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Lieber
maxpool-Partner,

m Sommer 2012 haben wir verkiindet, dass wir die Zusammenar-
l beit mit der S&K Gruppe ablehnen. Wir haben gesagt, dass wir das
Geschdftsmodell nicht verstehen, und die Frage aufgeworfen, mit
welchen Mitteln man sich an Pools wie WIFO oder ASG beteiligt. Unge-
wohnt deutliche Worte fiir unsere Branche, die bei einigen Marktteilneh-
mern rege Zustimmung fanden. Andere wiederum kritisierten maxpool
und auch mich heftig. Nun, heute kann ich sagen: Ich hab “s vorher
gewusst und Ihnen gesagt. Angesichts des entstandenen Schadens kann
ich mich aber keinesfalls dariiber freuen. Sicher haben viele von Thnen
die S&K Gruppe iiberhaupt nicht als Produktgeber wahrgenommen oder
sich auch von deren Rendite-Provisions-Wunder distanziert. Einige sind
aber eben auch hereingefallen und haben nun verargerte Kunden.
Betroffen sind Makler, Bankberater und Vermdgensverwalter.
Wer hat die Aufgabe, den Markt vor betriigerischen Machenschaften zu
warnen? Muss der Makler immer alle Tricks durchschauen? Muss ein Pool sich
mit solchen betriigerischen Banden anlegen und diese moglicherweise noch
deutlicher angreifen? Ist der Kunde letztendlich selber schuld? In gewisser
Weise zu allen Punkten ein JA. Aber viel wichtiger erscheinen mir zwei Dinge:
Der Staat mischt sich gern in alle méglichen Bereiche ein. BandenmaRRigen
Betrug aufzudecken gehdort aber wirklich in seine Zustandigkeit. Insofern
sollte die BaFin ihre Tdtigkeit ausweiten. Genehmigungspflichtige Produkte
werden bereits durchleuchtet, allerdings nur beziiglich der Produktbeschrei-
bung. Plausibilitatspriifungen gibt es nicht und einige Geschaftsmodelle
entgehen der Priifung ganz. Da liegt doch der Fehler. Im Ubrigen ist es auch
Aufgabe der Fachpresse, sich mit der Plausibilitdt von Produkten zu befassen
und stets zu hinterfragen, wie es ,procontra” und ,Wirtschaftswoche” sehr
umfassend auch im Fall der S&K Gruppe getan haben. Viel zu viele haben aber
leider geschwiegen. Mdgen wir aus dem Skandal eine Lehre ziehen.
Titelthema dieser Ausgabe ist ,Der ehrbare Kaufmann”. Interessanterwei-
se stand das Thema schon im Dezember fest und wir sind ehrlich gesagt
selber liberrascht, wie gut wir damit in die heutige Zeit passen.
Viel Vergniigen beim Lesen.

Herzlichst, Ihr Oliver Drewes
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Eigentiimerwechsel bei maxpool: Der seit Anfang 2012 als Ge-
schaftsfithrer eingesetzte Oliver Drewes hat die Anteile der bishe-
rigen Gesellschafter - Familie Moller und Karl Sundmacher - zu 100
Prozent iibernommen und ist damit nun alleiniger Anteilseigner
von maxpool. Auch unter Drewes’ Leitung bleibt der Maklerpool
weiterhin unabhdngig und frei von jeglichen Beteiligungen durch
Produktgeber.

Gute Nachrichten fiir Makler: Das Flyersortiment fiir Endkunden wachst kontinu-
ierlich. Seit Kurzem kénnen auch Wissensflyer zu den Bereichen private Vorsorge,
Rechtsschutz und Risikolebensversicherung bestellt werden. In den Flyern, die
auf Wunsch mit den Kontaktdaten und dem Logo des Maklers versehen werden
konnen, erfahren Endkunden alles iiber das Wesen und den Zweck der einzelnen
Versicherungsprodukte - optimal zur Verkaufsunterstiitzung!

Ab sofort konnen maxpool-Makler ihren Geschdftsalltag noch  Briefpapier und Briefumschldge mit Logo und Kontaktdaten
professioneller gestalten. Denn maxpool bietet jetzt als abso-  erstellen. Alle Preise sind ebenfalls im Mitgliederbereich der
lutes Novum die Erstellung individueller Geschaftsausstattung ~ maxpool-Homepage einsehbar. Fragen zum Angebot nimmt
an. Im Mitgliederbereich der maxpool-Homepage unter dem  Nina Kehrle telefonisch (0 40 / 29 99 40-436) oder per E-Mail
Meniipunkt Vertriebsunterstiitzung lassen sich Visitenkarten,  (nina.kehrle@maxpool.de) entgegen.

maxpool kooperiert mit Pantaenius, einem der renommiertesten Bootsversicherer
Deutschlands. Zum Angebot des Hamburger Spezialisten gehdren unter anderem die
Absicherung von Segel-, Motor- und Superjachten sowie eine Haftpflichtversicherung
fiir Skipper. Dabei spielt es keine Rolle, ob die Fahrgebiete des Kunden etwa in den USA
oder in Kanada liegen. Besonderes Highlight: Der Wert des Bootes wird bei Beantra-
gung festgelegt und nicht iiber die Jahre gemindert. Entsprechend erfolgt im Scha-
densfall keine Zeitwertbetrachtung. Fiir Fragen steht Patricia Puhl telefonisch (0 40 /
29 99 40-151) oder per E-Mail (patricia.puhl@maxpool.de) gern zur Verfiigung.

Mathias Troger gehort seit Januar dem bAV-Team im Aufiendienst an. In dieser Funk-
tion nimmt er hauptsdchlich Firmenberatungen vor und unterstiitzt die Makler rund
um das Thema betriebliche Altersvorsorge — gerne auch in Kundenterminen. Zudem
bilden die Neueinrichtung und Optimierung von Versorgungssystemen sowie die
wirtschaftliche Priifung von Pensionszusagen einen Schwerpunkt seiner Arbeit.
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Die maxgroup AG wird neue Holding
von maxpool. Die Aktiengesellschaft
lost die bisherige Dachgesellschaft
VKS Versicherungsmakler GmbH nach
Verschmelzung ab. In der maxgroup AG
sollen kiinftig alle Faden aus der max-
pool GmbH, der HAMBURGER PHONIX
AG und den angeschlossenen Unter-
nehmen zusammenlaufen. Als Auf-
sichtsratsvorsitzenden konnte Allein-
eigner Oliver Drewes den renommierten
Fachanwalt fiir Versicherungsrecht Ste-
phan Michaelis gewinnen.

Seit 1. Januar verstarkt Jiirgen Heller
das maxpool-Vertriebsteam als Mak-
lerbetreuer. Der Versicherungsfachwirt
steht fortan allen in Bayern ansdssigen
maxpool-Partnern als personlicher An-
sprechpartner zur Verfiigung. Heller
verfiigt {iber langjdhrige Vertriebspra-
xis in der Agenturfithrung und Makler-
betreuung. Seine berufliche Laufbahn
fithrte ihn iiber verschiedene Vertriebs-
und Fithrungspositionen bei nam-
haften Versicherern zuletzt zur WWK,
wo er als Bezirksdirektor tatig war. Der
Niederbayer Heller lebt mit seiner Frau
und seinen drei Kindern in Dingolfing
bei Landshut.

maxpool optimiert seinen Service im
Bereich Finanzierung und hat hierzu in
einem ersten Schritt die Kontaktdaten
der Abteilung vereinheitlicht. Fiir Fra-
gen und Angebote steht Thnen das
Team per Telefon (0 40 / 29 99 40-840),
per Fax (0 40 / 29 99 40-606) und per
E-Mail (finanzierung@maxpool.de) zur
Verfiigung.

Interview

poolworld: Sie sind von den Maklerbe-
treuern am langsten bei maxpool. Was
macht Thnen an Ihrer Arbeit besonders
viel SpalR?

Stefan Klahn: Die Zusammenstellung
unseres Maklerbetreuerteams ist
fantastisch, wir vier Kollegen ergdanzen
und unterstiitzen uns hervorragend
und die Chemie stimmt. Das ist fiir
mich sehr wichtig, um Spaf an der
Arbeit zu haben. An meinem Job reizt
mich besonders, dass ich jeden Tag
aufs Neue mit den verschiedensten
Charakteren zu tun habe. Es ist eine
schone und spannende Aufgabe,
unseren Vertriebspartnern mit Rat und
Tat zur Seite zu stehen. Und wir sind
vollig unabhdngig von Produktgebern,
das ist ein nicht zu unterschéatzender
Wettbewerbsvorteil!

poolworld: Wie diirfen wir uns Thren
Tagesablauf vorstellen?

Klahn: An einem typischen Auf3en-
diensttag habe ich in der Regel vier
Termine bei Vertriebspartnern. Die
Vorbereitung auf die Gesprache findet
meist schon am Vortag statt. Ich
befasse mich im Vorfeld stets mit der
maxpool-Historie des Partners und
verschaffe mir morgens erst einmal
einen Uberblick iiber das aktuelle Welt-
geschehen sowie {iber die neuesten
Meldungen aus der Versicherungs-
branche, um tagesaktuell informiert
zu sein. In den Gesprachen selbst ver-
suche ich dann, moglichst viel {iber die
Arbeitsweise meines Gesprachspartners

zu erfahren, um ihm unsere Dienstleis-
tungen und Produkte moglichst pass-
genau vorstellen zu konnen. Dabei hilft
es, wenn unsere Partner Wiinsche und
Ideen an mich herantragen, die helfen,
maxpool noch besser zu machen. Als
regionaler Ansprechpartner unterstiit-
ze ich unsere Vertriebspartner dabei,
sich im Kompetenzbaukasten von max-
pool zurechtzufinden und unsere Ser-
vices optimal zu nutzen. Ob ein Makler
auf der Suche nach leistungsstarken
Deckungskonzepten fiir den privaten
Bereich ist, Unterstiitzung bei der Ver-
sicherung eines Gewerbebetriebs oder
der Erstellung einer Versorgungsord-
nung fiir eine betriebliche Altersvor-
sorge benotigt - ich stehe ihm mit Rat
und Tat zur Seite. Wir staffeln unsere
Vertriebsunterstiitzung je nach Bedarf
des Maklers und helfen ihm im Bedarfs-
fall auch bei seinem Kunden vor Ort.
Generell habe ich in diesen Gesprachen
auch immer einen Verkaufsansatz fiir
unsere Vertriebspartner ,,im Gepack”,
den es sich auszuprobieren lohnt.
poolworld: Was hat Sie die langjdhrige
Tatigkeit in der Versicherungsbranche
gelehrt?

Klahn: Traue keinem Produkt, das Du
nicht verstehst und das nicht durch
transparente Kriterien von unabhan-
gigen Experten gepriift worden ist.
Ein ganz wichtiger Punkt! Wir bei
maxpool unterziehen jedes Produkt
einem Qualitdts-Check, bevor wir es
aktiv empfehlen.
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Neu: maxpools Leistungsservice
iber alle Sparten!

Ein wertvoller Mehrwert fur verantwortungsbewusste Makler

ine neue und herausragende Ser-

viceleistung, die maxpool als Qua-
litdtspool anbietet, ist der maxpool-Leis-
tungsservice. Seit Herbst 2012 gibt es
bereits den Leistungsservice fiir Berufs-
unfahigkeit, Schwere Krankheiten,
Grundfahigkeit, Erwerbsunfahigkeit und
Dienstunfahigkeit. Jedem {iber maxpool
vermittelten Versicherungsvertrag aus
dem oben genannten Bereich ist seither
ein Zertifikat beigefiigt. Darin verpflich-
tet sich maxpool, den Versicherungsmak-
ler und damit den Kunden im Leistungs-
fall durch die Bereitstellung eines
Expertengremiums bei der Schadensre-
gulierung zu unterstiitzen. Zu diesem
Zweck hat maxpool eigens eine Rechtshe-
ratungsgesellschaft ins Leben gerufen.
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Bereits dieser auf den Bereich der Ar-
beitskraftabsicherung beschrankte Leis-
tungsservice ist in der Maklerschaft mit
grofer
worden. Denn maxpool nutzt seine
Kenntnisse der Versicherungswirt-
schaft zur Streitschlichtung und zur
Verbesserung der Kommunikation mit
dem Versicherer, so dass Leistungsfalle
ziigig, effektiv und qualitativ hochwer-
tig bearbeitet werden konnen. Sogar
auf Seiten der Versicherungen gab es
bislang nur positive Riickmeldungen.
Die Versicherer zeigen sich hocher-
freut {iber die Einfiihrung eines kompe-
tenten Teams, das bei der mitunter sehr
schwierigen und von Missverstandnis-

Begeisterung aufgenommen

sen beladenen Kommunikation zwi-

schen Versicherungsnehmer und Versi-
cherung hilfreich und moderierend zur
Seite steht.

Maklerposition stirken

Von Beginn an hat maxpool angekiin-
digt, den Leistungsservice Schritt fiir
Schritt zu erweitern, so dass diese Ser-
viceleistung in allen Sparten zum Einsatz
kommt. Nun ist es so weit! Ab dem 1.
April 2013 gibt es diesen maRgeblichen
Mehrwert fiir die Vertriebspartner und
ihre Kunden sparteniibergreifend. Da-
mit beabsichtigt maxpool, ganz neue
MaRstabe im Bereich der vertrieblichen
Unterstiitzung zu setzen. maxpool-
Geschaftsfiihrer Oliver Drewes findet
deutliche Worte dazu: ,Dieser Mehrwert

Foto: peshkova/Fotolia.com



des neuen maxpool-Leistungsservices
ist ein Muss fiir jeden verantwortungs-
bewussten Makler und kann sogar als
zusatzliches und sehr gutes Verkaufsar-
gument dienen.” Die maxpool-Syndikus-

»Der Makler verbessert
dabei ganz eindeutig auch
seine eigene Position.”

anwaltin, Yvonne Czernetzki, fiigt hinzu:
»Aus Sicht des Kunden ist die objektive
Begleitung seiner Schadensanspriiche
durch ein unabhédngiges Expertengremi-
um ein wichtiger Mehrwert, den man in
dieser Form sicherlich sonst vergeblich
am Markt sucht. Insofern diirfte ein Kun-
de diese Leistung seines gut vernetzten
Maklers sicherlich als sehr gute Zusatz-
leistung verstehen und schdtzen.

Der Makler verbessert dabei ganz ein-
deutig auch seine eigene Position. Im
Falle unbegriindeter Schadensansprii-
che liefert ihm das Gremium Argumente,
damit er dem Kunden leichter erkldren
kann, warum etwas nicht versichert ist.
Sollte jedoch ein Versicherer tatsachlich
einmal unbegriindet die zu Recht beste-
henden Anspriiche eines Kunden ableh-
nen, hat der Makler durch das Gremium
eine Gruppe aus Fachleuten als ,Verbiin-
dete’ an seiner Seite, so dass mit viel
Engagement eine zielorientierte Losung
gefunden werden kann.” Dazu noch
einmal Drewes: ,Wir lassen uns von Ver-
sicherern nicht abwimmeln. Sollte ein
Schadenssachbearbeiter einmal irren,
dann werden wir alles daran setzen, dies
auch zu belegen und ein einvernehm-
liches Ergebnis zu erzielen. Gleichwohl
ist es mir wichtig zu betonen, dass wir
unsere Aufgabe weder darin sehen, ir-
gendwelche Kulanzzahlungen fiir nicht
versicherte Dinge durchzusetzen, noch
eine kreative Auslequng’ des Schadens
zu begiinstigen, um einen Schutz abzu-
bilden, der eigentlich nicht versichert
war. Im Ubrigen schitzen wir die Arbeit

der Schadensregulierung in den aller-
meisten Féllen und bei den allermei-
sten Versicherern sehr. Unser Bestreben
ist es lediglich, Missverstindnisse zu
moderieren, Fristversiumnisse zu ver-
hindern und Grenzfille aufzukldren.
Die Vorgdnge also, die am meisten
Larm und Probleme bereiten, auch wenn
ansonsten die Mehrheit der Félle ohne-
hin gut laufen. Wir wollen dazu beitra-
gen sicherzustellen, dass die Versiche-
rung den Zweck erfiillt, fiir den sie bei
Vertragsabschluss gedacht war.”

Zertifikat zum Leistungsservice

Das Zertifikat zum Leistungsservice er-
halten maxpool-Makler auf Wunsch auch
mit eigenem Logo, so dass diese Leistung
auch wirklich als Mehrwert des Maklers
angesehen werden kann. Je nach Sparte
wird das Zertifikat automatisch mit der
Police verschickt - oder es kann als PDF
iiber das maxpool-Extranet bezogen wer-
den. Das Zertifikat belegt und erklart den
Leistungsservice und untermauert eine
enge Kunden-Makler-Beziehung. Es zeigt
dem Kunden, dass er auch im Leistungs-
fall gut beraten wird.

Eine weitere Besonderheit des Leistungs-
services ist die intensive Zusammenar-
beit von maxpool und der Kanzlei Micha-
elis. Dies hat fiir den Makler den Vorteil,
dass die Kanzlei in besonders schwie-
rigen Fillen von Beginn an als Berater
hinzugezogen werden kann. Sollte die
Auseinandersetzung im schlimmsten Fall
vor Gericht gehen, kann die Kanzlei Mi-
chaelis ohne Weiteres iibernehmen und
maxpool zudem beratend und unterstiit-
zend zur Seite stehen. Bei gerichtlichen
Auseinandersetzungen muss die Kanzlei
jedoch die gesetzlich vorgeschriebenen
Gebiihren veranschlagen.

Als weiteres Highlight des Leistungs-
service stellt maxpool zusammen mit der
Kanzlei Michaelis eine Rechtshilfe-Kom-
mission. Diese schreitet in Féllen ,him-
melschreiender Ungerechtigkeiten” mit
besonderem Nachdruck ein. Lehnt also
eine Versicherungsgesellschaft einen
Schaden oder einen sonstigen Versiche-

rungsfall offensichtlich v6llig zu Unrecht
ab, wird maxpool in diesen Féllen auch
bei der gerichtlichen Geltendmachung
des Anspruchs die Verfahrenskosten
fiir den Makler beziehungsweise dessen
Kunden iibernehmen. Die Rechtshilfe-
Kommission ist daher sogar bereit, im
Einsatz fiir die Rechte Ihres Kunden das
Prozesskostenrisiko zu tragen.

,Nicht zuletzt in unserer Rechtshilfe-
Kommission wird deutlich, was maxpool
eigentlich mit diesem Service anbieten
mochte: eine ehrliche Gerechtigkeit im
tdglichen Geschdft, auch dann, wenn
es fiir uns einmal unbequem werden
konnte. Damit ist der Leistungsservice
ein wirklicher Mehrwert fiir qualitdtsbe-
wusste Makler und ein tragendes Leis-
tungsmerkmal von maxpool als Qualitdts-
anbieter”, erkldrt Drewes.

Leistungsservice fiir alle iber maxpool
vermittelten versicherungsférmigen
Produkte

Beginn sparteniibergreifend zum
1. April 2013

Zertifikat entweder bei Antragstel-
lung/Policierung oder auf der Home-
page abrufbar

Kontakt:
leistungsservice@maxpool.de

Die Bereiche der Arbeitskraftabsi-
cherung (BU usw.) bearbeitet der
Leistungsservice umsonst. Fiir alle
tibrigen Sparten erhalten Makler der
Kategorie ,A” den Leistungsservice
ebenfalls kostenlos; sonstige Makler
zahlen als Schutzgebiihr ein pau-
schales Mindesthonorar je Vorgang:
B-Makler in Hohe von 250,00 Euro
C-Maklerin Hohe von 500,00 Euro
D-Makler in Hohe von 750,00 Euro

Bagatellschdden werden nur bei
offensichtlich ungerechtfertigten
Ablehnungen gepriift.

Gerichtskosten sind vom Leistungs-
service nicht umfasst, es sei denn, die
Rechtshilfe-Kommission schreitet ein.
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maxpool-Unfallkonzepte

sind Unisex-tauglich

Ende 2012 machten viele Informationen rund um das Thema Unisex die Runde. Auch an der

Unfallversicherung ging das Thema nicht spurlos vorbei. Bei vielen Gesellschaften sind die

Anderungen jedoch recht tberschaubar.

o werden Frauen bei entspre-
chender beruflicher Tatigkeit
kiinftig in die Gefahrengruppe B einge-
stuft. Auswirkungen auf die Beitrags-
sdtze oder Leistungserweiterungen gab
es kaum. Auch maxpool durfte sich der
Herausforderung stellen, die hauseige-
nen Deckungskonzepte an die Unisex-
Vorschriften anzupassen. Fiir den Qua-
litdtspool war eine reine Anderung der
Gefahrengruppeneinstufung fiir Frauen
kein Thema, auch wenn diese nun na-
tlirlich auch in allen Deckungskonzep-
ten mit Gefahrengruppeneinteilung
unabdingbar ist.
»Die Ergebnisse, die wir mit den ein-
zelnen Konzepttragern erzielen konn-
ten, konnen sich sehen lassen”, stellt
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Marcel Kranert, Produktentwickler bei
maxpool, fest. Mit der Adler Versiche-
rung AG, Risikotrdger des giinstigen
Tarifs maxEasy, konnte maxpool einen
Tarif konzipieren, der hinsichtlich des
Beitrags seinesgleichen sucht. Und
dies, obwohl viele Leistungserweite-
rungen des maxEasy iibernommen wer-
den konnten. ,Durch eine Reduzierung
des Mitwirkungsanteils und Einschran-
kungen in der Gliedertaxe war die Adler
Versicherung bereit, mit den Beitrags-
sdtzen bis an die Schmerzgrenze zu ge-
hen. Insofern freuen wir uns iiber das
Ergebnis, denn eine Unfallversicherung
mit derartigen Beitrdgen wird am Mak-
lermarkt schwer auszumachen sein”,
erklart Kranert. Mithin konnte ein Tarif

konzipiert werden, der durch seine Bei-
tragssatze fiir Personen mit geringem
Einkommen besonders geeignet ist.

Fiir die Weiterentwicklung der Tarife

.~ Die Ergebnisse, die wir
mit den Konzepttriigern
erzielen konnten, konnen
sich sehen lassen.”

maxFamily und max2013 war die Ziel-
setzung eine komplett andere. Hier galt
es, die eine oder andere Schwachstelle
anzugehen.

Mit der Erhdhung des Mitwirkungs-
anteils von 40 auf 50 Prozent sowie der
Integration einer beitragsfreien Sofort-
leistung in Hohe von 10.000 Euro ist
dies im Tarif maxFamily Premium ge-
lungen.

Auch im Tarif max2013 konnte durch

Herausnahme der Leistungsreduzie-
rung bei bestimmten Berufs- und
Sportunfdllen der grofRte Schwach-
punkt relativiert werden. Zusdtzlich ist
es gelungen, einige Leistungserweite-
rungen wie eine beitragsfreie Sofort-
leistung in Hohe von 5.000 Euro sowie
die Kosteniibernahme bei psycholo-
gischer Betreuung nach einem Unfall
mit schweren Folgen in das Bedin-
gungswerk aufzunehmen.
»Alles in allem haben wir die Stdrken
der einzelnen Konzepte genutzt und
durch Nuancen noch weiter ausbauen
konnen”, fasst Kranert zusammen.

Foto: mopsgrafik/Fotolia.com



Multi-Strategie ist,
wenn nicht nurim 4
Winter gestreut wird

Risikostreuung iiber verschiedene Anlageklassen ist gut. Doch fiir unseren Global Absolute
Return Strategies Fonds (GARS) reicht uns das nicht. Deshalb setzen unsere Fondsmanager
von Standard Life Investments auf Multi-Strategie: Risikostreuung iiber rund 30 vollwertige
Anlagestrategien. Damit streben wir eine Rendite dahnlich der eines Aktieninvestments an —
jedoch bei einem Bruchteil der Volatilitdt. Mehr iiber das Geheimnis unseres Erfolgsfonds
erfahren Sie unter www.standardlife.de/gars

Standard Life(

The Way Forward



H maxpool

Das Prinzip Maklerbetreuung

maxpool-Chef Oliver Drewes hat klare Vorstellungen, was einen Qualitatspool ausmacht.

Zum Beispiel der intensive Kontakt zu angebundenen Versicherungsmaklern und deren
Unterstltzung in allen Belangen der taglichen Arbeit.

m icht umsonst kommt der Betreu-
ung angebundener Makler ein
enorm hoher Stellenwert im Hause

maxpool zu. Besonderes Augenmerk
liegt dabei auf dem personlichen Vor-
Ort-Kontakt zum Makler. ,maxpool soll
der beste Freund des Versicherungs-
maklers sein, das betone ich immer
wieder. Und wie jeder weil’, basiert
Freundschaft vor allem auf Vertrauen”,
erklart Oliver Drewes. Da nur Person-
lichkeit Vertrauen schafft, setzt er auf
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ein Team aus festangestellten Makler-
betreuern. Hans Joachim Feyerherd,
Kevin Jiirgens, Jiirgen Heller und Ste-
fan Klahn sind im gesamten Bundesge-
biet unterwegs und nehmen sich vor
Ort der Belange der Makler an. Ganz
wichtig: Jeder Maklerbetreuer verfiigt
iilber ein eigenes Einzugsgebiet, das
ausschliefflich von ihm betreut wird.
So hat jeder Makler einen festen An-
sprechpartner. Auf diese Weise soll die
personliche Bindung gestdrkt und

eine Vertrauensbeziehung aufgebaut
werden. Mit gutem Grund. ,maxpool
mochte seinen Maklern passgenaue
Unterstiitzung leisten und individuell

Jeder Makler hat einen
festen Ansprechpartner.

auf ihre Bediirfnisse zugeschnittene
Dienstleistungen und Produkte anbie-
ten. Hierfiir gilt es, moglichst viel iiber
die Arbeitsweise des Maklers zu erfah-
ren, um Schwachstellen zu identifizie-
ren. Dies ldsst sich eben nicht per Tele-
fon oder per E-Mail bewerkstelligen”,
erldutert Drewes weiter.

Vielfiltige Mehrwerte fiir Makler

Die Makler profitieren in vielféltiger
Weise vom Konzept der Maklerbetreu-
ung, einem echten Novum am Makler-
poolmarkt. Alle Maklerbetreuer verfii-
gen {iber eine sehr gute Ausbildung
im Finanzdienstleistungsbereich, kon-
nen langjdhrige Berufserfahrung vor-
weisen und besitzen hervorragende
Markt- und Branchenkenntnisse. Dies
macht sie zu optimalen Ansprechpart-
nern fiir individuelle Fachfragen und
Problemstellungen. Ohnehin gestal-
tet sich die Unterstiitzung durch die
Maklerbetreuer sehr facettenreich. Sie
reicht von der fortwahrenden Vorstel-
lung eigener Deckungskonzepte und
neuer Dienstleistungen {iber die Be-
reitstellung niitzlicher Vertriebstipps
bis hin zur Prasentation professioneller
Vergleichstechniken in allen Sparten.
Im Rahmen des Drei-Stufen-Modells
begleiten die Betreuer den Makler auf

Foto: StudioX/istockphoto.com



Wunsch zum Kunden oder nehmen Be-
suchstermine in Absprache mit dem
Makler auch alleine wahr. In besonde-
ren Angelegenheiten setzen sich die
Maklerbetreuer gegeniiber Versiche-
rern personlich fiir die Belange der
Makler ein. Sogar bei der Durchfiih-
rung von Mailing- oder Umdeckungs-
aktionen oder der Organisation von
Endkundenveranstaltungen stehen
sie mit Rat und Tat zur Seite. Von den
Unterstiitzungsleistungen der Mak-
lerbetreuer profitieren primdr die ak-
tiven maxpool-Partner. Es sind jedoch
auch die bislang weniger aktiven oder
gar inaktiven Makler dazu eingeladen,
die Dienste der Maklerbetreuer in An-
spruch nehmen. ,Es ist sehr spannend,
einen wenig aktiven D-Makler auf sei-
nem Weg zum A-Makler zu begleiten”,
erkldrt Feyerherd.

Unabhidngige Unterstiitzung
Samtliche Maklerbetreuer sind fest bei
maxpool angestellt. Das macht sie abso-
lut unabhéngig in ihrer Beratung. Mak-
ler konnen sich mithin darauf verlassen,
dass Produktempfehlungen auf objek-
tiven Kriterien basieren und nicht etwa
erzwungenermalf3en ausgesprochen wer-
den, weil ein Abhédngigkeitsverhdltnis
zum Versicherer besteht. , Alles andere
wiirde unserem Unternehmensgrund-
satz der Unabhangigkeit widerspre-
chen”, argumentiert Drewes.

Vertriebsservice im Innendienst

Der neu gegriindete Vertriebsservice
sorgt dafiir, dass die Maklerbetreuer
sich voll und ganz auf die personliche
Kontaktpflege mit dem Makler kon-
zentrieren konnen. Die Abteilung ist
das Bindeglied zwischen Maklerbe-

treuern und Fachabteilungen, biindelt
Informationen und garantiert einen
reibungslosen Kommunikationsfluss.
Daneben stellt das Vertriebsservice-
Team gern den Kontakt zum jeweils
zustandigen Maklerbetreuer her und
arrangiert Gesprdachstermine. ,Per-
sonliche Betreuung ist ein wichtiger
Eckpfeiler unseres Erfolgsmodells. Mak-
ler konnen sich daher auf immer neue
MafRnahmen zur Optimierung der Zu-
sammenarbeit freuen”, so Drewes.

maxpool GmbH

Vertriebs- und Maklerservice

Telefon: (0 40) 29 99 40-350

E-Mail: vertriebsservice@maxpool.de

Mit den Kreditversicherungen der R+V zu mehr Geschaftserfolg.
Erfahren Sie mehr bei einem persénlichen Gesprach mit Ihrem Maklerbetreuer oder unter www.makler.ruv.de.

Gemeinsam Zukunft sichern. m-v

lhr Partner
im Maklermarkt



Da geht (doch
noch was ...

maxpool-Makler werden neuerdings sogenannten Kategorien

zugeordnet. Warum? Ein Bericht Uber die Funktionsweise und

die Vorteile fur Makler

eder einzelne Makler leistet ei-
nen Beitrag zum Gesamterfolg
von maxpool. Deshalb kann der GroR-
teil aller angebotenen maxpool-Ser-
vices auch von jedem Makler in An-
spruch genommen werden. Um das
entgegengebrachte Vertrauen der an-
gebundenen Makler mdoglichst indivi-
duell honorieren zu kénnen, hat max-
pool die sogenannte Maklerkate-
gorisierung eingefiihrt. Sie soll dazu
dienen, besonders aktiven maxpool-
Partnern einen besonderen Service bie-
ten zu konnen.
Die Einteilung der Makler in Katego-
rien erfolgt nach festgelegten Parame-
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tern. Soist beispielsweise zu kldren, wie
viel Geschéaft die angebundenen Makler
jeweils {iber maxpool einreichen, oder
bei Neuanbindungen zu beurteilen,
welches Potenzial im einzelnen Makler
steckt. Nach erfolgter Kategorisierung
haben Makler die Moglichkeit, ihre je-
weilige Kategorie im Maklerbereich der
maxpool-Homepage unter dem Menii-
punkt ,Meine Abrechnung” einzuse-
hen. Dort findet sich auch ein Link zu
einem Rechner, mit dem ermittelt wer-
den kann, wie viel Geschéft in welcher
Sparte eingereicht werden muss, um die
ndchsthohere Kategorie zu erreichen.
Generell hat jeder Makler die Chance,

seine Kategorie im Laufe seiner Zusam-
menarbeit mit maxpool zu verbessern.
Auf Makler der Top-Kategorien A und
B warten attraktive Vorteile. So erhalten
A-Makler den neuen Leistungsservice fiir
den SHU-Bereich komplett kostenfrei,
fiir B-,C- und D-Partner fillt eine gestaf-
felte Bearbeitungsgebiihr an (siehe auch
Artikel ,Leistungsservice” auf Seite 8).
Der Leistungsservice fiir biometrische

Jeder Makler hat die
Chance, in die Top-
Kategorien aufzusteigen.

Risiken ist fiir Makler aller Kategorien
kostenfrei. Ferner wird den A- und B-
Partnern in naher Zukunft eine ,telefo-
nische Urlaubsvertretung” angeboten.
Makler der Top-Kategorien konnen sich
weiterhin {iber Subventionen beim Er-
werb der angebotenen Vergleichstools
freuen und auch in den Bereichen
Endkundenflyer und Biiroausstattung
winken besonders aktiven Maklern ver-
glinstigte Konditionen. Detaillierte
Preisangaben finden sich im Maklerbe-
reich der maxpool-Homepage unter dem
Meniipunkt ,Vertriebsunterstiitzung”.
Jeder angebundene Makler hat die
Chance, in die Top-Kategorien aufzustei-
gen. Angesichts der zahlreichen Vorteile
verstehen wir die Maklerkategorisierung
nicht zuletzt auch als Anreizsystem, die
Zusammenarbeit mit maxpool auszubau-
en und zu intensivieren”, erklart Ralf
Barth, Leiter Sach-Kompetenzteam. Die
Geschaftsleitung sowie die Maklerbe-
treuer entwickeln die Servicefeatures
stetig weiter. Makler diirfen gespannt
bleiben, welche Mehrwerte sie noch er-
warten.

maxpool GmbH

Vertriebs- und Maklerservice

Telefon: (0 40) 29 99 40-350

E-Mail: vertriebsservice@maxpool.de

Foto: Butch/Fotolia.com



mit flexiblen und leistungsstarken LV-Produkten der HanseMerkur

i HanseMerkur

[ Versicherungsgruppe

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



Die neue maxpool-Freiheit

maxpool startet mit einem Knall in die bevorstehende Roadshow-Saison: Erstmals in der rund

20-jahrigen Unternehmensgeschichte geht der Hamburger Maklerpool ganz ohne die fachliche

Unterstitzung von Gesellschaften auf Tour. Stattdessen treten beim Event nur hauseigene

Experten auf.

as Jahr 2012 war fiir maxpool ein

Jahr der Umbriiche und Verdnde-
rungen. Seit seinem Eintritt als Ge-
schaftsfiihrer lieR maxpool-Chef und

maxpool priisentiert
erstmals ausschliefdlich
maxpool-gepriifte Themen.

-Inhaber Oliver Drewes keinen Stein auf
dem anderen. Vielmehr mobilisierte er
alle zur Verfiigung stehenden Kapazi-
tdten und Krdfte, um maxpool noch
besser aufzustellen, um die bis dato be-
stehende Unabhdngigkeit weiterhin
beizubehalten und um seine hohen
Qualitdtsanspriiche in vollem Umfang
umzusetzen. Nur allzu deutlich wurde
dabei bereits im vergangenen Jahr sig-
nalisiert, dass maxpool eine neue
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Richtung einschlagen wird. Eine Rich-
tung, von der alle maxpool-Partner und
ihre Kunden profitieren werden.

Piinktlich zur bevorstehenden Road-
show-Saison zaubert Drewes nun das
ndchste Novum aus dem Hut. Erstmals
in der rund 20-jahrigen Unternehmens-
geschichte wird maxpool auf der bevor-
stehenden Sach-Tour (8. bis 18. April,
siehe Kasten) ausschlief3lich maxpool-
gepriifte Themen prdsentieren. Und das
von garantiert unabhangigen Fachleu-
ten - dem maxpool-Team!

Teilnehmer der Veranstaltung kon-
nen sich unter anderem auf einen
unabhdngigen und sparteniibergrei-
fenden Marktiiberblick sowie ein Feu-
erwerk an Informationen rund um das
Thema Haftungsiibernahme freuen
- abgefeuert von den maxpool-Re-
ferenten und Rechtsanwalt Stephan
Michaelis. Dariiber hinaus geben die

maxpool-Vortrdge eine Fiille neuer
Vertriebsinspirationen und informie-
ren iiber Produkte, die von den max-
pool-Fachleuten umfassend gepriift
und bewertet wurden.

Kostenfreie Anmeldungen konnen
iiber den internen Bereich der max-
pool-Homepage oder per Fax vorge-
nommen werden. Fiir eine Fax-Anmel-
dung kann der unten stehende Barcode
genutzt werden. Die Teilnehmerzahl ist
begrenzt.

Wann Wo

8.4. Miinchen
9.4. Stuttgart
10.4. Frankfurt
11.4. Diisseldorf
15.4. Hamburg
16.4. Berlin
17.4. Leipzig
18.4. Hannover

Vertriebs- und Maklerservice
Telefon: (0 40) 29 99 40-350
E-Mail: tour@maxpool.de

Foto: Sergey Nivens/Fotolia.com



,Besser

teuer verkaufen

als teuer kaufen!”

3 Jahre Laufzeit
8% p. a. ab Tag der Einzahlung

100 % Investitionsquote
des Emissionskapitals

@ ProReal Decutschland Fonds 2

Quartalsweise Auszahlungen
Verzinsung und Rickzahlung des Agios

Projektentwicklung in deutschen Metropolen -
Zeit fuir neue Losungen

One Capital Emissionshaus GmbH | Bernhard-Nocht-StraBe 99 | 20359 Hamburg | info@onegroup.ag | www.onegroup.ag

Wichtige Hinweise

Die vorliegende Produktinformation beinhaltet keine Handlungsempfehlung, sondern wurde zum Zweck der Werbung initiiert. Geschlossene Fonds bieten weder eine feste Verzinsung noch
einen festen Anspruch auf Riickzahlung des Kapitals. Auszahlungen kénnen aufgrund der wirtschaftlichen Entwicklung des Fonds geringer als angenommen ausfallen oder ganzlich entfal-
len. Eine ausfiihrliche Darstellung des Beteiligungsangebots einschlieBlich der damit verbundenen Chancen und Risiken kdnnen Sie dem alleine verbindlich veréffentlichten Verkaufspros-
pekt entnehmen. Der Verkaufsprospekt wird Ihnen durch die Anbieterin, der One Capital Emissionshaus GmbH, Bernhard-Nocht-Str. 99, 20359 Hamburg, zur Verfiigung gestellt.



H maxpool

/usammenarbeit
macht stark

Am 23. April 2013 6ffnet das Forum auf dem Frankfurter
Messegeldnde seine Pforten fur die Pools & Finance. Auch

maxpool ist in diesem Jahr zum ersten Mal dabei und bringt

sich sogar als Mitveranstalter in das Branchenevent ein.

1 ie Entscheidung zur Teilnahme
| ' an der Fachmesse fiel maxpool-
Chef Oliver Drewes nicht schwer. Ange-
sichts des Ausstellerkreises ist die
Pools & Finance immerhin einer der
Branchentreffpunkte schlechthin -
und das nur ein Jahr nach dem Messe-
Kick-off in Darmstadt. Neben zahl-
reichen Anbietern von Finanz- und
Versicherungsprodukten versammeln
sich am 23. April auch mehrere Finanz-
dienstleister, Maklerpools und Ser-
vicegesellschaften auf dem Messege-
ldnde in Frankfurt am Main. So konnten
die Griindungsinitiatoren BCA, blau
direkt, FondsKonzept, Jung, DMS &
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Wissenswertes

Interessierte konnen sich diber
beiliegenden Folder kostenfrei zur
Messe und/oder zur anschlieRenden
POOL Night anmelden. Hierzu
einfach den Gutschein ausfiillen
und an die angegebene Faxnummer
senden. Schon sind Sie bei der
Pools & Finance dabei! Fiir weitere
Anmeldeformulare kontaktieren Sie
gern: vertriebsservice@maxpool.de

Kontakt

Kendra Méller
Telefon: (0 40) 29 99 40-433
E-Mail: kendra.moeller@maxpool.de

Cie. sowie der Verband unabhédngiger
Vermdgensverwalter neben maxpool
auch die Maklerpools degenia und Net-
fonds und den Berufsverband unab-
hangiger Finanzdienstleister fiir eine
Teilnahme an der Pools & Finance als
Mitveranstalter begeistern. ,Ich finde,
gute Poolanbieter sollten zusammen-
halten und einige Dinge durchaus auch

maxpool finden Sie auf
der Pools & Finance am
Messestand V/3.

zusammen umsetzen”, bringt Drewes
den Grund fiir die Teilnahme auf den
Punkt. ,Insofern ist unser Mitwirken
bei der Pools & Finance mehr als ein
Vertriebsinstrument, um Versiche-
rungsmakler auf die Dienstleistungen
und Services von maxpool aufmerksam
zu machen. Wir begreifen die Messe als
hervorragende Gelegenheit, eine Platt-
form fiir Makler und Produktgeber zu
bieten, Mitbewerber zu treffen, uns
untereinander auszutauschen und da-
mit auch den Maklern Gelegenheiten
zu bieten, die Angebote der unter-
schiedlichen Servicedienstleister di-
rekt zu vergleichen oder auch zu kom-
binieren”, so Drewes weiter. ,Im Rahmen
des branchenweiten Strebens nach
mehr Transparenz helfen zudem nur
Zusammenarbeit und ein direkter Ver-
gleich der Anbieter. Immerhin haben
die Poolgesellschaften zumeist sehr
unterschiedliche Angebote und Aus-
richtungen.”

Der Messestand V3 von maxpool ist
im Forum im Saal Areal zu finden. Von
13:45 bis 14:15 Uhr findet zudem ein
Workshop zum Thema ,maxpool - Ihr
unabhdngiger Poolpartner und seine
Leistungen” im Raum Analog 2 statt. In
seinem 30-miniitigen Vortrag informiert
Referent Oliver Drewes iiber die Vorteile
und Services seines Maklerpools. a

Foto: POOLS & FINANCE 2012



Stellenangebote

maxpool sucht zum nachstmaglichen Termin eine/n

Versicherungskauffrau/-mann bzw.
Versicherungsfachwirt/-in Bereich Gewerbe

Ausarbeitung von Deckungskonzepten fiir Kleinbetriebe und
mittelstandische Unternehmen

Unterstiitzung unserer Geschaftspartner
(Versicherungsmakler/-innen) bei der Kundenberatung

Ausarbeitung von Versicherungsangeboten

Anleitung und Unterstiitzung unserer Mitarbeiter/-innen

Verhandlungen mit Produktgebern

Sehr gute Kenntnisse im Bereich der Gewerbeversicherung

Mehrjdhrige Berufserfahrung (mind. 5 Jahre)

Sehr gutes Ausdrucksvermdgen in Wort und Schrift

Serviceorientierte Denk- und Arbeitsweise

Sichere Verhandlungsfiihrung

Ihre aussagekraftige Bewerbung mit Angaben zum friihest-
mdoglichen Eintrittstermin und Ihrer Gehaltsvorstellung
richten Sie bitte per E-Mail an

bewerbung@maxpool.de.

Bankkauffrau/-mann mit dem Schwerpunkt
Baufinanzierung

Bearbeitung von Anfragen

Erstellung individueller Finanzierungslésungen fiir Kunden

Qualifizierte Unterstiitzung des Vertriebs

Laufende Marktbeobachtung und Produktanalyse

Erfolgreich abgeschlossene Bankausbildung

Mehrjdhrige Berufserfahrung im Bereich Baufinanzierung

Eigenverantwortliche und strukturierte Arbeitsweise

Vertriebs-, kunden- und serviceorientierte Einstellung

Sicherer Umgang mit allen gangigen Office-Programmen

Freundliches und gepflegtes Auftreten

Einsatzbereitschaft und Kommunikationsstarke

Thre aussagekraftige Bewerbung mit Angaben zum friihest-
mdoglichen Eintrittstermin und Ihrer Gehaltsvorstellung
richten Sie bitte per E-Mail an

bewerbung @maxpool.de.

maxpool H

Versicherungskauffrau/-mann

‘ Alle Versicherungssparten ‘

Sparteniibergreifende Bearbeitung von Anfragen

Erstellung von Angeboten

Qualifizierte Unterstiitzung unseres AuBendienstes

Erfassung und Dokumentation von Vertragsanderungen

Laufende Marktbeobachtung und Produktanalyse

Abgeschlossene Ausbildung zur/zum Kauffrau/-mann fiir
Versicherungen und Finanzen

Sehr gute Kenntnisse im jeweiligen Spartenschwerpunkt

Mehrjdhrige Berufserfahrung (wiinschenswert)

Einsatzbereitschaft und Kommunikationsstarke

Vertriebs-, kunden- und serviceorientierte Einstellung

Eigenverantwortliche und strukturierte Arbeitsweise

Sicherer Umgang mit allen gangigen Office-Programmen

Freundliches und gepflegtes Auftreten

Ihre aussagekréftige Bewerbung mit Angaben zum friihest-
moglichen Eintrittstermin und Ihrer Gehaltsvorstellung
richten Sie bitte per E-Mail an

bewerbung@maxpool.de.

maxpool sucht zum 1. August 2013 eine/n

Auszubildende/r zur/zum Kauffrau/-mann fiir
Versicherungen und Finanzen

(Schwerpunkt Versicherungen)

Rechtliche Grundlagen des Versicherungswesens

Vermittlung fundierter Fachkenntnisse in den privaten
Versicherungssparten

Anwendung von Informations- und Kommunikationstechniken

Selbststandige Organisation und Terminkoordination
Arbeitsrechtliche Grundlagen

Mittlerer Reife oder Abitur/Allgemeiner Hochschulreife

Einer guten Allgemeinbildung

Sehr guten Deutschkenntnissen sowie einem guten
sprachlichen Ausdrucksvermdgen

Engagement, Flexibilitdt, Zuverldssigkeit,
Aufgeschlossenheit

Guten PC-Kenntnissen

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

Der ehrbare Kaufmann

Gut gemeint und gut gemacht sind zweierlei Dinge. Und so erschwert der Gesetzgeber durch
viel Regulierung mit wenig Logik das Leben der Makler. Bereits vor zwei Jahren

stellte die poolworld das Wirken der Politik infrage. Doch Skandale wie im Fall der

Frankfurter Immobiliengruppe S&K oder MEG sind Wasser auf die Mihlen von

Verbraucherschitzern und anderen Regulierungs-Beflrwortern.

m Mai 2007 startete der Markt der Versicherungsver-
I mittler in eine neue Ara. Der Beruf des gewerbetrei-
benden Versicherungsmaklers war bis zum 22. Mai 2007 an
keinerlei Zugangsvoraussetzungen gekniipft. Dies dnderte
sich mit der Versicherungsvermittlerverordnung (VersVermV),
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die eine Registrierung nach Paragraf 34d der Gewerbeord-
nung, eine Sachkundepriifung, den Nachweis geordneter
Vermdgensverhdltnisse und personlicher Zuverldssigkeit, ein
amtliches Fiihrungszeugnis sowie unter anderem den Ab-
schluss einer Berufshaftpflichtversicherung vorsieht. Es




folgten weitere Regulierungsschritte
wie FRUG, VVG, UWG, VAG oder FinVer-
mV. ,Sinnvoll ist die Umsetzung der
deutschen Versicherungsvermittler-
richtlinie, weil sie erstmals die gesetz-
lichen Anforderungen an den Berufs-
stand definiert und ihn damit auch
schiitzt. Analog gilt das auch fiir die Fi-
nanzanlagenvermittler. Auch die VVG-

~Scheinheilige Liigner, sag
ich! Ich weif3, dass alle
Bescheid gewusst haben.”

Novelle war sicherlich nach fast
100-jahriger Geltung {iiberfdllig und
musste an den modernen Verbraucher-
schutz angepasst werden”, sagt Michael
H. Heinz, Prasident des Bundesver-
bands Deutscher Versicherungskauf-
leute (BVK). Auf etwas Skepsis hinge-
genstotdas Gesetz gegen den unlauteren
Wetthewerb (UWG), das unautorisierte
Telefonwerbung verbietet. ,Die Rege-
lungen beim UWG sind biirokratisch
und kompliziert, schiitzen aber den
Verbraucher vor unseriésen Anbietern”,
so Heinz weiter.

Qualitdtsverbesserung -

oder am Ziel vorbei?

In der Branche finden sich auch deut-
lichere Worte zu den Gesetzesdande-
rungen der vergangenen Jahre: ,Ak-
tuell besteht ja bereits Verwirrung, ob
der Makler seinen Neukunden die Tiir
zu seinem Biiro aufhalten darf, oder ob
er schon vor der BegriiRung eine Erst-
information hdtte aushdandigen miis-
sen. Streng genommen darf der Makler
selbst seinen freundschaftlich verbun-
denen Kunden ohne konkreten Anlass
nicht mehr anrufen”, so maxpool-Chef
Oliver Drewes. ,Gleichzeitig muss jede
Kundensituation stets in analysierter
Form vorgehalten und jede Bewegung
umfanglich protokolliert werden. In-
sofern stimme ich zwar mit dem Ziel

Im Netz der Regulierer

as Vermittlergeschaft ist auch nicht

mehr das, was es mal war. Die
Zeiten, in denen es kaum oder sogar nicht
regulierte Bereiche gab, sind vorbei. Seit
2007 hat der Gesetzgeber ein immer
engmaschigeres Netz aus Gesetzen und
Verordnungen erlassen. Dieser Prozess ist
noch nicht beendet. Eine Ubersicht des
Bundesverbands Deutscher Versicherungs-
kaufleute (BVK) sowie eigener Recherchen:

Gesetz/Verordnung

Versicherungsvermittlungsverordnung
(VersVermV)

§ 34d Gewerbeordnung (Gew0)

§ 80 Abs. 2
Versicherungsaufsichtsgesetz (VAG)

Regulierungsinhalt

Registrierung nach § 34d GewO
Sachkundepriifung

Abschluss einer Berufshaftpflicht-
versicherung

Amtliches Fiihrungszeugnis

Nachweis geordneter Vermdgens-
verhaltnisse + personlicher Zuverldssigkeit
Aushidndigung einer Erstinformation

Gesetz

Finanzmarkt-Richtlinie-Umsetzungsgesetz
(FRUG), Artikelgesetz, das die EU-Richtlinie
liber Markte fiir Finanzinstrumente (MiFID-
Richtlinie) umsetzt

Regulierungsinhalt

Erlaubnispflicht bei Empfehlung von
Kapitalanlagen nach § 32
Kreditwesengesetz (KWG)

Gesetz

Versicherungsvertragsgesetz (VVG)
§§ 1-8 VG-Informationspflichten-
verordnung (VVG-InfoV)

Regulierungsinhalt

Beratungspflichten

Definition des Berufs Versicherungs-
vermittler

Erstellung von Beratungsdokumentati-
onen, Ausweis der Abschlusskosten bei
privaten Krankenversicherungen,
Lebens-, Berufsunfahigkeits- und
Unfallversicherungen

Gesetz

§ 7 Abs. 2 Gesetz gegen den unlauteren
Wettbewerb (UWG)

Regulierungsinhalt

Verbot unerlaubter Telefonwerbung,
Einholung schriftlicher Einverstandnis-
erkldrung bei telefonischem Kontakt

Gesetz

§ 12 Abs. 7-9 VAG
§ 80 Abs. 5 VAG

Regulierungsinhalt

Provisionsbegrenzung bei substitutiven
Krankenversicherungen auf

9 Monatsheitrdge

Verldngerung der Stornohaftung

auf 5 Jahre bei Leben + Kranken

Gesetz

§§ 1-5, 18 Finanzanlagenvermittlungs-
verordnung (FinVermV)

§ 34f Abs. 6 Gew0

§ 7 Abs. 8 Verkehrssteuerdanderungsgesetz
(VerStG)

Regulierungsinhalt

Regulierung der Vermittlung von
Finanzanlagen (Investmentfonds etc.)
Eintragung ins Vermittlerregister der IHK
Abschl. Sachkundepriifung

Abschl. Berufshaftpflichtversicherung
Nachweis persdnlicher Zuverldssigkeit/
geordneter Vermdgensverhdltnisse
Aushdndigung einer Erstinformation,
Erstellung eines Beratungsprotokolls
Einfiihrung Haftungsschuld gegeniiber
Finanzbehdrden, wenn Versicherungs-
steuergelder einkassiert werden

(§ 7 Abs. 8 VerStG)

Reform der Finanzaufsicht

Beirat fiir Verbraucherinteressen

bei der Bundesanstalt fiir
Finanzdienstleistungsaufsicht

(BaFin); Errichtung eines gesetzlichen
Beschwerdeverfahrens fiir Verbraucher und
Verbraucherorganisationen

Reform der VersVermV,
Uberarbeitung der MiFID-Richtlinie

Verbindliche Offenlegung von Kosten und
Provisionen; bessere Vergleichbarkeit der
Beratungsangebote auf Provisions- und
Honorarbasis

Honorarberatergesetz

Entwurf wurde Ende 2012 vom
Bundeskabinett beschlossen. Derzeit wird
Ausweitung auf Versicherungsprodukte
diskutiert. Bisher geplant:
Berufshezeichnung und Register ,Honorar-
Anlageberater” gesetzlich geschiitzt,
striktes Zuwendungsverbot. Bei Vermittlung
unter einem Haftungsdach Trennung von
Provisions- und Honorarberatung
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Problem

Makler informieren Kunden
teilweise nicht ausreichend iiber
ihren Status.

Zusammenarbeit zwischen
Kunde und Makler ist teilweise
liickenhaft.

Telefonische Fremdakquise
ist unangemessen und nicht
gewlinscht.

UbermiRige Provisionen und
Kosten in einigen Produkten

Krankenversicherungen werden
umgedeckt, um erneut Provision
zu verdienen (Skandal um die
MEG AG).

Incentive-Veranstaltungen ha-
ben die ,Grenzen des guten Ge-
schmacks” teilweise {iberschrit-
ten. Es gab diverse Skandale
und kritische Medienberichte.

Skandal um die S&K Gruppe

Logische Lésung

Klare Definition der Berufsbezeichnung auf der
Homepage und im eigentlichen Maklervertrag.
Gestaltungsvorschriften fiir die Imagebroschiire

Protokollierung der vertragsrelevanten Themen,
sofern nichtin der Police behandelt und — wenn
kundenseitig gewiinscht - Komplettanalyse der
Kundensituation. Dann auch mit umfassender
Protokollierung

Verbot von Anrufen zur Fremdakquise (inkl.
Spam-Mails) mit zentraler Beschwerdestelle oder
simplifizierten Abmahnmadglichkeiten

Vereinheitlichung der Darstellung im Angebots-
wesen, etwa durch Ausweisungspflicht der tatsach-
lich zu erwartenden Nettorendite und einer einheit-
lichen Hochrechnungsmethodik inkl. Kostenabzug

Reduzierung der Abschlussprovision auf ein Drittel,
sofern der Vorversicherer ebenfalls eine PKV war.
Hinsichtlich des MEG-Exzesses: Ausbau der behdrd-
lichen Kontrollen fiir unangemessene Wettbewerbs-
steuerung. Personliche Verantwortungsiibernahme
im Management auf Versichererseite.

Wetthewerbe im ,angemessenen Rahmen” sind die
Losung. Abgestellt auf Qualitdt des Geschdfts und

nicht auf Quantitdt. Und auch hier: Ausbau der be-
hordlichen Kontrollen fiir unangemessene Wettbe-
werbssteuerung und personliche Verantwortungs-
ibernahme im Management auf Versichererseite

Kriminelle Energie ldsst sich nie ganz durchschau-
en und ausschlieRen - daher: mehr Kontrolle
durch die BaFin, die bislang nur formelle Fragen
priift und auswertet und dabei viele Bereiche
komplett unbeachtet ldsst. BandenmaRiger Betrug
muss vom Staat aufgekldrt und verhindert werden,
wie in anderen Kriminalitdtsbereichen auch. Der
Vermittlerschaft kann man nur Naivitdt und in
Teilen moglicherweise eine fehlende Plausibilitéts-
priifung vorwerfen.

Neue Gesetzgebung

Praxisfremde und missverstandliche Erstin-
formationspflicht mit Vorabaushandigungs-
pflicht

Extrem umfassende Protokollierung der ge-
samten Kundensituation, mit alleiniger Hol-
schuld beim Makler. Durch die Informations-
pflichten wurden Standardangebote teilweise
auf rund 100 Seiten Papier ausgedehnt .

Teilweise widerspriichliche und sehr
biirokratische Regelungen, die untersagen,
selbst bestehende Kunden telefonisch
anzusprechen

Missverstdndliche und pauschale Provisions-
offenlegung im ,Produktinformationsblatt”,
was keine andere Branche kennt. Dariiber
hinaus gibt es Bestrebungen zur Abschaffung
der Provisionsheratung.

Deckelung der Provisionen im gesamten
KV-Markt und Verlangerung der Haftungszeit
insgesamt.

Compliance-Hysterie auf Seiten der Versi-
cherer und faktische Abschaffung samtlicher
Wetthewerbsaktivitaten

Derzeit noch unklar - moglicherweise
~Riickenwind” fiir die Abschaffung der
Provisionsberatung

der Qualitdtsverbesserung iiberein, gleichzeitig aber meine
ich, dass der deutsche Regulierungswahn deutlich dariiber
hinausgeschossen ist.” In der Tat reicht das Verhalten eines
ehrbaren Kaufmanns fiir eine rechtskonforme Beratung
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schon lange nicht mehr aus. Zu leicht ist es, gegen Auflagen
und Formvorschriften zu verstoRen. ,Dann hat der Makler
zwar ehrbar und gut gearbeitet, ist aber trotzdem dran, nur
weil er beispielsweise gegen Formvorschriften verstofRen
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hat. Das gesprochene Wort wurde faktisch vom Gesetzge-
ber abgeschafft. Irgendwie ist der Makler pauschal an allem
schuld. Mir stellt sich die Frage, ob damit die Missstdnde der
Branche auch wirklich unterbunden werden kdnnen”, gibt
Drewes zu bedenken.

Viel Gesetz, wenig Logik

In den vergangenen Jahren wurde viel reqguliert. Meistens am
Ziel vorbei - die Probleme hatten sich mit kaufmannischer
Ehre vermeiden oder mit Fingerspitzengefiihl durchaus ein-
facher l9sen lassen.

So tickt die Politik

Es scheint, als reagiere der Gesetzgeber in erster Linie im-
mer dann, wenn der 6ffentliche Druck zu groR wird: Im April
2012 antwortete die Politik auf den Zusammenbruch der MEG
AG und auf den kinoreifen Skandal um Mehmet Goker. Hohe
Provisionen bei der privaten Krankenversicherung machten
die Runde und in der Folge gab es im Rahmen des Versiche-
rungsaufsichtsgesetzes (VAG) eine Provisionsbegrenzung
bei substitutiven Krankenversicherungen auf neun Monats-
beitrdge und eine Verlangerung der Stornohaftung auf fiinf
Jahre. Der Kinofilm und die gekiirzte Fernsehfassung iiber
den ,Versicherungsvertreter” Goker und seine Firma MEG
erreichten ein Millionenpublikum. Solch einem o&ffentli-
chen Druck konnen sich Politiker nicht entziehen, was sie
zumindest in kleinerer Runde auch zugeben. So sagte Bjorn
Sanger (FDP), Mitglied im Finanzausschuss des Bundestags,
auf dem AfW-Entscheidertreffen im November 2012: ,Ich
personlich hdtte die Provisionsdeckelung nicht eingefiihrt,
denn schlieRlich gibt der Markt solche Provisionen her, aber
die Politik muss Stimmungen in der Bevélkerung aufneh-

Interview

men.” Und auch BVK-Prdsident Heinz ist gegen die Decke-
lung: ,Die Begrenzung der Provisionen bei der Vermittlung
substitutiver Krankenversicherungen auf neun Monatsbei-
trage wie auch die Verldngerung der Stornohaftungszeit leh-
nen wir rundherum ab, weil sie einen eklatanten Eingriff in
die Privatautonomie bedeuten und Vertragsrisiken — wie die
vorzeitige Kiindigung durch den Kunden - einseitig auf die
Versicherungsvermittler abwalzen.”

Der BVK und die Kaufmannstugenden

Trotz aller Regulierung der vergangenen Jahre hat sich
das Bild des Versicherungsvermittlers in der Offentlichkeit
nicht verbessert. ,Fiir problematisch halten wir die pau-

Bjorn Sanger (FDP), Mitglied im Finanzausschuss des Bundestags
Die Politik muss Stimmungen in der
Bevélkerung aufnehmen.”

schale und oft ideologiegetriebene Verunglimpfung unseres
Berufsstandes. Insbesondere wird Provisionsvermittlung
gleichgesetzt mit Falschberatung und Honorarberatung als
Allheilmittel dargestellt”, sagt Heinz. Um das Image etwas
aufzupolieren, hat der Verband eine Initiative namens ,Ehr-
barer Kaufmann” ins Leben gerufen und mit der Formulierung
der ,10 Tugenden des Ehrbaren Kaufmanns” einen Orientie-
rungspunkt fiirs tagliche Handeln gegeben.

BandenmaiRiger Betrug
Erst jiingst hat der S&K-Skandal wieder ein schlechtes Licht
auf die gesamte Finanzdienstleistungsbranche geworfen.

poolworld: Herr Vogel, Thr Statement
zum Leitbild des ehrbaren Kaufmanns?
Philipp Vogel: Uber Ehre und Kauf-
mannstugenden ist leicht reden.
Schwer wird es, wenn man auf Umsatz
verzichten muss, weil Forderungen des
Produktgebers beziehungsweise des
Vertriebspartners unehrenhaft sind.

~Ehre kann man nicht ziihlen, wiegen
und messen.”

Philipp Vogel, Vorstand
DFV Deutsche Familienversicherung AG

Schwer wird, Anzeigenseiten leer zu
lassen, weil keine ungepriiften Produkte
beworben werden sollen. Ehre kann
man nicht zdhlen, wiegen und messen.
Dieses Wertemodell muss man leben, es
muss glaubhaft sein.

poolworld: Sie sprechen auf die pool-
world an, die vergangenes Jahr vielen
Anzeigenkunden gekiindigt hat?

Vogel: Ich verfolge sehr intensiv die Ent-
wicklung von maxpool in der jiingeren
Vergangenheit. Ich wei aus vielen

Gesprdchen, dass die ethisch-intellektu-
elle Basis fiir Strategie und Veranderung
ein wertkonservatives Denkmodell ist,
welches konsequent umgesetzt wird.
Der Zeitpunkt des inhaltlichen Diskurses
hatte nicht besser sein konnen.
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Interview

poolworld: Wie beurteilen Sie die
gesetzlichen Regulierungsschritte gegen
Versicherungsmakler in den vergangenen
Jahren?

Claudia Kamppeter: Die Regulierungs-
schritte erfolgten nicht ,,gegen” Versiche-
rungsmakler, sondern zum Schutz der Ver-
braucherinteressen. So ist zum Beispiel
die angestrebte grundsdtzliche Sach-
kunde aller Vermittler ein wichtiger und
unstrittiger Schritt. Das ist gerade auch
im Interesse der Versicherungsmakler.
poolworld: Welche regulatorischen, ge-
setzlichen Veranderungen der jiingeren
Vergangenheit waren sinnvoll und welche
gingen unter Umstdanden am Ziel vorbei?
Kamppeter: Immer, wenn die Qualitat
der Produkte oder Dienstleistungen

im Kundeninteresse erh6ht wird, sind
regulatorische Mindeststandards
grundsatzlich sinnvoll. Manche dieser

~Jedes Unternehmen sollte die ,Tugenden
des ehrbaren Kaufmanns’ leben.”

Claudia Kamppeter, Fachbereichsleiterin Maklervertrieb Nord
Allianz Deutschland

Regelungen waren dabei ,nur” erste
Schritte. Wir sollten uns primdr mit den
kiinftigen Herausforderungen wie IMD
und der korrespondierenden PRIPS-
Initiative beschaftigen.

poolworld: Ist das Bild des ,unehren-
haften” Versicherungsmaklers in der
Offentlichkeit falsch?

Kamppeter: Das Bild gibt es in der
Offentlichkeit nicht. Wir stellen an die
Makler, mit denen wir zusammenarbeiten,
hohe Qualitdtsanforderungen und erwar-
ten ein nachhaltiges Geschaftsmodell.

poolworld: Durch den jiingsten S&K-
Skandal geraten auch Vertriebsorgani-
sationen und Pools fiir Versicherungen
in den Fokus. Gelten die Tugenden, die
einzelne Makler noch anwenden, auf
Unternehmensebene nicht mehr?
Kamppeter: Jedes Unternehmen - ob
Versicherungsmakler, Pool oder Ver-
sicherer -, das nachhaltig am Markt
erfolgreich sein will, sollte die ,Tugenden
des ehrbaren Kaufmanns” leben. Auch
bei Pools steht fiir uns die Qualitat der im
Pool tatigen Makler im Vordergrund.

Zugegebenermalien handelt es sich bei dem Verdacht auf ein
Schnellballsystem um Kapitalanlagen und nicht um Versi-
cherungsprodukte. Da die S&K-Griinder Stephan Schafer und
Jonas Koller die Branche jedoch kréftig durcheinanderwir-

belten und sich an vielen Finanzvertrieben beteiligten bezie-
hungsweise diese aufkauften, sind auch Pools wie beispiels-
weise ASG24 und WIFO involviert. Und damit - aber auch mit
zahlreichen weiteren Direktanbindungen - auch der Mak-
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lermarkt. Die Tragweite des ganzen Finanzskandals ist bei
Weitem noch nicht abzusehen, aber das Bild der bisherigen
Ereignisse lasst Schlimmes befiirchten. ,Viele Unternehmen
haben aus Fehlern der Vergangenheit gelernt und Prinzipien
guter Unternehmensfithrung erarbeitet. Ehrbare Versiche-
rungskaufleute vermitteln Versicherungsvertrage und keine
Immobilien wie bei S&K*, erkldrt zwar Heinz. Dennoch ist
das Thema Provisionen unmittelbar beriithrt, denn bekann-
termalRen werden zweifelhafte Produkte meistens iiber die-
sen Hebel verkauft. Nur wenige Marktteilnehmer haben den
Schneid, von solchen Machenschaften nicht zu profitieren.
maxpool-Chef Drewes warnte bereits im Sommer 2012 vor

Schéfer, Koller & Co. und lehnte eine Zusammenarbeit mit der
Immobiliengruppe sogar 6ffentlich ab. Auch auf Seiten der
Fachmedien gab es mehr ,Mitldufer” als ,Kritiker”, zu denen
beispielsweise der Alsterspree Verlag aus Berlin zdhlt. Oder
der kleine Welther Verlag, ebenfalls aus Berlin: ,Einige Markt-
teilnehmer beeilen sich nun darzutun, dass sie diese Neuig-
keit ganz unvorbereitet getroffen habe. Das widre ja emporend
und ganz erstaunlich und in diesem AusmaR ja auch so nicht
bekannt gewesen. Scheinheilige Liigner, sag ich! Seit etwa
einem Jahr nutzten die Redakteure von ,fondstelegramm’
und ,Fondszeitung’ jede Gelegenheit, in Hintergrundgespra-
chen die Marktteilnehmer, vor allem Emissionshduser und

Interview

ES geht fiir die gesamte Branche darum,
verlorenes Vertrauen zuriickzugewinnen.”

Sven Enger, CEQ

Standard Life Deutschland

poolworld: Wie beurteilen Sie die ge-
setzlichen Requlierungsschritte gegen
Versicherungsmakler in den vergange-
nen Jahren?

Sven Enger: Es war nur eine Frage

der Zeit, bis es auch in Deutschland

zu einer starkeren Requlierung
kommt. Fiir Makler haben die ersten
Regulierungsschritte einen hoheren
Aufwand mit sich gebracht. Jene
empfinden dies als hohe Belastung fiir
ihr Geschdft und stehen den gestie-
genen Verpflichtungen entsprechend
kritisch gegeniiber. Makler suchen
also Losungen, die ihnen den Aufwand
abnehmen und ihnen mehr Zeit fiir die
Beratung der Kunden lassen. Dies wird
auch die Aufgaben der Versicherer
verandern: Sie werden kiinftig mehr
als ein Produktlieferant sein und sind
stdrker denn je gefordert, die Makler
mit hochwertigen Services und Dienst-
leistungen zu unterstiitzen.
poolworld: Welche regulatorischen,
gesetzlichen Veranderungen der jiin-
geren Vergangenheit waren sinnvoll
und welche gingen unter Umstanden

am Ziel vorbei?

Enger: Grundsatzlich sind die gesetz-
lichen Anderungen zu begriiRen, die
fiir mehr Transparenz und eine hohere
Qualitédt im Vermittlermarkt sorgen.
In einigen Bereichen wie bei der
Offenlegung der Kosten besteht aber
noch deutlicher Verbesserungsbedarf.
Hier gehen die gesetzlichen Rege-
lungen noch nicht weit genug und die
Branche halt sich bei der Umsetzung
noch zu stark zuriick. Die mangelnde
Transparenz bei der Offenlegung der

Kosten schadet der gesamten Branche.

Unsere wichtigste Aufgabe ist es, das
Vertrauen der Kunden zuriickzuge-
winnen. Versicherer halten zu lange
am Status quo fest und versaumen es,
notwendige Innovationen zu entwi-
ckeln. Statt Chancen zu nutzen und
aktiv zu gestalten, warten sie ab, bis
der Gesetzgeber tatig wird. Aus meiner
Sicht befindet sich die Versicherungs-
branche in einer Innovations- und
nicht in einer Vertrauenskrise. Die
Uberwindung der Innovationskrise
ist die zentrale Herausforderung der

kommenden Jahre.

poolworld: Ist das Bild des ,unehren-
haften” Versicherungsmaklers in der
Offentlichkeit falsch?

Enger: Das Image des Versicherungs-
maklers ist in der Offentlichkeit nega-
tiv vorbelastet. Dieses Bild entspricht
in vielen Féllen allerdings nicht der
Wahrheit. Gerade unabhangige Makler
sind haufig sehr gut ausgebildet

und beraten ihre Kunden qualitativ
hochwertig. Die wichtigste Aufgabe
wird es sein, die Kunden davon zu
iiberzeugen. Dabei sollten Versicherer
und Vermittler intensiv zusammenar-
beiten. Denn es geht fiir die gesamte
Branche darum, verlorenes Vertrauen
zuriickzugewinnen.

poolworld: Durch den jiingsten S&K-
Skandal geraten auch Vertriebsorgani-
sationen und Pools fiir Versicherungen
in den Fokus. Gelten die Tugenden, die
einzelne Makler noch anwenden, auf
Unternehmensebene nicht mehr?
Enger: Das ldsst sich pauschal nicht
beantworten. Es gibt sowohl bei
Vertriebsorganisationen und Pools

als auch bei Einzelmaklern zahllose
Beispiele fiir hervorragende, objektive
Kundenberatungen - aber leider gibt
es eben auch diese negativen Bei-
spiele. Dennoch bleibt festzuhalten,
dass dies absolute Ausnahmefille
sind, die aber leider zulasten der
gesamten Branche gehen.
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Vertriebe, in Gesprache iiber S&K zu verwickeln. Daher weily
ich, dass alle Bescheid gewusst haben”, kommentiert Dr.
Tilman Welther die Geschehnisse um S&K.

Die Moral von der Geschicht’
Die Branche braucht eine verscharfte Ausrichtung auf die
guten alten Kaufmannstugenden. Damit wiirden sich die

~Eskalierende Incentive-Veranstaltungen
und Provisionsexzesse a la MEG

kann doch kein Verantwortungstréiger
wirklich gutheif3en.”

meisten Themen, die der Gesetzgeber vergeblich mit Regulie-
rung losen mochte, erledigen. ,Ich zdhle in diesem Zusam-
menhang besonders die Ubernahme der persénlichen Verant-
wortung dazu. Eskalierende Incentive-Veranstaltungen und

Provisionsexzesse a la MEG kann doch kein Verantwortungs-
trager wirklich gutheiRen.” Der Markt diirfte spatestens seit
S&K gewarnt sein. In Zukunft ist von Unternehmenslenkern
ein Mehr an Gradlinigkeit gefragt. ,Wenn ich daran denke,
wie stark und von welchen Seiten ich seinerzeit angefeindet
wurde, als ich mich vergangenes Jahr sehr negativ iiber die
S&K Gruppe gedulert habe ... das war unglaublich. Aber mir
war aufgefallen, dass etwas Ungutes lauft, und daher muss-
te ich mich einfach dullern. Insofern hat der jetzige Skandal
mir personlich sehr genutzt: Ich habe verstanden, dass ich es
wieder tun werde - im Zweifel noch lauter und deutlicher. Ich
baue darauf, dass auch Medienvertreter zu diesem gleichlau-
tenden Ergebnis gelangt sind”, restimiert Drewes.

Der Gesetzgeber wird mit seinen teilweise hilflosen Bemii-
hungen niemals alle Liicken schlieRen und eine skandalfreie
Wirtschaft abbilden konnen.

Und die Moral von der Geschicht”: So gut die Tugenden
des ehrbaren Kaufmanns klingen mdgen, sie miissen im All-
tag auch Anwendung finden. Denn zu Fairness, Vertrauen
und Verantwortung gehort es auch, den Mund aufzumachen,
wenn Missstande offensichtlich sind.

Das BUnte Paket 3
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B Versicherungen & Finanzen

Iris Klunk hat zum 1. Mdirz 2013 den Vorstandsvorsitz der zum

Talanx-Konzern gehdrenden neue leben Holding AG iibernommen.
Vorstandsvorsitzender Hans-Jiirgen Lockener (61) mochte
friihzeitig die Weichen fiir eine Verjiingung des Gremiums stellen.

Buschfunk

Verbraucherschiitzer

loben Debeka
Der Bund der Versicherten hat der
Debeka ein Lob ausgesprochen. Der
Grund: Der Versicherer hat frei-
willig die Bedingungsklauseln fiir
bestehende Lebensversicherungs-
vertrdge gedndert und an ein Urteil
des Bundesgerichtshofs (BGH)
angepasst. Im Falle der Kiindigung
bekommen die Versicherten nun
einen hoheren Riickkaufswert, bei
einer Beitragsfreistellung letzt-
lich eine hohere Auszahlung. Axel

Kleinlein, Vorstandsvorsitzender
des Bundes der Versicherten (BdV),
gibt sich erfreut: ,Die Debeka zeigt,
wie es verbraucherfreundlicher
geht - auch ohne gerichtlich dazu
gezwungen zu werden.”

I Dialog auf YouTube

Die Dialog Lebensversicherung hat
eine eigene Seite auf YouTube einge-
richtet. Im Kanal des Spezialversiche-
rers filr biometrische Risiken werden
aktuelle Videos iiber das Unterneh-
men und sein Vorsorgeangebot ge-
zeigt. Uber das audiovisuelle Format
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sollen komplexe Sachverhalte wie die
Absicherung biometrischer Risiken
anschaulich dargestellt werden.

DAK-Gesundheit und

HanseMerkur verldngern
Die DAK-Gesundheit und HanseMer-
kur setzen ihre Kooperation fort. Der
Kooperationsvertrag zwischen den
Versicherern wurde vorzeitig bis zum
31. Dezember 2017 verldngert. Nach
Angaben der DAK haben sich seit
2004 iiber 1,5 Millionen Mitglieder
filr Erganzungsschutzprodukte der
HanseMerkur entschieden. Mittler-
weile konnen die Kunden zwischen
18 Versicherungen des ,DAKZusatz-
Schutzes” wéhlen.

SIGNAL IDUNA informiert

zu , Pflege-Bahr”
Die SIGNAL IDUNA will mit einer
neuen Internetseite den Informati-
onsstand der Versicherten rund um
das Thema ,Pflege-Bahr” verbessern.
Unter der Adresse www.pflege-anker.
de konnen sich demnach Nutzer
multimedial {iber das Thema Pflege
informieren. Die SIGNAL IDUNA hat
mit dem neuen Tarif PflegeBAHR ein
entsprechendes Forderprodukt im
Angebot.

Stuttgarter mit neuer Kinder-
vorsorge-Police
Die Stuttgarter hat ein auf Kinder
abgestimmtes Vorsorgeprodukt auf

den Markt gebracht. Die Police ,per-
formance-safe” besteht aus einem
dynamischen Drei-Topf-Hybrid. Die
Sicherheit einer klassischen Anlage
soll nach Angaben des Unterneh-
mens mit den Renditechancen fonds-
gebundener Produkte verbunden
werden. Dieser Ansatz ermdgliche
den friithzeitigen Aufbau einer Al-
tersvorsorge ebenso wie individuelle
Entnahmen wahrend der Ansparpha-
se, beispielsweise zur Finanzierung
des Fiihrerscheins oder fiir einen
Auslandsaufenthalt im Rahmen der
Ausbildung. Auf Wunsch kann eine
Beitragsbefreiung bei Tod des Versor-
gers abgeschlossen werden.

I Allianz steigert Umsatz
Die Allianz Gruppe ist im Geschafts-
jahr 2012 kraftig gewachsen: Der
Umsatz des Unternehmens
erreichte 106,4 Milliarden Euro
und stieg damit um 2,7 Prozent im
Vergleich zum Vorjahreswert. Das
operative Ergebnis kletterte im
vergangenen Jahr gar
um 20,8 Prozent auf 9,5
Milliarden Euro, von 7,9
Milliarden im Vorjahr.
Damit erreichte die
Allianz ihr im Oktober
2012 nach oben korrigiertes opera-
tives Ergebnisziel von mehr als neun
Milliarden Euro. Bis dahin war die
Allianz davon ausgegangen, operativ
8,2 Milliarden Euro zu erzielen.

Foto links: Frog 974/Fotolia.com rechts: JiSIGN/Fotolia.com



UNABHANGIGKEIT.

JVersicherer als Gesellschafter neh-
men einem Pool meiner Meinung

nach die Seele und bringen ihn in
eine schlimme Abhangigkeitsbe-
ziehung. Sowohl maxpool als auch
ich personlich stehen deshalb fiir
absolute Unabhangigkeit. Heute
und in Zukunft.”

UNABHANGIG. INNOVATIV. INHABERGEFUHRT.

maxpool zdhlt mit 5.000 angebundenen Maklern zu den gréBten
I deutschen unabhdngigen Maklerpools. Neben Produkten von Uber

l I l 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 Geschéft.

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

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




Mehr als eine
einfache Rente

Etwa jeder finfte Beschaftigte geht heutzutage
krankheitsbedingt in Rente, 20 Prozent der Deutschen
Bundesburger Gber 70 werden sogar zum Pflegefall.

Szenarien wie diese sind bei der Wahl eines geeigneten
Vorsorgeprodukts unbedingt zu bedenken.

ur Absicherung gegen die finanzi-

ellen Folgen gesundheitlicher Be-
eintrdchtigungen kombinieren einige Ver-
sicherer ihre Rentenprodukte inzwischen
mit einem integrierten Pflegeschutz.
Auch die LV 1871 und der VOLKSWOHL
BUND bieten eine solche Pflege-Option an,
die eine doppelte Rentenhohe bei Pflege-
bediirftigkeit verspricht. Mit ihr lassen
sich die finanziellen Folgen von Krankheit
oder Pflegebediirftigkeit abfangen.

Gemeinsamkeiten

Sowohl bei der LV 1871 als auch beim
VOLKSWOHL BUND kann die Pflege-
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Option mit klassischen Renten, Fonds-
policen und einer bAV kombiniert
werden. Zudem besteht bei beiden An-
bietern der Pflegeschutz ohne Mehr-
beitrag zum Rentenbeginn und bleibt
ebenfalls ohne Mehrbeitrag auch wah-
rend der Rentenbezugsphase lebens-
lang bestehen. HeiRRt: Ist der Kunde
bei Rentenbeginn pflegebediirftig
oder wird er es wahrend des Renten-
bezugs, verdoppelt sich die Rente. LV
1871 und VOLKSWOHL BUND zahlen
die volle Leistung ab einer voraus-
sichtlichen Pflegebediirftigkeit von
sechs Monaten und drei ADL (Activi-

ties of Daily Living). Zudem verzichten
beide Anbieter auf eine Nachpriifung
der Pflegebediirftigkeit.

Unterschiede

Wéhrend der VOLKSWOHL BUND sei-
ne Pflege-Option Rente PLUS in allen
Schichten anbietet, gibt es die Pflege-
Option bei der LV 1871 ,nur” in der
klassischen und fondsgebundenen

LV 1871 und VOLKSWOHL
BUND zahlen die volle
Leistung ab einer voraus-
sichtlichen Pflegebediirf-
tigkeit von sechs Monaten
und drei ADL.

Rente sowie in der Direktversicherung
und der Pensionszusage. Demgegen-
iiber gelten die Rechnungsgrundlagen
bei der Pflege-Option Rente PLUS erst
bei Eintritt des Versicherungsfalls und
nicht schon, wie dies bei der LV 1871
der Fall ist, bei Abschluss des Versi-
cherungsvertrags. Folglich muss ein
beim VOLKSWOHL BUND Versicherter
aufgrund steigender Lebenserwartung
mit einer verminderten Rente rech-
nen. Weiterhin ist bei der Rente PLUS
im Gegensatz zur Pflege-Option der LV
1871 die Verdoppelung der Rente iiber
den gesamten Rentenzeitraum nicht
garantiert. Beansprucht ein Kunde mit
65 Jahren die Pflege-Option, verdop-
pelt sich die Rente. Wird er jedoch erst
mit 75 pflegebediirftig, dann sinkt die
Anwartschaft.

Fazit

Beide Optionen konnen dem Versicher-
ten dabei helfen, im Ernstfall die Mehr-
kosten fiir seine Pflege abzufangen und
maxpool schdtzt beide Produktvarian-
ten sehr. Gegeniiber der Rente PLUS
bietet die Pflege-Option der LV 1871 dem
Versicherten jedoch etwas mehr kalku-
latorische Sicherheit.

Foto links: Sergey Nivens/Fotolia.com rechts: Jakub Krechowicz/Fotolia.com



Vermogenswerte clever
Libertragen

Die Vorstellungen von einer idealen Kapitalanlage sind in der Regel so vielfaltig wie das

Leben. Besonders beliebt sind gut verzinste Geldanlagen mit flexibler Méglichkeit der

Beitragszahlung sowie -entnahme.

in Produkt, das diese Wiinsche er-

filllt, ist die VermdgensPolice der
Allianz. Sie verspricht nicht nur volle Fle-
xibilitdt, sondern steht auch fiir attrak-
tive Steuervorteile, die zum Beispiel auch
fiir die Vermdgensiibertragung duferst
interessant sein konnen.

Doch zundchst zu den Eckdaten der
VermdgensPolice. Sie stellt im Grunde
eine Risikolebensversicherung gegen
Einmalbetrag dar und kommt im Todesfall
zur Auszahlung. Je nach Risikobereit-
schaft des Kunden kann bei dem Produkt
zwischen den Optionen ,Klassik” und
JInvest” gewdhlt werden. Wahrend die
klassische Variante eher fiir den sicher-
heitsorientierten Anleger konzipiert ist,
kann der Kunde bei der Invest-Variante

aus einer breiten Palette von Anlage-
strategien und Einzelfonds wéhlen, die
je nach Bedarf kostenlos umgeschichtet
werden konnen. Eine Risikopriifung bis
zur Beitragssumme von 2,5 Millionen
Euro besteht nicht. Das Hochsteintrittsal-
ter betrdgt 80 Jahre.

Zinssteuerfreie Ertrige

Die Attraktivitdt des Produkts im Hinblick
auf seine Flexibilitdt und seine Steuerver-
glinstigungen speist sich vor allem aus der
Moglichkeit des Kunden, Einmalbetrdge,
durchgehende und abgekiirzte Beitrags-
zahlungen sowie Zuzahlungen zu leisten
- und das alles zinsabschlagssteuerfrei.
Lediglich fiir die zwischenzeitlichen Ent-
nahmen muss die Zinsabschlagssteuer

abgefiihrt werden. Uber die Laufzeit gese-
hen konnen sich so bei regelmédRiger Be-
sparung und Zuzahlungen von maximal
20.000 Euro pro Jahr attraktive Zinses-
zinseffekte ergeben.

Attraktive Erbschaftsregelungen
Die VermdgensPolice eignet sich nicht nur
hervorragend zur langfristigen Geldanla-
ge, sondern auch zur steueroptimierten
Vermdgensiibertragung. Denn wenn die
Freibetrdage des Erben bereits ausge-
schopft sind, wird nur die Erbschaftssteu-
er fallig, fiir die gerade unter Verwandten
glinstige Steuersatze gelten. Zudem istim
Rahmen der Bezugsrechtsverfiigungen
eine Nachlassregelung auRerhalb der
Erbmasse mdglich. Die Leistung erfolgt
direkt aus dem Versicherungsvertrag, wo-
mit der vertraglich benannte Begiinstigte
sofortige Liquiditdt erfahrt. Alternativ
besteht die Mdglichkeit einer Ubertra-
gung zu Lebzeiten, womit unter Umstan-
den eine mehrmalige gezielte Ausnut-
zung des Schenkungssteuerfreibetrags
moglich ist.

maxpool bietet die VermdgensPolice
der Allianz auch im Rahmen des beliebten
,Drei-Stufen-Modells” an.

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

Ein reiner Preisvergleich Uber Vergleichsprogramme reicht in den meisten Fallen nicht fur eine
optimale Produktauswahl aus. poolworld zeigt die besten Tarife fir eine klassische Rente und
gibt gleichzeitig Tipps, wie Makler ihre Beratung noch fundierter gestalten kénnen.

axpool nutzt {iberwiegend die Re-

chenprogramme des fiihrenden
Softwarehauses Morgen&Morgen fiir die
Analyse der Lebensversicherungsgesell-
schaften und deren Leistungen. Aufier-
dem halt maxpool den Morgen&Morgen-
Standard ,Volatium” fiir sehr geeignet, um
die Renditewahrscheinlichkeit der Tarife
einzelner Anbieter gegeniiber zu stellen.

MaxpoolhatmithilfedesMorgen&Morgen
Rechenprogrammes einen Tarifvergleich
klassischer Rentenversicherungen aus-
gearbeitet. Verglichen wurde die jeweilige
voraussichtliche, unverbindlich hochge-
rechnete Ablaufleistung. Bewusst wur-
den auch die Tarife der Direktversicherer
beriicksichtigt.

Es soll hier lediglich ein grober Markt-
iberblick geboten werden und gleich-
zeitig soll aufgezeigt werden, dass ein
reiner ,Preisvergleich” iiber Vergleich-
sprogramme fiir eine fundierte Produk-
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tauswahl bei Weitem nicht ausreicht.
Von den zehn bestplatzierten Versiche-
rungsgesellschaften halt maxpool bei-
spielsweise lediglich zwei bis drei Ge-
sellschaften fiir tatsdchlich vorbehaltlos
empfehlenswert! Der Tarif der Versiche-
rungsgesellschaft, welche den zehnten
Platz bei der avisierten Auszahlungs-
summe belegt, bietet zum Beispiel eine
geringere garantierte Auszahlungssum-

Machen Sie es sich als
Versicherungsmakler ganz
einfach: Lehnen Sie sich
zuriick und nehmen Sie
den umfangreichen Service
des hoch qualifizierten
LV-Kompetenzteams von
maxpool in Anspruch.

me als die an 20. und 30. Stelle stehen-
den Gesellschaften.

Fiir eine fundierte Kundenberatung
ist auch ein ,Blick hinter die Kulis-
sen” zwingend erforderlich! So miissen
bei derartig lang laufenden Versiche-
rungsvertrdgen beispielsweise auch
unbedingt die Bilanzwerte der Versiche-
rungsgesellschaften und weitere Fak-
ten Berlicksichtigung finden. maxpool
empfiehlt ausdriicklich, neben dem
reinen Tarifvergleich auch das Rating
der Versicherungsgesellschaften bei der
Produktauswahl zu beriicksichtigen.
Morgen&Morgen bietet ein spezielles
Tool an, welches ein fundiertes Rating
der Versicherungsgesellschaften er-
moglicht.

maxpool beriicksichtigt neben den
Morgen&Morgen-Auswertungen die Ra-
tings weiterer Softwarehduser und
ermittelt zusdtzlich selbst Daten und
Fakten iiber die Versicherungsgesell-
schaften und deren Tarife. Im Ergeb-
nis bietet maxpool den angebundenen
Geschaftspartnern Mehrwerte fiir die
Auswahl geeigneter Produkte sowie fiir
eine qualifizierte und haftungssichere
Beratung, welche hochsten Qualitdtsan-
spriichen gerecht werden. Angebundene
Versicherungsmakler erhalten neben
ausfiihrlichen Tarifvergleichen umfang-
reiche und fundierte Marktanalysen,
Ausarbeitungen und Empfehlungen -
und zwar mit der am deutschen Versiche-
rungsmarkt wohl einmaligen Haftungs-
iibernahme fiir die Produktauswahl!
Dariiber hinaus bereitet maxpool zurzeit
ein weiteres Highlight vor, welches fiir
eine qualifizierte Kundenberatung voll-
kommen neue Malistdbe setzen wird.
Mehr wird noch nicht verraten - seien
Sie gespannt!

Foto: lassedesignen/fotolia.com
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HUK24 RAGT24 A B/R:10 307,64 605 720 86.559 4,56 -
Europa E-R1 E B/R:10 = 312,01 597 729 87.645 4,50 * ok ok Kk *x
HUK-COBURG RAGT A B/R:10 296,57 573 683 83.445 4,32 *x ok ok ok ok
CosmosDirekt R1 A B/R:10 301,19 546 658 86.153 4,17 * ok Kx K
ASSTEL ARQ112PA A B/R:10 299,85 534 652 85.415 3,98 *x Kk Kk
Stuttgarter T30 B B/R:10 285,18 531 693 80.247 3,98 *x kx k Kk
Stuttgarter T3306 B G/R:10 = 284,69 531 692 80.111 3,97 * ok ok ok
Continentale R1 E B/R:10 = 291,10 526 634 82.125 3,95 * ok Kx Kk
Niirnberger NR2701 E B/R:10 | 264,20 504 630 76.766 3,88 *x Kk Kk
AXA AG1 B B/R:10 268,19 518 611 77.020 3,87 * %
DBV AG1 B B/R:10 268,19 518 611 77.020 3,87 * K
Hannoversche Leben R4 A B/R:10 = 294,22 514 615 84.804 3,86 * Kk Kk K
Helvetia Kw2 A G/R:10 241,43 524 651 68.670 3,85 *  x
Hannoversche Leben  Sparplan Flex A G/R:10 292,60 512 612 84.338 3,84 * *x Kk K
Debeka A6 B G/R:10 292,74 509 605 83.518 3,84 * Kk ok Kk ok
DEVK Eisenbahna.G.  LR1/R2(E) B B/R:10 289,45 501 618 82.614 3,78 * Kk ok ok
DEVK-Allgemeine N R1/R2(E) B B/R:10 | 282,70 490 604 81.040 3,69 * Kk x
Gothaer RQ111/211 A B/R:10 279,89 493 589 79.707 3,61 * Kk
Gothaer RQ112/212 A B/R:10 | 279,82 493 589 79.708 3,61 * x
LVM R1 A B/R:10 277,47 476 629 79.933 3,58 * ok ok ok ok
ERGO Direkt ZusatzRente A B/R:10 | 285,81 465 574 84.414 3,56 * Kk x
VHV Leben VR4 A B/R:10 276,30 482 576 79.640 3,55 *x kK
Karlsruher KAR A B/R:10 287,16 485 616 80.404 3,55 * ok Kk ok
AachenMiinchener 1KRB A B/R:10 283,06 477 588 80.654 3,54 *  *
Deutsche Arztevers. | DG1 B B/R:10 | 273,74 478 571 78.010 3,54 * Kk
WGV L1(E) A B/R:10 294,57 477 567 83.903 3,54 *x Kk Kk ok ok
Mecklenburgische RD1 A B/R:10 | 283,79 475 581 80.964 3,53 * ok Kk ok
Volkswohl Bund SRT,G E B/R:10 287,23 478 577 81.258 3,52 * ok ok Kk
Allianz R2 E B/R:10 287,64 478 579 81.169 3,51 * k Kk k Kk
InterRisk ALR1(E) A B/R:10 276,23 464 570 79.185 3,44 * * Kk Kk *
HanseMerkur R2013 M A B/R:10 | 288,72 469 560 81.609 3,42 * Kk k
die Bayerische 13763/13765/13767 A B/R:10 282,07 458 552 80.880 3,38 * * x
Alte Leipziger RV10 B B/R:10 277,73 460 564 78.785 3,35 * Kk ok ok Kk
Generali Rente Flex 100% konv.(N) A G/R:10 275,40 453 549 78.910 3,33 * K
Inter EO3N A B/R:10 265,48 428 505 78.805 3,24 *
Lv 1871 RT1 E B/R:10 = 269,61 452 544 76.947 3,21 * k&
die Bayerische 13863/13865/13867 A B/R:10 269,56 437 526 77.294 3,16 * ko
Concordia RA(E) A B/R:10 = 274,80 439 518 79.872 3,16 * Kk x
Wiirttembergische AR B B/R:10 | 278,24 445 544 77.919 3,15 *  *
LV 1871 PA RTp B B/R:10 = 296,76 455 538 81.665 3,07 =
WWK KVAO5 NT A B/R:10 | 270,79 425 514 77.309 3,01 * Kk ok Kk
Provinzial Rheinland  Tarif 70 A G/R:10 274,08 415 498 79.778 2,99 *
Basler RRA 13 A B/R:10 261,22 415 492 74.186 2,89 *x kK
Bayern Versicherung  AR1 E G/R:10 277,91 405 480 79.981 2,83 * ok Kk x
VPV Lebensvers. AG A8R A B/R:10 | 261,70 403 471 75.156 2,79 *
Swiss Life 810 E B/R:10 278,71 406 479 79.193 27 * Kk Kk
HDI RAR13 B B/R:10 275,57 404 503 78.225 2,75 *  x
DANV REN313010 E B/R:10 274,02 399 466 78.610 2,73 -
Offtl. Berlin AR1 E G/R:10 276,79 388 442 79.660 2,62 * ok
Oeco Capital rent 22(E) A B/R:10 = 277,60 386 436 81.248 2,61 * Kk x
ERGO Leben REN313001 E B/R:10 262,41 382 446 75.429 2,54 * Kk
Oeco Capital rent 23(E) A B/R:10 = 266,50 370 417 78.032 2,40 * Kk x
HDI RW13 H G/R:10 292,55 k. A. k. A. 83.045 k. A. * ok

Quelle: MORGEN & MORGEN GmbH_Stand: 03/2013, Alle Betrage in Euro, Leistungen vor Steuer, Beispiel: Alter: 30, mannlich, monatliche Zahlweise, Versicherungsbeginn:
01.04.2013, Rentenbeginn: 01.04.2050, Aufschubzeit: 37 Jahre, Beitragszahldauer: entsprechend der Aufschubzeit, Beitragszahlweise: monatlich, Zahlbeitrag: 150 Euro, Todes-
fallschutz in der Aufschubzeit: Beitragsriickgewéhr, Guthaben, Todesfallschutz im Rentenbezug: Rentengarantiezeit 10 Jahre, Rentenbezugsform: dynamische Rente
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Tschiss, Deckungsliicken!

Ein Wechsel des Versicherers birgt ein erhebliches Risiko fir den Versicherungsnehmer.

Lasst sich nicht eindeutig feststellen, ob ein versteckter Schaden vor oder erst nach dem

Wechseltermin eingetreten ist, wird er selbst zur Kasse gebeten.

ies belegt ein Urteil des OLG Cel-

le vom 10. Mai 2012 (Aktenzei-
chen: 8 U 213/11), mit dem der An-
spruch eines Hauseigentiimers auf
Ersatz eines versteckten Leitungswas-
serschadens abgewiesen wurde. Man-
gels eindeutiger Beweislage lief sich
nicht feststellen, welcher Versicherer
fiir die Regulierung des Schadens zu-
standig ist. GemaR Urteilsbegriindung
haften Vorversicherer und aktueller
Versicherer nur alternativ. Ldsst sich
die Haftung eines Versicherers nicht
mit der nach Paragraf 286 Absatz 1 ZP0
erforderlichen Sicherheit bejahen, haf-
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tet kein Versicherer. Folglich ging der
Klager leer aus und musste den ent-
standenen Schaden aus eigener Tasche
bezahlen. Ein echtes Eigentor also. Die
festgestellte Deckungsliicke hat rege
Diskussionen in der Branche ausgeldst
und inshesondere auch bei maxpool die
Frage aufgeworfen, wie es Maklern
trotzdem gelingt, wechselwillige Versi-
cherungsnehmer so zu beraten, dass
diese risikolos den Versicherer wech-
seln kénnen.

Eine Antwort liefert nun die Karlsru-
her Medien-Versicherung a. G. In einer
Pressemitteilung teilt das Unterneh-

men seine Entscheidung mit, die un-
befriedigende Rechtslage durch eine
Erweiterung der Versicherungsbedin-
gungen in allen privaten Sparten zu
beseitigen. Demnach besteht fiir Kun-
den der Medien-Versicherung Versiche-
rungsschutz nunmehr auch dann, wenn
bei einem versteckten Schaden das Da-
tum des Eintrittstages nicht eindeutig
festgestellt werden kann, nach giiltiger
Rechtsprechung also unklar bleibt, ob
der alte oder der neue Versicherer fiir
die Regulierung zustandig ist. Voraus-
setzung hierfiir ist laut Medien-Versi-
cherung, dass der Versicherungsschutz

Foto: mervekarahan/istockphoto.com



seit Ende des Vorversicherungsvertrags
bis zum Beginn des Vertrags mit der
Medien-Versicherung ununterbrochen
bestanden hat. Sofern dies gegeben
ist, lehnt die Medien-Versicherung die
Bearbeitung des Schadens bei unklarer
Zustandigkeit des zu bestimmenden
Schadenszeitpunkts nicht ab. Weiter-
hin tritt die Medien-Versicherung in
Vorleistung, wenn der Vorversicherer
sich nicht zustdndig erkldrt, obwohl
sich wahrend der Bearbeitung des
Schadens durch die Medien-Versiche-
rung herausstellt, dass nach den bishe-
rigen Feststellungen der Vorversicherer
einzutreten hat. Sollte sich jedoch
herausstellen, dass der Vorversicherer
die Leistung aus anderen Griinden ver-
weigert oder hatte kiirzen diirfen, so
muss der Versicherungsnehmer auch
bei der Medien-Versicherung mit einer
Leistungsverweigerung oder Riickfor-

Bei unklarer Zustandigkeit
hinsichtlich des zu bestimmenden
Schadenszeitpunkts lehnt

die Medien-Versicherung die
Schadensbearbeitung nicht ab.

Sollte sich wahrend der
Schadensbearbeitung herausstellen,
dass nach den bisherigen
Feststellungen der Vorversicherer
einzutreten hat, der sich jedoch fiir
nicht zustandig erklart, so tritt die
Medien-Versicherung in Vorleistung.
Sofern sich herausstellt, dass

der Vorversicherer die Leistung

aus anderen Griinden verweigert
oder hétte kiirzen diirfen, so muss
der Versicherungsnehmer bei der
Medien-Versicherung ebenfalls mit
einer Leistungsverweigerung oder
einer Riickforderung rechnen.

Die Medien-Versicherung tibernimmt
den Schaden bei nicht klarbarer
Zustandigkeit, wenn er bei der
Medien-Versicherung und auch

beim Vorversicherer gedeckt ist
beziehungsweise war.

derung rechnen. Dariiber hinaus {iber-
nimmt die Medien-Versicherung den
Schaden bei nicht kldrbarer Zustdn-
digkeit, sofern er bei der Medien-Versi-
cherung und auch beim Vorversicherer
gedeckt ist beziehungsweise war.

Als langjahriger Kooperationspart-
ner von maxpool bietet die Medien-
Versicherung mit ihrer Erkldrung

Die Medien-Versicherung
bietet maxpool-

Maklern eine enorme
Haftungssicherheit.

somit auch maxpool-Maklern eine
enorme Haftungssicherheit und zeigt
sich folglich sowohl kunden- als auch
maklerfreundlich. Da die Medien-Ver-
sicherung in den Bereichen Privat-
haftpflicht, Haftpflicht fiir Haus- und
Grundbesitzer, Hausrat und Wohnge-
badude Produkte fiir maxpool-Makler be-
reitstellt, konnen sie wechselwilligen
Kunden in den wichtigsten Bereichen
der privaten Sachversicherung einen
risikolosen Wechsel des Versicherers
ermoglichen. Auch der gemeinsam mit
der Medien-Versicherung entwickelte
Wohnflachentarif max-VGV™" und die
Hausratversicherung max-VHVP''S eig-
nen sich ohne Weiteres als haftungs-
sichere Wechselprodukte. Wichtig ist
lediglich, dass sowohl im Tarif des Vor-
versicherers als auch im neuen Tarif die
gleichen Leistungsmerkmale einge-
schlossen sind.

Die Erkldarung der Medien-Versiche-
rung a. G. diirfte auch der Interes-
sengemeinschaft Deutscher Versiche-
rungsmakler e. V. (IGVM) in die Hande
spielen. Laut ,VersicherungsJournal”
(Nachricht aus ,Versicherungen und
Finanzen” vom 28. Februar 2013) hat-
te der IGVM im Zuge der Diskussion um
die genannte Deckungsliicke Versiche-
rer dazu angehalten, eine GDV-Emp-
fehlung aus dem Handbuch der Sach-
versicherung als rechtsverbindlichen

Bestandteil des Gebaudeversicherer-
Vertrags zu akzeptieren, die eine De-
ckungsliicke ausschlieRen soll. Weiter-
hin habe der IGVM ein Beiblatt erstellt,
das sich in Form einer Besonderen
Vereinbarung als rechtsverbindliche
Basis fiir den Antrag respektive die
Deckungsaufgabe eignet. Widerspre-
che der Versicherer, konne dem Antrag
wegen Abweichung vom Antrag gemdR
Paragraf 5 VVG widersprochen werden.

Laut ,VersicherungsJournal” halt
IGVM-Vorstand Wilfried E. Simon es
jedoch fiir sinnvoll, ,dass Versicherer
sich klar zur Anwendung des GDV-Emp-
fehlungstextes bekennen”.

Mit ihrer Entscheidung, die bei einem
Wechsel des Gebaudeversicherers ent-
stehende Deckungsliicke zu schlieRen,
folgt die Medien-Versicherung auf die
InterRisk, die die Erweiterungen der
hauseigenen Bedingungen fiir das Pri-
vatkundengeschdft Ende Februar als
erste Versicherung publik gemacht hat-
te. So lehnt auch die InterRisk bei unun-
terbrochener Vorversicherung fiir Sach-
schdden die Schadensbearbeitung bei
unklarer Zustdndigkeit nicht ab und tritt
fiir den Vorversicherer in Vorleistung,
falls dieser sich trotz gegenteiliger Fest-
stellungen der InterRisk fiir nicht zu-
standig erklart. Ebenso {ibernimmt die
InterRisk den Schaden auch bei nicht
feststellbarer Zustdndigkeit, sofern er
sowohl bei der InterRisk als auch beim
Vorversicherer gedeckt war. Zudem
schlieRt das Unternehmen die Versiche-
rungsliicke, falls die Vorversicherung
um 24 Uhr des Vortages endet und der
Vertrag mit der InterRisk erst mittags um
12 Uhr beginnt (Quelle: ,Versicherungs-
Journal” vom 28. Februar 2013).

maxpool GmbH
SHU-Serviceteam

Telefon: (0 40) 29 99 40-100
Fax: (0 40) 29 99 40-190
E-Mail: shu@maxpool.de
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Ungerecht behandelt - Teil 2

In der letzten Ausgabe der poolworld lautete das Titelthema ,, Ungerecht behandelt”. maxpool
ging darin ausfuhrlich auf die Bereiche ein, in denen Versicherungsmakler aus Sicht von
maxpool Ungerechtigkeiten hinnehmen mussen.

ir sprachen von Anbietern mit Ga-

rantiemodellen, die in bestimm-
ten Fallen gegenstandslos werden. Je-
doch zweifelten wir nicht die grund-
satzlichen Modelle an, sondern nur die
Tatsache, dass einige Versicherungsge-
sellschaften dazu neigen, diese Proble-
matik ,herunterzuspielen” und maog-
lichst aus den Verkaufsunterlagen her-
auszuhalten. Wir sprachen iiber unein-
heitliche Angebotshochrechnungen in
Fondsprodukten, die eine Vergleichbar-
keit fast unméglich machen. Wir fiihrten
auch an, dass die ebenfalls jiingst auf
fiinf Jahre ausgeweitete Provisionshaf-
tungszeit fiir Biometrieprodukte (etwa
BU und Ri-LV) unangemessen ist, dass
die AVAD unzureichende und praxis-
fremde Daten fithrt und einiges mehr.
Eigentlich meinten wir in unserer Art der
Formulierung deutlich gemacht zu ha-
ben, dass wir keine speziellen Versiche-
rungsgesellschaften meinen oder an-
greifen wollen. Vielmehr ful3t die

Mehrheit der Themen sogar auf der gel-
tenden Gesetzgebung und ist insoweit
schon fast als hohere Gewalt anzusehen.
Offenbar ist uns das nicht ausreichend
gelungen klarzustellen, da wir nach Ver-
offentlichung des Artikels gleich von
mehreren Versicherungsgesellschaften
angesprochen wurden. Auffillig war da-
bei, dass wir ausgerechnet von den Ver-
sicherern kontaktiert wurden, die zu
den meisten der Themen ohnehin gute
und sehr gute Regelungen haben. So
sprach uns beispielsweise Herr Schiine-
mann von der LV 1871, einem beken-
nenden Maklerversicherer, an und wollte
klarstellen, dass die meisten Themen fiir
sein Haus nicht zutreffend seien und er
in anderen Féllen aus gesetzlichen Griin-
den so handeln miisse. Auch aus dem
Hause Gothaer erreichte uns eine aus-
fithrliche Stellungnahme, in der die ge-
setzlichen Grundlagen dargelegt wur-
den. Ahnlich reagierten auch die Allianz
und noch weitere Gesellschaften. Das

zeigt, wie sehr der Maklermarkt von vie-
len Versicherern beobachtet wird und
auch, dass unsere Ausfithrungen zu den
vermeintlichen Ungerechtigkeiten wahr-
genommen werden. Beides freut uns.
Wir werden die angesprochenen Themen
- und noch weitere - auch in Zukunft im
Sinne der ,Marktgerechtigkeit” weiter
bearbeiten. Wir werden in Zukunft die
Themen insoweit aufbereiten, dass wir
die gesetzlichen Grundlagen dezidierter
beschreiben und noch deutlicher klar-
stellen, wenn Versicherungsgesellschaf-
ten keinen Handlungsspielraum haben.

Gleichwohl wollen wir uns in dieser
Ausgabe einer ganz anderen und sehr
drangenden Ungerechtigkeit widmen
und auch ausfithrlich nur auf den
einen Punkt eingehen. Einer Unge-
rechtigkeit, die in diesem Fall gegen
die Versicherungsgesellschaften aus-
schldagt und damit gegen unsere ge-
meinsamen Kunden.

Oliver Drewes

Kommentar

us unserer Sicht werden die Lebensversicherer in un-
glaublichem AusmaR falsch verstanden, und damit sind
auch der gesamte Markt und die Maklerschaft betroffen. Es ist
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von einer ,Niederlage” der Lebensversicherer die Rede, von ei-
ner ,versuchten Bereicherung” der Gesellschaften und von ei-
ner ,gemeinen Benachteiligung” der Kunden mit jetzt auslau-
fenden Vertragen.

Zur Sache

Der Vermittlungsausschuss von Bundesrat und Bundestag hat
die geplanten Abschldge bei der Beteiligung der Kunden an
den Bewertungsreserven der Versicherer verworfen. Der Bun-
destag hatte die Neuregelung in Sachen Bewertungsreserven
erst im November auf den Weg gebracht. Die Regierung wollte
damit eigentlich eine vorherrschende Ungerechtigkeit berei-
nigen, die wir hiermit noch einmal mit verstandlichen Worten
erldutern wollen. Meinen wir doch, dass das Vorhaben nur aus



dem Grund verhindert wurde, weil Abgeordnete und Offent-
lichkeit hier nicht verstanden haben, worum es eigentlich
geht. Insofern sollten Sie als Makler das Thema gut kennen
und erldautern kénnen. Es geht also darum, dass Lebensversi-
cherer in ihrem Deckungsstock noch Zinspapiere fiithren, die
aus ,besseren Zeiten” stammen. Verein-
zelt fiihren die Gesellschaften also noch
Lalte” Zinspapiere mit 3 oder 4 Prozent
oder sogar noch hoheren Zinsen. Aktuell
bewegt sich der Zinsmarkt dieser Anlei-
hen jedoch nur noch zwischen 1 und 2
Prozent. Die Differenz zwischen den heu-
te giiltigen Zinsen und den tatsachlich im
Bestand befindlichen Zinsen wird der so-
genannten Bewertungsreserve zugerechnet. Durch das aktuell
anhaltende ,Zinstief” ist nun also in den letzten zwei Jahren
die sogenannte Bewertungsreserve der Lebensversicherer ins-
gesamt von 2,7 auf iiber 75 Milliarden Euro um das 30-Fache
angestiegen. An diesem explosionsartig angewachsenen Wert
miissten nun also die aktuell auslaufenden Vertrage beteiligt
werden. Das ist sicherlich schon fiir diejenigen, die jetzt eben
einen ablaufenden Vertrag haben - aber esliegt doch wohl auf
der Hand, dass das nicht richtig sein kann. Durch diesen bilan-
ziellen Sondereffekt wird jetzt der Versichertengemeinschaft
eklatant viel Kapital entzogen, das fiir den Ausgleich der
Marktschwankungen dringend benotigt wird und bei den spa-
ter auslaufenden Vertrdagen fehlt. Dabei erwirtschaften die Le-
bensversicherer aktuell sogar auRergewohnlich wenig Ertrag,
da die Markte ebenso sehr am Boden liegen. Jetzt miissten also
die Lebensversicherer zusdtzlich noch die hochprozentigen

Es geht um die Reparatur
eines verkehrten Gesetztes
und um die Richtigstellung

eines sehr ungerechten
Bilanzeffekts.

Anleihen verkaufen, den Ertrag anteilig an die ablaufenden
Vertrage ausschiitten, um dann quasi neue Papiere mit deut-
lich weniger Verzinsung neu einzukaufen. Das kann doch wohl
nicht gewollt sein. Und dabei hatten die jetzt ablaufenden Ver-
trdge schon in der Vergangenheit in sehr hohem MaRe an den
besseren Markten partizipiert. Immerhin
haben Lebensversicherer in den letzten
Jahren auch Performances von 6 Prozent
jahrlichund mehr ausgeschiittet und teil-
weise bis zu 4 Prozent Garantieleistung
gebracht. Insofern kann bei dieser Diffe-
renz doch nicht von einer ,Bewertungs-
reserve” gesprochen werden. Lebensver-
sicherer miissen zum Grofteil in diese
Anlageform investieren, weil es sich um eine miindelsichere
und robuste Kapitalanlage handelt. Insofern war die Gesetz-
gebung bei der urspriinglichen Gestaltung im Jahr 2008 schon
nicht richtig. Gedacht war seinerzeit an {ibermaRig giinstige
Buchpreise und viel hohere Marktwerte der Aktien und anderer
Kapitalanlagen. An ein solch ungiinstiges Zinsszenario am An-
leihenmarkt hatte damals wohl niemand gedacht. Allerdings
kann ja wohl auch nicht der Eindruck entstanden sein, dass in
der derzeitigen Marktsituation ,ungerecht viel” fiir die kiinf-
tige Versichertengemeinschaft angespart werde.

Insofern geht es hier um die Reparatur eines verkehrten Ge-
setzes und um die Richtigstellung eines sehr ungerechten Bi-
lanzeffekts. Befasst man sich einmal umfassend mit der Thema-
tik, dann gebietet der logische Menschenverstand doch schon,
was richtig ist. Bauen wir darauf, dass Offentlichkeit und Ge-
setzgeber diese Ungerechtigkeit erkennen und beenden.

Wohngebaudeversicherung

] Genereller Verzicht auf die Einrede der groben Fahr-
lassigkeit — auch bei der Verletzung von Obliegen-

heitspflichten und Sicherheitsvorschriften

Z Leistungs-Update-Garantie

a Umfassende Leistungserweiterungen fur alle versi-

cherten Gefahren und Kosten

% MEDIEN-VERSICHERUNG a.G.

i =2ew Karlsruhe

Borsigstr. 5

kontakt@medienversicherung.de
76185 Karlsruhe www.medienversicherung.de



Schaden schneller vermitteln -
jederzeit an jedem Ort

Seit dem 1. Februar 2013 gibt es die Online-Plattform www.carglass4partners.de auch als

Mobil-Website, und das fur alle gangigen Smartphones wie iPhone, Android oder BlackBerry.

it dieser schlanken Version des

Extranets konnen die Nutzer be-
reits im Kundengesprach vor Ort oder
unterwegs noch schneller und einfacher
Glasschaden vermitteln.

,Mit diesem neuen Baustein und Ser-
vice zur unkomplizierten und professi-
onellen Online-Vermittlung von Autog-
lasschdden mochten wir den Gedanken
des ,Exzellenten Kundenservice’ fiir un-
sere Partner mit einem weiteren Meilen-
stein realistisch und erlebbar machen.
Denn unser Ziel ist es, die Arbeitspro-
zesse unserer Partner und Vermittler so
weit wie mdglich zu optimieren und zu
erleichtern. So kann ab sofort bereits
im Gesprdch mit dem potenziellen Auto-
glaskunden der Schaden aufgenommen
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werden und unser Customer Contact
Center meldet sich nur Minuten spater
zur Terminabstimmung.

Schnelligkeit und Service sind nicht
nur heute, sondern auch zukiinftig die
strategischen Eckpfeiler unserer kun-
denfokussierten Ausrichtung”, so Sal-
vatore Ricotta, Key Account Manager
bei der Carglass GmbH.

Wirft man einen genauen Blick auf
die mobile Version des Carglass-Extra-
nets, findet man auf der Einstiegsseite
direkt in nur drei Schritten den Weg zur
Vermittlung. Alternativ kann man sich
auch einen kurzen Uberblick iiber alle
Vorteile einer Partnerschaft mit Carg-
lass schaffen.Sollte der Vermittler noch
nicht registriert sein, findet er auf dem

iibersichtlichen Kontaktfeld alle Mdg-
lichkeiten einer effizienten Kommu-
nikation. Die verschiedenen Anfragen

~Unser Ziel ist es, die
Arbeitsprozesse unserer
Partner und Vermittler
zu optimieren und zu
erleichtern.”

landen im Partnerbereich des bundes-
weiten Fahrzeugglasspezialisten und
ein Mitarbeiter des Customers Support
meldet sich umgehend beim Absender.

Die neue Mdglichkeit der Online-Ver-
mittlung von Autoglasschdden mit dem
Smartphone - bequem und jederzeit -
ist nur eines der Highlights der innova-
tiven Partnerplattform in diesem Jahr.
Wir entwickeln weitere Ausbaustufen
zur Prozessoptimierung unserer Partner.

Nach intensiven Dialogen und Riick-
meldungen von Anwendern der ersten
Stunde wird es noch im Laufe dieses
Jahres weitere interessante Neuheiten
geben.

Besuchen Sie regelmdfig unser Portal
und verpassen Sie nicht die neuesten
Ausbaustufen.

Carglass GmbH
Salvatore Ricotta
E-Mail: freievermittler@carglass.de



PREISWERT

EINZIGARTIG | EINFACH |

Wer sich das hier leisten kann,

der kann sich auch die
DFV-ForderPilege leisten.

Viele Kunden denken, dass Sie sich eine Pflegezusatzver-
sicherung nicht leisten konnen. Ein Irrtum, der im Pflege-
fall teuer zu stehen kommt. Ein Irrtum, den Sie als Finanz-
berater ausraumen mussen: Die DFV-ForderPflege gibt
es bereits fur einen Eigenanteil von 10 Euro monatlich.
Das sind die Kosten fur ein Kannchen Kaffee und zwei
Stuck Torte. Der Staat schiefdt jeden Monat noch einmal
5 Euro dazu. Mitdiesen 15 Euro monatlich kann jeder Ihrer

Kunden seine gesetzliche Pflegeversicherung sinnvoll er-
ganzen. Der Staat hat diese Regelung geschaffen, weil er
erkannt hat, dass vielen Familien im Pflegefall der finan-
zielle Ruin droht. Helfen Sie mit, Ihre Kunden davor zu be-
wahren. Die finanzielle monatliche Investition entspricht
einem Ausflug in ein schickes Cafe. Weitere Informationen
zur DFV-ForderPflege und der DFV-DeutschlandPflege als
Erganzungserweiterungerhalten Sie unter 069-95869390

DEUTSCHE

@ o
W FAMILIENVERSICHERUNG



Alles neu - gesetzliche
Anderungen fiir die PKV

Das Jahresendgeschaft 2012 ist vorbei. Die Unisex-Tarife sind nun da. Was hat sich aber noch
alles zum Jahresbeginn gedndert? Ein kurzer Uberblick

~Nutzen Sie die Leistungs-
verbesserungen der PKV-Tarife

fiir Ihr Beratungsgesprdich. ”

Alexander Schafer
Leiter KV-Management

Einfiihrung Unisex

zum 21. Dezember 2012

Die Kalkulation der Beitrdge fiir Versi-
cherungen darf nur noch geschlechts-
neutral erfolgen. Ausldser ist ein Grund-
satzurteil des EuGH vom 1. Mdrz 2011,
wonach ab 21. Dezember 2012 gleiche
Beitrdge fiir Frauen und Manner in der
Voll- und Zusatzversicherung gelten.
Beitragsunterschiede zwischen den
Geschlechtern sind seitdem passé. Im
Vergleich sind die Beitrdge fiir Manner
durchschnittlich um 25 Prozent gestie-
gen. Die Beitrdge fiir Frauen wurden
aber nicht wie erwartet giinstiger. Sie
fragen sich, warum? Die meisten Ge-
sellschaften haben bei den Frauen ei-
nen Sicherheitszuschlag einkalkuliert.
Zudem gab es aber auch weitere Ande-
rungen, die die Kalkulation der Beitra-
ge beeinflusst haben.

Senkung des Rechnungszinssatzes

Viele Unternehmen sind der Empfeh-
lung der Deutschen Aktuarvereinigung
gefolgt und haben wegen des anhal-
tend niedrigen Zinsniveaus den Rech-
nungszins von 3,5 auf durchschnittlich
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2,75 Prozent gesenkt. Diese Absenkung
forderte circa 6 bis 8 Prozent hdéhere
Pramien.

Beriicksichtigung der vom PKV-Verband
vorgeschlagenen ,Mindeststandards”
Um der andauernden Kritik an den PKV-
Leistungsinhalten ein Ende zu setzen,
hat der PKV-Verband die sogenannten
~Mindeststandards der PKV” formuliert.
Diese wurden zu einem grof3en Teil auch
von den PKV-Unternehmen umgesetzt.
So bieten die neuen Unisex-Tarife merk-
liche Leistungsverbesserungen fiir den
Kunden, wie beispielsweise Mindestleis-
tungen fiir ambulante Psychotherapie
oder einen offenen Hilfsmittelkatalog.

Trotz dieser Anderungen ist die PKV
fiir Kunden weiterhin attraktiv. Gera-
de fiir einen freiwillig in der GKV ver-
sicherten Single ohne Kinder, der in-
zwischen die 700-Euro-Beitrags-Marke
geknackt hat!

Staatlich geforderte private
Pflegeversicherung - Pflege-Bahr

Seit dem 4. Januar 2013 gilt die Verord-
nung zur Durchfiihrung der Zulage fiir

die private Pflegevorsorge (sogenann-
ter Pflege-Bahr). Der Staat unterstiitzt
die private Pflegevorsorge mit 60 Euro
pro Jahr, sofern der Eigenanteil des
Versicherten mindestens zehn Euro
im Monat betrdgt. Die entsprechende
Absicherung muss fiir alle Pflegestu-
fen (inklusive Pflegestufe 0 - Demenz)
Leistungen vorsehen, fiir Pflegestu-
fe III mindestens 600 Euro im Monat.
Die Anbieter einer entsprechenden Ab-
sicherung diirfen keinen Antragsteller
aufgrund moglicher gesundheitlicher
Risiken ablehnen, demnach entfallen
Gesundheitspriifung, Leistungsaus-
schliisse und Risikozuschldge.
Niichtern betrachtet sollte man sich
fragen, ob der Umfang dieser Vorsorge
ausreicht und wie sich besonders un-
ter dem Aspekt der fehlenden Gesund-
heitspriifung die Beitragsentwicklung
dieser Fordertarife darstellen wird.
Unseres Erachtens ist dies nur der
Anfang. Eine komplette Absicherung
sollte sich am Kundenbedarf orientie-
ren, ob nun mit oder ohne Zulage. Wel-
che Gesellschaften, die Sie iiber max-
pool vermitteln kénnen, bisher auf den
Pflege-Bahr-Zug aufgesprungen sind,
erfahren Sie im Mitgliederbereich der
maxpool-Homepage. a

Weitere Informationen

maxpool-Mitgliederbereich:
www.maxpool.de

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



Versicherungsfall -
was nun?

Kaum ein Schaden gleicht dem nachsten. Doch was tun, wenn
ein Versicherungsfall tatsachlich eintritt?

Viele Kunden wissen in diesem Fall nicht weiter.
Sie wenden sich an ihren Makler.

maxpool



B Vertriebstipps

Direkt zum Firmenkunden

Akquiseversuche in der betrieblichen Altersversorgung scheitern haufig schon im Vorzimmer
der Geschaftsleitung. Spatestens wenn man den Arbeitgeber auf den Rechtsanspruch auf
Entgeltumwandlung des Arbeitnehmers hinweist, ist das Gesprach beendet. Wie erreichen Sie
also einen qualifizierten bAV-Termin?

~Wechselt der Arbeitnehmer den Arbeitgeber,
bestehen beim alten und beim neuen Arbeitgeber
Gespriichsansdtze, vor allem wenn der neue die

Direktversicherung des alten iibernimmt.”

Mathias Troger
Vorsorge-Team maxpool

> ieten Sie Mehrwerte in der Ver-
l P waltung der betrieblichen Alters-
versorgung. Nutzen Sie laufende Ande-
rungen bei den Direktversicherungen,
um die Personalabteilungen von Ihrem
Know-how zu {iberzeugen. Damit schiit-
zen Sie sich vor unangenehmen Storno-
fallen und gewinnen Befiirworter in den
Unternehmen. Die Terminvereinbarung
kann mit einem konkreten Sachverhalt
iiber Thren Befiirworter im Unterneh-
men erfolgen. Ein Beispiel: Ein Arbeit-
nehmer, der von Ihnen eine Einzeldi-
rektversicherung erhalten hat, mdchte
aufgrund finanzieller Engpasse den Bei-
trag fiir die Direktversicherung reduzie-
ren. In der Regel wird in diesem Fall aus-
schlieRlich der Versorgungstrager iiber
die Beitragsreduktion informiert. Haben
Sie in diesen Féllen die dazugehdrige
Entgeltumwandlungsvereinbarung an-
gepasst? Die sollte als Erganzung zum
Arbeitsvertrag in diesem Fall durch eine
ersetzende Vereinbarung abgeldst wer-
den. Durch diese Mehrwerte machen Sie
auf sich aufmerksam und sind keiner
von vielen.
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Wechselt der Arbeitnehmer den Ar-
beitgeber, bestehen beim alten und
beim neuen Arbeitgeber Gesprachsan-
sdtze, vor allem wenn der neue die
Direktversicherung des alten iiber-
nimmt. Der alte Arbeitgeber mdchte
sich von der Versorgungsverpflich-
tung haftungssicher befreien, indem
er die Direktversicherung durch einen
Versicherungsnehmerwechsel auf den
Arbeitnehmer privat oder den neuen
Arbeitgeber umschreibt. Der Anspruch
des Arbeitnehmers wird dann auf den
Versicherungsvertrag begrenzt. Die-
ses sogenannte versicherungsvertrag-
liche Verfahren erfolgt jedoch nur auf
ausdriickliches Verlangen des Arbeit-
gebers. Unterstiitzen Sie den alten
Arbeitgeber durch Musterschreiben,
die er bei Ubergabe des Versiche-
rungsscheins an den ausscheidenden
Arbeitnehmer als Vorlage verwenden
kann. Der neue Arbeitgeber sollte na-
tiirlich iiber die Inhalte der Direktver-
sicherung informiert werden. Welche
Zusageart wurde vereinbart, welche
beitragsorientierte Leistungszusage

oder Beitragszusage mit Mindestleis-
tung? Worauf sollte der neue Arbeit-
geber im laufenden Arbeitsverhdltnis
achten, damit die Beitrdge als Be-
triebsausgaben anerkannt werden?
Hier gibt es konkrete Vorgaben der Fi-
nanzverwaltung.

Gerade in der bAV-Verwaltung kon-
nen sehr schnell Mehrwerte aufgezeigt
werden. In Kiirze bieten wir Ihnen auch
unseren neuen Marktvergleich fiir Di-
rektversicherung an, so konnen Sie Ihre
Unabhdngigkeit als Makler darstellen.
Mit dem Vergleich kénnen Sie mit dem
Arbeitgeber objektiv den richtigen
Anbieter auswahlen. Neben den Tariflei-
stungen werden zusatzlich ausgewahlte
Bilanzkennzahlen und Ratingergeb-
nisse gegeniibergestellt. a

Kontakt

maxpool GmbH
Vorsorgemanagement
Telefon: (040) 29 99 40-750
Fax: (040) 29 99 40-639
E-Mail: hav@maxpool.de



Der Makler als

Problemloser.

Beim Eintritt eines

Versicherungsfalls

ist in so manch einem

Fall sogar der Makler

Uberfragt. Kein Wunder,

denn in der Regel ist er nicht

auf die Begleitung von Leistungs-

fallen ausgerichtet. Auch kénnen

Missverstandnisse dazu fuhren, dass ein

Versicherer die Leistung augenscheinlich

grundlos ablehnt. Und plétzlich ist irgend-
wie der Makler an allem schuld.

In Fallen wie diesen erweist sich eine Zusammen-
arbeit mit maxpool als unschatzbarer Vorteil!

maxpool



B Vertriebstipps

Tun Sie Gutes und machen
Sie Ihren Kunden gliicklich

Die Mietkautionsversicherung, ein vergleichsweise junges Produkt am Versicherungsmarkt,

macht es maoglich.

~Die Mietkautionsversicherung ist besonders einfach
zu vermitteln.”

Ralf Barth
Leiter Sach-Kompetenzteam

m urch Vorlage einer von Ihnen
vermittelten Mietkautionsversi-

cherung kann sich IThr Kunde seine Miet-
kaution vom Vermieter zuriickerstatten
lassen. Die {ibliche Kaution entspricht
in der Regel drei Monatsmieten. Ihr
Kunde wird sich garantiert dariiber freu-
en, wenn Sie mit der Mietkautionsversi-
cherung dafiir sorgen, dass er iiber die-
sen hohen Betrag ab sofort wieder frei
verfiigen und eine Traumreise oder not-
wendige Anschaffungen friiher als gep-
lant realisieren kann. Die Mietkauti-
onsversicherung ist somit ein ideales
Produkt, um die Zufriedenheit, Loyali-
tdt und Bindung Ihrer Bestandskunden
an Ihr Unternehmen zu steigern und
nachhaltig zu festigen.

Die Mietkautionsversicherung hat
aber auch hohes Potenzial als Einstiegs-
produkt und Tiir6ffner, denn Idee und
Prinzip der Mietkautionsversicherung
sind dem Interessenten einfach und
leicht zu vermitteln. Aus dem Inte-
ressenten wird im Handumdrehen Ihr
Kunde. Den Mehrwert erlebt er nicht
erst im Schadensfall, sondern sofort:
Kapital und Liquiditdt Ihres Kunden
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bleiben vollstindig erhalten, bezie-
hungsweise sein Kreditrahmen bei der
Bank wird nicht eingeschrankt. Somit
verschaffen Sie ihm zusitzlich mehr
Finanzfreiheit fiir den bevorstehenden
Umzug.

Interessenten fiir Mietkautionsversi-
cherungen finden Sie am bequemsten
iiber Immobilienmakler in Ihrer Nahe.
Der eine oder andere ist sicher bereit,
Thre Visitenkarten an Wohnungsinte-
ressenten weiterzugeben.

Ich empfehle Thnen sehr, die Miet-
kautionsversicherung in Ihr Portfo-
lio aufzunehmen, da sie besonders
einfach zu vermitteln ist und die Ab-
wicklung in der Regel ohne zahlreiche
Formulare auskommt. Wie Sie sicher-
lich schon vermuten, bietet maxpool
die Mietkautionsversicherung an. Die
Beantragung erfolgt auch hier ohne
Papieraufwand im Online-Antrags-
verfahren. Sie finden dieses iiberaus
interessante Produkt und den Online-
Antrag auf unserer Homepage www.
maxpool.de in Threm Mitgliederbereich
im Bereich ,Sachversicherungen”.
Gerne stehe ich Thnen bei Riickfragen

zur Verfiigung. Ich wiinsche Thnen viel
Erfolg!

PS: Ubrigens kann auch der Vermie-
ter sein Vermieterrisiko gegen geringe
Pramie minimieren. Alle Informatio-
nen und Unterlagen hierzu finden Sie
ebenfalls iiber Thren Mitgliederbereich
im Menii ,Sachversicherungen” unter
~Mietausfallversicherung”. [ ]

Auf den Punkt gebracht

Kautionsbiirgschaft sichert Kapital
und Liquiditat des Kunden.

Kein Sparbuch, Bargeld oder
Kautionskonto notwendig

Einfache Beantragung

Geringe Pramie

Keine Vertragslaufzeit/jederzeit
kiindbar

Kontakt

maxpool GmbH
SHU-Serviceteam

Telefon: (0 40) 29 99 40-100
Fax: (0 40) 29 99 40-190
E-Mail: shu@maxpool.de




Reibungslose Abwicklung

im Schadenfall.
maxpool macht “s moglich!

Der maxpool-Leistungsservice bietet umfassende

und kompetente Unterstltzung bei der reibungs-

losen Abwicklung von Leistungsansprichen in allen
Versicherungssparten.

Ein Expertengremium stellt sicher, dass Missverstandnisse

vermieden, Fristen eingehalten, sowie Grenzfille aufge-

klart werden und sorgt insgesamt fir eine Verbesserung der
Kommunikation zwischen Kunde und Versicherer.

Die angenehme Folge?
Der Kunde bekommt das, was ihm zusteht und der Makler behalt
einen zufriedenen Kunden!

Der Qualitatspool an lhrer Seite. M aXPOOI




Verhaltenstipps flir Vermittler

Der S&K-Skandal hat die gesamte Branche aufgeschreckt. Offenbar betrieben die

Verantwortlichen der Frankfurter Immobiliengruppe jahrelang ein Schnellballsystem.

Staatsanwaltliche Ermittlungen fihrten nunmehr zu Hausdurchsuchungen und Festnahmen.

So sollten sich Vermittler im Schadensfall verhalten.

or dem Hintergrund dieser Haf-
tungsgefahr stehen Vermittler
und Berater vor dem Problem, wie sie
sich gegeniiber dem Kunden verhalten
sollen. Die Kanzlei Michaelis gibt drei
erste Tipps im Umgang mit dem Kunden.

Erster Tipp:

Kunden emotional einbinden
Grundlage der Anlageentscheidung ist
fiir viele Kunden ein besonderes Ver-
trauensverhaltnis zu ihrem Vermittler.
Der mogliche Verlust des investierten
Betrags droht dieses emotionale Ver-
hdltnis zu zerriitten. Gelingt es dem
Vermittler nicht, das Vertrauensverhalt-
nis zum Kunden aufrechtzuerhalten,
so ist es {iberwiegend wahrscheinlich,
dass der Kunde anwaltliche Hilfe in An-
spruch nimmt, um mogliche Anspriiche
gegen alle Beteiligte, also auch den ei-
genen Vermittler priifen zu lassen. Der
Vermittler ist daher gut beraten, wenn
er frithzeitig auf den Kunden zugeht,
ihn informiert und als personlicher An-
sprechpartner weiter erreichbar ist. Dies
geschieht am einfachsten durch ein Te-
lefonat mit dem Kunden oder mit Rund-
schreiben. Auf Vermittlerseite den Kopf
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in den Sand zu stecken ist hingegen
meist kein Erfolg versprechendes Mittel.

Zweiter Tipp: Transparenz schaffen

Einen im Vermittlungs- oder Beratungs-
gesprach begangenen Fehler kann man
grundsatzlich nach der Zeichnung der
Anlage durch den Kunden nicht mehr
ungeschehen machen. In diesen Féllen
hilft dem Vermittler oder Berater nur
noch eine mogliche Verjahrung. Vo-
raussetzung des Verjahrungsbeginns
ist dabei regelmdfdig auf Anlegerseite
die Kenntnis von allen anspruchs-
begriindenden Umstanden. Ziel des
Vermittlers sollte es daher sein, diese
Kenntnis durch umfassende Informa-
tion zu vermitteln, ohne selbst eine
Pflichtverletzung zu bestdtigen. Es
empfiehlt sich daher, dariiber zu in-
formieren, dass der Ausfall der ver-
mittelten Beteiligung droht. Damit
wdre dem Anleger dann zumindest die
Kenntnis des Schadens vermittelt wor-
den. Diese Information konnte recht-
lich den Beginn der Verjahrungsfrist
auslosen. Mithin wiirden Anspriiche
des Anlegers drei Jahre nach der Auf-
klarung durch den Vermittler verjahrt

sein. Es empfiehlt sich daher, diese
erfolgte Aufkldrung in schriftlicher
Form zu iiberlassen.

Dritter Tipp: VSH informieren

und Unterlagen ordnen

Alsdann gilt es, sich als Vermittler auf
mogliche Schadensersatzanspriiche
vorzubereiten. Hierzu ist zundchst zu
priifen, ob fiir die fraglichen Vermitt-
lungsvorgdnge Versicherungsschutz
iiber eine Vermdgensschadens-Haft-
pflichtversicherung bestand. MaR-
geblich sind der Zeitpunkt des Bera-
tungsgesprachs und die Kldarung des
materiellen Versicherungsschutzes.
Sollten hier Zweifel bestehen, emp-
fiehlt es sich auch, friihzeitig Kontakt
mit dem Versicherer aufzunehmen und
bestehende Fragen zu kldren. Sobald
ein Kunde schriftlich Schadenser-
satzanspriiche geltend macht, ist von
einem ,Erheben von Anspriichen” im
Sinne der Versicherungsbedingungen
auszugehen, sodass dann spatestens
und unverziiglich eine Anzeige des
Versicherungsfalls erfolgen muss. Vo-
raussetzung der Gewdhrung von Ver-
sicherungsschutz ist regelmaliig, dass
der Vermittler einzelne Unterlagen
zum Vermittlungsvorgang beibringen
kann.

Kanzlei Michaelis Rechtsanwalte
GlockengieRerwall 2

20095 Hamburg

Telefon: (0 40) 8 88 88-777



Arger im Leistungsfall?

Neu, einzigartig, sparteniibergreifend:
Der maxpool-Leistungsservice

Ab 1. April gilt der Leistungsservice von maxpool fir alle Gber maxpool vermittelten, ver-
sicherungsférmigen Produkte. Sowohl Kunden als auch Makler profitieren dann in allen
Sparten von den Mehrwerten dieser auf dem Poolmarkt einmaligen Serviceleistung!

= Unterstltzung bei der zlgigen, effektiven und quali-
tativ hochwertigen Bearbeitung von fraglichen
Leistungsfallen durch ein Expertengremium

= Umfassende Hilfestellung bei der
Moderation von Missverstandnissen,
der Vorbeugung von Fristversdaumnis-
sen sowie der Klarung von Grenz-
fallen

» Juristischer Beistand auch vor Ge-
richt durch KANZLEI MICHAELIS (Ge-
richtsverfahren sind kostenpflichtig)

= Rechtshilfe-Kommission bei nicht
gerechtfertigter Ablehnung des Versi-
cherungsfalls

» Das Zertifikat zum Leistungsservice kann
auf Wunsch mit dem Logo und den Kon-
taktdaten des zustandigen Maklerbiros ver-
sehen werden und wird entweder mit der Police
verschickt oder ist online abrufbar

Mit dem Leistungsservice setzt maxpool neue MaBstabe im Bereich der Vertriebsunterstit-
zung. Makler kénnen die Vorteile des Leistungsservice als zusatzliches Verkaufsargument
nutzen und den Leistungsservice sogar als eigenen Mehrwert anbieten.

Mehr Details zum Leistungsservice und zu den Kosten
erhalten Sie Uber leistungsservice@maxpool.de.

maxpool



B Vertriebstipps

Verzicht auf Future
Service (Pensionszusage

Verzichten geschaftsfiihrende Gesellschafter auf Teile einer Pensionszusage, fuhrt dies

zu einer verdeckten Einlage.

~Es sollte somit nicht auf die gesamte
Pensionszusage verzichtet werden, da sodann

eine verdeckte Einlage insgesamt vorliegt.”

Kai Saland
Steuerberater, mpls GmbH

3 oweit Gesellschafter-Geschaftsfiih-
» rer in Handlungszwang kommen be-
ziiglich einer Pensionszusage ,ihrer” Kapi-
talgesellschaft, liegt aus steuerrechtlicher
Sicht ein teurer ,steuerlicher” Rat vor.

Ein Verzicht auf Teile einer Pensionszu-
sage fiihrt steuerrechtlich grundsatzlich
zu einer sogenannten ,verdeckten Ein-
lage” und somit zu einem Ertrag in der
Kapitalgesellschaft und zu einem Brutto-
lohnzufluss gemaR Paragraf 19 EStG beim
Geschaftsfiithrer.

Im Rahmen des BilMoG und einer da-
mit einhergehenden grundsatzlichen Er-
hohung der Pensionsriickstellung in der
Handelsbilanz durch Anderung des Rech-
nungszinses fiihrte dies zu einer Reduzie-
rung des Eigenkapitals der Gesellschaft
bis hin zum ,negativen Eigenkapital”.

Ein Losung wie Auslagerung des bisher
erdienten Pensionszusageanteils (Past
Service) und die Auslagerung der zukiinf-
tigen Anspriiche aus der Pensionszusage
(Future Service) in eine Unterstiitzungs-
kasse kénnen zu starken finanziellen Be-
lastungen werden.

Als Gestaltung bietet sich die Moglich-
keit, die bisher erdienten Anspriiche in
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der Gesellschaft bestehen zu lassen und
die Beitrdge in die Riickdeckung weiter-
zuzahlen. Auf die zukiinftigen Anspriiche
wird ein Verzicht ausgesprochen. Dieser

~Die Erhéhung der
Pensionsriickstellung fiihrt
zu einer Reduzierung

des Eigenkapitals der
Gesellschaft bis hin zum
,hegativen Eigenkapital’.”

Verzicht ist grundsatzlich eine (schad-
liche) verdeckte Einlage.

Die verdeckte Einlage durch den Ver-
zicht auf den Future Service fiihrt laut
Beispiel im BMF-Schreiben vom 14. Au-
gust 2012 zu einer Einlage mit einem
Wert von null Euro. Es muss somit auf
den Teilanspruch verzichtet werden,
so dass nach Herabsetzung der Versor-
gungsleistung die noch verbleibende
Versorgungsleistung dem bereits er-
dienten Teil entspricht (dasist bei einem
richtig gestalteten Verzicht auf den Fu-
ture Service der Fall). Sodann ist die ver-

deckte Einlage mit null zu bewerten.

Es sollte somit nicht auf die gesamte
Pensionszusage verzichtet werden, da
sodann eine verdeckte Einlage insgesamt
vorliegt. Dieser Wert ist sodann nicht der
Betrag, der in den Bilanzen als Riickstel-
lung erfasst ist, sondern der sogenannte
Teilwert der Pensionszusage. Dieser ermit-
telt sich nach den Wiederbeschaffungsko-
sten. Somit kommt es darauf an, welcher
Betrag vom Versorgungsberechtigten auf-
ge-wandt werden muss, um zum Zeitpunkt
des Verzichts eine gleich hohe Pensions-
anwartschaft gegen einen vergleichbaren
Schuldner zu erhalten, und fiihrt zu den
oben dargestellten negativen Folgen.

In Zusammenarbeit mit den maxpool-
Experten sind wir Thnen bei der Beratung
dieses Themenkomplexes behilflich. Wen-
den Sie sich dafiir gern an das maxpool

bav-Team. [ ]
Kontakt
maxpool GmbH

bav-Serviceteam

Telefon: (0 40) 29 99 40-750
Fax: (0 40) 29 99 40-639
E-Mail: hav@maxpool.de



Mach’ Dich noch
besser!

Fir nur 38,- Euro
12 x procontra

+ 1 x,XXL RISIKO - Die Haftung
des Versicherungsmaklers
gegeniiber seinen Kunden”
von Stephan Michaelis

+ Lieferung bequem frei Haus

UVP: 49,00 €

A?’ltwort Ich zahle bequem und bargeldlos A en und ausschneiden. Dann per Post an

O per Uberweisung procontra Leserservice, Alsterspree Verlag GmbH,

Deutsche Bank AG Schur strafle 17, 10117 Berlin

ame | Vorname BLZ:200 700 24 oder schnell und einfach faxen: 030 68 83 720-49
Kto: 4625240
Alst e Verlag GmbH

Re | Hausnummer O per Bankeinzug

O Ja, ich mochte das Buch von Stephan Michaelis als kostenfreie

Primie zu meinem procontra-Abonnement mitbestellen.
L

Wohnort Geldinstitut

Telefon E-Mail

* Das Abonnement verliin ienn nicht
Datum | Unters ft Kontonummer s Wochen vor Ende des Be: e wird.

proontra



LJGefallt mir”

Die Fangemeinde der maxpool-Seite auf
Facebook wachst stetig. Was die Anzahl
der Fans betrifft, hat maxpool die meisten
Wettbewerber inzwischen sogar Uberholt.

Wer spdter kommt, den bestraft nicht immer das Leben. Bes-
ter Beweis sind die Aktivitdten von maxpool im Social Web,
die - obwohl erst Anfang 2012 eingefiihrt - mittlerweile
groRen Anklang bei der Maklerschaft finden. Besonders auf
Facebook wachst das Interesse an maxpool kontinuierlich.
Mit aktuell 2.008 ,Likes” hat maxpool im Vergleich zu Bran-
chenkollegen wie blau direkt, Jung, DMS & Cie. oder WIFO
eindeutig die Nase vorn. Und das, obwohl die genannten
Pools teilweise schon seit 2010 auf Facebook aktiv sind.

Mit stolzen 8.340 ,Likes” ist Fonds Finanz der zurzeit wohl
beliebteste Maklerpool auf Facebook. maxpool nimmt sich
ein Vorbild daran und méchte in den néchsten Monaten
ordentlich ,Likes” sammeln. Also, liebe maxpool-Vermittler:
Auf zu Facebook und fleiRig liken!
https://www.facebook.com/maxpool.maklerservice

8.842 Fonds Finanz

(aktiv seit 13.8.2010*)

—

J
\— 443 Jung, DMS & Cie.

(aktiv seit 2.4.2010*)

496 blau direkt

(aktiv seit 22.7.2010*)

208 WIFO

(aktiv seit Marz 2012*)
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Den Artikeln, Empfehlungen, Tabellen und
Grafiken liegen Informationen zugrunde,

Mathias Troger, Stephan Michaelis,
Kai Saland
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WASSERDICHTE ABSICHERUNG
FUR DIE GANZE FAMILIE:
WWK PremiumRisk.

B Absicherung des Todesfallrisikos zu einem exzellenten Preis-Leistungs-Verhaltnis
B Flexibel mit einer WWK Berufsunfahigkeits-Zusatzversicherung kombinierbar
B Anlage der Uberschiisse in leistungsstarke Investmentfonds moglich

Profitieren auch Sie von der starken Gemeinschaft.

WWK VERSICHERUNGEN Vertriebsberatung: 089/51142000 oder wwk.de

Substanzkraft

STUDIE 11/2012

Eine starke Gemeinschaft




