Emissionshaus CAI bietet Anlegern mit der Beteiligung an hochwertigen 
Ferienimmobilien einen einmaligen Marktzugang in dieser Region. 

Immobilienfonds

Foto: CAI

Investment und Finanzierung
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der sich auch in den letzten Jahren als 

deutlich krisenresistenter bewährt hat, 

ist teurer, aber auch wertbeständiger 

als der sonstige Ferienimmobilien-

markt Frankreichs. So stieg der Qua-

dratmeterpreis in St. Tropez im Schnitt 

um über 46 Prozent innerhalb der 

letzten fünf Jahre. „Qualität hat eben 

ihren Preis“, meint Dirk Zieglschmid, 

Geschäftsführer der CAI Capital Asset 

Invest Group. „Und Seltenheit auch“, 

ergänzt Joseph Stoffer, ehemaliges 

Vorstandsmitglied und technischer Di-

rektor der Groupe Galeries Lafayette. 

Denn Baugrundstücke sind dünn gesät, 

die Regularien sehr streng. Zusammen 

mit der hohen Nachfrage kostet so der 

Quadratmeter Wohnfläche in alleinste-

henden Häusern in der Region um den 

Golf von St. Tropez zwischen 10.000 

und 30.000 Euro. Hochhäuser und 

Bettenburgen sind ein striktes Tabu, 

und um Auswüchse wie in anderen Ur-

laubsorten zu verhindern, dürfen auch 

nur bis zu 15 Prozent des Grundstücks 

bebaut werden, bei einer maxima-

len Höhe von sieben Metern. Um gute 

Baugrundstücke zu erwerben, benötigt 

man mehr als nur einen guten Marktzu-

gang: einen guten Namen, die nötige 

Erfahrung und das volle Vertrauen der 

Ansässigen. Die Berliner CAI (Capital 

Asset Invest Group) hat diesen Markt-

zugang und mit ihrem Gesellschafter 

Joseph Stoffer einen seit über 30 Jahren 

erfolgreich als Bauingenieur in Frank-

reich agierenden Experten vor Ort. In 

Deutschland kennt man ihn vor allem 

als Projektleiter und Geschäftsführer 

der Galeries Lafayette in Berlin. 

Plausible Rendite, 
hohes Chancenpotenzial
Anleger, die von diesem einzigartigen 

Markzugang profitieren wollen, können 

in den Publikumsfonds Côte d’Azur 2 

GmbH & Co. KG der CAI investieren. Der 

Zweck des Fonds besteht im Kauf von 

Baugrundstücken an der Côte d’Azur 

(vornehmlich um den Golf von St. Tro-

pez) und anschließender Entwicklung 

von Luxusimmobilien auf diesem Areal, 

welche bezugsfertig oder bereits vom 

Plan veräußert werden. In der Ent-

wicklung liegt im Gegensatz zum fer-

tigen Kauf die größere Wertschöpfung.  

„Entwicklungen bieten dem Anleger 

viel größere Renditen als der Kauf 

schlüsselfertiger Anlagen“, erklärt 

Zieglschmid. Selbst bei stagnierenden 

Immobilienpreisen werden die pro-

gnostizierten 11,25 Prozent p. a. noch 

erreicht. „Die Laufzeit ist mit sechs 

Jahren recht kurz und die Risiken ei-

ner normalen Projektentwicklung sind 

stark vermindert“, so Zieglschmid wei-

ter. Dank der Erfahrung und des exklu-

siven Zugangs seines Bauträgers – der 

französischen Tochtergesellschaft der 

CAI, der Côte d’Azur S.A.R.L., geführt 

vom Geschäftsführer Joseph Stoffer – 

ist ein Bauträgerrisiko faktisch kaum 

vorhanden. Zudem haben in Frankreich 

Bauträger eine Versicherung, welche im 

Falle einer zu späten oder fehlerhaften 

Übergabe des Objekts den Bauherrn 

komplett finanziell entschädigt. Und da 

der Fonds ein reiner Eigenkapitalfonds 

ist, besteht auch kein Fremdkapitalri-

siko. Es wird bei der Renditeprognose 

nicht mit einer potenziellen Wertsteige-

rung der Immobilien kalkuliert und mit 

einer unüblich langen Vermarktungs-

phase der Immobilien gerechnet. Noch 

bis zum 31. Dezember 2012 haben An-

leger die Gelegenheit, sich am aktuellen 

Fondsprodukt der CAI, der Côte d’Azur 2 

GmbH & Co. KG, zu beteiligen. Die Gesell-

schaft investiert als reiner Eigenkapital-

fonds direkt und ohne Zwischenhandel 

in exklusive Baugrundstücke und Feri-

enimmobilien am Golf von Saint-Tropez. 

Somit bietet der Fonds Anlegern eine 

attraktive Möglichkeit, in diesem Markt-

segment zu investieren. Kurze Laufzeit, 

Absicherung über Grundbuchwerte und 

attraktive Ausschüttungen: Sicherheit 

und Rendite stehen bei diesem Invest-

ment im Einklang.

Der Anfang ist gemacht
Naturgemäß sind Projektentwicklung

en Blind-Pool- oder zumindest Semi-

Blind-Pool-Konstruktionen, da pas-

sende Grundstücke erst erworben und 

die Immobilien noch gebaut werden 

müssen. Aber die CAI ist schon einen 

Schritt weiter. Im Dezember 2011 wur-

de das erste Grundstück an der Côte 

d’Azur für den Côte d’Azur 2 bereits 

erworben. Mit einem unverbaubaren 

Meerblick auf St. Tropez entspricht 

das Objekt genau den Investmentkri-

terien der CAI. Geplant für das Objekt 

ist eine Villa im mediterranen Stil. Der 

Bau kann planmäßig im zweiten Quar-

tal 2012 begonnen werden. Ausge-

wählte Vertriebspartner der CAI Group 

haben sich im Januar auf einer Besich-

tigungstour vor Ort davon überzeugen 

können. Das soll aber nicht die letzte 

Gelegenheit gewesen sein, Gegend, 

Grundstücke und Baufortschritte er-

fahren zu dürfen. Die CAI wird sicher 

wieder interessierten Vertriebspart-

nern die Gelegenheit bieten, sich vor 

Ort alles in Ruhe anzuschauen. Nutzen 

Sie die Gelegenheit und lassen Sie das 

einzigartige Flair der Côte d’Azur auf 

sich wirken!

• Lenard von Stockhausen

„Die Laufzeit 

ist kurz und das 

Chancenpotenzial hoch.“ 

Côte d’Azur 2 GmbH & Co. KG 

Laufzeit: 6 Jahre

Prognostizierte Rendite: 
ø 11,25 % p. a.

Prognostizierter Gesamtmittel-
rückfluss: 167,5 %

Reiner Eigenkapitalfonds/
kein Fremdkapitalrisiko

Fondsvolumen: 10,0 Mio. €

Vorabverzinsung: 4,5 % p. a.

Mindestzeichnungssumme: 
10.000 € zzgl. 5 % Agio

Kontakt:
Telefon: (0 30) 23 63 50 00
E-Mail: info@cai-group.de

Fondsdaten 

Investment und Finanzierung
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zu reduzieren. Zusätzlich werden die Mit-

arbeitermotivation und die Mitarbeiter-

bindung erhöht. Auch die Familienange-

hörigen der Mitarbeiter können von den 

günstigen Grundbeiträgen profitieren 

und als zusätzliche versicherte Personen 

aufgenommen werden. Versicherungs-

nehmer in der bKV sind immer die Firmen. 

Der einzelne Mitarbeiter ist die versicher-

te Person, mit welcher dann auch der ge-

samte Schriftverkehr geführt wird. 

Ihre potenziellen Kunden sind durch 

die letzten Gesundheitsreformen entspre-

chend sensibilisiert. Nutzen Sie somit 

diese für Sie vielleicht neue Zielgruppe!

Sprechen Sie Ihre Firmenkunden noch 

heute an. Fordern Sie die Informations-

materialien vom KV-Team an! Wir unter-

stützen Sie gern. 

•

Auf die Deutschen kommen 2012 zahl-

reiche gesetzliche Änderungen im Be-

reich Gesundheit zu. So wird der Zahner-

satz für Kassenpatienten teurer und die 

Familienpflegezeit tritt in Kraft. 

Kassenpatienten werden für Kronen, 

Brücken und Prothesen mehr bezahlen 

müssen. Grund ist, dass die Kranken-

kassen nur die Kosten der sogenannten 

Regelversorgung übernehmen. Darü-

ber hinausgehende Leistungen werden 

über die neue Gebührenordnung für 

Zahnärzte (GOZ) abgerechnet. Die No-

vellierung sieht eine durchschnittliche 

Erhöhung der Sätze um 6 Prozent vor. 

Letztmalig wurde die GOZ im Jahr 1988 

angepasst.  

Die Pflege von Familienangehörigen 

wird ab diesem Jahr erleichtert. Arbeit-

nehmer können dafür ihre Arbeitszeit 

bis zu zwei Jahre lang auf bis zu 15 Stun-

den die Woche reduzieren – sofern der 

Arbeitgeber zustimmt. Um die Gehalts-

einbußen währenddessen abzufedern, 

ist eine Lohnaufstockung vorgesehen. 

Wer zum Beispiel befristet von einer 

Vollzeit- auf eine Halbzeitstelle wech-

selt, erhält 75 Prozent des letzten Brut-

toeinkommens. Nach der vollen Rück-

kehr muss der gezahlte Vorschuss wieder 

abgearbeitet werden.

Diese Änderungen und die Gesundheits-

reformen der vergangenen Jahre haben 

den Leistungskatalog der GKV weiter ein-

geschränkt. Der Bedarf an preiswerten 

privaten Ergänzungsversicherungen ist 

damit weiter gestiegen. Betriebliche Ge-

sundheitsvorsorgemodelle können hier 

helfen. Für Sie als Vermittler ein großes 

Potenzial, um schnell und einfach viele 

Neukunden gewinnen zu können. 

Die betriebliche Krankenversicherung 

wird in der Regel für ein geschlossenes 

Kollektiv an Mitarbeitern in einem Un-

ternehmen abgeschlossen. Hochwertige 

Absicherungen der Mitarbeiter im Krank-

heitsfall können nach individuellen Vor-

stellungen des Unternehmens angeboten 

werden. Je nach Anzahl der Mitarbeiter ist 

es möglich, ohne Risikoprüfung und ohne 

Wartezeiten einen Versicherungsvertrag 

zu schließen. Die bKV ist arbeitgeberfi-

nanziert oder -bezuschusst und somit 

zu sehr günstigen Beiträgen erhältlich. 

Der Arbeitgeber kann diese Bezuschus-

sung als Betriebsausgaben steuerlich 

absetzen. Für den Arbeitnehmer sind bis 

zu 44 Euro pro Jahr als Sachbezug steu-

erfrei. Die bKV wirkt für den Arbeitgeber 

nachhaltiger als eine Lohnerhöhung und 

hilft, Krankheitskosten (zum Beispiel 

Brille) und Fehlzeiten im Unternehmen 

Neue Zähne vom Chef? 
Die neue Gebührenordnung für Zahnärzte erhöht die Kosten für Versicherte. Die betriebliche Krankenversiche-
rung kann Leistungslücken schließen und birgt neues Vermittlerpotenzial.

Betriebliche Krankenversicherung

Prüfen Sie Ihren Bestand auf mögliche 

Firmenkunden

Aufnahme der Checkliste für Firmen-

kunden (Anforderung beim KV-Team)

Vorstellen des Konzepts bei der Firma

Ggf. Mitarbeiterbefragung im Unter-

nehmen durchführen

Auswertung der Ergebnisse und Erar-

beitung von Lösungsvorschlägen

Vorstellung der Lösungsvorschläge

Vertragsunterzeichnung und Informa-

tion der Mitarbeiter

Einzelberatung den Mitarbeitern 

anbieten

Weitere Betreuung der Firma

Weitere Informationen:
maxpool-Mitgliederbereich: 
www.maxpool.de
Telefon: (0 40) 29 99 40-820
Fax: (0 40) 29 99 40-641
E-Mail: KV@maxpool.de

Auf den Punkt gebracht

 „Die bKV ist eine 

Vorsorgeform, die dem 

Arbeitnehmer bereits nutzt, 

während er bei seinem 

Arbeitgeber beschäftigt ist.“

Alexander Schäfer 
Leiter KV-Management

Vertriebstipps
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gute Ausbildung und Tätigkeitsschwer-

punkte an.

Nehmen Sie Rücksicht auf die Unter-

nehmer, die Sie anschreiben: Fassen Sie 

sich kurz. Je mehr Wörter Sie schrei-

ben, desto weniger wird Ihr Schreiben 

gelesen. Referenzkunden und Ausbil-

dungshistorie könnten in einer Anlage 

beigefügt werden.  

Erstellen Sie einen Zeitplan, wann 

Sie die Firmen anrufen. Zwischen Post

eingang und Anruf sollten drei Tage lie-

gen. Vergessen Sie nicht: Keiner erwar-

tet Ihren Anruf und nur die wenigsten 

haben das Gefühl, einen Versicherungs-

makler in diesem Moment zu brauchen. 

Denken Sie vorher darüber nach, mit 

welchem Argument Sie auf einen mög-

lichen Einwand eingehen: Beim Thema 

bAV könnten Sie beispielsweise andeu-

ten, dass der Unternehmer regelmäßig 

den Status des aktuellen Lebensgefähr-

ten abfragen muss. Vielleicht passiert 

dies noch nicht? Sie helfen dem Arbeit-

geber, mögliche Haftungsrisiken ab-

zuwenden. Sie können helfen und sich 

darum kümmern. Ähnliche Argumente 

finden Sie in allen Bereichen.

•

Tipps und Tricks zum Thema Neukun-

dengewinnung gibt es zur Genüge. 

Verkaufstrainer predigen: Einfach tun, 

statt nur darüber zu sprechen, ran an 

den Neukunden. Na klar, was auch 

sonst, werden Sie vielleicht denken. 

Zugegeben, Neukundengewinnung ist 

harte Arbeit und hat mit dem Kuschel-

Call beim beliebten Bestandskunden 

wenig zu tun. Was mir jedoch bei allen 

Tipps und Tricks oftmals fehlt: Wie soll 

ich denn nun strategisch konkret vor-

gehen? Ich möchte Ihnen etwas vor-

schlagen, was einfach klingt, aber ef-

fektiv ist. Bewerben Sie sich bei Ihrem 

Neukunden. Entwerfen Sie ein persön-

liches und individuelles Anschreiben 

für potenzielle Klienten. Überlegen 

Sie sich vorher: Welche Kundengrup-

pen passen zu mir? Schauen Sie in 

Ihren persönlichen Freundeskreis, ob 

Sie eher mit Ärzten und Anwälten Golf 

spielen oder mit Handwerkern oder In-

genieuren Champions League gucken. 

Erstellen Sie eine Top-Ten-Liste für Ihre 

Region mit Firmen, die zu Ihnen passen. 

Alles Weitere ist Fleißarbeit: Entwerfen 

Sie ein persönliches Anschreiben, in 

dem Sie sich kurz vorstellen. Reden 

Sie nicht um den heißen Brei herum: 

Sprechen Sie offen an, was Sie wollen. 

Sind Sie Spezialist für die betriebliche 

Altersvorsorge, dann bieten Sie Ihre 

Hilfe an. Sind Sie beim Thema private 

Krankenversicherung gut aufgestellt, 

dann deuten Sie an, welchen Mehrwert 

Sie liefern könnten. Sie kämpfen mit 

dem Image, das die Versicherungsbran-

che umgibt. Und dieses ist, das wissen 

wir alle, leider kein gutes. Umso wich-

tiger, dass Sie sich gut, professionell 

und seriös präsentieren. Bieten Sie 

Referenzkunden an, am besten gleich 

mit den persönlichen Kontaktdaten. 

Keine Werbung ist besser als das Emp-

fehlungsmarketing. Sprechen Sie Ihre 

Bewerben Sie sich als Makler 
Viele Tipps und Tricks für die Neukundenakquise sind wenig konkret. Eine einfache und effektive Methode 
erfahren Sie hier. 

Neukundenakquise

„Entwerfen Sie ein 

persönliches und 

individuelles Anschreiben 

für potenzielle Klienten.“

Oliver Drewes 

Leiter Vorsorgemanagement 

Denken Sie vorher darüber 

nach, mit welchem Argument 

Sie auf einen möglichen 

Einwand eingehen.

Bewerben Sie sich als Makler bei 

Ihren Kunden

Bieten Sie eine Liste mit Referenz

kunden an

Sprechen Sie Ihre gute Ausbildung an.

Halten Sie das Anschreiben kurz und 

persönlich

Fassen Sie telefonisch nach

Überlegen Sie sich eine Einwand

behandlung

Auf den Punkt gebracht

Vertriebstipps
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fung ihrer Versicherungen/Vermögens-

anlagen anzubieten? Zum Erstaunen 

vieler Teilnehmer ist ihnen diese Idee 

noch nicht in den Sinn gekommen. 

Wie habe ich schon in einer vorherge-

henden Aussage festgestellt: Zeige mir 

jemanden, der mit drei Personen am 

Tag über sein Geschäft spricht, und ich 

zeige dir jemanden, der erfolgreich ist. 

Stellen Sie sich doch bitte mal die Fra-

ge: Wer verdient an mir Geld? Haben Sie 

dieser Person schon mal die Frage ge-

stellt, ob sie Interesse daran hätte, im 

Jahr circa xy Euro an Versicherungsbei-

trägen einzusparen oder ihr Betriebser-

gebnis zu erhöhen? Wer geht in seinem 

direkten oder erweiterten Umfeld in 

ein Neubaugebiet und spricht dort mit 

den Häuslebauern/Handwerkern oder 

denen, die schon eingezogen sind, und 

bietet seine Dienstleistungen an? Wer 

hat sich nach einem Einkauf und einer 

guten Beratung durch eine/n Verkäu-

fer/in schon mal damit bedankt, ihm/

ihr seine Visitenkarte mit den Worten: 

Vielen Dank für diese sehr gute Bera-

tung, ich würde mich gerne bei Ihnen 

revanchieren und Ihnen eine kosten-

freie Versicherungs- und Finanzanalyse 

zugute kommen lassen, auszuhändi-

gen? Es bieten sich jeden Tag minde-

stens fünf bis zehn Gelegenheiten an, 

meine Visitenkarte zu überreichen und 

mit meinem Gegenüber persönlich in 

kurzen Zügen über meine Dienstlei-

stung zu sprechen. Nichts ist besser/

einfacher, als einen Kontakt, den man 

am Tag sowieso wahrnimmt, für mei-

nen Erfolg zu nutzen. Denken Sie bitte 

daran:

„Mit jeder ausgeteilten Visitenkarte 

an eine Person erhöht sich Ihre Chance 

um 50 Prozent.“

•

Was bedeutet das in der Umsetzung? 

Ganz einfach, raus aus der „Komfort-

zone“, rein ins „Neuland“. Um Gottes 

willen, denkt jetzt der eine oder ande-

re, warum soll ich mir das antun? Gute 

Frage, wenn die Anzahl Ihrer Termine 

für Beratungsgespräche ausreichend 

ist, die daraus gewünschten Abschlüsse 

erzielt werden und „last, but not least“ 

die dann erhaltenen Empfehlungen 

ausreichend und qualifiziert sind, dür-

fen Sie so weiterarbeiten wie bisher.

„Face to Face“ lautet meine Devise 

für 50 Prozent mehr Erfolg. In meinen 

Verkaufstrainings oder Workshops stel-

le ich den Teilnehmern immer die Frage: 

Welche Maßnahmen treffen Sie aktu-

ell, um noch erfolgreicher zu werden? 

Es kommen alle möglichen klassischen 

Antworten: Inserat, Flyer, Anzeigen, 

Mailings, Netzwerke und so weiter. Bei 

näherer Betrachtung stellen wir dann 

gemeinsam fest, wie hoch der Arbeits-

aufwand und die daraus tatsächlich zu 

erzielende Erfolgsquote sind. „Nicht 

wirklich berauschend“, lautet dann 

die allgemeine Feststellung. Auf meine 

Frage, wie und vor allem bei welcher 

Gelegenheit denn jeder seine Visiten-

karten einsetzt, bin ich immer wieder 

sehr überrascht. Sehr oft wird die Visi-

tenkarte nur dann verwendet, wenn der 

Kontakt schon gegeben war.

Auf meine Frage „Wann waren Sie das 

letzte Mal lecker Essen und der Service 

ebenfalls hervorragend?“ meldet sich 

der eine oder andere. Auf die Frage, 

wer denn Trinkgeld gegeben habe, zei-

gen auch alle auf und betonen, das sei 

doch normal. Wenn ich dann frage, ob 

sie denn auch eine Visitenkarte dazu-

getan hätten, schauen sie mich etwas 

verwirrt an. Warum gebe ich denn ein 

Trinkgeld für ein gutes Essen und einen 

guten Service, ohne meinen Service/

meine Dienstleistung ins Spiel zu brin-

gen. Wer hindert mich daran, mich bei 

der Bedienung für den wunderschö-

nen, gelungenen Abend zu bedanken 

und ihr dafür im Gegenzug meine ko-

stenfreie Dienstleistung zur Überprü-

Face to Face
Der Schlüssel zu Ihrem persönlichen Erfolg liegt unter anderem darin:

„neue Wege zu suchen, zu sehen und zu gehen“.

Motivationstraining

„Nichts in Ihrem Leben wird 

sich verändern, wenn Sie 

nicht bereit sind, sich selbst 

zu verändern!“

Manfred Nehren
Management- und Verhaltenstrainer

„Mit jeder ausgeteilten 

Visitenkarte an eine Person 

erhöht sich Ihre Chance um 

50 Prozent.“

Vertriebstipps
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nach: „Was heißt das für Sie?“ Wenn Sie ei-

nen Fisch fangen wollen, muss er das Maul 

aufmachen. Wenn Sie einen Kunden ge-

winnen wollen, muss der vorher den Mund 

aufmachen. Nur so erfahren Sie das Motiv 

„hinter dem Motiv“. Anschließend präzi-

siert der Verkäufer im Beispiel oben das 

Gehörte mit eigenen Worten: „Das heißt, 

Sie wollen Ihren aktuellen Lebensstandard 

halten, etwa Ihre Wohnsituation?“ Das ist 

wieder der „kontrollierte Dialog“. Diese 

Kombination bewährt sich auch in der wei-

teren Beratung:

Verkäufer:„Was ist da Ihr ganz kon-

kretes Ziel?“ [gezielte Frage]

Kunde:„Ich möchte auf keinen Fall 

das Haus und den Garten aufgeben, will 

aber meinen Kindern damit nicht zur 

Last fallen. Außerdem reise ich gern und 

möchte noch was von der Welt sehen.“

Verkäufer:„Das heißt, auf einen 

Nenner gebracht, Sie möchten im Alter 

unabhängig sein und monatlich über 

eine Summe verfügen, die nicht nur für 

die eine oder andere Reise, sondern auch 

für Hilfe in Haushalt und Garten reicht?“ 

[kontrollierter Dialog]

Kunde:„Exakt. Ich war mein Leben 

lang unabhängig und möchte das auch 

bleiben!“

Wetten, dass dieser Kunde sich gut aufge-

hoben fühlt und dass die Beratung aller 

Wahrscheinlichkeit mit einem Abschluss 

endet? Hinhören bedeutet volle Konzentra-

tion auf den anderen. Das ist eine Kunst, 

die nur wenige Menschen beherrschen. 

Wenn Sie dazugehören, sind Umsatzerfolge 

garantiert!

•

Nehmen wir an, Ihr Kunde schwärmt von 

der Toskana und hat die Lieblingsfarbe 

Rot. Wie reagieren Sie im Kundengespräch 

darauf?

 „Ja, die Landschaft der Toskana ist 
wunderschön!“

 „Rot passt wirklich gut zu Ihnen!“ 
 „Ja, in Florenz war ich auch schon 

mal. Da gibt es übrigens ein tolles 
Restaurant, in der Via …“
Wer nicht nur zuhört, sondern genau 

hingehört hat, reagiert anders, beispiels-

weise so:

 „Lieber Kunde, ich vermute, Wärme 
und Wohlbefinden sind sehr wichtig 
für Sie!“

Dieser Verkäufer beherrscht den kontrol-

lierten Dialog, eines der wichtigsten Instru-

mente im Verkaufsgespräch. Er redet dem 

Kunden nicht nach dem Mund und plappert 

nicht nur nach, was der gerade gesagt hat. 

Sondern er unterstreicht, dass er genau ver-

standen hat, worum es dem Kunden geht. 

Dazu greift er das Gesagte auf und führt es 

mit eigenen Worten weiter. In Verbindung 

mit gezielten Fragen garantiert der kon-

trollierte Dialog ein erfolgreiches Kunden-

gespräch. 

Ein Beispiel
Verkäufer:„Herr Kunde, was ist Ihnen 

beim Thema Altersvorsorge wichtig?“ 

[gezielte Frage]

Kunde:„Vor allem kommt es mir auf 

Sicherheit an.“

Verkäufer:„Sicherheit – was heißt das 

für Sie? An was genau machen Sie das 

fest?“ [gezielte (Nach-)Frage]

Kunde:„Na ja, ich will mich im Alter 

nicht einschränken müssen.“

Verkäufer: „Das heißt, Sie wollen 

Ihren aktuellen Lebensstandard halten, 

etwa Ihre Wohnsituation?“ [kontrol-

lierter Dialog]

Kunde: „Ja, genau!“

Die Eingangsfrage lenkt das Gespräch 

auf die Motive des Kunden. Geben Sie sich 

dabei nicht mit der ersten, spontanen Ant-

wort zufrieden. Ihr Kunde rückt nur selten 

gleich mit der Sprache heraus. Haken Sie 

Gute Verkäufer 
sind gute Hinhörer
Zuhören können Sie als Vertriebsprofi, keine Frage. Aber hören Sie 
auch wirklich hin? Wer diese Kunst beherrscht, gibt seinem Kunden das 
Gefühl, haargenau zu verstehen, was er will. Der Abschluss ist dann 
keine Frage mehr. Schenken Sie Ihrem Kunden echte Aufmerksamkeit, 
und Sie haben gewonnen!

Verkaufstraining

„Hinhören bedeutet volle 

Konzentration auf den an-

deren. Das ist eine Kunst, 

die nur wenige Menschen 

beherrschen.“

Roger Rankel
Verkaufstrainer 

Wo: München

Wann: 12./13. Juni 2012

Referent: Roger Rankel

Motto: Endlich Empfehlungen & Besser 
verkaufen

Veranstalter: Roger Rankel

Anmeldung unter: 
Telefon: (0 81 57) 999 100-0
E-Mail: info@roger-rankel.de
Internet: www.roger-rankel.de

Nächstes offenes Seminar

Vertriebstipps
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Aufstockung der bAV nach neuem Recht

Die zwei vorherigen Beiträge ha-
ben sich mit der Aufstockung der 
betrieblichen Altersvorsorge durch 
Abfindungszahlungen im Allgemei-
nen und unter Berücksichtigung der 
Vervielfältigungsregel nach „altem 
Recht“ im Rahmen von Paragraf 40 
b EStG beschäftigt. In diesem Beitrag 
wird die Gestaltung von Zahlungen in 
die betriebliche Altersvorsorge durch 
Abfindungszahlung nach „neuem 
Recht“ im Rahmen von Paragraf 3 
Nummer 63 EStG vorgetragen. Die 
darin verankerte Vervielfältigungsre-
gel kommt zur Anwendung, wenn 
nicht die Möglichkeit besteht, Beiträ-
ge im Rahmen der Vervielfältigungs-
regel gemäß Paragraf 40 b EStG (altes 
Recht) in Anspruch zu nehmen, oder 
wenn die Neuregelung gewählt wird. 
Der Höchstbetrag ergibt sich aus den 
Dienstjahren, die der Arbeitnehmer 
zum Zeitpunkt der Beendigung unter 

Berücksichtigung des Eintritts- und 
des Austrittsjahres zurückgelegt hat. 
Hier ist zu berücksichtigen, dass bei 
dieser Regelung nur Kalenderjahre 
ab 2005 für die Dienstjahre als Ver-
vielfältiger zugrunde zu legen sind. 
Die Dienstjahre vor 2005 sind nicht 
zu berücksichtigen, auch wenn das 
Dienstverhältnis bereits vor 2005 be-
gonnen hat. Als jährlicher Höchstbe-
trag sind 1.800 Euro normiert. Dieser 
Betrag ist mit dem Vervielfältiger, so-
mit den zurückgelegten Dienstjahren, 
als Höchstbetrag zu berechnen. Von 
diesem Betrag sind die Beträge ab-
zuziehen, die in der zurückgelegten 
Dienstzeit des Ausscheidensjahres 
und der letzten vorangegangenen 
sechs Dienstjahre in eine Direktversi-
cherung, Pensionskasse oder Pensi-
onsfonds nach Paragraf 3 Nummer 63 
EStG eingezahlt wurden. Die Neure-
gelung wird sich erst in den nächsten 
Jahren als gute Möglichkeit entwi-
ckeln, um Abfindungsbeträge steuer-
frei zu generieren, da die Dienstjahre 
erst ab 2005 als Vervielfältiger zu be-
rücksichtigen sind. Zusammenfassend 
nach den Ausführungen der letzten 
drei Artikel, ist die Aufstockung der 
bAV durch Umwandlung von Abfin-
dungszahlungen sinnvoll und schafft 
Volumen für die Altersvorsorge. Der 
Gestaltungstipp sollte beim Man-
danten/Kunden nicht fehlen.

Mehr in der Tasche
2012 können sich die meisten 
Arbeitnehmer auf ein höheres 
Nettoeinkommen freuen. Grund 
dafür sind eine Reihe kleiner 
Änderungen im Steuer- und 
Abgabenrecht. Danach winken 
Durchschnittsverdienern, mit 
einem Jahresbruttolohn zwischen 
24.000 und 66.000 Euro, bis zu 160 
Euro zusätzlich im Jahr. Das hat 
Dr. Frank Hechtner, Ökonom an 
der Freien Universität Berlin, nun 
ausgerechnet. Für den Einzelnen 
ist das zwar nur ein Plus von 13 
Euro im Monat, allerdings ist das 
immer noch mehr, als die meisten 
Arbeitnehmer von den für 2013 
angekündigten Steuersenkungen 
erwarten können. Laut Hecht-
ner werden diese den Bürger im 
ersten Jahr im Schnitt um lediglich 
76 Euro entlasten. Kleinere 
Änderungen im Abgabenrecht 
sind zu Beginn eines neuen Jahres 
zwar üblich, meist gleichen sich 
Be- und Entlastungen aber aus, 
so dass die Bürger die Neurege-
lungen selten mitbekommen. Die 
wichtigste Änderung 2012 ist die 
Absenkung des Beitragssatzes in 
der gesetzlichen Rentenversiche-
rung von 19,9 auf 19,6 Prozent 
des Bruttogehalts. Außerdem 
können Beschäftigte einen grö-
ßeren Teil ihrer Aufwendungen 
für die Altersvorsorge steuerlich 
absetzen. Darüber hinaus wird 
die Erhöhung des Arbeitnehmer-
Pauschbetrags von 920 auf 1.000 
Euro regulär in der Gehaltsabrech-
nung berücksichtigt.  

Mehr Informationen

Für Ihre Rückfragen zu diesem 

Thema stehen wir Ihnen unter 

folgendem Kontakt zur Verfügung:

Kai Säland

Steuerberater

Fachberater für

Unternehmensnachfolge (DStV e. V.)

Telefon: (0 40) 23 85 66-79

E-Mail: beratung@mpls-hamburg.de

 

„Als jährlicher 
Höchstbetrag 
sind 1.800 Euro 
normiert.“

Kai Säland

Steuerberater

Foto: Reena/fotolia.com

Wissen und Weiterbildung
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Neue Sachtarife – na und? 
Rechtstipp

Die Versicherungsprodukte unterliegen 

in der vielfältigen Produktwelt einem 

stetigen Wandel. Einige Versicherungs-

makler nehmen diesen rasanten Wandel 

überhaupt nicht mehr vollständig zur 

Kenntnis. Sie haben sich auf bestimmte 

Versicherer und deren Leistungsangebot 

„eingeschossen“. 

Was bedeutet es nun, dass der Ver-

sicherungsmakler eine Marktbeobach-

tungspflicht hat? Muss wirklich jedes 

Jahr der Markt beobachtet und analy-

siert werden? Oder kann der Versiche-

rungsmakler einfach auf die bewährten 

Produkte zurückgreifen? Diese und eine 

Vielzahl weiterer Fragen sind zu klären. 

Nicht zuletzt unter dem Gesichtspunkt 

der Haftungsverantwortlichkeit des Ver-

sicherungsmaklers. Denn erhebliche De-

ckungslücken bei einem Kunden stellen 

üblicherweise ein immenses Haftungs-

problem für den Berater dar. 

Das Gesetz gibt dem Versicherungs-

makler unter anderem die Möglichkeit, 

auf eine eingeschränkte Versicherer- 

und Vertragsauswahl hinzuweisen (Pa-

ragraf 60 Absatz 1 Satz 2 VVG). Damit 

erwartet der Gesetzgeber vom Versiche-

rungsmakler Transparenz gegenüber 

dem Kunden. Der Versicherungsmakler 

ist durchaus berechtigt, nur die „gelieb-

ten Produkte seiner Versicherer“ dem 

Kunden anzubieten, wenn er denn aus-

drücklich auf diese eingeschränkte Aus-

wahl (am besten schriftlich) hinweist! 

Wenn der Makler aber nicht auf seine 

eingeschränkte Auswahl hinweist, so 

hat er seinem Rat immer eine hinrei-

chende Zahl von auf dem Markt ange-

botenen Versicherungsverträgen und 

von Versicherern zugrunde zu legen. Der 

Versicherungsmakler benötigt fachliche 

Kriterien für eine Empfehlung, welcher 

Versicherungsvertrag geeignet ist, die 

Bedürfnisse des Versicherungsnehmers 

zu erfüllen. Dieser gesetzlichen Ver-

pflichtung kann er nur dadurch Genüge 

tun, dass er regelmäßig – also in ange-

messenen Zeiträumen – den Versiche-

rungsmarkt beobachtet und überprüft. 

Sie als Versicherungsmakler unterlie-

gen sogar dem angenehmen und kosten-

losen Service, dass Sie die poolworld frei 

Haus bekommen. Die gesamte Ausgabe 

beschäftigt sich mit neuen Sachtarifen. 

Es ist nun Ihre Aufgabe und gesetzliche 

Verpflichtung, dass Sie sich mit dieser 

neuen Produktwelt auseinandersetzen. 

Sie müssen schon in die Einzelheiten 

eintauchen und prüfen, ob diese neue 

Tarifgeneration geeignet ist, die Bedürf-

nisse Ihres Versicherungsnehmers zu 

erfüllen. Sie haben damit eine gesetz-

liche Marktbeobachtungspflicht, die es 

einschließt, sich auch mit den neuen 

Sachtarifen auseinanderzusetzen. 

Prüfen Sie also zunächst, ob diese 

neue Tarifwelt den Wünschen und Be-

dürfnissen Ihrer Kunden entspricht. 

Machen Sie Ihre Kunden auf etwaige De-

ckungslücken aufmerksam. Prüfen Sie 

nicht nur das Vorhandensein einer Risi-

koabsicherung, sondern überprüfen Sie 

auch das einzelne Leistungsspektrum. 

Wenn Sie also verbesserte Tarife vor-

finden, sollten Sie Ihre Kunden über ihre 

vorhandenen Deckungslücken und über 

die Leistungsverbesserungen der Pro-

duktanbieter informieren. 

 Zur Vermeidung Ihrer eigenen Haf-

tung – wegen der Deckungslücken beim 

Kunden – verlangt das Gesetz, dass Sie 

Ihren Kunden ebenfalls regelmäßig über 

Leistungsverbesserungen informieren. 

• Stephan Michaelis

von Rechtsanwalt Stephan Michaelis LL.M., Fachanwalt für Versicherungsrecht (Kanzlei Michaelis, Hamburg)

Foto: Franjo/fotolia.com

Prüfen Sie nicht nur das 

Vorhandensein einer 

Risikoabsicherung, sondern 

überprüfen Sie auch das 

einzelne Leistungsspektrum.

Wissen und Weiterbildung
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Beim Sport scheiden sich die Geister. 

Zum einen gibt es die Naturliebhaber, 

die beim Joggen am liebsten nur Vogel-

gezwitscher oder allenfalls ihre eigenen 

Schritte hören wollen. Zum anderen 

gibt es die Musikliebhaber, die Moti-

vation und Laufgeschwindigkeit gerne 

So hat Gay beim Aufwärmen immer eine 

Auswahl seiner Lieblingslieder dabei. 

„Gute Musik motiviert mich, sie bringt 

mich in die richtige Stimmung für das 

anschließende Training. Mein absoluter 

Powersong ist ‚Let’s get it started’ von 

den Black Eyed Peas. Habe ich den im 

Ohr, kann ich mich besonders gut auf 

die sportliche Herausforderung fokus-

sieren.“ Zu seinem Trainings-Equipment 

gehören die neuen Sportkopfhörer von 

Sennheiser und adidas. Diese Sport-

kopfhörer kombinieren das Beste aus 

Audio- und Sportwelt miteinander. So 

ist es kein Wunder, dass die Produkte 

beider Unternehmen mit innovativer 

Technik und modernem Design Sportler 

auf der ganzen Welt begeistern. Mit den 

neuen Sportkopfhörern ist es den bei-

den Kooperationspartnern gelungen, 

ihre Kompetenzen optimal miteinan-

der zu vereinen. Denn mit adidas hat 

Sennheiser einen Partner an der Seite, 

der auch von der Marken- und Unter-

nehmensphilosophie sehr gut zu passen 

scheint. So zeichnen alle Modelle eine 

erstklassige Klangqualität und höchste 

Sportfunktionalität aus. „Da ich gerne 

während meines Aufwärmtrainings Mu-

sik höre, ist vor allem der Sitz der Kopf-

hörer entscheidend. Ich brauche Hörer, 

die bei allen Bewegungen fest und si-

cher im Ohr sitzen und gleichzeitig be-

quem sind“, erklärt Gay. „Und genau das 

tun die Sportkopfhörer von Sennheiser 

und adidas.“ Die verschiedenen Modelle 

mit unterschiedlichen ergonomischen 

Passformen wurden speziell für die An-

forderungen beim Sport konzipiert. 

„Mein Lieblingshörer ist der PMX 680. 

Sein praktischer Nackenbügel sorgt da-

mit dem passenden Sound unterstüt-

zen. Der US-Sprinter Tyson Gay zählt 

zur letzteren Gruppe. Der amtierende 

Vizeweltmeister über 100 Meter ist mit 

seiner Bestzeit von 9,69 Sekunden zu-

dem der zweitschnellste Läufer der Ge-

schichte. Er liebt Musik beim Laufen. 

Die schnellsten 
Kopfhörer der Welt
Das Beste aus zwei Welten. Audiospezialist Sennheiser und Sportartikelhersteller adidas bieten 
Kopfhörermodelle, die speziell für den Einsatz beim Sport konzipiert wurden.

Sennheiser

Fotos: Sennheiser

Lifestyle
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für, dass der Hörer selbst beim Laufen 

oder bei meinen Dehnübungen dort 

bleibt, wo er hingehört“, beschreibt Gay 

weiter. „So kann ich mich ganz auf das 

Training konzentrieren.“ 

Musikgenuss pur
Es sollte immer Musik da sein, egal, 

was du auch tust, heißt es in dem Film 

„Absolute Giganten“. Dass die Musik 

dabei hervorragend klingt, dafür steht 

Sennheiser bekanntlich mit seinem 

guten Namen. Leistungsstarke und wi-

derstandsfähige Lautsprechersysteme 

sorgen bei den neuen Sportmodellen für 

ein kraftvolles Klangbild. Auch Erschüt-

terungen stecken die Hörer aufgrund 

robuster und widerstandsfähiger Mate-

rialien problemlos weg. „Der Sound der 

Sportkopfhörer ist super. Ich mag den 

energievollen Klang mit klaren Höhen 

und kraftvollen Bässen“, beschreibt der 

Athlet die Klangeigenschaften. 

Wer übrigens noch nicht weiß, wel-

che Musik am besten zum Sport passt, 

kann sich Rat bei den Profis holen. Den 

Sound, den Athleten und Sport-Fans 

beim Trainieren hören, wollten Sennhei-

ser und adidas mit ihrer neuen Interne-

tseite 5 FOR SPORTS herausfinden. Fünf 

Monate lang konnten Sport-Fans auf der 

ganzen Welt ihre fünf liebsten Trainings-

Songs auf dem Online-Portal www.5-for-

sports.com benennen. Mit dabei sind 

bekannte Gesichter aus der Sport- und 

Musikwelt. So verraten Gay oder die bri-

tische Siebenkämpferin Jessica Ennis 

und weitere Profis, was ihre Top 5 beim 

Aufwärmen, Laufen oder Relaxen sind. 

Immer erreichbar
Einige Modelle aus der Sennheiser-

adidas-Kooperation können sogar noch 

mehr. Zum Beispiel verfügen das CX 680i 

Sports und das PMX 680i Sports über die 

bewährte, sehr gute Abschirmung von 

Außengeräuschen von Sennheiser. So 

kann man sich auf die Musik und das 

Work-out konzentrieren. Außerdem 

dienen beide Kopfhörer mit einer Head-

set-Funktion auch für Mobiltelefonie, 

etwa mit dem iPhone. Mit der integ-

rierten Hochleistungs-Fernbedienung 

und dem integrierten Mikrofon können 

Musiktitel, Lautstärke und Anrufe mü-

helos bedient werden, ohne das Telefon 

dabei mühsam hervorkramen zu müs-

sen. Alle Headsets wurden für starke 

Bewegungen ausgelegt und getestet. 

Die zugentlastenden Teile bestehen aus 

äußerst flexiblen Materialien, die Stöße 

mühelos kompensieren. Die Kabel sind 

DuPont™-Kevlar®-verstärkt und bieten 

daher überragende Zugfestigkeit und 

Haltbarkeit. Sie bleiben auch unter här-

testen Bedingungen, wie zum Beispiel 

starken Minustemperaturen, funktio-

nal und flexibel. Außerdem verfügen 

sie auch über ein einzigartiges Feuch-

tigkeitsschutzsystem. Egal, wie hart 

trainiert wird oder bei welchem Wetter: 

Schweiß und Regen können diesen 

Headsets nichts anhaben. Perfekt auch 

für den Wintersport. Also frei nach einer 

bekannten Band aus Hamburg: „Dreh 

den Volumeregler auf bis zum Anschlag, 

hier kommen Revolverheld, es ist dein 

Glückstag“ („Generation Rock“, Revol-

verheld). Übrigens das Lieblingslied 

des Autors beim Laufen, Snowboarden 

oder anderen schweißtreibenden Akti-

vitäten.

• Lenard von Stockhausen

Jetzt können Sie richtig loslegen!

Das Sennheiser/adidas CX 680i Sports Headset 
wird Ihren Elan nicht bremsen. Es sorgt für sehr 
gute Abschirmung von Außengeräuschen, so 
dass Sie sich auf Ihre Musik und Ihr Work-out 
konzentrieren können. Für den optimalen und 
sicheren Sitz im Ohrkanal sorgt das Sennheiser-
EarFin-Haltesystem mit Ohradaptern in verschie-
denen Größen (im Lieferumfang enthalten). Mit 
der integrierten Hochleistungs-Fernbedienung 
und dem integrierten Mikrofon können Sie Ihre 
Musiktitel und Anrufe mühelos bedienen.

Oder gewinnen Sie einen der anderen Kopfhörer 
von Sennheiser.

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

1. Preis: CX 680i Sports 

2. Preis: PMX 680i Sports
3. Preis: MX 680 Sports

Der Rechtsweg ist ausgeschlossen.

Egal, wie hart trainiert 

wird oder bei welchem 

Wetter: Schweiß und Regen 

können diesen Headsets 

nichts anhaben.

Lifestyle
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zwei erfolgreichsten Kooperationspart-

ner mit dem meisten Neugeschäft einer 

Gesellschaft. Doch damit nicht genug: 

Dank Losverfahren können sieben wei-

tere Vermittler sich Hoffnungen auf eine 

Teilnahme am Schulungsevent machen.

Obwohl der Wettbewerb bereits das 

vierte Mal in Folge stattfindet, kann er 

in diesem Jahr mit zwei Besonderheiten 

glänzen: nicht nur, dass erstmals neun 

Gesellschaften aus dem Bereich Ver-

sicherungen und Finanzen den Wett-

bewerb mitgestalten. Darüber hinaus 

haben nunmehr 25 Makler die Chance, 

sich ein Ticket auf die Baleareninsel zu 

Lernen, wo andere Urlaub machen. Das 

gibt es nur bei maxpool! Zum vierten Mal 

in Folge lobt der unabhängige und inno-

vative Kompetenzmarktführer eine fünf-

tägige Schulungsreise auf die Balearen-

insel Mallorca aus. Seit dem 1. Juli 2011 

läuft der Wettbewerb um die begehrten 

Plätze, engagierte Kooperationspartner 

haben noch bis zum 31. März die Mög-

lichkeit, ihre Gewinnchancen zu erhö-

hen. Wer zu den glücklichen Gewinnern 

zählt, dem winken vom 4. bis zum 8. 

Juni 2012 fünf Tage Sommer, Sonne und 

exklusiver Wissenstransfer im Robinson 

Club Cala Serena auf Mallorca.

Mitmachen ist ganz einfach. Jedes durch 

einen Kooperationspartner eingereichte 

Neugeschäft bei den Partnergesellschaf-

ten des Events qualifiziert den Absender 

automatisch für den Wettbewerb. Zu den 

Gewinnern zählen am Ende die jeweils 

Sommer, Sonne, Strand 
Auch in diesem Jahr haben maxpool-Partner wieder die Möglichkeit, eine Schulungsreise nach Mallorca zu 
gewinnen.

Mallorca-Wettbewerb 2011/12

„Verbesserungsvorschläge 

und -wünsche lassen sich in 

einem entspannten Umfeld 

viel besser diskutieren als im 

hektischen Arbeitsalltag.“

Foto: maxpool

Im Robinson Club Cala Serena findet das exklusive Schulungsevent statt.

Touren und Veranstaltungen
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sichern. Aus diesen Umständen ergeben 

sich auch für jene Vermittler Gewinn-

chancen, die bis zum 31. März nur einen 

Antrag bei einer der Partnergesellschaf-

ten eingereicht haben.

Ist es dann so weit, erwartet die 

Mitreisenden eine spannende und ab-

wechslungsreiche Veranstaltung in dem 

Top-Club auf Mallorca. Neben dem in-

formativen Teil des Events steht dabei 

vor allem der rege Austausch zwischen 

Maklern und gastgebenden Gesellschaf-

ten im Vordergrund. „Konstruktive Kri-

tik ist für die Zusammenarbeit mit den 

Maklern sowie für einen reibungslosen 

Ablauf der Arbeitsprozesse enorm wich-

tig“, erklärt Carsten Möller das Motiv des 

jährlichen Wettbewerbs. „Die Erfahrung 

hat gezeigt, dass sich Verbesserungs-

vorschläge und -wünsche in einem ent-

spannten Umfeld viel besser diskutieren 

lassen als im hektischen Arbeitsalltag“, 

so Möller weiter. Teilnehmer der ver-

gangenen Jahre stimmen dem zu. „Der 

Mallorca-Wettbewerb ist für mich immer 

das Highlight des Jahres. Ganze drei Mal 

hatte ich bereits das Glück, beim Schu-

lungsevent dabei zu sein. Es ist sehr 

hilfreich, Menschen, die man sonst nur 

vom Telefon kennt, auch einmal persön-

lich kennenzulernen und sich ausgie-

big mit ihnen zu unterhalten. Letzteres 

lässt sich im normalen Arbeitsalltag 

oft nicht bewerkstelligen“, fasst Man-

fred Irmler seinen Eindruck von der 

Veranstaltung zusammen. Baris Palta, 

glücklicher Gewinner aus dem letzten 

Jahr, stellt rückblickend fest: „Die fünf 

Tage auf Mallorca waren klasse. Die täg-

lichen Schulungseinheiten vergingen 

wie im Flug und alle Mitreisenden waren 

so entspannt, dass es einfach Spaß ge-

macht hat.“

Auch Möller zeigt sich insgesamt 

sehr zufrieden mit der Resonanz auf 

den alljährlichen Wettbewerb. „Es ist 

toll, welch großes Interesse unser Wett-

bewerb sowohl bei Gesellschaften als 

auch Maklern weckt. Wir hoffen, dass 

dies noch lange so bleibt, denn auch uns 

macht die Zusammenarbeit immer sehr 

viel Spaß.“

• Nina Kehrle

Anträge von einer der beteiligten 

Gesellschaften bis zum 31. März 

2012 einreichen

Zwei der erfolgreichsten Makler pro 

Gesellschaft gewinnen

Sieben weitere Makler werden per 

Los ermittelt, wenn sie nur einen 

Antrag bei einer der teilnehmenden 

Gesellschaften eingereicht haben

Kontakt
maxpool Servicegesellschaft 
für Finanzdienstleister mbH
Telefon: (0 40) 29 99 40-436
Telefax: (0 40) 29 99 40-630
E-Mail: tour@maxpool.de

Mitmachen ist ganz einfach!

Die Gesellschaften auf einen Blick

Bayerische Beamten Versicherung (BBV)

Ein Versicherungsunternehmen mit Tradition, dessen Gründung bis ins Jahr 1858 

zurückreicht. Die BBV AG ist ein Unfall-, Haftpflicht- und Schadensversicherer für natür-

liche Personen; die Neue Bayerische Beamten Lebensversicherung AG konzentriert sich 

auf die Sparte „Leben“.

Consal MaklerService GmbH

als Unternehmen der Consal Beteiligungsgesellschaft AG: Unter diesem Dach sind die 

Bayerische Beamtenkrankenkasse AG sowie die Union Krankenkasse AG, die zu den 

größten privaten Krankenversicherungsgruppen Deutschlands gehören, vereint.

Deutsche Familienversicherung (DFV) AG

ist ein junger Direktversicherer, mit dem maxpool im DFV-Tarif PKZ Unfall den Baustein 

„Familie“ entwickelt hat. Auch in allen anderen Bereichen der Krankenzusatz- und 

Pflegeversicherung arbeiten beide Unternehmen zusammen.

Über Genotrade eK

können künftige Immobilienbesitzer ihren Traum der eigenen vier Wände erfüllen – 

ohne die Klassiker der Finanzierung Annuitätendarlehen oder Bausparen. Denn die 

Wohnbaugenossenschaft Genotec e.G. hat die „3. Wohnlösung“ geschaffen.

Die Gothaer Versicherungen

verfügen über eine umfangreiche Produktpalette von der Gesundheits-, Sach- und 

Vermögensabsicherung, über finanzielle Vorsorge und Kapitalanlageprodukte bis hin 

zur Geschäftsführer-, Personal- und Unternehmensabsicherung. 

Marsh GmbH

ist unser Partner für das gewerbliche Sachversicherungsgeschäft.

Mit der Medien-Versicherung a. G.

verbindet maxpool seit vielen Jahren eine enge Kooperation (vor allem auch das Ent-

wickeln eigener Deckungskonzepte) bei allen Produkten rund um die Absicherung von 

Immobilien und deren Inhalt.

Die NÜRNBERGER

ist ein Personen- und Sachversicherer sowie Partner mittelständischer Betriebe und 

berufsständischer Versorgungseinrichtungen. Im Jahr 2010 entfielen über 2,4 Millarden 

Euro der Beitragseinnahmen auf die Lebensversicherung, auf die Schadensversiche-

rungs-Sparten 795 Millionen Euro und auf die Krankenversicherung 160 Millionen 

Euro.

Die Wirtschaftshaus Service GmbH

ist Spezialist für die Konzeption, Projektierung und Vermarktung von soliden Pflegeim-

mobilien als Kapitalanlage mit einem Immobilienvolumen von 300 Millionen Euro; 

davon 100 Millionen im Bereich Sozialimmobilien.

Mitveranstalter

Touren und Veranstaltungen
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Datum Beginn Thema

02.02.12 10:00 Einführung Homepage

03.02.12 10:00 Kfz - trixi

06.02.12 10:00 Bürokonzept

08.02.12 10:00 maxKISS

09.02.12 10:00 SHU-Lotse

05.03.12 10:00 Rechtsschutz

05.03.12 14:00 SHU-Lotse

06.03.12 10:00 All-in-one

06.03.12 14:00 Einführung Homepage

07.03.12 10:00 Hausrat

07.03.12 14:00 Kfz - trixi

08.03.12 10:00 Wohngebäude

12.03.12 14:00 maxEasy

13.03.12 14:00 Heilkosten

14.03.12 14:00 maxPuR

19.03.12 14:00 Rechtsschutz

20.03.12 14:00 All-in-one

21.03.12 14:00 Hausrat

22.03.12 14:00 Wohngebäude

03.04.12 10:00 Kfz - trixi

04.04.12 10:00 SHU-Lotse

05.04.12 10:00 Einführung Homepage

23.04.12 10:00 max2007

24.04.12 10:00 Privathaftpflicht

25.04.12 10:00 maxFamily

maxpool-Online-Schulungen

Sach-Tour 2012

Tourdaten von maxpool
Nähere Informationen zu allen Touren und Seminaren finden Sie auf 
unserer Internetseite www.maxpool.de unter der Rubrik Veranstaltungen. 
Dort können Sie sich auch direkt anmelden. Und schon sind Sie dabei! 

Auf der Sach-Tour 2012 erhalten Sie wieder interessante und hilfreiche 
Verkaufsansätze für Ihren Erfolg sowie die neuesten Produkt- und Tarifin-
formationen der Gesellschaften. Seien Sie dabei! Wir freuen uns auf Sie!

Anmeldung unter: 
www.maxpool.de/veranstaltungen/maxschool.html

Hannover 13.02.2012

Osnabrück 14.02.2012

Leverkusen 15.02.2012

Frankfurt 16.02.2012

Hamburg 20.02.2012

Berlin 21.02.2012

Dresden 22.02.2012

Leipzig 23.02.2012

Freiburg 27.02.2012

Stuttgart 28.02.2012

München 29.02.2012

Nürnberg 01.03.2012



 

Sicher, stabil und transparent – die Lebensversicherung der Allianz. 

Menschen brauchen Stabilität und Sicherheit. Das gilt besonders für die Altersvorsorge. Kaum eine Anlageform ist so zuverlässig 
und beständig wie eine Lebensversicherung. Mit der Allianz als starkem Partner bieten Sie Ihren Kunden die höchste Leistungs- 
und Finanzstärke am Markt, eine Gesamtverzinsung deutlich über dem Kapitalmarktniveau und das professionelle Know-how 
unserer Kapitalanlageexperten. Weitere Informationen erhalten Sie von Ihrem Maklerbetreuer oder unter www.makler.allianz.de 

Stefanie Wollny – Allianz Maklerbetreuerin
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WAS, WENN MORGEN 
DAS ENTSCHEIDENDE FEHLT?
WWK PflegeRente.

 4 Leistungspakete wählbar

 Vielfältige Assistance-Leistungen

 Leistung auch bei Demenz

 Stabile Beiträge über die gesamte Laufzeit

Pro tieren auch Sie vom ausgezeichneten Schutz der starken Gemeinschaft.

WWK VERSICHERUNGEN Servicetelefon: 089/51 14 20 00 oder wwk.de

0811_06_WWK_Anz_PflegeRente_7_Siegel_210x297.indd   1 14.11.11   10:35


