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zum Sprachrohr der und Bayerische Beamten
Makler werden mochte Versicherungen wirklich
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Stefanie Wollny — Allianz Maklerbetreuerin

Sicher, stabil und transparent — die Lebensversicherung der Allianz.

Menschen brauchen Stabilitat und Sicherheit. Das gilt besonders fir die Altersvorsorge. Kaum eine Anlageform ist so zuverlassig
und bestandig wie eine Lebensversicherung. Mit der Allianz als starkem Partner bieten Sie Ihren Kunden die hochste Leistungs-
und Finanzstarke am Markt, eine Gesamtverzinsung deutlich Gber dem Kapitalmarktniveau und das professionelle Know-how
unserer Kapitalanlageexperten. Weitere Informationen erhalten Sie von Ihrem Maklerbetreuer oder unter www.makler.allianz.de
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Liebe Leserin,
lieber Leser,

1 icherlich haben Sie es auf den ersten Blick schon bemerkt: Die pool-
» world hat ein neues Erscheinungsbild und auch das inhaltliche Kon-
zept haben wir gemeinsam mit dem Alsterspree Verlag deutlich iiberarbeitet.
Kiinftig steht die poolworld noch stdrker fiir produktunabhdngigen Journa-
lismus, fiir klare Worte und kompromisslose Offenheit. Es wird in Zukunft
keine Artikel mehr aus den Marketingabteilungen der Versicherungsgesell-
schaften geben und selbst die Anzeigenkunden haben wir grundlegend neu
strukturiert. Ab sofort akzeptieren wir keine Anzeigenkunden mehr mit ih-
rer Werbung in unserem Magazin, deren Produkte wir nicht gepriift und fiir
gut befunden haben. Sehr bewusst bewerben wir somit nur noch die Pro-
dukte, die wir inhaltlich sinnvoll und richtig finden. Unterm Strich verzich-
ten wir damit auf Werbeeinnahmen, was ich jedoch als Investition in unsere
neue, absolut ungewthnliche Marktposition ansehe. maxpool als kompro-
misslos unabhéngiger und objektiver Dienstleister fiir Sie als Makler.

Redaktionell konzentrieren wir uns mehr und mehr auf unabhéngige
und umfassende Produktvergleiche und anbieteriibergreifende Auswer-
tungen, um Ihnen den Marktvergleich zu vereinfachen und um mit diesem
Magazin noch mehr Zusatznutzen fiir Sie zu liefern.

Sie fragen vielleicht: Ist das ein Versuch der Manipulation, weil maxpool
nur noch die fiir sich lukrativen Produkte behandelt? Ein ausdriickliches
NEIN. Wir versuchen stets samtliche Themen des Marktes zu behandeln
und dabei gibt es keine besondere Ausrichtung. Einzig die Produkte, die
wir als unserids, unangemessen oder unzureichend ansehen, behandeln
wir in Zukunft nicht mehr. Weder mit Werbung noch redaktionell - bezie-
hungsweise wiirden wir ggf. in Zukunft sehr offen unsere Bedenken teilen
oder unsere Warnung aussprechen. Spdte Einsicht, meinen Sie? Nun, aus
meiner Sicht war die poolworld schon immer sehr weitreichend objektiv
und offen. Texte aus den Marketingabteilungen der Versicherungsgesell-
schaften gab es auch riickblickend nur vereinzelt - aber vor allem sage ich:
Schauen Sie sich mal am Poolmarkt um. Ich meine sogar, dass maxpool mit
dieser kompromisslosen Neuausrichtung einmal mehr Marktvorreiter ist
und sogar eine richtige Marktliicke besetzt. Kaum etwas ist in der Finanz-
dienstleistungsbranche so selten und gleichzeitig so wichtig wie eines:
offene und ehrliche Worte. Dafiir steht maxpool und darauf sind wir stolz.

Zum Abschluss mdchte ich Sie gern einladen: Unsere LV+KV-Tour steht
an. Ahnlich wie die poolworld, haben wir auch unser Tourenkonzept dras-
tisch umgestellt und weiterentwickelt. Ich empfehle Ihnen warmstens
sich anzumelden, damit Sie sie nicht versdumen - die Tour mit dem rie-
sigen und objektiven Marktiiberblick.

Ich hoffe, Sie mdgen die Farbe Griin, und ich wiinsche Ihnen viel Spaf®
beim Lesen der neuen poolworld.

Herzlichst, Ihr Oliver Drewes ﬂ .
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KunJenfreunJlich:
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Sporteln fiir den guten Zweck - getreu diesem Motto startete max-
pool am 16. Juni zum ersten Mal beim HSH-Nordbank Run. Gemein-
sam mit 791 weiteren Firmen bestritt das Team von maxpool einen
Vier-Kilometer-Lauf durch die Hamburger HafenCity und unter-
stiitzte damit die Initiative ,Kinder helfen Kindern” vom ,Hambur-
ger Abendblatt”. Durch die Mitwirkung der insgesamt 20.884 Laufer
konnte eine Spende in Héhe von 133.500 Euro eingesammelt wer-
den. Die Aktion bereitete dem Lauf-Team von maxpool viel Spal3.

maxpool arbeitet nicht langer mit der INFINUS GRUPPE zusammen. Nach anderthalb
Jahren erkldrte Oliver Drewes die Kooperation mit dem Dresdner Allfinanzvertrieb nun
fiir beendet. Anfang 2011 erhielt maxpool das Angebot, sich exklusiv um den Versiche-
rungsbereich innerhalb des Dachpoolkonzepts der INFINUS GRUPPE zu kiimmern. Ge-
mal Vereinbarung sollten alle Belange rund um das Versicherungsgeschaft komplett
iiber maxpool abgewickelt werden. Richtig mit Leben erfiillt wurde die Kooperation
allerdings nie. Fiir Drewes Anlass genug, von der Zusammenarbeit Abstand zu nehmen.

maxpool lehnt eine Zusammenarbeit mit der Deutsche S&K Sachwerte AG ab. Das Un-
ternehmen hat sich Medienberichten zufolge an mehreren Vertrieben wie zum Beispiel
der ASG24 und dem Pool WIFO beteiligt (Quelle: ,procontra”, 14. Juni). ,Der Geschafts-
zweck, sich in Millionenhdhe an Vertrieben und Pools zu beteiligen, war fiir uns bei Prii-
fung des Emissionsprospekts nicht transparent und im Ubrigen verstehen wir somit das
Geschéftsmodell eines ,Sachwert-Fonds’ nicht mehr”, so maxpool-Chef Oliver Drewes.

maxpool lud im Rahmen des alljahrlichen Mallorca-Wett-
bewerbs auch in diesem Jahr wieder 30 angebundene
maxpool-Makler zu einem exklusiven Schulungsevent
auf die Balearen-Insel ein. Im Robinson Club Cala Serena
erwartete die Gewinner vom 4. bis 8. Juni ein abwechs-
lungsreiches Programm mit spannenden Schulungsein-
heiten. Acht Gesellschaften und Erfolgstrainer Manfred

Der hohe BU-Spezialisierungsgrad des LV-Kompetenzteams hat po- Nehren gaben wichtige Produkt- und Vertriebstipps. Auf-
sitive Auswirkungen auf das hausinterne BU-Geschaft. So verzeich- grund der groRen Resonanz [B

nete maxpool bereits 2011 einen Zuwachs von beinahe 18 Prozent im auf den Wettbewerb wird auch

BU-Segment und auch fiir das laufende Jahr zeichnen sich deutliche 2013 wieder ein vergleich-

Zuwdchse ab. Insgesamt scheint der Trend im BU-Segment konstant bares Event stattfinden. N&-

nach oben zu gehen: 2011 ist die Zahl der bestehenden Vertrage auf here Informationen folgen in

dem deutschen Markt um 13,7 Prozent angestiegen.
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Neue Maklerbetreuer

Hans Joachim Feyerherd und Kevin Jiir-
gens (siehe Interview rechts) verstdrken
das Vertriebsteam von maxpool seit Kurzem
als Maklerbetreuer. In ihrer Funktion be-
treuen sie gemeinsam mit dem langjdhrigen
maxpool-Maklerbetreuer Stefan Klahn das
Gebiet Norddeutschland. Sowohl der gelernte
Versicherungskaufmann Jiirgens als auch
der Bankbetriebswirt Feyerherd sind bereits
bestens mit dem Hause maxpool vertraut.
Als langjdhrige Mitarbeiter der HAMBURGER
PHONIX AG gehdrten beide seit 2009 dem LV-
Kompetenzteam von maxpool an. poolworld
hat den Neuzugang Jiirgens nach seinen ers-
ten Eindriicken seit Aufnahme seiner neuen
Tatigkeit gefragt.

Neuer SOS-Service

Bei maxpool werden Sie
geholfen - und das ga-
rantiert! Immer wenn
Sie zukiinftig mal wie-

der einen kniffligen Fall

auf dem Tisch haben oder einfach mit Threm
Latein am Ende sind, konnen Sie sich ab so-
fort an die neue Abteilung fiir Problemfélle
wenden. Dazu einfach eine E-Mail an sos@
maxpool.de schreiben und kurz die vorlie-
gende Problematik schildern. Ein maxpool-
Mitarbeiter wird sich dazu zeitnah bei Ihnen
melden und mit Thnen eine passende Losung
eruieren.

Verstarkung fiir
Oliver Drewes

Seit 1. April verstarkt Benjamin Haas das max-
pool-Team als Referent der Geschaftsfithrung.
In seiner Funktion obliegt ihm die Verantwor-
tung fiir die im Rahmen der Neuausrichtung
von maxpool initiierten Projekte zur Service-
und Qualitatssicherung. Als rechte Hand
der Geschaftsfithrung berichtet der gelernte
Versicherungskaufmann und diplomierte Be-
triebswirt direkt an Oliver Drewes.

Interview

poolworld: Wie haben Sie die
ersten Wochen im Dienste max-
pools erlebt?

Kevin Jiirgens: Meine ersten
Wochen als Maklerbetreuer von
maxpool waren vor allem eins:
sehr aufregend. Von den Kolle-
gen {iber die Arbeitsablaufe bis
hin zu den Maklern, dieich be-
treue, war alles neu fiir mich.
Somit hatte ich erst einmal
sehr viele neue Eindriicke zu
verarbeiten. Mein Aufgaben-
gebiet hat sich schlagartig um
unzdhlige neue Produkte, Ab-
ldufe und Prozesse erweitert.
Das maxpool-Team hat mich
jedoch sehr gut aufgenommen
und mir eine Menge Unterstiit-
zung geboten. Dies hat mir den
Einstieg erleichtert. Inzwi-
schen bin ich eingearbeitet
und damit beschaftigt, meine
Makler persdnlich kennen-
zulernen. Die ersten Termine
habe ich erfolgreich hinter mir
und freue mich auf die vielen
neuen Aufgaben, die mir unse-
re Makler stellen werden.
poolworld: Mit welcher Moti-
vation haben Sie den Job als
Maklerbetreuer angetreten?
Jiirgens: Ich mochte maxpool

Drei
Fragen an
Kevin Jiirgens

Kevin Jiirgens
Maklerbetreuer
maxpool

dabei unterstiitzen, der ,beste
Freund” des Maklers zu wer-
den. Dazu bedarf es intensiver
Kontaktpflege zum Vermitt-
ler sowie der Starkung des
Vertrauens. Die ,Maklerpflege”
istin meinen Augenin den
letzten Jahren eindeutig zu
kurz gekommen. Unsere Makler
sind unser hochstes Gut.
Dementsprechend mochten
wir die neue Maklerbetreuung
aufbauen und einen umfang-
reichen Service anbieten, der
seinesgleichen sucht.
poolworld: Was macht Ihrer
Meinung nach einen guten
Maklerbetreuer aus?

Jiirgens: Er muss nicht nur
Qualifikationen wie Offen-
heit, Flexibilitat, Motivation
und Fachkenntnis aufweisen,
sondern auch {iber ein hohes
Maf an Einfiihlungsvermdgen
verfiigen. Zudem muss der
Maklerbetreuer sich immerin
die Lage des Maklers versetzen
konnen und sich stets iiber
seine Aufgaben im Klaren sein.
Wir sind die Interessenver-
treter der Maklerschaft und
fungieren als Bindeglied zu
maxpool.

August 2012 poolworld 7



Ein erstklassiger Deal

maxpool bietet seinen Kooperationspartnern im Rahmen des sogenannten Drei-Stufen-Modells

ein Kontingent an unterschiedlichen, frei wahlbaren Servicelevels. Ein Angebot, das gerne

angenommen wird

eit nunmehr drei Jahren begleitet

maxpool seine Vermittler auf
Wunsch zum Kunden und berét in der
betrieblichen Altersvorsorge. Wie sich
mit der Zeit gezeigt hat, erzielt das Kon-
zept bei den Maklern nicht nur grofe
Resonanz, sondern wurde durch die ver-
starkte Nachfrage zwischenzeitlich auch
auf das groRvolumige private Vorsorge-
geschift ausgeweitet.

Im Rahmen des Drei-Stufen-Modells
konnen Kooperationspartner je nach
Wunsch zwischen unterschiedlichen
Servicelevels wahlen. Diese reichen von

8 poolworld August 2012

der reinen Antragspriifung bis hin zur
kompletten Abwicklung. Letztere be-
inhaltet sowohl die Beratung als auch
den Vertragsabschluss.

Wie intensiv die Serviceleistung
ausfallen soll, dariiber entscheidet
der Makler selbst. ,Unser Kooperati-
onspartner kann entweder nur kleinere
Hilfestellungen abrufen oder aber eine
umfassende Vorbereitung auf sein Kun-
dengesprach von uns erhalten. In der
dritten Stufe stellt er lediglich den Kon-
takt zum Kunden her und wir {iberneh-
men den Rest, also die komplette Bera-

tung”, erkldrt Ennedi Gargiso, Leiter des
Vorsorgeteams von maxpool. ,Gerade in
der letzten Stufe spart der Vermittler so
wertvolle Zeit und kann sich teilweise
oder komplett auf andere Bereiche kon-
zentrieren. Hierbei ist kaum etwas zu
beachten - einfach machen und auspro-
bieren.”

Ein starker Partner
«Die betriebliche Altersvorsorge ist eins
der wichtigsten Geschafte der Zukunft”,
prophezeit maxpool-Chef Oliver Drewes.
»Da dieser Bereich in der Abwicklung
jedoch aulRerordentlich viele Komplexi-
taten aufweist, bedarf es einer fachkun-
digen Unterstiitzung durch echte Spezi-
alisten. Beides bieten wir.” Mit der von
Versicherern vollkommen unabhdngigen
HAMBURGER PHONIX AG und ihrer lang-
jahrigen Expertise im Bereich der be-
trieblichen Altersversorgung hat max-
pool den idealen Partner an der Seite.
Das erfahrene bAV-Team bietet ei-
nen Service, der weit {iber das normale
MaR hinausgeht. Drewes erkldrt: ,Eine
aulRerordentliche Serviceleistung zu
erbringen bedeutet fiir uns, dass wir

maxpool-Partner kénnen
zwischen drei unterschied-
lichen Servicelevels wdihlen.

dem Berater so viel Unterstiitzung bie-
ten, wie er sich wiinscht. Er kann wie
gewohnt {iber unser Haus seine Ge-
schifte platzieren. Bei Bedarf fungiert
unser Team auch deutlich mehr als eine
Art Backoffice und liefert sehr weitrei-
chende Serviceleistungen.” Dariiber hi-
naus bietet maxpool sogar an, die kom-

Foto links: Africa Studio/fotolia.com rechts: FotolEdhar/fotolia.com



plette Beratungsleistung personlich zu
begleiten oder eigenverantwortlich zu
iibernehmen. Oftmals gibt es sogar ho-
here Umsdtze oder auch Folgegeschift,
wenn der Berater seine Zusammenarbeit

Die wichtigsten Leistungen des
Drei-Stufen-Modells

Beratung bei der Wahl des
Durchfiihrweges

Beantwortung samtlicher Fragen
durch ausgebildete Fachkrafte

Beratung bei der Auswahl der
Versicherungsgesellschaft

Formulierung und Gestaltung von
Informationsmaterial

Personliche Beratung des Kunden
(Geschéftsleitung und Belegschaft)

Priifung und Bewertung bestehender
Vertrage

Priifung und Bewertung bestehender
und Einrichtung neuer GGF-
Versorgungszusagen

maxpool GmbH
Vorsorgemanagement
Telefon: (0 40) 29 99 40-300
Fax: (0 40) 29 99 40-610
E-Mail: lv@maxpool.de

mit einem Expertenteam offen kommu-
niziert. ,Und warum sollten bestimmte
Bereiche nur den GroRmaklern vorbe-
halten bleiben?”, fragt sich Drewes.

Eine Frage der Haftung

Dem am Bereich der betrieblichen Al-
tersversorqung interessierten Makler
werden in der Komfort-Kooperation
umfangreich vorbereitete Verkaufsun-
terlagen zur Verfiigung gestellt. Dariiber
hinaus steht ihm das maxpool-Team
wahrend des vollstandigen Beratungs-
prozesses mit Rat und Tat zur Seite.
»Dazu liefern wir die fachlichen Argu-
mentationsansatze, ausfiihrliche Ge-
geniiberstellungen von alternativen
Produkten und vieles mehr”, erklart
Gargiso die verbesserte Haftungssi-
cherheit fiir den Makler im Rahmen der
Komfort-Kooperation. In der Konse-
quenz diirfte der Makler deutlich haf-
tungssicherer aufgestellt sein, als er es
alleine konnte. Wobei die Zeitersparnis
noch nicht mitgerechnet ist. ,Zeit ist
Geld und das Leben viel zu kurz, um
iiber bAV-Formulare nachzudenken”,
so der maxpool-Experte Gargiso weiter.
Ganz einfach gestaltet sich die Haf-
tungsfrage in der Premium-Stufe: Dort
gibt es eine komplette Enthaftung fiir
den Makler. Und trotzdem kann er auch

in dieser Variante jederzeit eingreifen
oder mitwirken. ,Im Normalfall bittet
uns der Makler zu einem Beratungs-
gesprach hinzu. AnschlieRend obliegt
es dem Makler, ob er an der weiteren
Beratung aktiv oder passiv teilnehmen
mochte”, erklart Gargiso das Prozedere.
Der Makler kann alle Termine mit wahr-

Das bAV-Tem bietet dem
Berater so viel Unterstiit-
zung, wie er sich wiinscht.

nehmen oder die maxpool-Experten
einfach allein bei seinem Kunden ,ma-
chen lassen”. Sogar flieRende Uber-
gange zwischen den unterschiedlichen
Kooperationsstufen sind denkbar. Die
bAV-Experten installieren ein Konzept
und der Makler {ibernimmt weitere Ein-
zelberatungen allein vor Ort. ,Unser
bAV-Team halt hier fiir viele Branchen
und Betriebsarten gute Ideen bereit.
Ein kurzer Anruf geniigt. Unsere Exper-
ten stehen gern beratend und engagiert
zur Verfiigung.” Drewes ergdnzt: ,Be-
triebliche Altersversorgung ist sinnvoll,
rentabel und macht uns grofen SpaR.
Ich meine, dass kein Makler einfach da-
ran vorbeigehen sollte.” a
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Hilfe, ich weild nicht weiter!

maxpool bietet neuerdings verstarkt Hilfestellung in Problemfallen.

ersicherungsmakler sehen sich
in ihrer taglichen Arbeit oft mit
problematischen Fragen konfrontiert.
Nachfragen in den Fachabteilungen der
Versicherungsgesellschaften oder bei
den Maklerbetreuern der Gesellschaf-
ten fithren nur sehr selten zu einer be-
friedigenden Antwort. Gesellschaften
sind verstandlicherweise nur bereit,
Losungen im Kontext ihrer eigenen In-
teressen anzubieten, insbesondere hin-
sichtlich einer Produktempfehlung.
maxpool hat gleichgerichtete Inte-
ressen mit dem Makler und ist somit
pradestiniert, seine Sorgen und Néte zu
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erkennen und nachzuempfinden. max-
pool war, ist und bleibt auch in Zukunft
der Pool, bei dem angebundene Makler
Hilfe finden und von dem sie Unterstiit-
zung erwarten diirfen. Um dies deutlich
zumachen, hat maxpool unter anderem
auch in diesem Bereich seinen Service
erweitert: durch die Einrichtung einer
Problemfallabteilung und den Ausbau
des Angebots-Serviceteams.

Die Einrichtung der Problemfall-
abteilung war ein ganz besonderer
Herzenswunsch des neuen maxpool-
Geschaftsfithrers Oliver Drewes. Er
personlich leitet die Abteilung und

veranlasst die notwendige Hilfe und
Unterstiitzung fiir den Makler. Kommt
dieser selbst nicht mehr weiter, dann
findet er iiber die E-Mail-Adresse sos.@
maxpool.de Unterstiitzung. Oliver Dre-
wes, Benjamin Haas als Referent der
Geschéftsfiihrung, Yvonne Czernetzki
als Justiziarin, die IT-Experten Andreas
Zak und Benjamin Kollar sowie alle Ab-
teilungsleiter konnten bereits schnelle
und zuverldssige Unterstiitzung leis-
ten. Die Resonanz und Begeisterung
der Makler sind groR.

Ebenso erfolgreich arbeiten die je-
weiligen Angebots-Serviceteams in
den Sparten Vorsorgemanagement und
Krankenversicherung. Franziska Hen-
nings und Sarah Lohfeldt (Vorsorgema-
nagement) sowie Karim Nommensen
(Krankenversicherung) unterstiitzen
die Makler bereits seit Jahren durch

maxpool kann die Sorgen
und Néte der Makler erken-
nen und nachempfinden.

fachkundige Erstellung von Angeboten
in den jeweiligen Bereichen. Seit weni-
gen Wochen konnen Makler nun auch
Anfragen zu Nischenprodukten an das
Angebots-Serviceteam richten. Patricia
Puhl und Julia Miiller freuen sich be-
sonders auf nichtalltdgliche Anfragen.
JEine seltene oder bisher noch nicht
gestellte Anfrage ist immer auch eine
spannende Herausforderung, die wir in
der Regel auch meistern”, erzahlt Miil-
ler. ,Nur die passende Glasversicherung
fiir das Panoramafenster in einem Vo-
gelhduschen konnten wir leider bisher
nicht ausmachen”, bedauert sie auf-
richtig, wobei sie sich ein Schmunzeln
nicht ganz verkneifen kann.

Foto: vernonwiley/istockphoto.com



Swiss Life
Pflege- & Vermogensschutz

Die Pflegeversicherung, die sich auszahlt

Mit
Geld-zuriick-
Garantie!

Die wichtigsten Pluspunkte auf einen Blick:

> Swiss Life als erfahrener Top-Versicherer und starker zuverlassiger Partner
» »Geld-zuriick-Garantie«

> Pflegebediirftigkeit infolge von Demenz ist versichert

> Sofortzahlung von sechs Monats-Pflegerenten gemaf Pflegestufe Il als Einmalzahlung

> Lebenslanger und weltweiter Versicherungsschutz /’

Wechseln Sie jetzt auf die Gewinnerseite: www.swisslife-weboffice.de

Swiss Life AG, Filialdirektion Hamburg, Arne Latza, SWISS Llf e

Nagelsweg 55,20097 Hamburg, arne latza@swisslife.de, Tel. 040/209 448-17 So fingt Zukunftan.



Maximale Pferdestarken
im Kfz-Bereich

maxpool wickelt das Kfz-Geschaft hausintern ab und hat damit groBBen Erfolg.

ie Hauptkompetenz von maxpool

liegt seit Griindung des Unterneh-
mens im Bereich der privaten Sachversi-
cherung. Aus firmenpolitischen Griinden
wurde die Kfz-Sparte jedoch vor vielen
Jahren ausgelagert. Zwei kompetente
und dem Hause maxpool eng verbun-
dene Kooperationspartner nahmen sich
der Betreuung des Bestands sowie der
Abwicklung des Neugeschiéfts an. Noch
die ehemaligen Geschaftsfithrer Carsten
Moller und Karl Sundmacher gaben dann
aber im September 2010 die Losung aus:
~Kompetenzen zuriick ins Mutterhaus!”

Wachsende Antragszahlen

Kaum war dieser Entschluss gefasst, be-
gannen die Riickfithrung der Kfz-Sparte
ins Mutterhaus sowie der Aushau eines
Kfz-Serviceteams. Unter anderem Patri-
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cia Puhl, eine hochmotivierte und dem
Thema Kfz zutiefst verbundene Mitar-
beiterin von maxpool, {ibernahm mit viel
Elan und Engagement den neuen Aufga-

maxpool versteht sich im
Kfz-Bereich auf Sonder-
deckungen jeglicher Art.

benbereich. ,Ich liebe das Autofahren
und alles, was damit zu tun hat!”, grinst
Puhl und wirft dabei einen liebevollen
Blick auf ihren Sportflitzer, der schwarz
und gldnzend auf dem Parkplatz vor dem
Haus steht. ,Die Sparte Kfz-Versiche-
rungen hat mir schon in der Ausbildung
viel SpaR gemacht. Ich freue mich iiber
jede Moglichkeit, unsere Makler speziell

in dieser Sparte zu unterstiitzen”, fithrt
Puhl aus und erganzt: ,Am meisten freue
ich mich natiirlich tiber jeden neu ein-
treffenden Kfz-Antrag!”

Darauf musste sie nach der Riickfiih-
rung nicht lange warten. Bereits nach
wenigen Wochen waren sprunghaft an-
gestiegene Anfragezahlen zu verzeich-
nen, denen mehr und mehr Antrdge
folgten. Der Bestand, der bereits im Sep-
tember 2010 beachtlich war, konnte in
den letzten 21 Monaten mehr als verdop-
pelt werden. Doch damit nicht genug:
Auch aktuell steigen die Produktions-
zahlen dynamisch weiter an.

Breit gefacherte Kompetenzen
Mit den steigenden Antragszahlen wach-
sen auch die Kompetenzen im Kfz-
Bereich kontinuierlich. Neben der ein-
fachen Standardberechnung iiber den
Kfz-Vergleichsrechner trixi versteht die
Kfz-Abteilung sich inzwischen auch be-
sonders auf Sonderdeckungen von Fahr-
zeugen jeglicher Art. Ob Lkw, Traktor,
Omnibus oder Taxi - maxpool bietet eine
Deckung fiir gewerbliche Fahrzeuge wie
auch ganze Fahrzeugflotten. Dariiber
hinaus konnen seit Kurzem auch ameri-
kanische Bikes iiber maxpool eingedeckt
werden. Moglich wird dies durch eine
Kooperation mit dem Versicherer Amor-
tis, einem Unternehmen der Basler, die
sich unter anderem auf Harley-David-
son-Motorrdder spezialisiert hat.
Uberhaupt verfiigt maxpool durch die
enge Zusammenarbeit mit den groRen
Kfz-Versicherern wie Wiirttembergische,
KRAVAG oder AXA mittlerweile fast iiber-
all iiber personliche Ansprechpartner bei
den Gesellschaften. Diese unterstiitzen

Foto: Alexander Buchfink/fotolia.com



nicht nur bei der zeitnahen und indivi-
duellen Angebotserstellung, sondern
auch bei der schnellstmdglichen Regu-
lierung im Schadensfall. ,Den erfreu-
lichen Erfolg in der Kfz-Sparte haben wir
vor allem dem Engagement und der ho-
hen Kompetenz des Kfz-Serviceteams zu
verdanken”, rdumt Ralf Barth, Leiter des
Bereichs private Sachversicherung, ein
und ergdnzt: ,Hier findet jeder unserer
maxpool-Partner zielfiihrende Antwor-
ten auf oft sehr komplexe und aulieror-
dentlich schwierige Fragen rund um die
Kfz-Versicherung.”

Riickfiihrung der Gewerbeabteilung
ist in Planung

»Die Riickfithrung der Kfz-Sparte war ein
wichtiger Schritt auf dem Weg zum Quali-
tdtspool”, erldutert Oliver Drewes, der seit
1. Médrz die Geschafte von maxpool fiihrt.

JKonsequenterweise muss nun auch der
zweite Schritt erfolgen. Der Bereich Ge-
werbe mit all seinen verschiedenen Spar-
ten, der iiber Marsh abgewickelt wurde,
muss wieder in den Kompetenzbereich
von maxpool eingegliedert werden”, so
Drewes weiter. ,Marsh verfiigt {iber ex-
trem hohe Kompetenzen im Industriege-
schaft und wird in diesen Bereichen auch
weiterhin als Ansprechpartner fungieren,
wahrend maxpool sich auf mittelstan-
dische Betriebe und das Kleingewerbe
spezialisiert. Mit der hohen Stiickzahl an
zumeist kleineren Gewerbevorgangen ha-
ben wir Marsh keinen Gefallen getan und
die Performance von Marsh war darauf
nicht ausgerichtet.” Die vorbereitenden
MaRnahmen zum Aufbau einer hausin-
ternen Gewerbeabteilung laufen bereits
auf Hochtouren. ,Ich kann noch nicht
verbindlich sagen, ab wann das neue

Gewerbe-Serviceteam wirklich fertig ist
und flichendeckend unseren Maklern zur
Verfiigung steht. Unser Ziel ist es, dass
wir mit dem neuen Gewerbe-Serviceteam
genauso erfolgreich werden, wie wir es
heute mit dem Kfz-Serviceteam sind. Hal-
be Sachen und unausgereifte Konzepte
bringen uns hier nicht weiter und wiirden
in der Maklerschaft eher auf Unverstand-
nis treffen und zu Verdruss fithren. Wir
arbeiten aber mit Hochdruck an guten
Losungen”, fasst Drewes zusammen.

maxpool GmbH
Kfz-Serviceteam

Telefon: (0 40) 29 99 40-720
Fax: (0 40) 29 99 40-640
E-Mail: kfz@maxpool.de

.Ich kann ganz entspannt meine Arbeit machen.” Die R+V-Vermdgensschaden-Haftpflichtversicherung fur Dienstleister und
Freiberufler gibt Unternehmern die Ruhe, sich unbesorgt auf ihre Arbeit zu konzentrieren. Denn wenn einmal etwas schieflauft,
sind sie rundum abgesichert. Selbst wenn einmal einem ihrer Mitarbeiter ein Fehler unterlduft. Erfahren Sie Ihr + an Sicherheit.

Bei einem personlichen Gesprach mit Ihrem zustandigen Maklerbetreuer oder unter makler.ruv.de

Ihr Partner
im Maklermarkt

Gemeinsam Zukunft sichern. m-v



Durch Ihr Feedback zum Erfolg

Die Online-Schulungen von maxpool sind stets gut besucht.
Das ist kein Zufall, wie ein Blick hinter die Kulissen verrat.

nline-Schulungen erfreuen sich

zunehmender Beliebtheit. Auf
keine Art lasst sich Wissen zeitspa-
render auffrischen. Gerade Versiche-
rungsmaklern mit Termindruck ist es
wichtig, sich ortsunabhdngig iiber die
neuesten Produkte oder Branchenent-
wicklungen zu informieren - ohne da-
fiir Kundentermine absagen zu miis-
sen. maxpool bietet seinen Maklern
seit 2008 die Mdglichkeit, ihr Wissen in
Rekordzeit aufzufrischen. In bis zu 60
Online-Schulungen pro Jahr kénnen
sich Makler zu unterschiedlichen The-
men weiterbilden. Angefangen von ei-
ner Einfiihrung in das Extranet fiir
maxpool-Neulinge iiber die Prasentati-
on hauseigener oder der Deckungskon-
zepte von Produktpartnern bis hin zur
Erlauterung der verschiedenen Ver-
gleichsrechner ist fiir jeden etwas da-
bei. Die erfreuliche Konsequenz: In
den letzten vier Jahren ist die Teilneh-
merzahl kontinuierlich gestiegen. Die
groRe Resonanz ist jedoch kein Zufall,
sondern das Ergebnis steter Erfolgs-
kontrolle.

Teilnehmerbefragung

«Nach jeder Online-Schulung erreicht
die Teilnehmer ein Feedback-Bogen mit
der Bitte, die vorangegangene Schu-
lung zu bewerten”, sagt Ralf Barth,
Leiter der Abteilungen SHU und Mak-

maxpool GmbH

Maklerservice

Telefon: (0 40) 29 99 40-250

Fax: (0 40) 29 99 40-626

E-Mail: maklerservice@maxpool.de
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lerservice. Mithilfe des Feedback-Bo-
gens werden die Teilnehmer befragt,
ob ihnen der Vortrag gefallen hat, ob
maxpool beispielsweise von dem vor-
gestellten Produkt iiberzeugen konnte
oder ob der Teilnehmer eine Informa-
tion vermisst hat. Ein zusdtzliches Feld
bietet Platz fiir Lob, Kritik oder Verbes-
serungsvorschlidge. ,Nur durch die Be-
fragung unserer Teilnehmer wird es uns
moglich, die Themen und Inhalte un-
serer Schulungen so zu gestalten, dass
sie auf Interesse stoflen und unseren
Vermittlern einen echten Mehrwert bie-
ten”, erldutert Barth. ,Die Mdglichkeit
zur MeinungsdulRerung wird von un-
seren Maklern sehr gut angenommen.
Von 20 verschickten Feedback-Bogen
erhalten wir mindestens 15 ausgefiillt
zuriick”, so Barth weiter. Aber auch im
Alltag haben die Mitarbeiter des Mak-

lerservice stets ein offenes Ohr fiir neue
Themen- oder Verbesserungsvorschla-
ge. ,Damit unsere Online-Schulungen
weiterhin einen echten Mehrwert fiir
unsere Makler bieten”, erklért Barth.

Datum Beginn
3.8.2012 14:00
10.8.2012 14:00
3.9.2012 10:00
4.9.2012 10:00
5.9.2012 10:00
6.9.2012 14:00
7.9.2012 14:00
27.9.2012 14:00
8.10.2012 14:00
9.10.2012 14:00
10.10.2012 14:00
11.10.2012 10:00
11.10.2012 14:00
12.10.2012 10:00
15.10.2012 10:00

Thema

Standard Life: Freelax

Standard Life: Maxellence Invest
Produktschulung DK maxEasy
Produktschulung DK Heilkosten
Produktschulung maxpool DK maxPuR
Einfiihrung SHU-Lotse

Einfithrung Homepage

Einfiihrung Kfz-Vergleichsrechner trixi
Produktschulung DK maxFamily
Produktschulung DK max2007
Privathaftpflicht

Einfiilhrung SHU-Lotse
Produktschulung maxpoolice maxSecurFlex
Einfithrung Homepage

Einfiihrung Kfz-Vergleichsrechner trixi

Foto: DrGrounds/istockphoto.com



Mehr Erfolg

durch Produkte nach Mal
und Beitragsstabilitat.

Jasmin Schomberg,
Kanuslalom-Weltmeisterin

Morgen & Morgen: Ausgezeichnet
in der Beitragsstabilitat

o

HanseMerkur (“]/

Aktuelle Informationen unter: Versicherungsgruppe

www.hansemerkur-vertriebsportal.de Mehr Qualitit im Leben.




Back to the Roots

Die bevorstehende maxpool-Tour rund um das Thema Personenversicherung halt einige

Uberraschungen fur die Besucher bereit. Als Teil eines neuen Roadshow-Konzepts folgt die

Veranstaltung einer veranderten Struktur.

ie Verschmelzung der Themenbe-

reiche LV und KV zu einer Veran-
staltungsreihe ist nicht die einzige
Neuerung, die die Besucher der bevor-
stehenden maxpool-Tour erwartet. Im
Zuge einer grundsitzlichen Uberarbei-
tung des bisherigen Roadshow-Kon-
zepts durch Oliver Drewes wird sich die
erste Veranstaltung im neuen Gewand
auch sonst massiv von den Vorganger-
shows unterscheiden. So schlagen sich
die Verdanderungen etwa in der Anzahl
der Standorte nieder.

Weniger Standorte

Statt in acht oder gar in zwolf Stadten
macht maxpool im Rahmen der soge-
nannten Personenversicherungs-Tour
nunmehr an sechs Standorten in der
Bundesrepublik halt. ,Die Reduktion der
Standorte entspricht meinem Vorhaben,
in Zukunft weniger groRe Touren zu
fahren. Stattdessen wird maxpool von
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nun an ofter Roadshows an sehr unter-
schiedlichen Standorten veranstalten”,
erklart Drewes die Verdnderung. ,Diese
Veranstaltungen werden unregelmdaRiger
als friiher, dafiir aber in noch mehr Stad-
ten stattfinden”, so Drewes weiter.

Mehr maxpool-Themen

Im Hinblick auf die Inhalte besinnt die
Personenversicherungs-Tour sich auf
den Ursprungsgedanken der maxpool-
Roadshows zuriick. So werden die The-
men der bevorstehenden Veranstal-
tungen deutlich sparteniibergreifender
und unabhdngiger von Produktgebern
sein. ,maxpool spriiht vor Ideen fiir ver-
triebliche Ansatze, die bei uns bekannt-
lich durch unseren ,Vor-Ort-Service’
auch jeweils in der Praxis erprobt sind.
Uber unsere Kompetenzzentren ver-
fiigen wir zusdtzlich {iber umfassende
Marktkenntnisse in allen Sparten. Wir
wissen also, wie es geht, und ziehen
unsere Erfahrungen aus Tausenden von
Neuvertragen pro Jahr. Dieses Wissen
und diesen Uberblick wollen wir mit
unseren Maklern teilen. Damit gewin-
nen alle Beteiligten, und das halte ich
fiir einen wirklichen Mehrwert durch
einen Pool”, so Drewes. Entsprechend
hat er die Zahl der Versicherungsgesell-
schaften deutlich reduziert. Statt acht
bis zehn Gesellschaften werden bei der
Personenversicherungs-Tour nur vier
ausgewdhlte Versicherungsgesellschaf-
ten mit sorgfiltig zusammengestellten
Tarifen ihre Produkte und Services vor-
stellen - zwei Lebens- und zwei Kran-
kenversicherer. Die bislang den {ibrigen
Versicherern vorbehaltene Vortragszeit
fiillt maxpool nun mit unabhangigen
Vertriebstipps und -ideen.

,Wir mochten unseren Besuchern ei-
nen unabhingigen Uberblick iiber den
Markt der Lebens- und Krankenversi-
cherung verschaffen und ihnen losge-
lost von Versicherern sinnvolle, effizi-
ente Handlungsempfehlungen geben.
Natiirlich schatzen wir unsere Partner
auf der Versichererseite sehr, aber wir
meinen, dass maxpool selbst auch ge-
nug zu sagen hat und sehr fundierte
Marktiibersichten liefern kann. Wir
richten uns nicht nach den Vorgaben
einer Gesellschaft. Wir greifen neue und
interessante Dinge auf und berichten
iiber Dinge, die in der Praxis gut funk-
tionieren”, fasst Drewes die Zielsetzung
des neuen Roadshow-Konzepts zusam-
men. ,Ichbin iberzeugt, dass wir damit
groRe Resonanz erzeugen kénnen, und
freue mich schon, zahlreiche bekannte
und neue Gesichter auf den Veranstal-
tungen begriifien zu diirfen.”

Wann Wo

27.8.2012 Dresden/Radisson Blu
Gewandhaus Hotel

28.8.2012 Berlin/tba.

29.8.2012 Hamburg/Grand Elysée Hotel

3.9.2012 Osnabriick/Steigenberger
Hotel Remarque

4.9.2012 Kéln/Hilton Cologne

5.9.2012 Miinchen/Holiday Inn
Unterhaching

maxpool GmbH

Nina Kehrle

Telefon: (0 40) 29 99 40-436
Fax: (0 40) 29 99 40-630
E-Mail: tour@maxpool.de

Foto: adimas/fotolia.com



PflegeTagegeld

MORGEN
GjMORGEN

DFV Deutsche Fir&ilienversicherung

Stand: 04/2012
ID: 20045

Tarif Premium

EINZIGARTIG | EINFACH | PREISWERT

@ O00"°
PremiumCircle

Bewertung von Leistungen in den Allgemeinen

Versicherungsbedingungen der Pflegetagegeldtarife

DFV

Deutsche Familien-
versicherung AG

& Versicherbare Hohe
@ Auslandsaufenthalt

Ausgezeichnet mit
5von 5
PremiumPlusPoints

Q0000

Tarif:
Premium

Erlauterungen und Bewertungsparameter:
www.premiumcircle.de

(+) Rahmenbedingungen
@ Leistungsrahmen

@ Leistungsanspruch

Stand 06/12

Wer sich ein Bild von der DFV-DeutschlandPilege

machen will, muss heute mal auf das Werbebild

verzichten.

Werbeanzeigen und Texte versuchen mit emotionalen
Bildern und Texten, Sie als Vertriebspartner fur das ei-
gene Unternehmen oder ein Produkt zu gewinnen. Wir
lassen das hubsche Bild mal weg und auch die sprach-
lichen Superlativen. Wir prasentieren lhnen das, wor-
auf es ankommt: schlichte Fakten! Diese sind in unse-
rem Fall spektakularer als glucklich lachelnde
Topmodels. Morgen & Morgen hat die DFV-Deutsch-
landPflege Unisex Premium als einziges Produkt mit
5 Sternen und ,ausgezeichnet” bewertet. Auch von

PremiumCircle gab es nur fur die DFV Deutsche Fami-

lienversicherung AG die Bestnote. Mit dieser klaren
Alleinstellung haben Sie ein stichhaltiges Verkaufs-
argument, denn viele Kunden konnen sich einfach
nicht entscheiden. Eine Entscheidung fur den Testsie-
ger fallt dagegen leicht. Nutzen Sie die Vertriebstat-
sache, dass durch die Unisex-Regelung Beitrage fur
Manner ab 21.12.2012 um bis zu 30 % steigen. Verkau-
fen Sie jetzt die DFV-DeutschlandPflege — nicht mit
grof3en Worten, sondern einem grof3en Testergebnis.

Weitere Informationen unter 069-24794422.

DEUTSCHE

-]
W FAMILIENVERSICHERUNG



Stellenangebote

maxpool sucht zum nachstmaoglichen Termin eine/n Thre Aufgaben

Ausbildungsinhalte
Rechtliche Grundlagen des Versicherungswesens

Fundierte Fachkenntnisse in den privaten
Versicherungssparten

Anwendung von Informations- und
Kommunikationstechniken

Selbststandige Organisation und Terminkoordination
Arbeitsrechtliche Grundlagen

Sie beginnen mit
Mittlerer Reife oder Abitur / Allgemeiner Hochschulreife
Guter Allgemeinbildung

Sehr guten Deutschkenntnisse sowie einem guten
sprachlichen Ausdrucksvermdgen

Gute PC-Kenntnisse

Engagement, Zuverldssigkeit, Aufgeschlossenheit,

Sparteniibergreifende Bearbeitung von Anfragen
Erstellung von Vergleichsangeboten

Vorbereitung der jahrlichen Kundengesprache und ggf. auch
Teilnahme

Qualifizierte Unterstiitzung unseres AuRendienstes
Erfassung und Dokumentation von Vertragsanderungen

Laufende Marktbeobachtung und Produktanalyse

Ihr Profil

Abgeschlossene Ausbildung zur/zum Kauffrau/Kaufmann fiir
Versicherungen und Finanzen

Sehr gute Kenntnisse in den gewerblichen
Sachversicherungssparten

Mehrjahrige Berufserfahrung (wiinschenswert)
Einsatzbereitschaft und Kommunikationsstérke
Vertriebs-, kunden- und serviceorientierte Einstellung
Eigenverantwortliche und strukturierte Arbeitsweise
Sicherer Umgang mit allen gangigen Office-Programmen

Freundliches und gepflegtes Auftreten

Flexibilitat : : i
extbita Ihre aussagekraftige Bewerbung mit Angaben zum friihest-

moglichen Eintrittstermin richten Sie bitte per E-Mail an
ralf.barth@maxpool.de.

Ihre aussagekraftige Bewerbung richten Sie bitte per E-Mail an
marcel.kranert @maxpool.de.

Ihre Aufgaben

Hauptbestandteile Ihres Aufgabenbereichs sind die kompetente und serviceorientierte Betreuung unserer Vermittler vor Ort sowie
der Ausbau und die Pflege unserer Geschaftsbeziehungen. In Ihrer Funktion fungieren Sie als Schnittstelle zwischen unserem
Innendienst und dem Makler. Die aktive Mitgestaltung der Prozesse und Systeme im Bereich Vertrieb gehort fiir Sie ebenso zur
alltdglichen Arbeit wie die Organisation und Durchfiihrung von Produkt- und Vertriebsschulungen sowie eine fortwdhrende
Marktbeobachtung und Produktanalyse.

Ihr Profil

Sie verfiigen iiber eine abgeschlossene Ausbildung in der Finanz- oder Versicherungsbranche und iiber sehr gute sparteniibergreifen-
de Versicherungskenntnisse. Berufserfahrung in der Kundenbetreuung ist von Vorteil. Ausgeprdagte Kommunikationsfahigkeit und
Flexibilitdt sowie eine eigenverantwortliche und strukturierte Arbeitsweise gehdren zu Ihren Starken. Ein freundliches und gepfleg-
tes Auftreten und eine hohe Reisebereitschaft runden Ihr Profil ab.

Unser Angebot

Wir bieten Ihnen soziale Sicherheit durch ein Angestelltenverhaltnis inkl. leistungsgerechter Entlohnung in einem jungen und
dynamischen Umfeld sowie individuelle Weiterbildungsmdglichkeiten.

Ihre aussagekréftige Bewerbung mit Angaben zum friihestmdglichen Eintrittstermin richten Sie bitte per E-Mail an
benjamin.haas @ maxpool.de.

18 poolworld



Schutz und Sicherheit
fur die Arbeitskraft Ihrer Kunden:

NURNBERGER

Berufsunfahigkeits-Versicherun

Vertriebsdirektion Niedersachsen
Georg-Michael Erfens

Schiffgraben 47, 30175 Hannover
Telefon 0511 3383-322, Fax -281322
Georg-Michael.Erfens@nuernberger.d
www.nuernberger.de




Den Poolgedanken
neu erfinden

In der Poollandschaft ist einiges in Bewegung. Auch maxpool will sich neu aufstellen und
verbessern. Alles Uber die optimierten Ablaufe, die Strategie und die Ansichten des Hamburger
Maklerpools zum Thema Transparenz

20 poolworld August 2012 Foto: mbbirdy/istockphoto.com



axpool mochte der beste Freund

des Maklers werden und entwi-
ckelt sich daher in vielen Bereichen mit
sehr groflen Schritten weiter. ,Der
Poolmarkt hat sich fiir meine Wahrneh-
mung recht weit von dem wegentwi-
ckelt, was Makler wirklich brauchen
und wiinschen. Pools im Allgemeinen
sind in den letzten Jahren stark zu ba-
nalen Informationsplattformen ver-
kommen, die zumeist in recht unzu-
sammenhdngender und systemfreier
Form Hilfestellungen, Informationen
und Tools fiir Makler anbieten. Diese
Unverbindlichkeit sehe ich als eines
der Hauptprobleme, und dass die dar-
gebotenen Informationen aus Bequem-
lichkeit oder manchmal offenbar auch
aus finanziellem Interesse des Pools
unqualifiziert und oftmals sogar rich-
tiggehend schlecht sind”, erldutert der
neue maxpool-Geschaftsfithrer Oliver
Drewes. Sehr hadufig findet man offen-
siv angepriesene Produkte mit aal-
glatten Marketingtexten, die in dieser
Form eigentlich nur direkt vom Pro-
duktgeber angeliefert worden sein
koénnen und von Pools ungepriift verof-
fentlicht werden. Aus diesem Grund
hat der Poolmarkt stark an Vertrauen
und Kompetenz eingebiift. ,Ich selbst
hinterfrage jedes mir von einem Pool
zugehende Mailing und wundere mich
teilweise sehr, was da fiir ein Blodsinn
beworben wird”, so Drewes. Hinzu
kommt dieser unglaubliche Wahn, alles
volltechnisiert abwickeln zu wollen,
damit beim Pool blof kein echter
Mensch mehr auf die Vorgange blicken
muss. Alles soll ganz schnell in der so-
genannten Dunkelverarbeitung durch-
geroutet werden. Kein Wunder, dass
bei den Pools immer weniger Fachwis-
sen iiber Versicherungen vorhanden
ist. Dies bezieht sich auf den Poolmarkt
im Allgemeinen, aber auch maxpool
kann riickblickend davon nicht ganz-
lich freigesprochen werden. ,Aber zu-
mindest haben wir bei maxpool inzwi-
schen sehr genau verstanden, was die
Mehrwerte eines Pools sein sollten,

und arbeiten derzeit mit Hochdruck an
den entsprechenden Weiterentwick-
lungen und Umstellungen”, erkldrt
Drewes. Natiirlich kann sich kein Pool
vor dem Hintergrund der effizienten

,Wir haben ausdriicklich
nicht den Anspruch,
Menschen durch

Technik zu ersetzen.”

Verarbeitung den iiblichen IT-Themen
verschlieRen. Auch maxpool muss die
Massen an Standardvertrdgen ohne viel
Aufwand verarbeiten, vieles volltechni-
siert abwickeln. Aber die Technik ist
dabei lediglich der Erfiillungsgehilfe,
um den eigentlichen Job als Versiche-
rungspool gut zu machen. ,Wir haben
ausdriicklich nicht den Anspruch, Men-
schen durch Technik zu ersetzen”, so
Drewes weiter.

Weiterentwicklung des
Informationswesens

Die beworbenen Produkte und die Pro-
duktauswahl im Allgemeinen wie auch
das gesamte Informationswesen haben
sich bei maxpool stark weiterentwi-
ckelt. ,maxpool spricht nur noch iiber
Produkte und Vertriebsansdtze, an die
wir wirklich glauben und die wir auch
selber abschlieRen oder umsetzen wiir-
den. Ich habe ganz klar angewiesen,
dass in den maxpool-Bereichen kein
einziger Text eines Produktanbieters
mehr verarbeitet werden darf, solange
sich nicht unsere jeweilige Fachabtei-
lung ausfiihrlich damit befasst hat und
das Produkt von uns bewertet wurde”,
verdeutlicht Drewes die neuen Anfor-
derungen. Damit stellt maxpool sicher,
dass der Makler keine wohlklingenden,
aber irrefithrenden Informationen zu
eigentlich unpassenden Produkten
erhdlt. Inzwischen hat sich das schon
ausgezahlt: Die Klickraten der News-

letter haben sich in den letzten Mo-
naten verdreifacht. Das konsequente
Vorgehen geht sogar so weit, dass von
der poolworld verschiedene bestehen-
de Vertragsbeziehungen zu denjeni-
gen Anzeigenkunden aufgekiindigt
oder ausgesetzt wurden, deren Tarife
maxpool noch nicht einer sehr um-
fassenden Produktanalyse unterzo-
gen hat. maxpool verzichtet also ganz
eindeutig lieber auf Einnahmen, bevor
irgendetwas beworben wird, was nicht
objektiv gepriift und fiir gut befunden
wurde. Lediglich in der Rubrik des al-
phabetischen Anbieterverzeichnisses
werden samtliche Neuigkeiten der je-
weiligen Anbieter mit abgebildet, um
Maklern den allgemeinen und voll-
standigen Marktiiberblick nicht vorzu-
enthalten.

poolworld

maxpools neue Strategie zeigt
sich natiirlich auch in dieser
poolworld. Neben gestalterischen
und inhaltlichen Verbesserungen
wurden auch die Anzeigenkunden
einer kritischen Uberpriifung
unterzogen. Im Zuge dessen
wurden einige Vertragshezie-
hungen aufgekiindigt und andere
ausgesetzt, und zwar so lange,
bis die sorgfaltige Produkt- und
Tarifanalyse im Hause maxpool
abgeschlossen ist.
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Dariiber hinaus baut maxpool auch
seine Kompetenzteams in den unter-
schiedlichen Sparten deutlich aus.
~Fachkompetenz ist aus unserer Sicht
elementar. maxpool war fachlich schon
immer gut und umfassend aufgestellt.
Diese Fachlichkeit bauen wir zusatzlich
noch aus, beispielsweise installieren
wir derzeit eine Gewerbeabteilung,
um das kleinere und mittlere Gewerbe-
geschdft inhdusig zu verarbeiten”, so
Drewes. Fiir Industrierisiken arbeitet
maxpool bekanntlich mit Marsh in ei-
ner Kooperation, in der jedoch die Ab-
wicklung des kleineren gewerblichen
Geschafts nicht zufriedenstellend ab-
gewickelt werden konnte. Viel Energie
wird derzeit auch in effizientere Ar-
beitsabldufe investiert, wie zum Bei-

spiel die Konzentration der richtigen
Sachbearbeiter in den jeweils besten
Aufgabengebieten, Weiterbildung und
eine sinnvolle Verkniipfung mit den
Maklerbetreuern und dem neu geschaf-
fenen Bereich des Vertriebsservices.

Die Maklerbetreuer sind bei maxpool
fest angestellt, engagiert, objektiv und
fachlich gut drauf. Dariiber hinaus sind
die Maklerbetreuer fester Bestandteil
der Arbeitsgruppen Produktanalyse
und Produktentwicklung.

Deckungskonzepte und
Produktempfehlungen
»Aus meiner Sicht haben wir heute die
innovative Weiterentwicklung unserer
Deckungskonzepte und auch die all-

maxpool ist unabhdngig und hat in den letzten Monaten verschiedene
unangenehme Themen laut und deutlich - oder auch mal hinter den
Kulissen - aufgenommen und behandelt:

Das AXA- und ERGO-Problem

Beide Gesellschaften sind dabei,
einen deutlichen Stellenabbau zu
betreiben. maxpool publizierte

dies mehrfach und wird mit jedem
Versicherer in den offensiven Dialog
treten, der durch seine Einsparungen
an Qualitat verliert.

Das CMI-Problem

Auch iiber die ungliickliche Lage der
CMI hat maxpool mehrfach berichtet.
Durch verlorene Gerichtsprozesse
befindet sich der Versicherer aktuell
in einer recht verzweifelten Situation.
maxpool spricht dariiber und sucht
Auswege fiir Bestandskunden.

Generali Gruppe/

FORTUNA Liechtenstein

Die FORTUNA wollte die
Zusammenarbeit mit samtlichen
Maklern und Pools beenden

und iiber einen speziellen
versicherergebundenen Pool
zusammenfiihren. maxpool
vermutete zundchst eine groR
angelegte Strategie der Generali
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dahinter, was sich jedoch als
Trugschluss erwies. Inzwischen
gab es verschiedene Gespréche,
nach denen nun maxpool weiterhin
seine Anbindung an die FORTUNA
aufrechterhalten konnte. Auch die
Generali Gruppe bleibt nun ein von
maxpool sehr geschdtzter Partner.

Die Skandia-Situation

Auch die Skandia hat sich

aus maxpool-Sichtin eine
unvorhersehbare Marktsituation
hineingebracht. maxpool wird das
zundchst weiter beobachten, halt
sich jedoch derzeit distanziert und
priift Auswege fiir Bestandskunden.

Massenweise Vertragskiindigungen
bei der Zurich

Zurich saniert den Gebdudebestand.
maxpool bietet Ausweichkonzepte
und steht betroffenen Vermittlern
aktiv zur Seite.

Die eigenwillige
Transparenzoffensive der IDEAL
Siehe nachfolgendes Kapitel auf Seite 24.

gemeinen Produktempfehlungen noch
nicht flichendeckend abgeschlossen.
Wenn wir fertig sind, dann sollen unse-
re Empfehlungen aber auch ausgereift
und marktumfassend sein, daher brau-
chen wir dafiir etwas langer als anfang-
lich geplant”, sagt Drewes.

Zusdtzlich sollen die maxpool-Markta-
nalysen insoweit verbindlich werden,
als dafiir auch Haftungsiibernahmen
fiir die Produktauswahl garantiert
werden. Durch den maxpool-,Vor-Ort-
Beratungsservice”, in dessen Rahmen
ohnehin die Verantwortung und die
Haftung {ibernommen werden, ist der
Pool schon heute nicht schlecht vorbe-
reitet. ,Wir wollen sehr bewusst mit un-
seren Maklern in einem Boot sitzen und
entsprechend souveran und verbind-
lich in der Produktauswahl sein - wer
der beste Freund des Maklers werden
will, der muss auch konsequent und
verbindlich sein und Verantwortung
iibernehmen.”

Der Pool als Lobbyist - oder der
Umgang der Versicherer mit
dem freien Maklermarkt
Ein Pool sollte aus maxpool-Sicht nicht
nur im tdglichen Geschdft an der Sei-
te des Maklers stehen, sondern auch
dann, wenn es mal Arger gibt. Dafiir hat
maxpool eine neue ,S0S-Abteilung”
begriindet, in der die nicht alltaglichen
Problemfille, wie zum Beispiel wichtige
Ablehnungen, problematische Scha-
densfalle oder schwierige Angebotsan-
fragen, engagiert und schnell abgear-
beitet werden sollen.

Aber auch dariiber hinaus sollte ein
unabhdngiger Pool keine Angst davor
haben, die manchmal etwas unbe-
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Morgen so gut wie heute.

Betriebliche Gesundheitsforderung.
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queme Wahrheit auszusprechen. Der
Makler sollte sich auf seinen Poolpart-
ner als Interessenvertreter und manch-
mal auch als sein Sprachrohr verlassen
konnen (siehe Kasten auf Seite 22).

maxpool hat dariiber hinaus die Zu-
sammenarbeit mit verschiedenen An-
bietern beendet oder eingefroren, die
aus unterschiedlichen Griinden aus
maxpool-Sicht nicht sinnvoll oder seri-
0s erschienen. Zusatzlich wurden noch
einige Themen ,hinter den Kulissen”
teilweise kontrovers diskutiert und
verarbeitet - alles nur aus einem Inte-
resse: um maxpool als guten, vertrau-
enswiirdigen und objektiven Pool zu
positionieren.

Wie viel Transparenz

braucht der Markt?

Ein weiteres bedeutsames Thema ist
aus maxpool-Sicht die Transparenz im
Poolmarkt. ,Einige Poolanbieter sind
wirtschaftlich so schwach aufgestellt,
dass es einem angst und bange um ihre
Bestdnde sein kdnnte. Viele kaschieren
dabei ihre Situation sicherlich noch im
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erheblichen AusmaR oder stellen sich
schlichtweg deutlich gréer dar, als sie
tatsachlich sind”, mutmaldt Drewes mit
Blick aufjiingste Poolstudien.

maxpool war immer ein solides Unter-

keinen Vergleich mit anderen Wettbe-
werbern. Ich baue dabei sehr darauf,
dass diese Pools mit blithender Zahlen-
fantasie durch allgemeine Marktberei-
nigungen und qualifiziertere Bericht-
erstattung herausgefiltert werden”, so
Drewes. Um dies moglichst fundiert
zu unterstiitzen, ist maxpool mit ver-
schiedenen freundlichen Mitbewerbern
im offenen Dialog. In Gemeinschafts-
arbeit wird derzeit eine umfassende
JIransparenzoffensive der guten Pools”
entwickelt, die sicherlich in Kiirze fer-
tiggestellt sein wird. Drewes "~ Vorstel-
lung ist es hierbei, dass die relevanten
Poolanbieter offen und transparent
gegeniibergestellt werden, damit sol-
che Themen wie Bonitdt, Qualitdt der
Kooperationsvereinbarungen und In-
haberstruktur {ibersichtlich miteinan-
der verglichen werden konnen. Damit
konnten dann die unsicheren und sub-
stanziell gefahrdeten Pools herausgefil-
tert werden, beziehungsweise konnten
sich dann die {ibrig gebliebenen Pools
auf die eigentlich relevanten Themen
konzentrieren und nach Umfang der
Dienstleistung vom Makler ausgewdhlt
werden.

~In Gemeinschaftsarbeit wird derzeit eine umfassende
,Transparenzoffensive der guten Pools’ entwickelt, die
sicherlich in Kiirze fertiggestellt sein wird.”

nehmen mit ausreichenden Bestands-
groRen, um gut iiberlebensfdhig zu
sein und zu bleiben. Trotzdem haben
sich die Drewes-Vorgdnger in der Ge-
schéftsleitung von maxpool regelma-
Rig dagegen entschieden, Bilanz- und
Umsatzdaten zu verdffentlichen. Zu
groR war der Unmut gegeniiber all den-
jenigen, die sich mit Fantasieangaben
in unqualifizierten Medien nach vorn
geschummelt haben. ,Ich sehe das fiir
die Zukunft etwas anders. maxpool
wird sich kiinftig bei seriosen Medien
stets transparent zeigen und scheut

Die ersten Schritte in diese Richtung
wurden Ende letzten Jahres mit der
sogenannten ,Dortmunder Erkldrung”
eingeleitet, in deren Zusammenhang
besonders die IDEAL hervorgestochen
ist. Im Nachgang dazu veroffentlichte
die IDEAL ndmlich vor einigen Mona-
ten eine Liste mit guten und schlech-
ten Pools. Allerdings erschien maxpool
diese Form der ,Transparenz” als so
unqualifiziert und einseitig, dass die
Hamburger kein Interesse an einer Mit-
wirkung hatten. Es ging ja schon so los,
dass die IDEAL nur diejenigen Pools ge-

Foto: alphaspirit/fotolia.com



listet hat, mit der sie eine Zusammen-
arbeit hat. Inhaltlich ist die Liste unzu-
reichend, und die gemachten Angaben
waren nicht oder nicht ausreichend
von den Poolanbietern zu belegen. Ein
befreundeter Poolanbieter wurde di-
rekt als ,bdser Pool” ausgesteuert, nur
weil es in seine Richtung personliche
Befindlichkeiten bei einem der IDEAL-
Vorstdnde gab.

Aufdieser eigenwilligen Liste war max-
pool zundchst als ,guter Pool” mitgeli-
stet. ,Dann wurde mir jedoch seitens der
IDEAL aus dem mittleren Management
zugetragen, dass IDEAL im Wesentlichen
die Pools ausstechen und die Makler auf
direktem Wege betreuen mdochte”, sagt
Drewes. Im Ubrigen solle die Zahl der
»guten Pools” sukzessive auf zehn und
dann auf sieben Pools reduziert werden.

Daraufhin hat maxpool gegeniiber IDE-
AL die Bereitschaft zuriickgenommen,
die Kooperationspartner, sprich Mak-

Oliver Drewes

~Wer der beste Freund des
Maklers werden will, der
muss auch konsequent
und verbindlich sein und
auch Verantwortung
iibernehmen.”

ler, zu jedem einzelnen Antragsvorgang
namentlich zu benennen. Und siehe da:
Sofort wurde maxpool auf der Liste als
Jboser Pool” umgehdngt. ,Ich bin nicht
der Meinung, dass maxpool sich von

einem Versicherer alles gefallen lassen
sollte. Daher haben wir die IDEAL nicht
weiter im Programm”, erldutert Drewes.
Sollte das Beispiel der IDEAL Schule ma-
chen, dann gibt es bald von rund 100
Versicherern 100 Poollisten, und beson-
ders die Pools, die bestimmten Versiche-
rungsgesellschaften gehoren, wiirden
als ,qut” dargestellt, wahrend maxpool,
als einer der unabhdngigen Anbieter, so-
mit unter Umstdnden ins Hintertreffen
geraten wiirde. Unabhédngige Pools zu
schwidchen, das kann doch wohl nicht
der Sinn einer wie auch immer gearteten
Transparenzoffensive sein.

Daher sollten die relevanten Pools so
etwas lieber in Eigeninitiative machen
oder unabhdngig flankieren lassen -
aber dazu, wie gesagt, in Kiirze mehr.

Oliver Drewes @

Die Janitos Multi-Rente.
Die moderne Form der Arbeitskraftabsicherung.

janitos ¥

Wir eréffnen Ihnen neues Potential fiir den Vertrieb.

Sie konnen die Arbeitskraft Ihrer Kunden fiir den Fall schwerer
gesundheitlicher Einschrankungen absichern.

Die Multi-Rente ist dabei eine Losung fiir viele Zielgruppen, fiir
die andere Absicherungen aus finanziellen oder gesundheitlichen
Griinden nicht méglich sind.

lhre Kunden profitieren von einer transparenten Annahmepolitik
und einer klar nachvollziehbaren Leistungspriifung.

Und Sie haben den Vorteil, einfach und mit einer bequemen
Online-Gesundheitspriifung beantragen zu kénnen.

Informieren Sie sich jetzt auf www.janitos.de

Uberzeugende Vorteile:
4 Absicherungsbereiche: Unfall | Organschdden inkl. Krebs | Verlust von Grundfahigkeiten | Pflegebedrftigkeit.
Im Leistungsfall Zahlung einer monatlichen Rente unabhdngig von Berufs- oder Erwerbsunfahigkeit
Leistungspriifung auf Basis klar definierter medizinischer Kriterien.
Beitragsfreie Kapitalsofortleistung von 3 Monatsrenten.

Individuelle Wahlmaglichkeiten: Rentenhéhe 500 — 10.000 € | Dynamik | Rentenbezug bis 67 Jahre oder lebenslang.

VERNETZEN SIE SICH MIT UNS:

ﬁ www.facebook.com/janitos.versicherung u www.twitter.com/janitos_de



B Versicherungen & Finanzen

Dr. Alexander Erdland (60), Chef des Stuttgarter Finanz-
konzerns Wiistenrot & Wiirttembergische, soll neuer Pri-
sident des Gesamtverbands der Deutschen Versicherungs-

wirtschaft (GDV) werden. Er tritt die Nachfolge Rolf-Peter
Hoenens an, der mit Ablauf der Wahlperiode am 14. Novem-
ber 2012 aus Altersgriinden aus dem Amt scheiden wird.

Buschfunk

HALLESCHE:
Das Pflege-Navi
bietet aktive Unterstiitzung fiir das
Beratungsgesprach. Das Druck-
stiick liefert allgemeine
Informationen zum Thema
Pflege und erleich-
tert die Ansprache
des Kunden. Im
Mittelpunkt steht
der Kostenaspekt.
Ein Rechenbeispiel verdeut-
licht die hohe finanzielle Belastung,
die ein Pflegefall mit sich bringt.
Diese Kosten miissen von den
Angehdrigen {ibernommen werden,
wenn das Vermdgen des Pflegebe-
diirftigen aufgebraucht ist. Fallt
gar der Hauptverdiener aus, steht
die finanzielle Existenz der ganzen
Familie auf dem Spiel. Ein Check zum
personlichen Bedarf veranschaulicht
die ,Kostenfalle Pflegefall”.

NURNBERGER: Die Gebiude-

technik-Versicherung
bietet den richtigen finanziellen
Schutz, damit die technischen
Anlagen in Gewerbeimmobilien
einwandfrei funktionieren und
effizient genutzt werden konnen. Bei
Storungen ist eine schnelle Repa-
ratur unerldsslich, doch das kann
teuer werden. Mit der sogenannten
Allgefahrendeckung werden bei
Beschddigung der versicherten
Anlagen die Reparaturkosten {iber-
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nommen und bei Totalschaden der
Zeitwert ersetzt.

Gothaer: Modifizierung der
Ergdnzungsversicherung
Aufgrund der bevorstehenden
gesetzlichen Anderungen hat die
Gothaer Krankenversicherung AG
(GKR) ihre Produktpalette im Bereich
der Ergdnzungsversicherungen zum
1. Juli. 2012 leicht modifiziert. Mit
Einfithrung des Tarifs MediNatura fiir
das Segment der Alternativmedizin
hat die GKR 2008 sehr erfolgreich
Neuland betreten. Das starke 6ffent-
liche Interesse an MediNatura sowie
die positiven Bewertungen in Pro-
dukttests haben dies eindrucksvoll
belegt. Die immer grofRer werdende
Bedeutung der Absicherung im Er-
ganzungsbereich wird dadurch auch
sehr deutlich.

HanseMerkur: neuer Tarif

Pflegezusatz
bei Unfall ohne Gesundheitspriifung.
Bei Eintritt des ersten unfallbe-
dingten Pflegefalls erhalten Versi-
cherte eine Einmalzahlung in Hohe
von 3.000 Euro als Soforthilfe sowie
Assistanceleistungen im Wert von
insgesamt 2.500 Euro.

DFV: ausgezeichnet fiir bestes
Pflegetagegeld
Um die finanziellen Belastungen
bei der Pflege und Betreuung

besser aufzufangen, hat die DFV
Deutsche Familienversicherung

AG die private Pflegeversicherung
DFV-DeutschlandPflege entwi-
ckelt. Damit bietet die Deutsche
Familienversicherung erstmals
eine umfassende Vorsorgelosung
fiir alle Risiken bei Pflegebediirf-
tigkeit und Demenz. So leistet die
DFV-DeutschlandPflege uneinge-
schrankt bereits im Demenzfall und
verdoppelt das Pflegegeld, wenn
Demenz und Pflegebediirftigkeit

in einer versicherten Pflegestufe
zusammenfallen. Vergr6Rert sich
also die Versorgungsliicke, dann
erhoht sich auch die Unterstiitzung
der privaten Pflegeversicherung.

Janitos: ausgezeichnete

Zahnzusatzversicherung
Die Zahnzusatzversi-
cherung JA dental
plus konnte aktuell J
zwei Ratingerfolge -_ v
erreichen. Im £
Fachmagazin ,Fi-
nanztest” erreichte
das Produkt nach Art
der Schadenversiche-
rung mit JA dental plus die Note
1,3 (sehr gut). In einem weiteren
Test des Fachmagazins ,procontra”,
der zusammen mit der Firma Soft-
fair durchgefithrt wurde, erhielt
die Zahnzusatz JA dental plus das
Pradikat Top-Tarif.

Foto links: by-studio/fotolia.com rechts: ag visuell/fotolia.com



Privatpatient, wenn es darauf ankommt!

Gesetzlich versichert und doch Privatpatient.

Bestmogliche arztliche Behandlung im Krankheitsfall mit den Zusatztarifen
der Wiirttembergischen:

Privatpatient beim Arzt mit den ambulanten Kostenerstattungstarifen.
Privatpatient im Krankenhaus mit stationaren Zusatztarifen.
Privatpatient beim Zahnarzt durch Abschluss der Zahnzusatztarife.

Durch das Bausteinprinzip lassen sich die verschiedenen Tarife als Grundschutz- oder
Komfortschutzpaket abschlieRen.

Wahlweise auch als Variante im Einbettzimmer abschlieRbar.

M wiurttembergische



Dread-Disease-Policen
1m Vergleich

Der deutsche Markt der Dread-Disease-Policen ist noch relativ wenig ausgepragt.
Entsprechend wenige Versicherer bieten eine solche Police bislang an. poolworld hat
die Absicherungsmodelle der Anbieter Canada Life, Gothaer und Bayerische Beamten

Versicherungen unter die Lupe genommen.

anada Life bietet ihr fondsge-
Produkt ,Schwere
Krankheiten Vorsorge” schon seit vie-
len Jahren an und gilt in diesem Be-
reich auch heute noch als Marktfiihrer.
Vor wenigen Jahren hat die Gothaer

bundenes

den ebenfalls fondsorientierten Tarif

,Perikon” entwickelt.
Seit dem 1. Januar 2012 bieten die
BBV den konventionell kalkulierten Ta-
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rif ,BBV Premium-Protekt” mit Garan-
tieverzinsung an. Als Uberschusssystem
kann hier Beitragsverrechnung oder
verzinsliche Ansammlung gewdahlt wer-
den. Die BBV verzichten in den ersten
zehn Versicherungsjahren auf die An-
wendung der in Paragraf 163 VVG vorge-
sehenen Pramienanpassungsklausel und
bieten ihren Kunden somit eine grof3e
Kalkulationssicherheit. Die Tarife der

Canada Life und der Gothaer erfordern
naturgemiR eine regelmiRige Uber-
priifung der Fondsverldufe. Dies erfolgt
bei beiden Gesellschaften erstmals nach
fiinf Jahren. Die Canada Life priift die
Wertentwicklung dann im Fiinf-Jahres-
Turnus, wahrend sich die Gothaer nach
der ersten Priifung die Wertentwicklung
jahrlich ansieht. Wird festgestellt, dass
die recht sportlich unterstellten Wert-
entwicklungen der Fonds? nicht erreicht
werden, miissen die Leistungen verrin-
gert oder die Beitrdge angepasst wer-
den. Natiirlich besteht auch die Chance,
dass bessere Renditen der Fonds zu er-
hohten Leistungen fiithren. Die Gothaer
bietet die Auswahl unter 18 Publikums-
fonds an, auch das ,Shiften und Swit-
chen” - also ein Fondswechsel - ist mog-
lich. Die Canada Life beschrankt sich auf
ihren eigenen internen Fonds, welcher
nicht frei handelbar ist. Der Markt bietet
somit fiir jedes Anlegertemperament das
passende Produkt.

Stichwort: Raucher

Alle drei Gesellschaften bieten Raucher-
und Nichtrauchertarife an. Die Cana-
da Life und die Gothaer verzichten auf
eine Meldung bei Anderung des Nicht-

Alle Policen versichern
die bekanntesten und
héiufigsten schweren
Krankheiten.

Foto: una.knipsolina/photocase.com



raucherstatus. Die BBV verlangen die
Anzeige und behalten es sich vor, alle
fiilnf Jahre den Nichtraucherstatus auf
Kosten des Kunden fachdrztlich iber-
priifen zu lassen.

Vertragslaufzeiten und
Beitragsgestaltung

Bei der Gothaer und bei der BBV betrdgt
die Mindestvertragslaufzeit fiinf Jahre,
die Canada Life verlangt eine Vertrags-
dauer von mindestens zwolf Jahren.
Der Abschluss ist bei den BBV bis zum
Endalter von 70 Jahren moglich, wah-
rend die Canada Life und die Gothaer im
Grunde genommen lebenslangen Versi-
cherungsschutz, sprich bis zum Endal-
ter von 100 Jahren, anbieten. Bei der
Canada Life gilt jedoch fiir bestimmte
Krankheiten Versicherungsschutz bis zu
einem geringeren Alter.

Im Hinblick auf die Beitragsgestal-
tung wird bei den BBV bereits der zur-
zeit geltende Nettobeitrag nach Verrech-
nung der Uberschiisse beriicksichtigt.
Die Beitrdge der Canada Life und der Go-
thaer werden erstmals nach fiinf Jahren
iiberpriift und dann erforderlichenfalls
angepasst. Beitragsfrei mitversichert ist
bei der Gothaer und bei der BBV eine To-
desfallleistung in Héhe von 5.000 Euro
und 2.000 Euro bei der Canada Life.

Die Canada Life und die Gothaer bie-
ten optional und gegen Mehrbeitrag
eine Kombination mit anderen Versi-
cherungsleistungen (etwa Risiko-LV,
EU/Pflegeleistungen und so weiter) an.
Bei den BBV ist auch in diesem Tarif das
bereits von der XXL-Rente her bekannte
Vorsorge-ABS” kostenfrei mitversichert.

Krankheitsbilder

Versicherungsschutz gilt in erster Linie
fiir die bekannten und hédufigen schwe-
ren Krankheiten, wie beispielsweise
Krebs, Herzinfarkt oder Schlaganfall.
Die Tiicke liegt auch bei den Leistungs-
merkmalen natiirlich oftmals im Detail:
Die BBV zum Beispiel leisten bei , Alzhei-
mer-Krankheit vor dem 65. Lebensjahr”,
die Canada Life bei ,fortgeschrittener

1Die Versicherungsgesellschaften halten sich hier relativ bedeckt. poolworld geht von kalkulierten GroRenordnungen vor Kosten von teilweise iiber 8 % p. a. aus.

Canada Life Gothaer
Fondsgebundener Tarif

Beitragsanpassung

nach 5 Jahren nach 5 Jahren
Raucher- und Nichtrauchertarif

Mindestvertragslaufzeit:

Fondsgebundener Tarif

Beitragsanpassung

Raucher- und Nichtrauchertarif

Mindestvertragslaufzeit:

BBV
Konventionell kalkulierter Tarif

Beitragsanpassung
nach 10 Jahren

Raucher- und Nichtrauchertarif

Mindestvertragslaufzeit:

12 Jahre 5 Jahre 5 Jahre
Lebenslanger Lebenslanger Versicherungsschutz bis zum
Versicherungsschutz Versicherungsschutz Endalter von 70 Jahren

Leistung im Krankheitsfall
nach 14-tdgiger Karenzzeit

84,86 € (Nichtraucher)

138,24 € (Raucher)

Alzheimer-Krankheit vor dem 65. Le-
bensjahr” und die Gothaer macht hier
keine Einschrankungen. Blindheit wird
von der Canada Life als ,Verlust der Seh-
fahigkeit”, bei der Gothaer als ,Blind-
heit” und bei den BBV als ,Hochgradige
Sehbehinderung” bezeichnet.

Canada Life erbringt die Leistung nach
einer Karenzzeit von 14 Tagen, wahrend
Gothaer und BBV 28 Tage Karenzzeit ver-
langen. Alle drei Gesellschaften sehen
fiir gewisse Krankheiten Wartezeiten
von bis zu drei Jahren vor.

Zielgruppen von Dread Disease

Die Dread-Disease-Versicherung stellt
eine wichtige Erganzung zur Berufs-
unfdhigkeitsversicherung dar und sollte
auf jeden Fall Selbststindigen und
Freiberuflern mit realistischen Versi-
cherungssummen zur Existenzsiche-
rung angeboten werden. maxpool-Ge-
schaftsfithrer Oliver Drewes hat selbst
eine Dread-Disease-Versicherung abge-
schlossen. Auch gut verdienende Privat-
personen sind eine duferst interessante
Zielgruppe fiir dieses Produkt. poolworld
befindet die Tarife aller drei Anbieter fiir
gut. Welcher Tarif sich im Einzelfall als

Leistung im Krankheitsfall
nach 28-tagiger Karenzzeit

81,03 € (Nichtraucher)

123,47 € (Raucher)

Leistung im Krankheitsfall
nach 28-tdgiger Karenzzeit

105,18 € (Nichtraucher)

211,62 € (Raucher)

passend erweist, entscheidet die Men-
talitdt des potenziellen Versicherungs-
nehmers.

Service

maxpool bietet auch fiir diese Versiche-
rungssparte den hauseigenen ,Premi-
um-Service” an. Das LV-Kompetenzteam
fithrt die Kundenberatung fiir den bezie-
hungsweise mit dem Makler durch und
Uibernimmt die Beraterhaftung.

Anmerkung

poolworld ist bewusst, dass auch die
Skandia einen Dread-Disease-Tarif an-
bietet. Vor dem Hintergrund der Neu-
ausrichtung des Unternehmens weg vom
Massenmarkt mit ungewissem Ausgang
hat die Redaktion davon abgesehen, den
Tarif in den Vergleich einzubeziehen.

maxpool GmbH

LV-Team

Telefon: (0 40) 29 99 40-300
Fax: (0 40) 29 99 40-610
E-Mail: lv@maxpool.de
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Einkommensvorsorge
flir jedermann

Auch Kunden, fir die keine Berufsunfahigkeitsversicherung machbar erscheint, missen gegen

den Verlust der eigenen Arbeitskraft abgesichert werden. Eine Mdglichkeit hierfur bietet die

Allianz Lebensversicherung mit der KérperSchutzPolice.

elbst Verbraucherschiitzer zahlen
eine Berufsunfahigkeitsversiche-
rung zu den wichtigsten privaten Versi-
cherungen. Im Grunde sollte sie jeder
haben, der von seiner Arbeitskraft lebt.
Nicht selten scheitert der Abschluss ei-
ner solchen Versicherung jedoch an der
gesundheitlichen oder finanziellen Situ-
ation der Antragssteller. Wen Zipperlein
plagen, bekommt eine Berufsunfihig-
keitsversicherung nur mit Risikoaus-
schliissen und zu einem hoheren Preis.
Anderen potenziellen Kunden wie-
derum fehlen die finanziellen Mittel,
obwohl sie in ihrem Beruf besonders ge-
fahrdet sind. Diese Berufsgruppe gehort
oft nicht gerade zu den Gutverdienern.
Eine selbststdndige BU-Versicherung

30 poolworld

mit 1.000 Euro Monatsrente etwa kos-
tet einen 30-jdhrigen Bauarbeiter mo-
natlich etwa 173 Euro. Das ist viel Geld
fiir jemanden, der durchschnittlich nur
etwa 2.200 Euro brutto verdient und
auch noch anderweitig vorsorgen muss.

Fiir solch ,schwierige” Kunden bedarf
es einer Alternativlosung, die Toleranzen
im Hinblick auf Vorerkrankungen auf-
weist und zugleich kostengiinstig ist.
Eine solche bietet die Allianz Lebensver-
sicherung mit der KorperSchutzPolice
(KSP). Das neue Produkt setzt dort an,
wo eine Berufsunfahigkeitsversicherung
nicht machbar scheint, und ist primar
fiir Menschen gedacht, die hauptsdch-
lich (schwere) korperliche Arbeit leisten
und weniger einen ganz speziellen Beruf

als vielmehr den Broterwerb als solchen
versichert haben mochten.

Korperliche und geistige Fihigkeiten
statt beruflicher Qualifikation

Im Mittelpunkt der Allianz KorperSchutz-
Police steht kein bestimmtes Berufshild.
Stattdessen sind solche Fahigkeiten ver-
sichert, die fiir nahezu jede Art von Er-
werbstdtigkeit unverzichtbar sind. Hier-
zu gehoren der Gebrauch der Hande und

KdrperSchutzPolice versichert
korperliche wie geistige Fahigkeiten,
die fiir nahezu jede Art von
Erwerbstdtigkeit unverzichtbar sind.

Leistungsteil 1: monatliche
Rentenzahlung

Rentenzahlung beginnt, sobald eine
der genannten Grundfahigkeiten
mindestens ein Jahr lang stark
beeintrachtigt ist.

Leistungsteil 2: Einmalzahlung bei
einer schweren Erkrankung

Greift bei Herzinfarkt, Schlaganfall,
Krebs, Querschnittsldhmung,
multipler Sklerose und Koma. Hohe
der Einmalzahlung entspricht einer
jahrlichen KSP-Rente.

maxpool GmbH

LV-Team

Telefon: (0 40) 29 99 40-300
Fax: (0 40) 29 99 40-610
E-Mail: lv@maxpool.de
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Arme, das Gehen, Knien und Biicken sowie die gesundheitliche
Befdhigung zum Autofahren. Zudem sind das Sehen, Sprechen
und Horen, die intellektuelle Geddchtnisleistung und der
Gleichgewichtssinn versichert. Die Zahlung einer monatlichen
Rente aus der Police beginnt, sobald auch nur eine dieser Kor-
perfunktionen mindestens ein Jahr lang stark beeintrachtigt
ist. Dabei ist allein das jeweilige Resultat entscheidend. Ob
eine Erkrankung, ein Unfall oder ein {ibermaRiger VerschleiR
ursdchlich ist, spielt keine Rolle. Der fiir eine Leistung erfor-
derliche Schweregrad einer Beeintrdchtigung liegt allerdings
deutlich hoher als bei einer Berufsunfahigkeitsversicherung.
Das ist auch der Grund, weshalb die Police der Allianz in vielen
Fallen spiirbar preisgiinstiger ist.

Schutz vor schweren Krankheiten

Der zweite Leistungsteil der KorperSchutzPolice besteht in
der Einmalzahlung bei einer schweren Erkrankung. Sechs an
der Zahl lassen die Einmalzahlung fallig werden: Herzinfarkt,
Schlaganfall, Krebs, Querschnittsldhmung, multiple Sklerose
und Koma. Die Hohe der Geldsumme entspricht einer jahr-
lichen KSP-Rente. Ob eine oder mehrere der oben genannten
korperlichen und geistigen Fahigkeiten zusdtzlich gestort
sind oder nicht, spielt keine Rolle. Die Policenrente, welche
die Grundfahigkeiten versichert, und die Einmalzahlung aus
der Komponente ,Schwere Krankheiten” werden je nach Anlass
unabhdngig voneinander fallig. Entsprechend kann es durch-
aus passieren, dass beide Leistungen gleichzeitig fallig werden
oder nur eine allein. Bei einem Herzinfarkt beispielsweise, der
die Kérperfunktionen nicht massiv beeintrdchtigt, wird allein
die einmalige Kapitalzahlung aus der Schwere-Krankheiten-
Komponente erbracht. Eine Querschnittslahmung von der
Hiifte abwdrts 16st dagegen iiblicherweise sowohl die Ren-
ten- als auch die Einmalzahlung aus. Der Grund fiir die Diffe-
renzierung ist einfach erklart: Wahrend die monatliche Rente
die tdglichen Lebenshaltungskosten mitfinanziert, soll die
Einmalzahlung die unmittelbare Not lindern. Das kénnen bei-
spielsweise die Kosten fiir eine Spezialbehandlung, eine Kur
oder eine berufliche Auszeit sein.

Im Rahmen der KorperSchutzPolice ist eine nachtrdgliche
Rentenerhohung in den ersten drei Vertragsjahren ohne Anga-
be von Griinden moglich. Hochstens jedoch, bis der Kunde 40
Jahre alt ist. In Ausnahmen erlaubt die Allianz eine Erh6hung
nur bei bestimmten Anldssen und maximal bis zum 45. Lebens-
jahr. Die Erhdhungen diirfen die Gesamtsumme von 12.000
Euro Jahresrente nicht iiberschreiten.

Eine KorperSchutzPolice kann keine Berufsunfdhigkeits-
versicherung ersetzen. Sie stellt jedoch eine geeignete Alter-
nativldsung fiir Menschen dar, die aufgrund von Vorerkran-
kungen keinen Berufsunfahigkeitsschutz bekommen oder ihn
nicht zahlen kénnen. So erhalten diese Personengruppen die
Chance einer zumindest geringen Absicherung. e
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Von Riester lernen

Nach langer Inkubationszeit hat das Bundeskabinett eine Forderung der privaten Pflegevorsorge

beschlossen. Die Versicherer begriiBen den Schritt einhellig als richtiges Signal. Doch die erhoffte

Initialzindung fur das Geschaft mit Pflegezusatzversicherungen wird das Gesetz kaum liefern.

achdem die schwarz-gelbe Koaliti-

on nach ihrem Wahlsieg 2009 ver-
sprochen hatte, die Biirger zu einer zu-
satzlichen, privaten Pflegevorsorge zu
verpflichten, wurde die Branche nicht
miide, an die Zusage zu erinnern. Nun
endlich stehen die Eckpunkte fest: Jeder
volljahrige Biirger wird ab Anfang 2013
vom Staat einkommensunabhdngig ei-
nen Zuschuss zu einer Pflegezusatzversi-
cherung erhalten. Dessen Hohe: fiinf
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Euro pro Monat. Dafiir muss der Versi-
cherte im Gegenzug mindestens den dop-
pelten Beitrag einzahlen, der ihm - an-
ders als bei Riester - keinen Steuervorteil
einbringt. Entgegen dem Koalitionsver-
sprechen wird die Versicherung freiwillig
sein. Gefordert werden nur Pflegetage-
geldversicherungen, die im Stufe-III-
Pflegefall mindestens 600 Euro monatlich
auszahlen. ,Angesichts der demogra-
fischen Entwicklung ist gerade in der

Pflege ein Einstieg in mehr Kapitalde-
ckung ein zwingendes Erfordernis. Des-
halb begriiRen wir die geforderte Pflege-
zusatzversicherung”, kommentiert
Alexander Brams, Vorstandsmitglied der
NURNBERGER Krankenversicherung, die
Plane. Aus anderen Hdusern klingt es
dhnlich positiv: ,iiberféllige Weichen-
stellung” (HanseMerkur), ,dringend not-
wendige Antwort” (Allianz), ,richtige
Richtung” (HALLESCHE). Die Zustim-

Foto: Maygutyak/fotolia.com



mung beschrankt sich allerdings weitge-
hend auf die Tatsache, dass iiberhaupt
mal etwas passiert ist.

Fiinf Euro, um die Pflegeliicke

zu schlieRen

Insgesamt 100 Millionen Euro sollen im
ersten Jahr fiir die Forderung ausge-
schiittet werden. Keine sonderlich beein-
druckende Zahl, wie auch Branchenver-
treter finden. Immerhin entstehen auch
zusdtzliche Biirokratiekosten. ,0b die
Hohe der Férderung (60 Euro im Jahr)
ausreichend sein wird, die von der Politik
erhoffte breite Akzeptanz in der Bevolke-
rung zu gewinnen, wird sich zeigen”, gibt
sich Susanne Kluge, Pressesprecherin der
Allianz, verhalten. Die Assekuranzen
setzen vor allem auf den pdadagogischen

Effekt: ,Auch wenn die Férderung von
fiinf Euro pro Person und Monat knapp
bemessen ist, wird sie das Interesse der
Biirger an der notwendigen Absicherung
dieses Risikos verstdrken”, glaubt Brams.
Zudem hat die Regierung zugesagt, die
Biirokratie auf das Notwendigste zu be-
grenzen. Doch ob das reicht, um auf nen-
nenswerte Ansparsummen zu kommen,
ist {iberaus fraglich. Von einer ,Nullren-
dite” spricht etwa der SPD-Gesundheits-
experte Karl Lauterbach. Heinz-Gerhard
Wilkens, Leiter der Presse- und (ffent-

~Der Verzicht auf eine Gesund-

heitspriifung fiihrt natiirlich

dazu, dass die Primien etwas

teurer werden miissen.”

lichkeitsarbeit der HanseMerkur, bleibt
denn auch skeptisch: ,In jedem Fall sind
fiinf Euro pro Person und Monat dul3erst
knapp angesetzt.”

Jeder muss versichert werden

Der bescheidene Forderbeitrag gewinnt
noch zusdtzlich dadurch an Brisanz,
dass die Versicherungen in den entspre-
chenden Tarifen keinen Antragsteller
ablehnen diirfen. Gesundheitsfragen
und Risikoabwagungen sind verboten.
Die Konsequenz fiir die Tarifgestaltung
benennt Wiltrud Pekarek, Vorstands-
mitglied der HALLESCHE Krankenversi-
cherung: ,Der Verzicht auf eine Gesund-
heitspriifung fiihrt natiirlich dazu, dass
die Pramien etwas teurer werden miis-
sen.” Da die Versicherer also in die For-
dertarife hohere Risiken einkalkulieren
miissen, stellt sich die Frage, ob gesunde
und junge Menschen nicht besser fahren,
wenn sie auf die Férderung verzichten
und stattdessen einen ,freien”, deutlich
glinstigeren Tarif wahlen. Was wiederum
zur Folge hdtte, dass sich in den For-
dertarifen die Risiken klumpen, womit
jene noch teurer wiirden. Einen ,versi-
cherungsmathematischen Super-GAU”

nennt das der Vorstandsvorsitzende des
Bundes der Versicherten, Axel Kleinlein.
Das Bundesgesundheitsministerium
mochte dazu nicht Stellung nehmen und
verweist pauschal auf die offentlichen
AuRerungen des Ministers.

Unisex derzeit wichtiger

als , Pflege-Riester”

Wie genau die Gesellschaften ihre forder-
fahigen Tarife gestalten wollen, steht ak-
tuell noch nicht fest. Ohnehin halten die
Branchenvertreter derzeit im Vertrieb ein
anderes Thema fiir vorrangig. 2012 kann
das Motto in der Pflege nur: ,Ran an die
Méanner!” heiRen. So zumindest die Mei-
nung einiger Branchenteilnehmer. Denn
durch die Einfiihrung von Unisex-Tarifen
wird der Pflegeversicherungsschutz fiir
Ménner deutlich teurer. Die Preisvorteile
fiir Manner beim Abschluss in diesem
Jahr werden in jedem Fall den kiinfti-
gen Forderbeitrag iibersteigen, weshalb
das Unisex-Argument mehr Gewicht hat.
Doch eine neue Zielgruppe fiir Makler
eroffnet sich mit der Neuregelung: jene
Kunden, deren Antrdge aufgrund von
Vorerkrankungen bisher abgelehnt wur-
den. Auch sie konnen ab 2013 vorsorgen.
Somit bleibt die Pflege ein Top-Thema,
das praktisch jeden Kunden angeht. Und
die mediale Aufmerksamkeit bietet, wie
Wilkens von der HanseMerkur betont, im-
merhin ,einen guten Ankniipfungspunkt
fiir das Kundengesprach”.

Sebastian Brass

Einstieg in breite private Pflegevorsorge

Keine Gesundheitsfragen/
Risikopramien

Bewusstsein fiir Pflegeliicke wird
gestarkt

Eher symbolischer Forderbetrag

Gefahr von Klumpenrisiken in den
Fordertarifen

Fiir Geringverdiener bleibt addquater
Schutz unerschwinglich
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Kunde, Kunde,

du musst wandern ...

Vom guten zum besseren Anbieter? Auf der Strecke bleibt manchmal der echte Vergleich.
Versicherungs-Hopping birgt Risiken, auch far Makler — und was der Ombudsmann der Zunft
auBerdem ins Stammbuch schreibt.

uf rund 17.000 jahrlich hat sich
= % Zahl der Kundenbeschwerden
iiber Versicherungsunternehmen beim
Ombudsmann seit Griindung der Schlich-
tungsstelle vor elf Jahren eingependelt.
Um die 450 gehen im Schnitt auf das
Konto von Vermittlern - seit 2007 durch
Gesetz in das Schlichtungsverfahren
einbezogen. Diese Zahlen, schlicht ne-
beneinandergestellt, liefern allerdings
ein schiefes Bild, das der Versicherungs-
ombudsmann Prof. Dr. Giinter Hirsch
nicht zuletzt auch in Gesprachen mit der
Vermittlerzunft dann des Ofteren gera-
deriicken muss: ,Viele Vermittlerbe-
schwerden schlagen sich in den Unter-
nehmensbeschwerden nieder. Das sollte
nicht untergehen!”
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Die Logik der Statistik folgt hier ,der
Augen-und-Ohr-Rechtsprechung, die
das Handeln gebundener Vermittler dem
Unternehmen zurechnet”. Dariiber hi-
naus fliefen in die Unternehmenssta-
tistik solche Streitigkeiten ein, die sich
letztlich nur durch den Versicherer aus
der Welt schaffen lassen. Beispielsweise,
wenn der Kunde dem Makler zwar Falsch-
beratung anlastet, vorrangig aber den
Vertrag wieder loswerden will.
+MaRgebend ist: Gegen wen richtet
sich die Beschwerde inhaltlich?”, erklart
der oberste Schlichter und vormalige
BGH-Chef. In den selteneren und dann
auch statistisch so ausgewiesenen Féllen
sei das hdufig ein Makler, der sich einen
Schnitzer in der Beratung oder in seinem

Verhalten geleistet hat. Der Kunde will
hier direkt von ihm Schadensersatz oder
eine Entschuldigung oder Unterlassung
etwa aufdringlicher Anrufe.

Zu spat gemerkt

Rund ein Drittel der Unternehmens- und
die Hélfte der Vermittlerbeschwerden
beziehen sich 2011 auf die Lebensversi-
cherung. ,Das ist enorm viel und dieser
Sparte mit ihren komplexen und schwer
verstandlichen Produkten zum Teil im-
manent”, meint Hirsch. Im Fokus wei-
terhin: vor allem Ablaufleistung, Riick-
kaufswert und neuerdings auch wieder
stille Reserven. ,Nicht richtig beraten,
nicht gewusst, erst hinterher festge-
stellt”, so der Tenor der Beschwerden,
oft auch bei Umdeckungen. Die gibt es
Hirsch zufolge in der Lebensversiche-
rung deutlich hdufiger als in anderen
Sparten. Und damit auch deutlich hau-
figer frustrierte Kunden, die im Nachhi-
nein merken: Der Vermittler hat zwar die
Vorteile der neuen Police eingehend ge-
schildert, jedoch nicht die Nachteile wie
neue Abschlusskosten oder eine erneute
Gesundheitspriifung. seine Bitte an Ver-
mittler. ,Noch besser ware es natiirlich,
wenn die Unternehmen von sich aus sol-
che Punkte mit ins Beratungsprotokoll
aufnehmen.”

Dass die Erfolgsquote bei Vermittler-
beschwerden im Vergleich zum Vorjahr
sichtbar zugenommen hat - Hirsch wertet
dies auch als Indiz fiir den Respekt, den
die Branche dem unabhdngigen Ombuds-
mann inzwischen entgegenbringt. a

Foto: aussi97/photocase.com



UNABHANGIGKEIT.

sVersicherer als Gesellschafter neh-
men einem Pool meiner Meinung
nach die Seele und bringen ihn in
eine schlimme Abhéangigkeitsbe-
ziehung. Sowohl maxpool als auch
ich personlich stehen deshalb fiir
absolute Unabhangigkeit. Heute
und in Zukunft.”

Ollver Drewes, Geschaftsfihrer a

UNABHANGIG. INNOVATIV. INHABERGEFUHRT.

maxpool zdhlt mit 5.000 angebundenen Maklern zu den grof3ten

I deutschen unabhangigen Maklerpools. Neben Produkten von tiber

l I I a X p 0 o 100 namhaften Gesellschaften bietet die 1994 gegriindete Service-
gesellschaft fir Finanzdienstleister erstklassige eigene Deckungs-

konzepte im Versicherungsbereich an. maxpool iibernimmt fiir seine
Partner den kompletten Abwicklungsservice im taglichen Geschaft.

maxpool Servicegesellschaft fur Finanzdienstleister mbH
Friedrich-Ebert-Damm 143 | 22047 Hamburg
Telefon: 040 /29 99 40-0 | www.maxpool.de | info@maxpool.de




Mit natiirlichen Zutaten
zu mehr Power

Abgespanntheit und Erschopfung lassen sich oft auf einen Mangel am Hormon Serotonin

zurlckfhren. Ein neuartiger Drink aus naturlichen Zutaten soll das Defizit ausgleichen und

dabei helfen, das Tief zu Uberwinden.

"‘ iele zdhlen Hektik und Stress zu
\ ihren steten Alltagsbegleitern.
Ob Arbeit, Familie oder Freizeit — im Be-
streben, alle Lebensbereiche in Ein-
klang zu bringen, verlangen wir oft viel
zu viel von uns. Die unangenehme Kon-
sequenz: Statt energiegeladen durch
den Alltag zu gehen, machen sich Un-
ausgeglichenheit und Erschopfung
breit. Auch deshalb, weil gerade in hek-
tischen Phasen eine gesunde Erndh-
rung oft zu kurz kommt. In der Hoff-
nung auf einen schnellen Energieschub
wird Kaffee oder gar Zigaretten eher der
Vortritt gewahrt.
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Dabei ist eine gesunde Lebensweise ge-
rade in Zeiten hoher Beanspruchung
enorm wichtig. Denn Antriebslosigkeit
und Erschopfung kénnen die Folge eines
zu niedrigen Serotoninspiegels sein. Das
korpereigene Hormon wirkt sich positiv
auf unser psychisches und physisches
Wohlbefinden aus. Sinkt der Serotonin-
gehalt im K6rper, macht sich schnell Un-
ausgeglichenheit breit.

Mit feelgliick® Serotonizer®

Energie tanken

Der neue Drink feelgliick® Serotonizer®
soll auf rein natiirliche Weise dabei hel-

fen, den Alltagsstress besser zu bewdl-
tigen. Die Kombination aus hochwer-
tigen Fruchtsdften, ndhrstoffreichen
Knollen, Hiilsenfriichten und Getreide
kann sich positiv auf die Produktion
des korpereigenen ,Gliickshormons”
Serotonin auswirken.

Taglich auf niichternen Magen ge-
trunken, soll der Drink dank seiner
Vitamine und Nahrstoffe verlorene
Energien zuriickbringen und stim-
mungsaufhellend wirken. Das Erfolgs-
rezept der seit Juni erhaltlichen Ge-
tranke-Innovation: Sie ist extrareich
an rein pflanzlichem L-Tryptophan,

Foto: George Mayer/fotolia.com



einer natiirlichen Aminosiure, die der
Korper braucht, um Serotonin her-
zustellen. Die Darreichungsform als
fruchtig-frischer Saft sowie die ent-
haltenen B-Vitamine konnen zusatz-
lich dazu beitragen, die Produktion des
Gute-Laune-Hormons anzukurbeln.

Im Drink stecken rein

natiirliche Zutaten

Ins Leben gerufen wurde der Seroto-
nizer® von den Hamburgerinnen Vera
Kaesemann und Sybille Pegel. Die
Homo6opathin und die Expertin fiir
Stoffwechselfunktionen wollten dem
Alltagsphdnomen Stress mit rein na-
tiirlichen Mitteln entgegenwirken. Die
Idee eines stimulierenden Serotonizers
mit L-Trypthophan-haltigen Zutaten,
der sich wohltuend auf Korper wie
Seele auswirkt und dabei leicht in der
Handhabung ist, wurde kurz nach dem
Kennenlernen der beiden Hamburge-
rinnen geboren. ,Nach intensiven Re-
cherchen und vielen Gesprachen mit
Marketingexperten waren wir uns zu
100 Prozent sicher, dass wir das Projekt
durchziehen wollen”, erkldrt Pegel. Der
Startschuss fiir einen fast zweijahrigen
Entwicklungsprozess, dem zundchst un-
zdhlige Experimente mit unterschied-
lichen Zutaten in der heimischen Kii-
che sowie diverse Selbstversuche und
Tests innerhalb des Freundeskreises

folgten. ,Die besondere Herausfor-
derung bestand darin, eine optimale
Zusammensetzung des Getranks auf
Basis naturbelassener Pflanzen mit
Hochstwerten an L-Tryptophan zu
wahlen, die den Anspruch an einen
Serotonizer® erfiillen”, sagt Pegel.
LAuch dank der Unterstiitzung eines
befreundeten Lebensmittelchemikers

Der Drink soll verlorene
Energien zuriickbringen
und stimmungsauf-
hellend wirken.

gelang es uns letztlich doch, eine aus-
gefeilte Mischung aus verschiedenen
Fruchtsaftsorten, Topinambur-Knolle,
der Hiilsenfrucht SiiR-Lupine sowie des
Ur-Getreides Teff zu kreieren, die den
Korper nicht nur mit einem Optimum
an wichtigen Nahrstoffen versorgt,
sondern auch richtig gut schmeckt”,
fasst Kaesemann das Ergebnis zusam-
men. Der Kombinations-Trunk soll dem
gehetzten und immer am korperlichen
und seelischen Limit operierenden
Leistungstrdger dabei helfen, das zu-
riickzubekommen, was er braucht:
unbandige Lebensfreude und Energie.
Im August 2011 griindeten Kaesemann

und Pegel ihr gemeinsames Unterneh-
men. Mit ins Boot holten sie nach und
nach Rohstoffzulieferer, die den hohen
Anspriichen geniigen, ein Abfiillun-
ternehmen sowie Kreative, die aus
dem Getrank eine authentische Marke
machen, die sich verkaufen ldsst. Seit
1. Juni dieses Jahres kann der Drink
iiber den Online-Shop www.feelgliick.
de bezogen werden. Das Sortiment
besteht aus den Geschmacksrichtun-
gen Mango-Orange, Traube-Maracuja
und Johannisbeere-Banane - fiir jeden
Geschmack diirfte also etwas dabei
sein. Die Drinks sind in einem Acht-
Flaschen-Gebinde zu je 110 Millilitern
erhdltlich. Der Preis pro Gebinde be-
tragt 19,80 Euro. Um erste Resultate zu
spliren, empfehlen die Erfinderinnen
einen mindestens zweiwdchigen Ver-
zehr des Getranks, am besten morgens
auf niichternen Magen.

Auch am Offline-Verkauf arbeitet
das Duo mit Hochdruck. Der erste
Vertriebspartner hat sich bereits ge-
funden: die Kaffeerdsterei Caligo Cof-
fee aus Hamburg. Zu einem noch nicht
festgelegten Termin wird feelgliick in
allen Coffee Bars von Caligo Coffee in
und um Hamburg zu kaufen sein. Ge-
maf Planung soll der Drink auf lange
Sicht auch iiberregional angeboten
werden.

Wer sich iiber den Drink informieren
mochte, hat nicht nur auf der Home-
page die Moglichkeit dazu. Auch ein
Blog sowie eine Fanpage auf Facebook
dienen seit Kurzem als Informations-
quellen. Erfahrungsberichte vermit-
teln dem Leser einen Eindruck, ob und
inwieweit der Drink die angekiindigte
Wirkung entfaltet. Auch poolworld
hat einen zweiwdchigen Testlauf ge-
fahren und befindet: Ausprobieren
lohnt sich! a

Der stimulierende Serotonizer
ist in drei Geschmacksrichtungen
erhiltlich.
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Mit Carglass lukratives
Zusatzgeschaft generieren

Der Autoglasspezialist bietet Versicherungsmaklern durch eine Kooperation die Mdéglichkeit,
ihren Umsatz zu steigern. Dabei profitieren Makler von erstklassigen Services.

-

’i eit der maxpool-Sach-Tour ist viel
» passiert. Carglass blickt auf eine
erfolgreiche Veranstaltungsreihe zuriick.
Viele interessante Gesprachsinhalte mit
wertvollen Informationen konnte das
Unternehmen zwischenzeitlich in die
Funktionalitdt seiner neuen Partner-
Kommunikationsplattform einflieRen
lassen.

Aber nicht nur das Extranet erfuhr
in diesem Jahr einen Relaunch - auch

38 poolworld August 2012

zdhlt Carsten Moller seit Anfang Marz
zur neuen Fiihrungsriege des Autoglas-
spezialisten.

Der erfahrende Branchenprofi, der vie-
len noch als ehemaliger Geschaftsfiihrer
von maxpool bekannt ist, leitet in seiner
neuen Position den lokalen Vertrieb mit
Schwerpunkt Makler und Versicherungen
sowie das Team rund um den Kundenzu-
friedenheits-Service. Diefreien Vermittler
und Versicherer spielen als Kooperations-

partner eine wichtige Rolle im Geschafts-
modell des Fahrzeugglasspezialisten. Mit
Carsten Moller und seinem Team wird
der Dienstleister diese Zusammenarbeit
strategisch ausbauen und intensivieren.
Alle Versicherungsvermittler, die sich
nun fragen, inwieweit ihnen Carglass als
Spezialist fiir Fahrzeugverglasungen bei
der Steigerung ihres Umsatzes behilflich
sein kann, sollten sich den 10. Septem-
ber 2012 im Terminkalender vormerken.

Foto: Carglass



Dann ndmlich geht die neue, innovative
Partner-Kommunikationsplattform  on
air. Sie bietet Maklern die Maoglichkeit,
sich keinen Tag langer alle Vorteile und
Mehrwerte des neuen Systems entgehen
zu lassen. Fiir Versicherungsmakler birgt
die Vermittlung von Kunden zu Carglass
entscheidende Vorteile: Indem der Auto-
glasspezialist als Dienstleister im Namen
des Maklers sowohl die Kommunikation
als auch die weiteren Schritte fiir die-
sen ibernimmt, kann der Makler sich
auf sein Kerngeschift konzentrieren.
Einfache Registrierungsmdglichkeiten
und eine iibersichtliche Meniifiihrung

Live-Demonstrationen,
personliche Beratungs-
gesprdiche und offene
Kommunikationsbereiche
runden das Messekonzept ab.

machen die Vermittlung von Fahrzeug-
glasschaden zu Carglass fiir den Vermitt-
ler noch lukrativer.

Tagesaktuelles Monitoring, Bestands-
kundenpflege und Moglichkeiten im
Bereich Cross-Selling sind nur einige
Vorteile, die Sie als Partner exklusiv
nutzen sollten.

Die durch Carglass erbrachte Dienst-
leistung im Namen des Maklers tragt zu
einer hoheren Kundenzufriedenheit bei
und mindert gleichzeitig das Risiko des
Bestandsverlusts. Dabei ist fiir Carglass
nach erfolgter Windschutzscheibenrepa-
ratur oder einem Scheibenaustausch der
Auftrag noch nicht beendet. Gern hilt
das Unternehmen den Makler iiber die Er-
gebnisse aktueller Befragungen zur Kun-
denzufriedenheit auf dem Laufenden.
Mithilfe der firmeneigenen Kommunika-
tionsplattform ist der Autoglasspezialist
sieben Tage die Woche erreichbar und
offen fiir alle Fragen und Wiinsche rund
um das Thema Autoglas.

Vom 24. bis 25. Oktober 2012 kann
das neue System live auf der DKM
in Dortmund bewundert werden. Schon

fast traditionell prasentiert Carglass auf
der Fachmesse fiir Finanz- und Versi-
cherungswirtschaft dem Messepublikum
alle Vorteile der neuen Kommunikations-
plattform und zeigt Moglichkeiten einer
partnerschaftlichen Zusammenarbeit mit
dem Makler auf. Im Mittelpunkt des Mes-
sestands wird das Extranet auf groRen
Screens zu sehen sein. Live-Demonstra-

Optimierung

tionen, personliche Beratungsgesprache,
Online- Registrierungsmoglichkeiten
sowie offene Kommunikationsbereiche
runden das Messekonzept ab.

Interessierte Vermittler konnen sich
jedoch bereits jetzt schon unter www.
belron.de/freievermittler registrieren
und somit sofort von den Vorteilen
profitieren.

Eine Partnerschaft mit Carglass ist gleichbedeutend mit der Prozessgenauigkeit

und Perfektion Schweizer Uhrwerke.

Bei dem Autoglasspezialisten greift jedes Rad passend ins ndchste — von A wie
Auftragsvermittlung bis Z fiir zufriedene Kunden.
Werden Sie ein Teil des Uhrwerks und genief3en Sie die Vorteile und Mehrwerte!

Carglass hat die Anforderungen des Maklers immer im Fokus. Das Vertriebsteam
erkennt alle moglichen Synergieeffekte und berét gerne auf Basis einer effizienten

und zukunftsorientierten Zusammenarbeit.

Nutzen Sie die Gelegenheit und profitieren Sie von unseren transparenten und

zuverldssigen Datenprozessen.

Zeitmanagement

Makler konnen online ihre Glasschaden vermitteln und so kostbare Zeit sparen.
Nach der erfolgreichen Ubermittlung der notwendigen Kundendaten kontaktiert
Carglass im Namen des Maklers den jeweiligen Kunden und stimmt alle relevanten

Details mitihm ab.

Service

Qualifizierte Carglass-Kollegen iibernehmen den Telefonkontakt fiir den Makler und
sorgen so fiir einen reibungslosen Schadensprozess mit dessen Kunden.

Ob in einem der 250 Service Center bundesweit oder mit dem mobilen Autoglas
Service - der Kunde entscheidet, wo der Fahrzeugglasschaden behoben werden soll.
Schnelle Hilfe vor Ort - vielleicht auch an Ihrem Biirostandort?

Kundenzufriedenheit

Die durch Carglass erbrachte Leistung im Namen des Maklers tragt zu einer hoheren
Kundenzufriedenheit bei und mindert gleichzeitig das Risiko des Bestandsverlusts.
Am Ende der Vermittlung stellt Carglass dem Makler die relevanten Informationen zur
Verfiigung, so dass dieser mit seinem Kunden wieder zeitnah in Kontakt treten kann.

Mehrwert

Fiir Versicherungsmakler bedeutet die Vermittlung dieser Kundenservices
entscheidende Vorteile: Indem Carglass als Dienstleiter in seinem Namen die
Kommunikation und die weiteren Schritte fiir ihn Gbernimmt, kann er sich auf sein
Kerngeschaft konzentrieren.

Salvatore Ricotta
E-Mail: freievermittler@carglass.de
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Assetklasse Projektentwicklung

Steigende Preise auf dem deutschen Immobilienmarkt, Kapitalmarktzinsen gen null,

eine Inflationsrate von Uber 2 Prozent und volatile Aktienmarkte riicken Immobilieninvestitionen

in den Fokus privater Anleger.

as Sparverhalten wurde bislang

von vermeintlich sicheren festver-
zinslichen Anlagen dominiert, nun ist
das Bewusstsein fiir eine neue Assetklas-
se gescharft, die sich durch Unabhdngig-
keit vom Zinsniveau am Kapitalmarkt so-
wie von Schwankungen an den Aktien-
markten auszeichnet und dem Verlangen
nach Sicherheit entspricht.

Neu ist die Immobilieninvestition je-
doch nicht. Die direkte Beteiligung an
der Entwicklung von Immobilien war und
ist filr institutionelle Investoren immer
reizvoll und verspricht eine sehr hohe
Rendite. Die Entwicklung von Immo-
bilienprojekten verspricht allerdings
nicht nur eine attraktive Rendite, sondern
ist vor allem auch zeit- und kosteninten-
siv und erfordert fachliches Know-how
sowie nicht zuletzt den Zugang zum Markt
und geeigneten Partnern, die fiir Pla-
nung, Umsetzung und Controlling verant-
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wortlich zeichnen. Auch der Verkauf eines
Projekts oder die Nutzung als Bestands-
immobilie muss sichergestellt sein und
bedarf entsprechender Ressourcen.

Mit dem ProReal Deutschland Fonds ist
eine Kapitalanlage konzipiert worden,
die direkt in die Entwicklung und den
Bau von Wohnimmobilien in deutschen
Metropolregionen, schwerpunktmaRig
in den Boom-Metropolen Hamburg und
Miinchen, investiert und an der sich pri-
vate Anleger mit einer selbst gewdhlten
Investitionshohe beteiligen konnen. Die
gebilindelten Anlegergelder kdonnen so
zielgerichtet filr Investitionen verwen-
det werden. Der Anlagehorizont liegt bei
nur sieben Jahren.

Die Immobilienprojekte werden al-
lerdings nicht vom Fonds selber ini-
tiiert. Uber die Ausrichtung, sich als
Ko-Investor an bereits bestehenden
Immobilienprojekten institutioneller

Projektentwickler zu beteiligen, werden
unterschiedliche Ziele verfolgt, die ganz
allgemein potenzielle Risiken fiir die
Anleger grundlegend ausschlieRen oder
verringern sollen. So besteht nur als Ko-
Investor die Mdglichkeit unterschied-
licher Beteiligungshohen der jeweiligen
Immobilienprojekte. Der initiierende
Projektentwickler muss dann immer
mit Eigenkapital investiert bleiben und
eventuelle Risiken mittragen. Der Pro-
Real Deutschland Fonds soll sich nie zu
mehr als 60 Prozent an einem Projekt be-
teiligen.

Der ProReal Deutschland Fonds wird
sdmtliche Immobilienprojekte konse-
quent verduRern. Eine Vermietung als
Bestandsobjekt wird generell ausge-
schlossen. Mit der Vermarktung wird
immer bereits wahrend der Bauphase
begonnen. Samtliche Ertrdge einer Pro-
jektverdulRerung werden immer zu 50
Prozent an die Anleger zur Ausschiittung
gebracht. Die verbleibenden Projekter-
l6se werden wahrend der Fondslaufzeit
konsequent in weitere Immobilienpro-
jekte reinvestiert.

Der ProReal Deutschland Fonds stellt
mit seinem Beteiligungsangebot erst-
mals den privaten Anleger mit dem in-
stitutionellen Investor gleich und bietet
den direkten Zugang zur Assetklasse Pro-
jektentwicklung in einer Form, die kein
zweites Mal im Beteiligungsmarkt vorzu-
finden ist.

maxpool-LV-Team

Telefon: (0 40) 29 99 40-300
Fax: (0 40) 29 99 40-610
E-Mail: lv@maxpool.de

Foto: XtravaganT/fotolia.com



- Anzeigen-
Qualitatspriifung

»Das Produkt dieses Anzeigenkunden ist derzeit noch in
Qualitatspriifung, weil wir nur noch von der maxpool-Fachabteilung
bewertete und gepriifte Produkte zulassen ...”

Ihre poolworld-Redaktion

Mehr erfahren Sie unter www.poolwold.info oder rufen Sie uns an: (0 40) 29 99 40-430

poolworld



Die neue Welt der PKV

Die Neuordnung der Courtage und auch die verlangerte Stornohaftzeit sind seit dem

1. April 2012 in Kraft. Betroffen ist davon die substitutive Krankenversicherung.

“ nfangs waren alle noch etwas
= " zogerlich. Aber ist es nicht im-
mer so, wenn etwas Neues kommt? Sind
wir dann nicht alle ein wenig vorsich-
tiger? Mittlerweile gew6hnen wir uns
an die langeren Haftzeiten, einige Ver-
mittler wahlen aus Vorsicht die ratier-
liche Auszahlung. Auch die neuen
Courtagesdtze werden voll akzeptiert.
So konnen wir uns nun alle wieder auf
das Wesentliche konzentrieren: die Be-
ratung unserer Kundschaft! Es wartet
auf uns noch ein grofRes Potenzial an
mannlichen Kunden. Steht doch die
ndchste groRe Veranderung der PKVins
Haus. Unisex heilRt es dann in der zwei-
ten Jahreshalfte verstarkt. Wie werden
sich die Beitrdge der mannlichen Kun-
den entwickeln und werden Frauen
giinstiger? Hier kommt es auf den Ge-
schlechter-Mix der einzelnen Gesell-
schaften an. Eine definitive Auskunft
der Versicherer wird es aber nach un-
serer Einschdtzung frithestens im
Herbst 2012 geben. Wir bleiben fiir Sie
am Ball und informieren Sie rechtzei-
tig! Bis dahin verfolgen wir, mit einem
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»Gehen Sie mit dem maxpool-KV-Team auf
Nummer sicher. Wir haben den Uberblick
liber die Gesetzesiinderungen und halten

Sie auf dem Laufenden

Alexander Schafer
Leiter KV-Management

Schmunzeln auf den Lippen, die Panik-
mache um das Fortbestehen der PKV in
unserem dualen Gesundheitssystem.
Wird die PKV nun fortbestehen oder
gibt es doch eine Biirgerversicherung?
Wir kdnnen es Thnen nicht zu 100 Pro-
zent sagen. Wenn man sich aber mal
anschaut, welche Hiirden ein Gesetzge-
bungsverfahren in Deutschland durch-
laufen muss, dann haben wir noch aus-
reichend Zeit, die Kunden von dem
eindeutig besseren und sichereren Sys-
tem zu iiberzeugen. Fast zehn Millio-
nen PKV-Versicherte geben im Herbst
2013 ihre Stimme ab... AuRerdem wer-
den sich die Politiker doch nicht selbst
den Ast abschneiden, auf dem sie sit-
zen. Sollte es dann doch anders kom-
men, ist eins sicher: Die Biirgerversi-
cherung wird auch nur ein Minimalschutz
sein, der durch Zusatzversicherungen
ergdnzt werden sollte, damit sich die
Kunden nicht mit Eigenleistungen oder
»0tto-Normal-Medizin” zufriedenge-
ben miissen. Somit besteht dann auch
hier ein sehr grofRes Beratungspotenzi-
al. Was fiir Anderungen auch kommen

,II

werden, das maxpool-KV-Team bleibt
fiir Sie am Ball. Durch den Newsletter
erhalten Sie in regelmdRigen Abstdn-
den immer die neuesten Informatio-
nen. Zusdtzlich konnen Sie sich telefo-
nisch an das KV-Team wenden. Wir
helfen Ihnen gerne weiter! a

Auf den Punkt gebracht

Akzeptanz der neuen Courtagesatze

Unisex im Fokus der zweiten
Jahreshalfte

GroRes Potenzial an médnnlichen
Kunden

Gleich ob Biirgerversicherung
oder PKV-Fortbestand: hoher
Beratungsbedarf

| Kontakt

maxpool-Mitgliederbereich:
www.maxpool.de

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



TRADITION.

»Seit 1994 verkniipfen wir altbewdhrte
Tugenden mit innovativen Konzepten.
Was die Zukunft auch bringt, maxpool
bleibt Ihr zuverlassiger Partner.”

MiBller, Prokurstin und Lefterin Rechnungswesen

UNABHANGIG. INNOVATIV. INHABERGEFUHRT.

I maxpool zdhlt mit 5.000 angebundenen Maklern zu den gréBten

I deutschen unabhangigen Maklerpools. Neben Produkten von Gber

l I I a X p o o 100 namhaften Gesellschaften bietet die 1994 gegriindete Service-
gesellschaft flir Finanzdienstleister erstklassige eigene Deckungs-

konzepte im Versicherungsbereich an. maxpool Gibernimmt fir seine
Partner den kompletten Abwicklungsservice im taglichen Geschaft.

maxpool Servicegesellschaft fir Finanzdienstleister mbH
Friedrich-Ebert-Damm 143 | 22047 Hamburg

Telefon: 040 /29 99 40-0 | www.maxpool.de | info@maxpool.de




Wirksame Absicherung

Lagern Sie das finanzielle Risiko Ihrer Kunden infolge von Herzinfarkt, Schlaganfall, Krebs und
Uber 40 weiteren Krankheitsbildern aus! Die Dread-Disease- oder Schwere-Krankheiten-Police
fuhrt im Vertrieb immer noch ein Schattendasein — aus unserer Sicht zu Unrecht.

~ES ist zu beachten, dass die Dread-Disease-Police
als Ausschnittsdeckung die Berufsunfdhigkeits-
versicherung niemals ersetzen, aber dafiir

umso sinnvoller ergiinzen kann.”

Stefan Klahn,
Maklerbetreuer Region Nord

ie ideale Zielgruppe fiir eine
| ' Dread-Disease-Police sind Frei-
berufler und Selbststdndige, von deren
Wirken das Wohlergehen einer ganzen
Firma abhéangt.

Genau hier beginnt der Bedarf dieser
Zielgruppe: Dank des medizinischen
Fortschritts wird man heute auch Men-
schen, die an Krebs erkranken oder
einen Herzinfarkt oder Schlaganfall
erleiden, mit grofler Wahrscheinlich-
keit retten konnen. Doch wer tragt die
finanziellen Folgen fiir ihre Familie und
ihre Firma, wenn sie durch eine schwere
Erkrankung fiir langere Zeit ausfallen?

Bedarf bei mittelstindischen
Unternehmen

Oftmals ist es in mittelstdndischen
Firmen so, dass der Inhaber selbst der
kreative Kopf und zugleich der beste
Akquisiteur neuer Auftrage ist. Fallt so
eine Person {iber einen langeren Zeit-
raum aus und kann dann nicht addquat
vertreten werden, bedeutet das nicht
selten einen dramatischen Riickgang
an Auftrdgen. Mit einer Absicherung
gegen schwere Krankheiten konnen fi-
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nanzielle Liicken im Krankheitsfall ab-
gemildert oder ganz geschlossen wer-
den; beispielsweise kann das Geld fiir
eine qualifizierte Vertretung und/oder
fiir bessere Behandlungsmethoden ver-
wendet werden.

Bedarf besteht auch bei Unterneh-
men, die auf Schliisselkrdafte mit be-
stimmten Fahigkeiten nicht verzichten
konnen, so dass deren langerfristiger
Ausfall nur schwer zu verkraften wdre.
Hier ergibt die Absicherung iiber eine
Dread-Disease-Police Sinn, zumal samt-
liche Pramien auch als Betriebsaus-
gaben steuerlich absetzbar sind. Es
ist aber immer zu beachten, dass die
Dread-Disease-Police als Ausschnitts-
deckung die Berufsunfahigkeitsversi-
cherung niemals ersetzen, aber dafiir
umso sinnvoller erganzen kann.

Auch fiir das Dread-Disease-Thema
gilt: Sie erhalten von maxpool die Ver-
triebsunterstiitzung, die Sie benétigen,
um auf diesem Feld erfolgreich zu sein!
Entscheidend ist, dass Sie bei Ihren
(potenziellen) Kunden Interesse und
Neugier fiir das Thema wecken, probie-
ren Sie es doch mal mit einer Botschaft

wie zum Beispiel ,Schwer erkrankt -
reicht das finanzielle Polster Ihrer Fir-
ma? Haben Sie Ihr finanzielles Risiko
infolge von Herzinfarkt, Schlaganfall,
Krebs und iiber 40 weiteren Krankheits-
bildern schon ausgelagert?” a

Auf den Punkt gebracht

Leistung einer von Ihnen festgelegten
Versicherungssumme bei Diagnose
einer von liber 40 schweren Krank-
heiten; keine Abhédngigkeit von abs-
trakten Berufsunféahigkeitsgraden

Leistung einer von Ihnen festgelegten
Versicherungssumme im krankheitsbe-
dingten Leistungsfall

Keine Risikogruppeneinteilung nach
Beruf

Kontakt

maxpool-LV-Team

Maklerbetreuer Region Nord
Telefon: (0 40) 29 99 40-264

Fax: (0 40) 29 99 40-626

E-Mail: stefan.klahn@maxpool.de
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Ralf Barth, Leiter Sach-Kompétenzteam

UNABHANGIG. INNOVATIV. INHABERGEFUHRT.

I maxpool zdhlt mit 5.000 angebundenen Maklern zu den grof3ten

I deutschen unabhangigen Maklerpools. Neben Produkten von Uber

l I I a X p o o 100 namhaften Gesellschaften bietet die 1994 gegriindete Service-
gesellschaft flir Finanzdienstleister erstklassige eigene Deckungs-

konzepte im Versicherungsbereich an. maxpool Gibernimmt fiir seine
Partner den kompletten Abwicklungsservice im taglichen Geschft.

maxpool Servicegesellschaft fur Finanzdienstleister mbH
Friedrich-Ebert-Damm 143 | 22047 Hamburg
Telefon: 040 /29 99 40-0 | www.maxpool.de | info@maxpool.de




Bestande richtig vor

Insolvenzen schiitzen

Haben Sie sich schon einmal Gedanken dartiber gemacht, ob Ihr Kundenbestand auch

tatsachlich lhnen gehort? Selbstverstandlich, werden Sie jetzt sagen. Aber was passiert mit

lhrem Bestand, wenn der Maklerpool oder Finanzvertrieb, mit dem Sie zusammenarbeiten,

Insolvenz anmeldet?

m Falle einer Insolvenz des Koo-

perationspartners
Frage nach der Inhaberschaft des Kun-
denbestands entscheidende Bedeu-
tung. Denn nach Paragraf 35 InsO ge-
hort das gesamte Vermdgen, das zum
Zeitpunkt der Ex6ffnung des Insolvenz-
verfahrens dem Schuldner gehdrt, zur
Insolvenzmasse. Solange Sie Inhaber
Thres Bestands sind, darf dies nicht pas-
sieren - nicht einmal, wenn der Insol-

erlangt die

venzverwalter diesen trotzdem zur In-
solvenzmasse zahlt. Dann haben Sie
gemdld Paragraf 47 InsO ein Aussonde-
rungsrecht und kénnen vom Insolvenz-
verwalter die Herausgabe Ihres Be-
stands fordern. Um den Verlust Ihres
Bestands oder Diskussionen mit dem
Insolvenzverwalter zu vermeiden, miis-
sen Sie also im Ernstfall geltend machen
konnen, dass der Kundenbestand nicht
dem Maklerpool, sondern Thnen gehort.
Das konnen Sie am besten, wenn Sie mit
dem Vertragspartner vereinbart haben,
dass der Bestand Ihnen gehort.
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Stellen Sie sicher, dass Ihr

Bestand auch Ihnen gehort

Priifen Sie also Ihre Vertriebsverein-
barung mit dem Maklerpool bezie-
hungsweise der Vertriebsorganisation,
mit welcher Sie zusammenarbeiten,
im Hinblick auf den Bestandsschutz.
Viele Vertriebsorganisationen haben
dies nicht oder nur unzureichend ge-
regelt. In manchen Vereinbarungen
findet sich beispielsweise nur die Re-
gelung, dass nach Beendigung der Zu-
sammenarbeit der Bestand wieder auf
den Makler iibertragen werden kann.
Diese Regelung ist nicht ausreichend.
Auf der sicheren Seite sind Sie, wenn
ausdriicklich vereinbart ist, dass Sie
Inhaber des durch Sie vermittelten Be-
stands sind.

Lassen Sie sich den Bestandsschutz
schriftlich zusichern

Sollten Sie also in Ihrer vertraglichen
Grundlage mit Threm Vertriebspartner
keine ausreichende Regelung zum Be-

standsschutz finden, dann lassen Sie
sich eine schriftliche Erklarung des
Maklerpools geben, dass Sie Inhaber
des Bestands sind, oder iiberdenken Sie
grundsadtzlich Ihre Zusammenarbeit.

In der Vermittlungsvereinbarung von
maxpool ist ausdriicklich geregelt,
dass der Versicherungsmakler Inhaber
des Bestands ist und jederzeit seine
Bestdnde iibertragen kann (Ziffer 6.3.
der Vermittlungsvereinbarung). Auch
im Statut von maxpool ist in Ziffer 4
explizit festgehalten, dass maxpool
nur als Erfiillungsgehilfe des Versiche-
rungsmaklers tatig wird (Download
des Statuts unter http://www.maxpool.
de/ueberuns/unternehmen.html), so
dass auch dadurch klargestellt ist, dass
Sie Inhaber des Bestands bleiben und
maxpool nur Ihre Vermittlungstatig-
keit unterstiitzt.

Priifen Sie Ihre Kooperationsvereinba-
rung mit der Vertriebsorganisation im
Hinblick auf den Bestandsschutz.

Achten Sie auf die ausdriickliche
Regelung, dass Sie Inhaber des
Bestands sind.

Fehlt eine Regelung zum Bestands-
schutz, dann lassen Sie sich schriftlich
bestdtigen, dass Sie Inhaber des
Bestands sind.



- Anzeigen-
Qualitatspriifung

»Das Produkt dieses Anzeigenkunden ist derzeit noch in
Qualitatspriifung, weil wir nur noch von der maxpool-Fachabteilung
bewertete und gepriifte Produkte zulassen ...”

Ihre poolworld-Redaktion
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Arglist des Maklers wird

Kunden zugerechnet

Ein Lavieren und Relativieren bei der Beantwortung der Gesundheitsfragen kann

im Falle des Falles ein rechtliches Nachspiel fur den Makler haben.

~Hauptsache, der Antrag wird vom Versicherer
angenommen, der Versicherungsvertrag
kommt zustande und die Provision flief3t.”

Jens Reichow

ie richtige Beantwortung der
|' Gesundheitsfragen ist wichtig.
In der Theorie wissen dies alle Vermitt-
ler. Die Praxis sieht leider manchmal
etwas anders aus. Dann werden die Ge-
sundheitsfragen zum lastigen Pflich-
tenkatalog oder sie drohen den schon
fast sicher geglaubten Abschlusserfolg
noch zu gefdhrden, weil sich doch noch
Erkrankungen des Kunden offenbaren.
In manchen Vermittlerkreisen wird dann
laviert und relativiert. Hauptsache,
der Antrag wird vom Versicherer ange-
nommen, der Versicherungsvertrag
kommt zustande und die Provision
flieRRt.

Solch ein Verhalten kann jedoch ein
rechtliches Nachspiel haben, wie ein
Urteil des OLG Celle vom 2. Dezember
2011 (Aktenzeichen 8 U 237/11) zeigt.
In dem zu entscheidenden Fall hatte
der Makler die Gesundheitsfragen ei-
genmadchtig, also ohne Abstimmung
mit dem Kunden, wissentlich falsch
oder ins Blaue hinein beantwortet.
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Rechtsanwaltskanzlei Michaelis

Es kam, wie es kommen musste: Der
Versicherungsfall trat ein und der Ver-
sicherer bemerkte die Anzeigepflicht-
verletzung, erkldrte die Anfechtung
des Versicherungsvertrags wegen arg-
listiger Tauschung und verweigerte
die Leistung. Es kam daraufhin zum
Rechtsstreit.

Nach standiger Rechtsprechung muss
sich der Versicherungsnehmer das Ver-
halten seines Maklers nach Paragraf
166 Absatz 1 BGB zurechnen lassen
(BGH VersR 2008, 809). Der Makler ist
nicht Dritter im Sinne von Paragraf 123
Absatz 2 Satz 1 BGB, da er bekanntlich
gerade im Auftrag des Versicherungs-
nehmers und nicht im Auftrag des
Versicherers tdtig wird. Dem Makler als
treuhdnderdhnlichem Sachwalter des
Versicherungsnehmers musste dabei im
besonderen MalRe die Bedeutung der
Gesundheitsfragen klar gewesen sein.
Die wissentliche Falschbeantwortung
der Gesundheitsfragen stellte daher
eine arglistige Tduschung des Maklers

da, welche sich der Versicherungsneh-
mer zurechnen lassen musste. Der Ver-
sicherer war daher tatsdchlich von sei-
ner Leistungspflicht befreit.

Maklern sollte bewusst sein, dass
dies auch fiir sie personlich ein recht-
liches Nachspiel haben kann. Denn
wenn der Versicherungsnehmer den
Deckungsprozess gegen den Versiche-
rer verliert, dann ist er in der Folge
nicht selten geneigt, Schadensersatz-
anspriiche gegen den Makler geltend
zu machen. Im Fall des OLG Celle si-
cherlich auch durchaus zu Recht.
Maklern kann daher nur empfohlen
werden, die Gesundheitsfragen vom
Versicherungsnehmer selbst beant-
worten zu lassen und im Zweifel auf
moglichst umfassende Angaben des
Versicherungsnehmers hinzuwirken.
Sollten Angaben nicht mit in den Antrag
aufgenommen werden, so empfiehlt
sich, dies im Beratungsprotokoll fest-
zuhalten und auch die Griinde fiir die
Nichtangabe zu dokumentieren. a
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maxpool interaktiv

maxpool baut
seine Aktivitaten
im Bereich Social
Media aus.

Aktueller, informativer,
weitreichender: Diese
drei Kommunikati-
onsprinzipien schreibt
maxpool sich in Zukunft
verstdrkt auf die Fahne.
Nach der umfassenden
Neustrukturierung des
hauseigenen Newsletters hat maxpool seine Kommuni-
kationsoffensive in den letzten Monaten auch auf das
Social Web ausgedehnt. Interessierte maxpool-Partner
haben nunmehr die Mdglichkeit, sich auf dem unter-
nehmenseigenen Blog www.poolworld.info sowie auf
Facebook iiber Neuigkeiten aus dem Hause maxpool und
iiber aktuelle Branchengeschehnisse zu informieren.
Genau wie im Newsletter zeichnet sich auch die Themen-
auswahlim Social Web durch absolute Unabhdngigkeit
aus. Ob Branchen-News oder Produkttipps: Es werden nur
Neuigkeiten kommuniziert, die aus Sicht von maxpool
besonders wissenswert sind. Dariiber hinaus stellt max-
pool ausschlieRlich Produkte vor, die einer objektiven
Bewertung standhalten. Zudem setzt maxpool verstarkt
auf die Interaktion mit Partnern und Interessenten. ,Mit
unserer Prasenz im Social Web bieten wir beiden Gruppen
noch mehr Moglichkeiten zur Kontaktaufnahme”, sagt
Oliver Drewes. Sowohl auf dem Blog als auch auf Facebook
sind Vermittler herzlich eingeladen, ihre Meinungen zu
Interna oder Branchenneuigkeiten kundzutun.
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JEDER VIERTE WIRD BERUFSUNFAHIG.
WIR LASSEN NIEMAND AUF DEM
RISIKO SITZEN: WWK BioRisk

flr Fach- und Flihrungskrafte.

B Fach- und Fiihrungskrafte BU fiir alle leitenden Biiroberufe mit besonderer Verantwortung
B Grundfahigkeitspaket Plus mit erweitertem Schutz fiir kérperlich fordernde Berufe
B Neue Wechseloption bei Berufseintritt fiir Schiiler und Studenten

Profitieren auch Sie von der starken Gemeinschaft.

WWK VERSICHERUNGEN Servicetelefon: 089/51142000 oder wwk.de WWK
fer oradl (e erdd |EEEERe

Eine starke Gemeinschaft




