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Qualifizierte, unabhangige, faire und
umfassende Beratung mit dem Ziel, die
Liquiditat der Kunden auf Dauer zu sichern

Pools gegen GDV maxpool auf Tour
Wie sich die Poolbranche Alles zu den neuen maxpool- T
gemeinsam gegen Eingriffe Services und vieles mehr in sustand der deutschen

ins Provisionssystem wehrt acht deutschen Stadten Lebensversicherer bestellt ist
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GARS als Film:

Fur jede Marktsituation /
perfekt aufgestellt: der GARS

Mehr als ein geschickter Zug: der Global Absolute Return Strategies Fonds (GARS). Er streut das
Risiko nicht nur iiber verschiedene Anlageklassen, sondern iiber rund 30 vollwertige Anlage-
strategien. Mit diesem Multi-Strategie-Ansatz streben unsere Standard Life Investments-Fonds-
manager langfristig eine Rendite dhnlich der eines Aktieninvestments an — jedoch bei einem
Bruchteil der Volatilitat im Vergleich zu internationalen Aktien. Mehr iiber unseren Erfolgsfonds,
zum Beispiel im Rahmen der fondsgebundenen Rentenversicherung Maxxellence Invest, unter
www.standardlife.de

y
Standard Life

The Way Forward



Liebe Leserin,
lieber Leser,

ERVICE immer grofRzuschreiben ist das Motto von maxpool. Das
» hat sich bislang gut durchgesetzt und auch herumgesprochen.
Denn nur wenig, was in der jiingsten Vergangenheit bei maxpool passiert
ist, hat nicht mit Service zu tun. Selbst die jiingst erfolgte Umstrukturie-
rung steht in Zusammenhang mit Service, denn die Trennung zwischen
Angebots- und Betriebsabteilungen verfolgt das Ziel, schneller arbeiten
und damit auch besseren Service leisten zu konnen. So finden sich die
Sparten LV, KV, Sach, bAV, Finanzierung und bald auch Investment nun
in jeweils eigene Angebotsabteilungen aufgeteilt und unterstiitzen Sie
bei der Kldarung einzelner Sachverhalte wie auch im zielgruppenorien-
tierten Marketing. Dabei soll die Unterstiitzung nicht nur in den {ib-
lichen Zielgruppen stattfinden, sondern verstarkt auch in der neuen
Zielgruppe 55plus. ErfahrungsgemdR wird mit dem Dienstleister auch
der Kundenkreis dlter. Was vor Jahren schon als Verkaufsansatz fiir die
Altersvorsorge diente, wie der Hinweis auf fallende gesetzliche Renten
und einen erhdhten Kapitalbedarf, mitunter auch durch steigende Le-
benserwartungen, ereilt nun die betreuten Kunden. Was folgt, ist die
Angebotslosigkeit beim Kundenbesuch, denn die Zielgruppe benétigt
nur bedingt eine Berufsunfdhigkeitsversicherung und bestimmt keinen
Sparplan fiir die Altersvorsorge mit Hinterbliebenenversorgung - frag-
lich, ob die Gesundheitsfragen dies {iberhaupt noch zulassen. Wie ldsst
sich jedoch trotzdem eine gute Beratung durchfiihren, die fiir den Kun-
den wie auch den Berater betriebswirtschaftlich sinnvoll ist? Hierzu be-
darf es eines sinnhaften, nachhaltig durchdachten und liickenlosen Ge-
samtkonzepts, mehr Alleinstellungsmerkmalen fiir den Makler im
Vergleich zum Wettbewerb mit den Banken sowie flexibler Angebote mit
hinreichenden Gestaltungsmdoglichkeiten im Ernstfall bei Rente, Pflege
oder dem AuRersten. Warum? Wir werden alle steinalt, bleiben kernge-
sund und wenn wir nicht mehr sind, stellen sich die Hinterbliebenen
Hand in Hand in einen Kreis und verteilen fiirsorglich und friedlich. Viel-
leicht nicht, denken Sie? Dann sollten wir uns einmal unterhalten, ich
hdtte ein paar Vorschldge. Bis bald, wir sprechen uns auf der Tour!

Ihr Achim Denkel, Geschaftsfiihrer von maxpool
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Auf Nimmerwiedersorgen!
Mit dem Gothaer Zahntarif Premium.

M 90% Erstattung fiir Zahnersatz
M Erstattung auch ohne Vorleistung der GKV
M Verblendungen auch im hinteren Zahnbereich

!g Keine Begrenzung bei Implantaten
Weitere Informationen bei Ihrem Maklerbetreuer oder auf www.makler.gothaer.de uthu Er



maxpool - der auRergewohnliche Qualitatspool

Diekiirzlich verdffentlichte ,Poolstudie” von Brunotte Konzept, eine der um-
fassendsten und renommiertesten Ausarbeitungen zum Poolmarkt, bestatigt
die Stellung von maxpool als Qualitdtspool. Mit der freiwilligen Haftungs-
iibernahme fiir die Produktauswahl sowie der inhaltlichen ,Veredelung”
von Policenunterlagen kann maxpool eindeutige Alleinstellungsmerkmale
vorweisen. Auch die Unabhangigkeit von Produktgebern und der ,maxpool-
Leistungsservice fiir den Schadensfall” sind eindeutige Mehrwerte, von
denen Makler durch eine Zusammenarbeit mit maxpool profitieren. Dariiber
hinaus bietet maxpool drei unterschiedliche Beratungsstufen, die je nach
Bedarf bis zur Unterstiitzung der Kundenberatung vor Ort reichen. Auch im
Hinblick auf das normale Tagesgeschaft sind Makler bei maxpoolrichtig: Eine
iiberdurchschnittliche Anzahl von Vergleichsrechnern und Mustervertragen
zum Download im Maklerbereich der maxpool-Homepage tragen erheblich
zur Erleichterung des Arbeitsalltags bei. Mit seinen Alleinstellungsmerk-
malen, seiner breiten Angebotsauswahl und der individuellen Servicetiefe
wird maxpool seinem Ruf als Qualitdtsanbieter und auch dem Ergebnis der
Studie demnach in vollem Umfang gerecht.

Der Finanzierungsservice riistet auf

Foto: mattjeacock/istockphoto.com

Personalzuwachs fiir den maxpool-Finan-
zierungsservice: Seit dem 16. August 2013
verstarkt Nadine VoR das Baufinanzie-
rungsteam des Hamburger Maklerpools als
Kreditspezialistin. ,Seit dem Startschuss
am 1. Juni hat die Nachfrage im Bereich
Baufinanzierung enorm zugenommen”,
erkldart Abteilungsleiterin Maren Stra-
atmann. ,Uber dieses positive Feedback
unserer Kooperationspartner freuen wir
uns sehr. Um das Niveau unserer Dienstlei-

stung weiter hoch halten zu konnen, haben
wir uns fiir eine personelle Aufstockung
der Abteilung entschieden. Wir freuen
uns, in Frau Voss eine junge, dynamische
und kompetente Kollegin gewonnen zu
haben”, so Straatmann weiter. Bei Fragen
rund um die Servicemodelle, Prozesse und
Moglichkeiten im Bereich Vertriebsunter-
stiitzung steht Katharina Schlender, Mak-
lerbetreuerin Finanzierung, wie gewohnt
als Ansprechpartnerin zur Verfiigung.

Tarife mit Produktauswahlhaftung auf einen Blick

Tarife, fiir die maxpool die Haftung fiir die Produktauswahl
iibernimmt, sind in Mr. Money und dem SHU-Lotsen ab so-
fort ganz leicht zu finden. Im Vergleichsrechner Mr. Money
sind die betreffenden Tarife mithilfe eines gelben Kdstchens
als Tipp gekennzeichnet. Im SHU-Lotsen finden sich die Ta-
rife ihrer Positionierung im Positivbuch entsprechend und
mit den Farben Gold, Silber und Bronze unterlegt. GemdR
der ihnen zugewiesenen Priorisierung tauchen die Tarife
nun beitragsunabhangig auf den Positionen eins bis vier
auf. Dariiber hinaus sind in beiden Vergleichsrechnern das
Zertifikat zum Leistungsservice sowie eine Teilverzichts-
erklarung verfiigbar. Beide Dokumente kdnnen bei Bedarf
auch ausgedruckt werden.
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maxpool-Newsletter
jetzt wochentlich

Gute Nachrichten fiir alle Newsletter-Fans:
maxpool informiert die Leser des hauseige-
nen Newsletters seit August wochentlich
iber die neuesten internen Meldungen,
iiber Neuigkeiten der angebundenen Versi-
cherungsgesellschaften und iiber aktuelle
Entwicklungen in der Versicherungsbran-
che. Was die Branche bewegt, erfahren
Leser seit Kurzem iiber das Branchenportal
Pfefferminzia. Mithilfe der h6heren Fre-
quenz mochte maxpool den Kommunikati-
onsfluss mit Vertriebspartnern optimieren
und diese noch schneller iiber etwaige Ver-
anderungen informieren.

maxpool kooperiert
mit GMP

maxpool verfiigt neuerdings {iber eine
Anbindung an die GMP Vertriebsgesell-
schaft mbH. Das Unternehmen ist seit
2008 exklusiver Anbieter einer auf die
Bediirfnisse von Patent- und Marken-
inhabern abgestimmten Marken- und
Patentschutzversicherung. Mithilfe des
Produkts gibt GMP besonders kleinen
und mittelstandischen Unternehmen,
Hochschulen und Instituten sowie Pri-
vatpersonen die Chance, ihr Recht auf
geistiges Eigentum durchzusetzen.

Neue Absicherungsmag-
lichkeiten im Bereich KV

maxpool-Makler konnen neuerdings
auch Pflege-Bahr-Versicherungen und
betriebliche Krankenversicherungen der
HanseMerkur vermitteln. Die Kranken-
versicherungsprodukte der HanseMer-
kur eignen sich besonders zur Absi-
cherung von EU-Biirgern, die keine 24
Monate in Deutschland gemeldet sind
und bei denen im genannten Zeitraum
keine Vorversicherung bestanden hat.

maxpool H

Interview

~Im KV-Bereich sind
Erfahrung und

Fachwissen gefragt.

4

Gudrun Denecke
Abteilungsleiterin KV-Kompetenzteam

maxpool

poolworld: Sie sind seit {iber zehn
Jahren Leiterin private Krankenversi-
cherung bei der HAMBURGER PHONIX
AG. Wie kamen Sie zu dem Unterneh-
men und was verbindet Sie mit ihm?
Gudrun Denecke: In den zehn
Jahren vor HAMBURGER PHONIX war
ich Bezirksleiterin bei der Vereinten
Krankenversicherung. Als diese 2003
in die Allianz Private Krankenversi-
cherung iiberging und der Schwer-
punkt nicht mehr auf der Kranken-
versicherung lag, war das fiir mich
derrichtige Zeitpunkt, mir eine neue
Herausforderung zu suchen. Auf
meine Anzeige meldete sich damals
unter anderem die HAMBURGER PHO-
NIX AG. Schnell war klar, dass dieses
Unternehmen zu mir passt. Oliver
Drewes hat mir von Anfang an freie
Hand gelassen, und so konnte ich mit
Einsatz und SpaR die KV-Abteilung
ausbauen. Bis heute fiihle ich mich
bei der HAMBURGER PHONIX AG sehr
wohl, nicht zuletzt auch durch das
wirklich angenehme Betriebsklima.
poolworld: Seit Kurzem verantworten
Sie auch die Abwicklung des KV-Ge-
schafts von maxpool. Was sehen Sie
dabei als groRte Herausforderung?
Denecke: Die neuen gesetzlichen Re-
gelungen wie zum Beispiel Unisex-Ta-
rife oder die notwendige Anpassung
des kalkulatorischen Rechnungs-
zinses machen den Verkauf einer pri-
vaten Vollkostenversicherung nicht
unbedingt einfacher. Trotzdem gibt

es nach wie vor Bedarf an privaten
Krankenversicherungen. Deshalb
sehe ich gerade bei den engagierten
maxpool-Maklern ein riesiges Poten-
zial, und wir werden sie mit unserem
neuen KV-Kompetenzteam sowie
unserer neuen Zielstruktur tatkraftig
unterstiitzen. Zudem mdchten wir die
Vermittler verstarkt fiir die wichtigen
Themen betriebliche Krankenver-
sicherung und Pflegezusatzversi-
cherung sensibilisieren. Besonders
fiir Versicherungsmakler sind diese
Bereiche attraktive Vertriebsfelder,
man muss die Themen nur anpacken.
poolworld: Was macht die Sparte
Krankenversicherung im Gegensatz zu
anderen Sparten fiir Sie so interessant?
Denecke: Gerade in der Vollkostenver-
sicherung gibt es keine Losung von der
Stange. Es kommt neben dem Gesund-
heitszustand auch auf die aktuelle und
geplante Lebenssituation des Kunden
an. Das muss bei der Tarifauswahl
unbedingt beriicksichtigt werden. Nur
so kann ein idealer Vorschlag erstellt
und gewdahrleistet werden, dass der
Einzelne mit seinen unterschiedlichen
Bediirfnissen am besten untergebracht
ist. In diesem Bereich sind Erfahrung
und Fachwissen gefragt, ein Ver-
gleichsprogramm allein hilft hier nicht
weiter. Im KV-Bereich nimmt auch die
laufende Vertragsbetreuung einen
hohen Stellenwert ein und im Laufe
der Jahre entsteht daraus ein enger
Kundenkontakt.
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mMaxINTERN - ¢

er neue

Log-1n-Bereich fiir Makler

Er hatte schon viele Namen: ,, maxpool-Log-in-Bereich”, , der interne Bereich auf der
maxpool-Homepage” oder ,,Makler-Bereich” — jeder hatte seine ganz eigene Bezeichnung
flr das Herzstlck der maxpool-Homepage. Doch das Herumstochern hat nun ein Ende,
denn wir prasentieren das maxINTERN und eine relaunchte Homepage.

n lles neu macht der ... September! In

w " Bezug auf maxpool trifft die Um-
wandlung des allseits bekannten Satzes
absolut zu. Eine neue Zielstruktur mit neu-
en Ansprechpartnern, das neue CRM, viele
neue Kollegen, eine ,nach Hause geholte”
KV-Abteilung und sehr viele neue ver-
triebsunterstiitzende MaRnahmen zeigen,
dass sich viel tut beim Hamburger Makler-
pool. Da darf natiirlich auch eine Uberar-
beitung des Online-Auftritts nicht fehlen.
Wir haben uns noch einmal machtig ins
Zeug gelegt und freuen uns, Ihnen eine
komplett relaunchte Homepage sowie das
neue maxINTERN prasentieren zu konnen.

Was ist neu?
Wir haben das Design der Homepage
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optimiert und angepasst. Die Seite
wirkt nun sehr viel klarer und aufge-
raumter. Zudem ist die Meniifiihrung
intuitiver gestaltet und wir haben mehr
Querverweise eingebaut, die es Ihnen
ermoglichen, die von IThnen gesuchten
Themen schneller zu finden. Darii-
ber hinaus wurden das neue CRM und
unsere zahlreichen Vergleichs- und
Tarifrechner noch besser in die Seite
integriert.

Wie kann ich mich zurechtfinden?

Im offenen Bereich der Homepage fin-
den Sie nach wie vor alle Themen rund
um maxpool. Sie erfahren mehr iiber
das Team, die Historie, das Credo, die
angebotene Software und werden iiber

allgemeine interne und externe Neuig-
keiten auf dem Laufenden gehalten.

Sobald Sie sich im maxINTERN einge-
loggt haben (sollten Sie keine Zugangs-
daten besitzen, kontaktieren Sie bitte
unseren Vertriebsservice), konnen Sie
in der linken Meniileiste die Sparte
auswahlen, auf die Sie zugreifen méch-
ten. Uber das Menii kénnen Sie zudem
auch direkt auf die Bereiche Service,
Courtage und Rechner sowie auf das
CRM zugreifen.

Was ist geplant?

Mittelfristig mochten wir Ihnen ein Do-
kumentencenter zur Verfiigung stellen,
in dem Sie nach Sparte, Gesellschaft
oder Art des Dokuments selektieren und
die von Thnen gesuchten Unterlagen
noch schneller finden konnen. AuRer-
dem sind Optimierungen im Bereich
Vergleichsrechner geplant.

Dariiber hinaus werden wir die Menii-
strukturen kontinuierlich verbessern
und freuen uns in diesem Zusammen-
hang iiber Thre Verbesserungsvorschla-
ge - denn nur Sie konnen feststellen,
ob die Seite fiir Ihr tagliches Geschaft
optimal aufgebaut ist. e

Kontakt

maxpool GmbH

Vertriebsservice

Telefon: (0 40) 29 99 40-330

E-Mail: vertriebsservice@maxpool.de

Foto: momius/Fotolia.com



Mit der eigenen Homepage zu
mehr Umsatz und neuen Kunden

Laut einer GfK-Studie nutzen mehr als 70 Prozent der Deutschen Vergleichsportale im Internet.
Versicherungsmakler missen auch Vergleichsmoglichkeiten anbieten, um im Geschéft zu bleiben.

m hdufigsten werden Reisen mit

48 Prozent, Strom- und Gastarife
mit 47, Elektronik und Haushaltsbedarf
mit 45 und Versicherungen mit 42 Pro-
zent verglichen. Stellt der Versiche-
rungsmakler seinem Kunden einen sol-
chen Vergleich nicht zur Verfiigung,
wird er perspektivisch seine Kunden an
die grofRen Vergleichsportale im Inter-
net verlieren.

Kommunikation
im Zeitalter des Web 2.0
Das gegeniiber den 80er- und 90er-Jah-
ren komplett verdnderte Informations-
verhalten der Kunden im Kaufprozess
hat Auswirkungen auf den Vertrieb und
dessen Kommunikation in der Akquise
und im Verkauf und eréffnet dem Fi-
nanzdienstleister einzigartige Chancen.
Es ist denkbar einfach geworden, das
eigene Angebot einer breiten Masse zur
Verfiigung zu stellen, um neue Kunden

zu gewinnen, denn in Deutschland sind

Foto: Syda Productions/Fotolia.com

aktuell 56 Millionen Nutzer im Inter-
net unterwegs und verbringen dort im
Schnitt 2,5 Stunden pro Tag. Zudem war
es noch nie so einfach, dem Kunden in
den Social-Media-Kandlen wie Face-
book, XING & Co. nahe zu sein, weil hier
zurzeit in Deutschland mehr als 46 Milli-
onen Menschen aktiv sind.

Spezielle Angebote

fiir Finanzdienstleister

Aus diesem Grund hat maxpool in Koo-
peration mit der Firma iNeeds GmbH aus
Troisdorf spezielle Pakete fiir Finanz-
dienstleister entwickelt. Diese Pakete
bestehen neben einer komplett fertigen
Internetseite, die fiir den Makler mit
dessen Farben, Logo und Kontakt- sowie
Impressumsdaten eingerichtet wird, aus
einem XING-Profil oder einer Facebook-
Fanpage. Bei der Entwicklung der Inter-
netseiten wurde auf die perfekte Dar-
stellung der Webprdsenz iiber alle Gerdte
hinweg geachtet. Dabei ist es egal, ob

Thr Kunde vom Smartphone, Tablet, Lap-
top oder Desktop auf Ihre Internetseite
zugreift. Er findet immer eine optimale
Les- und Bedienbarkeit vor.

Wie kann ich diese

Mdglichkeiten fiir mich nutzen?
Durch die Kombination des Vergleichs-
rechner-Angebots von Mr. Money, der
Internetseite sowie einer Facebook-Fan-
page (laden Sie sich hier Checklisten fiir
Texterstellung und Fanaufbau herunter:
www.ineeds.de/social-media-facebook-
fanpage/) konnen Sie neue Kunden di-
rekt im Netz gewinnen und bestehende
Kunden an sich binden. Laden Sie Ihre
Kunden mit einem Newsletter zu einem
Vergleich auf IThre Homepage ein und
generieren Sie dort Ihre ersten Online-
Umsdtze. Nahere Informationen dazu
finden Sie auf der Musterhomepage un-
ter www.maxpool.ineeds.de

iNeeds GmbH

iNeeds GmbH ist ein auf Verkaufsforde-
rung spezialisiertes Unternehmen mit
dem Schwerpunkt Finanzdienstleister.
Seine Griinder Marc Biniasch und Ingo
Topfer sind seit mehr als 20 Jahren in
Vertrieb und Marketing fiir Finanz-
dienstleistungsunternehmen tdtig.

maxpool GmbH

Marketing

Telefon: (0 40) 29 99 40-430
Fax: (0 40) 29 99 40-9430
E-Mail: redaktion@maxpool.de
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Tagesgeschaft leicht gemacht

Im April 2013 hat maxpool beschlossen, ein funktionales Kunden- und Bestandsverwaltungs-

programm mit umfangreichen CRM-Funktionen fur Makler einzufthren.

H ine umfangreiche Analyse und
| Marktrecherche ergab, dass ein
System ,von der Stange” nicht genug
auf die Bediirfnisse der Makler eingeht.
Eine umstédndliche Meniifithrung, unlo-
gische Eingabemasken und komplizierte
Selektionen sowie zu viele ,Knépfe und
Schalter” erleichtern dem Makler die Ar-
beit nicht - im Gegenteil. Zudem stehen
die Kosten fiir Lizenzen und individu-
elle Anpassungen und Schnittstellen in
keinem Verhaltnis zum Nutzen. Der Auf-
fassung von maxpool nach muss jedes
System aufgrund mangelnder Selbster-
klarung zudem intensiv geschult wer-
den. Unser Anspruch ist, IThnen ein
selbsterkldrendes System bereitzustel-
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len. Grund genug fiir maxpool, ein eige-
nes, auf die individuellen Bediirfnisse
der Makler abgestimmtes CRM zu entwi-
ckeln. Daher hat sich maxpool bewusst

Jens Schulz, prOteam Maklerservice:
~Ich bin von dem
System begeistert!
Machen Sie weiter so.”

dazu entschlossen, das System zum frii-
hestmdglichen Zeitpunkt an die Makler
auszuliefern, um deren Anregungen ab
dem Start direkt in die Weiterentwick-
lung einflieRen zu lassen. Am 22. April
2013 startete das Team um Andreas Zak,

Abteilungsleiter des Bereichs Anwen-
dungsentwicklung, mit der Programmie-
rung, so dass maxpool die Version 1.0
zum anvisierten Zieltermin am 22. Juli
erfolgreich an die Makler ausliefern
konnte. Das Feedback war umfangreich,
mit konstruktiven Anregungen durch-
setzt sowie durchweg positiv, was uns
sehr gefreut hat und uns in unserem Ent-
schluss nochmals bestarkte.

Stimmen zum CRM-System

von maxpool-Partnern

Jens Schulz, prOteam Maklerservice:
LIch bin von dem System begeistert!
Machen Sie weiter so, ich freue mich
schon jetzt auf die ganzen Neuerungen
im CRM-System.”

VMB Versicherungsmakler Markus Bott-
cher: ,Endlich habe ich alle Kunden und
Vertrdge im Blick und kann sehr komfor-
tabel und nachhaltig arbeiten. Ich freue
mich auf die kommenden Erweiterungen.”

Zum 1. August wurde die Version 1.01
ausgeliefert. Erste Anregungen der Be-
nutzer sowie die Eingangspost und Vor-
gangsbearbeitung oder der komplett
iiberarbeitete Vertragsspiegel wurden
eingefiihrt. Ein Wunsch war beispiels-
weise, die gesamte Eingangspost als
gelesen markieren zu kénnen. Zum 1.
September kamen weitere Funktionen
hinzu: die Schnittstelle zu Mr-Money,
die Ubersicht der Provisionsbuchungen
zur ndchsten Abrechnung, die Eingangs-
post als ZIP-Datei zum Download oder
die eigenstdndige Bearbeitung der Kun-
denkontaktdaten durch den Makler.

Aktuell arbeiten wir an weiteren Neue-
rungen. Hierzu gehoren der Ausbau der
Schnittstellen zu den Vergleichsrech-
nern, damit alle gerechneten Angebote
im CRM-System gespeichert werden kon-

Foto: determined/Fotolia.com



nen, der Ausbau der Bearbeitung von
Kunden- und Vertragsdaten durch den
Dank der {ibersichtlichen Startseite behalten Sie stets alles im Blick. Makler, die BiPRO-Schnittstelle sowie
die Einbindung des Google-Kalenders.
Zukiinftig soll das System monatlich mit

0 @ AT neuen Funktionen ausgestattet werden,
@ B Q@ sy sn2z2anaing Poststude damit Sie noch komfortabler und ein-
| S emm— facher arbeiten konnen.
Alle geplanten Weiterentwicklungen
@ werden im CRM-System verdffentlicht,
um Maklern die Moglichkeit zu geben,
Ihre Buchungen suf der nachsten
S—— online direkten Einfluss auf die Weiter-
p

entwicklung zu nehmen.
Welchen Nutzen und welche Vorteile
e (s S Thnen das CRM-System von maxpool
Al Vertr3pe im Uberblick H Albe Kunden i Obarblck bringt, konnen Sie unter anderem dem
b Vertriebstipp auf Seite 56 entnehmen.

Wir wiinschen Ihnen weiterhin viel
Spald und Erfolg mit der Anwendung und

freuen uns auf Ihr Feedback.

IHR PLUS AN
KOMPETENZ

Das R+V-Entscheidertreffen auf der DKM.

Treffen Sie unsere Entscheider am 23. und 24.10.2013 auf der DKM!
Jetzt anmelden, registrieren und vom Fachwissen profitieren: www.mydkm.de/event/RV

lhr Partner m-v
im Maklermarkt Gemeinsam Zukunft sichern.



Die neue maxpool-
Aufbauorganisatior

fur

noch mehr Maklerservice

Neben Highlights wie Policenveredelung, Produktauswahlhaftung und Leistungsservice

fir mehr Maklerservice hat maxpool sich jetzt noch starker auf die Bedirfnisse

der Makler eingestellt. Durch eine neue Aufbauorganisation wird die Zusammenarbeit

mit maxpool nun einfacher, schneller und serviceorientierter.

ine starke Vertriebsunterstiitzung

mit Spezialisten aus allen Sparten
wird um eine qualitativ hochwertige Be-
triebseinheit zur Abwicklung von Ge-
schaftsvorfdllen in den Bereichen An-
trag, Vertrag und Provision erganzt.

Seit mehr als 20 Jahren ist maxpool
bekannt als der Spezialpool fiir Sach-
versicherungen mit marktfithrenden
Deckungskonzepten. Aufgrund der stan-
digen Veranderungen in unserer Branche
und auf Wunsch vieler Vertriebspart-
ner hat maxpool sein Leistungsangebot
stetig erweitert und ist mittlerweile zu
einem ,Vollsortimenter” iiber alle Spar-
ten herangewachsen. Diese Entwicklung
fithrte auch zu der bisherigen Aufbau-
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organisation nach Sparten, wovon eini-
ge, wie zum Beispiel der Bereich private
Krankenversicherung, von ausgelagerten
Netzwerkpartnern betreut wurden. Nun
war es an der Zeit, diese Aufbauorganisa-
tion zu {iberdenken und sich neu auszu-
richten. Wir haben den Bereich Kranken-
versicherung ,nach Hause geholt” und
mit qualifiziertem Personal schlagfertig
ausgestattet sowie das gesamte Unter-
nehmen anhand der Wertschopfungsket-
te eines Maklers aufgestellt.

Die ,alte” Aufbauorganisation fiihrte
dazu, dass innerhalb einer Sparte samt-
liche Geschaftsvorfalle bearbeitet wurden:
Angebots- und Vergleichsberechnungen,
Antrags-, Vertrags- und teilweise auch Pro-

visionsbearbeitung. So war es unmdglich,
inhaltlich zusammenhangende Tatigkeiten
strukturiert und routiniert auszufiihren,
was unter anderem auch zu langeren Bear-
beitungszeiten fiihrte. Zudem bestand die
Gefahr, dass ein Geschéftsvorfall innerhalb
der Sparten unterschiedlich bearbeitet
wurde. Wird diese Leistung, wie bisher in
der Krankenversicherung, auch noch iiber
einen Netzwerkpartner erbracht, konnte
zum Beispiel durch den fehlenden direkten
Zugriff auf das Personal nur schwer auf
dringliche Vorfalle reagiert werden.
Abstimmungen zwischen den Abtei-
lungen oder mit Kooperationspartnern
erschweren die Fiihrung und Steuerung
eines Unternehmens zudem erheb-
lich. Eine weitere Herausforderung ist
aufgrund des umfangreichen Anforde-
rungsprofils die Personalgewinnung.
Neben einer vertrieblichen Auspragung
fiir die Angebots- und Vertriebsunter-
stlitzung muss der geeignete Bewerber
auch noch die erforderlichen Qualifika-
tionen fiir den Bereich Antrag, Vertrag
und Provision mitbringen - welche Per-
son mit ,Vertrieb” im Blut bearbeitet mit
der gleichen Hingabe Antrags- bezie-
hungsweise Vertragsanliegen oder um-
gekehrt? Und welcher Mitarbeiter, der
sich im Bereich Vertrags- und Bestands-
betreuung zu Hause fiihlt, sucht den
standigen vertrieblichen Kontakt? Aus
diesem Grund haben wir uns mit allen

Foto: fotomek/Fotolia.com



Mitarbeitern zusammengesetzt und das
Personal anhand individueller Starken
und Wiinsche in die einzelnen neuen
Teams eingeteilt.

Das Ergebnis ist die neue, funktionale
Aufbauorganisation, ausgerichtet an
der Wertschopfungskette des Maklers.
Spartenspezialisten in der Vertriebsun-
terstiitzung und Fachspezialisten im Be-
trieb. In der Vertriebsunterstiitzung be-
kommen Sie schnell und kompetent Rat
und Hilfestellung rund um die Angebot-
serstellung, den Versicherungsschutz
fiir Kunden mit Vorerkrankungen oder
fachliche Unterstiitzung zu speziellen
Fragestellungen zu Tarifen und Beson-
derheiten von Gesellschaften. Daneben
stehen Thnen wie gewohnt IThre person-
lichen Maklerbetreuer beziehungsweise
unser Vertriebsservice fiir alle Fragen
rund um Technik, die Zusammenarbeit
mit maxpool oder organisatorische An-

gelegenheiten zur Verfiigung. Die Be-
triebseinheit haben wir in drei starke
Teams aufgeteilt - Antrag, Vertrag und
Provision. Diese Spezialisierung auf die
entsprechenden Geschaftsvorfdlle wird
von Beginn an zu mehr Service, einer
hoheren Qualitat und zu schnelleren
Bearbeitungszeiten fithren. Das Team
Antrag betreut kiinftig die Antrags-
priifung, Antragsbearbeitung, Nachbe-
arbeitungen zu Antrdgen, Recherche
und das Wiedervorlagenmanagement
(Erinnerung der Produktgeber an Be-
arbeitung der eingereichten Antrdge).
Sollten Sie Fragen rund um die An-
tragsbearbeitung haben, steht Thnen
dieses Team zur Verfiigung. Im Bereich
Vertrag erfolgt die Policenpriifung hin-
sichtlich richtiger und vollstandiger
Dokumentation, Policenrecherche, Po-
licenveredelung, Schadensbearbeitung,
Bestandsiibertragung sowie allgemei-

ner Bestandsbetreuung. Das Provisi-
onsteam ist fiir die Provisionsrecherche
und -priifung, Provisionsbuchung, Re-
klamation und Provisionsauszahlung
zustandig.

Ziel dieser Umstrukturierung ist es,
Sie zukiinftig noch besser zu unterstiit-
zen und Ihre Anliegen schneller bei ei-
ner verbesserten Qualitat zu bearbeiten.
Der nachfolgenden Grafik kénnen Sie
die neue Aufbau- und Ablauforganisa-
tion sowie die Kontaktdaten der Teams
entnehmen. Sdmtliche Ansprechpartner
finden sie wie gewohnt im maxINTERN.
Die Thnen bekannten Telefonnummern
der Mitarbeiter wurden auf die neuen
Rufnummern umgeleitet. Wir freuen uns
auf die gemeinsame Zusammenarbeit in
der neuen Aufbauorganisation - fordern
Sie uns! Wir sind in jeder Situation fiir
Sie da und geben Ihnen unverzichtbare
Services an die Hand.

Maklerbetreuer

e Vor-Ort-Betreuung

e Schulungen

* Beratung

* Verkaufsunterstiitzung

Vertriebsservice
(0 40) 29 99 40-330
vertriebsservice@maxpool.de

Vertrieb und Vertriebsunterstiitzung

bAV
(0 40) 29 99 40-380
bav@maxpool.de

LV/Vorsorge
(0 40) 29 99 40-370
lv@maxpool.de

Krankenversicherung
(0 40) 29 99 40-320
kv@maxpool.de

SHUK/Gewerbe
(0 40) 29 99 40-390
sach@maxpool.de

Finanzierung
(0 40) 29 99 40-860
finanzierung@maxpool.de

Antrag
(0 40) 29 99 40-530
antrag@maxpool.de

(Antragspriifung, Bearbeitung,
Recherche, Nachbearbeitungen)

Vertrag/Bestandsiibertragung
(0 40) 29 99 40-570
vertrag@maxpool.de
(Policenpriifung, Bearbeitung, |
Recherche, Bestandsiibertragung, :
Schadensbearbeitung) :

Provision
(0 40) 29 99 40-550
provision@maxpool.de

(Provisionspriifung, Recherche,
Buchung, Auszahlung, Reklamation)
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maxpool, der Pferdefliisterer

maxpool zahlt mit seinen THV-Tarifen seit vielen Jahren zu den Top-Anbietern am Markt.

Durch die jahrelange Erfahrung auch als Schadensabwickler hat maxpool inhaltlich viele

sinnvolle Detaildeckungen weiterentwickelt und jetzt auch Varianten mit Selbstbeteiligung
flr seine eigenen Tarife eingefthrt.

rotzdem {ibernimmt maxpool fiir

die besten vier THV-Tarife am
Markt freiwillig die Haftung fiir die Pro-
duktauswahl und beriicksichtigt diese
auch im Rahmen des maxpool-Leis-
tungsservice. ,Unter unseren Mitarbei-
tern finden sich gleich mehrere Pferde-
freunde, die an der Weiterentwicklung
sowie der Gestaltung unserer Produkte
mitgewirkt haben. Auch ich selbst halte
privat zwei Ponys und habe mich daher
sehr fiir die Ausgestaltung des Produkts
interessiert. Unser Ziel war es, die wohl
umfassendste und beste Deckung am
Markt zu kreieren”, erkldrt maxpool-Ge-
schaftsfiihrer Oliver Drewes.
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Die Besonderheiten des maxpool-
Produkts zusammengefasst

Aus Sicht von maxpool sind alle Be-
dingungsbereiche bestmoglich gere-
gelt und mit den marktfithrenden Pro-
dukten gleichgestellt. Zudem verfiigt
der Tarif iiber einige nennenswerte
Highlights (siehe Kasten). Das max-
pool-THV-Deckungskonzept lduft seit
Jahren sehr erfolgreich und blieb in der
Pramie stets stabil. Nebenbei gesagt,
ist der Tarif auch fiir andere Vierbeiner
wie Ponys, aber auch fiir Hunde mit
sehr giinstigen Beitrdgen und einem
wohl fithrenden Leistungsumfang im
Markt positioniert.

maxpool bietet sogar noch mehr

Sollte ein iiber das maxpool-Deckungs-
konzept versichertes Tier ein Schadens-
ereignis herbeifiihren, kommt natiirlich
automatisch der maxpool-Leistungsser-
vice zum Tragen. ,Unsere Mitarbeiter
diirften iiber die Jahre schon das meiste
erlebt haben, was Pferde so anrichten
konnen. Daher ist maxpool besonders
auch im Schadensfall ein wertvoller

Auf Wunsch mit Selbstbeteiligung
(125 Euro)

Forderungsausfalldeckung ohne
Mindestschadenshohe

Weltweiter Versicherungsschutz

Verzicht auf Quotelung bei grob
fahrldssiger Verletzung von
Obliegenheiten

Mitversichertes Fremdreiterrisiko
Einschluss von Reitbeteiligungen

Versichertes Kutschrisiko, sofern das
Gespann auch beim VOLKSWOHL BUND
versichertist

Bergungskosten fiir das versicherte
Tier bis 10.000 Euro

Kleine Reitlehrerhaftpflicht bis zu
einem Jahresumsatz von 17.500 Euro
(Exklusiv-Tarif)

Entgeltliches Reitenlassen bis zu
einem Jahresumsatz von 5.000 Euro
(Exkusiv-Tarif)

maxpool GmbH

Angebot Sach/Gewerbe
Telefon: (0 40) 29 99 40-390
E-Mail: sach@maxpool.de

Foto: fergregory/Fotolia.com



maxpool H

THV (1 Pferd), Preis-Leistungs-Verhiltnisse der angegebenen Tarife

Bitte beachten Sie, dass einige Gesellschaften keine SB-Tarife anbieten.

Partner fiir jeden Makler und seinen
Kunden. Unser Leistungsservice hat
bekanntlich - je nach Schadensereignis
- ein dazu passendes Expertengremi-
um, welches den Schaden begleitet. In-
sofern stellen wir auch im THV-Bereich
sicher, dass die Schadensabwicklung
von allen Seiten beleuchtet und fach-
lich sehr hochwertig begleitet wird. Das
ist ein Mehrwert fiir den Makler und
seinen Kunden. Auch der VOLKSWOHL
BUND als Trdgergesellschaft zu unserem
Tarif ist fiir unsere fachliche Begleitung
in diesem recht speziellen Markt sicher
sehr dankbar.”

Sie wollen trotzdem lieber einen der
anderen fiihrenden Tarife?

Kein Problem. maxpool bietet gut durch-
dachte Deckungskonzepte, aber na-
tlirlich kdnnen auch alle {ibrigen rele-
vanten Tarife des Marktes {iber maxpool
eingereicht werden. Die Besonderheit:
Fiir alle {iber maxpool platzierten Tarife
steht maxpool Thnen und Threm Kunden
mit dem Leistungsservice im Schadens-
fall hilfreich zur Seite. ,Fiir uns ist es

nicht wichtig, ob unser Deckungskon-
zept ausgewahlt wird oder ob der Mak-
ler fiir seinen Kunden beispielsweise
den noch etwas preiswerteren Tarif der
Haftpflichtkasse Darmstadt bevorzugen
mochte. Fiir uns ist nur wichtig, dass das
Produkt iiber maxpool platziert ist. Im
Schadensfall sind wir generell beratend
an der Seite des Maklers”, so Drewes.
maxpool fithrt in den jeweiligen Spar-
tenbereichen Tarifiibersichten, ermittelt
anhand von verschiedenen praxisnahen
Qualitatskriterien und technischen Aus-
wertungstools ein Bedingungsranking
und veranschaulicht einen dazu pas-
senden Preisvergleich (siehe Grafik).
Je nach Sparte iibernimmt maxpool fiir
die aus seiner Sicht als fiihrend anzuse-
henden Tarife freiwillig die Produktaus-
wahlhaftung fiir den Makler. Im Fall THV
zdhlen in den Augen des Hamburger
Maklerpools vier Tarife zu den fiihren-
den Produkten - neben dem eigenen
Deckungskonzept auch noch jene der
VHV, Janitos und der Haftpflichtkasse
Darmstadt. Die vollstandigen Unterlagen
zu den maxpool-Tarifvergleichen — auch

maxpool Exklusiv Pferde Platz 1 Preis-Leistung

VHV Klassik Garant RN GIT 32 e o

Janitos Best Selection raz: (S e
Dot | wrwstowo. | e TR
Gothaer 4Plus 12 - 20 Mio. Platz 5

InterRisk THY Patz6 P

Haftpflichtkasse | tyypLuss mio. = Platz7 777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777
Gothaer 4Plus 12 - 5 Mio. Platz 8

NV PferdePremium ratzo  [REENNEGCSE o
maxpool Basis Pferde ez QEEEEEERSSEEEG
ALTE LEIPZIGER Pferd Patzil |

Uelzener Premium Patziz |

Continentale Protect. PLUS XXL PRETEE
NURNBERGER THV Patzs | @ msme L
AXA AXA-Linie Pferde Paz1s |

Basler Ambiente Top Platz 16

Continentale Protect. PLUS XL a7 Prels—Lelung 7
gir;enndt_i.imer THY Platz 18

0 mitSB @ ohnesB

zu anderen Sparten - finden Sie unter
www.maxpool.de

,0b unser Deckungskonzept oder
eines der anderen fithrenden Produkte
ausgewahlt wird, ist nicht entschei-
dend. Wichtig ist aber, dass es eines der
wirklich guten Produkte ist. Besonders
im Bereich THV passiert es leicht, dass
versehentlich ein Produkt mit doppelt
so hohem Beitrag bei einem zum Teil
erheblich geringeren Leistungsumfang
genommen wird. In einem solchen Fall
ist Arger vorprogrammiert. Gleiches
gilt fiir den Schadensfall: Viele Makler
wiirden im Schadensfall Schwierig-
keiten bekommen, schon weil Schaden
mit Pferden fiir die meisten Makler eher
selten im Bestand vorkommen. max-
pool hilft Thnen in beiden Themen,
empfiehlt fundiert die richtigen Pro-
dukte und steht auch im Schadensfall
fiir eine reibungslose Abwicklung mit
ein. Denn der Grundgedanke bei jeder
Versicherung sollte ja sein: ein guter
Tarif, der im Schadensfall auch richtig
leistet. Mit maxpool kénnen Sie da si-
cher sein”, restimiert Drewes. a
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Ein Fallbeispiel des maxpool-
Leistungsservice

Einzelne Makler nutzen den maxpool-Leistungsservice in Kundengesprachen sehr aktiv als

schlagendes Verkaufsargument. An ihm lasst sich sehr plastisch aufzeigen, weshalb der Kunde
die Versicherung unbedingt Uber einen Versicherungsmakler abschlieBen sollte und nicht direkt
bei einer Versicherungsgesellschaft oder einem Agenten.

ur durch die Zusammenarbeit mit
I\ dem Makler hat der Kunde im

Schadensfall einen kompetenten Partner,
der ihn - in Zusammenarbeit mit maxpool
-bei der Geltendmachung des Leistungs-
falls gegeniiber der Versicherung objektiv
und unabhdngig unterstiitzt.

Ein Fall, der bewegt

Ein besonders bewegender Fall fiir den
Leistungsservice war die Ablehnung der
Kosteniibernahme fiir eine besondere
Nahrungsmittelerganzung durch die Uni-
on Krankenversicherung (kurz: UKV). In
dem genannten Fall ging es um ein kleines
Madchen, das bereits im Sduglingsalter
einen langen Leidensweg wegen starker
Neurodermitis hinter sich hatte. Erst nach
Verschreibung eines speziellen Milch-
pulvers trat eine erhebliche Linderung
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der Symptome auf. Obwohl verschiedene
Arzte mehrfach attestierten, dass die
Verordnung des Milchpulvers medizi-
nisch indiziert ist und die Nichteinnah-
me einen stationdren Krankenhausauf-
enthalt zur Folge hitte, verweigerte die
UKV eine Kosteniibernahme - dies sei
bedingungsgemdR ausdriicklich aus-
geschlossen. Paradoxerweise hatte der
Versicherungsschutz aber den ansonsten
wohlunabwendbaren (Langzeit-)Kran-
kenhausaufenthalt bezahlt. Gleichzeitig
konnte das maxpool-Expertengremium
zusatzlich den Beleg beisteuern, dass das
entsprechende Milchpulver sogar von der
gesetzlichen Krankenkasse {ibernommen
wird, sofern es - wie im vorliegenden
Fall - drztlich verordnet wird. Durch das
Engagement des Leistungsservice konn-
te maxpool zumindest schon jetzt eine

50-prozentige Ubernahme der Kosten fiir
das Milchpulver durch die UKV bewirken.
.Die privaten Krankenversicherer liefern
Maklern stets das Verkaufsargument,
dass die PKV die Leistungen der gesetz-
lichen Krankenkassen in jedem Fall um-
fassten und dariiber hinaus noch weitaus
bessere Leistungen boten. Daher halte ich
die Ablehnung der UKV in diesem Fall fiir
blamabel fiir die PKV, zumal die Situation
auch fiir den Makler durchaus problema-
tisch ist”, erkldrt Oliver Drewes. ,Auch im
Sinne der ,Schadenminderungspflicht’ ist
es doch absurd und fiir die Versicherten-
gemeinschaft der UKV unverantwortlich,
dass statt des Milchpulvers lieber ein lang-
fristiger Krankenhausaufenthalt bezahlt
wird. Das ist nicht unser Verstandnis von
einem sinnvollen Versicherungsschutz.
Auch eine 50-prozentige Kulanzzahlung
ist nicht das Ziel unseres Gremiums - in-
sofern werden wir diesen eigenwilligen
Fall weiterhin begleiten und dem Kun-
den, wenn notig, auch einen Gerichtspro-
zess empfehlen”, so Drewes weiter. Das
Rechtshilfegremium von maxpool hat fiir
diesen Fall bereits die Kosteniibernahme
fiir den etwaigen Gerichtsprozess gegen
die UKV erklart - die poolworld wird iiber

den Ausgang des Falls berichten. a
Kontakt
maxpool GmbH
Leistungsservice

Telefon: (0 40) 29 99 40-425
E-Mail: leistungsservice@maxpool.de

Foto: Falter/Fotolia.com



Sind Sie richtig versichert?

maxpool und CORPORATE INSURANCE Versicherungsmakler GmbH bieten einen kostenlosen
Check Ihrer Vermogensschadens-Haftpflichtversicherung.

ie zum 1. Januar in Kraft getre-

tene Richtlinie fiir Finanzanla-
genvermittler rief auch Inhaber einer
Zulassung als Anlagevermittler/-berater
nach Paragraf 34c GewO zum Handeln
auf. Diese mussten bis zum 1. Juli 2013
eine neue Erlaubnis als Finanzanlagen-
vermittler nach 34f Gew0O beantragen
und sich registrieren lassen. Die Frist ist
bekanntlich langst abgelaufen, und Ver-
mittler sollten spatestens jetzt iiber eine
addquate Deckung verfiigen und diese
ihrer zustdandigen Aufsichtsbehdrde
(THK oder Gewerbeamt, je nach Bundes-
land) gemeldet haben. Im besten Fall
verfiigen sie bereits {iber eine Register-
nummer und konnen nun - zumindest
was ihre Absicherung iiber eine Vermd-
gensschadens-Haftpflichtversicherung
betrifft - bedenkenlos weiter beraten
und vermitteln. So der Idealfall.

Foto: Sergey Nivens/Fotolia.com

Die letzten Monate haben aber gezeigt,
dass die Ubergangsfrist zum 1. Juliin den
Augen vieler Vermittler zu knapp bemes-
sen war. Folglich sahen sich viele zum
iiberstiirzten Abschluss einer Vermo-
gensschadens-Haftpflichtversicherung
gezwungen, ohne dariiber nachzuden-
ken, ob der Umfang der abgeschlossenen
Bedingungen auch wirklich zu den in-
dividuellen Bediirfnissen passt. Doch es
gibt auch gute Nachrichten: In Sachen
ATFM-Richtlinie ist vorerst Ruhe einge-
kehrt und es besteht die Moglichkeit,
entspannt zu {iberpriifen, ob und - wenn
ja — welche Fehler aufgrund der gebo-
tenen Eile begangen wurden. Dabei ist
maxpool gern behilflich. In Zusammenar-
beit mit dem Exklusivpartner im Bereich
Vermdgensschadens-Haftpflichtversi-
cherung, der CORPORATE INSURANCE
Versicherungsmakler GmbH, bietet der

Maklerpool Thnen die Moglichkeit, Ihre
bestehende Versicherung einer einge-
henden Priifung zu unterziehen. Das An-
gebot ist fiir Sie selbstverstandlich kos-
tenlos und unverbindlich. Im Rahmen
der Priifung geht maxpool unter anderem
folgenden Fragen auf den Grund:

 Sind alle Risiken abgesichert?

 Ist das zugrunde liegende
Bedingungswerk dafiir ausreichend?

e Stimmt die Hohe des Schadensselbst-
behalts?

e Liegt die Pramie nicht vielleicht doch
zu hoch?

e Was ist mit den Versicherungssummen
und welche Maximierung liegt
zugrunde?

Nach abgeschlossener Untersuchung

teilen die Experten Ihnen mit, ob die

bereits abgeschlossene Vermdgensscha-
dens-Haftpflichtversicherung Ihren

Bediirfnissen entspricht. Wenn nicht,

erhalten Sie wertvolle Tipps zur Optimie-

rung der bestehenden Absicherung.
Wenn auch Sie Thre Vermdgensschadens-

Haftpflichtversicherung etwas iiber-
stiirzt abgeschlossen haben und diese
einmal auf Herz und Nieren untersu-
chen lassen méchten, dann lassen Sie
sich dieses Angebot nicht entgehen.
Gern senden wir Thnen auf Anfrage ei-
nen Checkbogen zu, den Sie uns aus-
gefiillt und inklusive einer Kopie Ihrer
aktuellen Versicherungspolice zuriick-
schicken. Innerhalb von vier Werkta-
gen teilen wir Thnen unsere Einschat-
zung mit.

maxpool GmbH
Telefon: (0 40) 29 99 40-400
E-Mail: vsh@maxpool.de
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Vertriebsunterstitzung

mit Wirkung

Seit Anfang des Jahres kdnnen maxpool-Makler von einem ganz besonderen Service im Bereich
Vertriebsunterstltzung profitieren und ihre Beratung beim Kunden sehr viel einfacher gestalten.
Sie bekommen von maxpool eine wertvolle Beratungshilfe an die Hand — die Positivbicher.
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ls Makler hat man es oft nicht

leicht. Es wird an allen Ecken
und Enden reguliert und reglemen-
tiert, die Kunden werden immer an-
spruchsvoller und das Internet mu-
tiert in einigen Sparten zum regelrechten
Wettbewerber. ,Do it yourself” ist
nicht mehr nur das Motto der Heim-

Mit den Positivbiichern
reduziert der

Makler seine Haftung
gegeniiber dem Kunden.

werkerfraktion, sondern bestimmt
mehr und mehr auch den Markt der
Versicherungen. Makler miissen sich
da einiges einfallen lassen, um sowohl
den gesetzlichen Regularien wie der
Beratungs- und Dokumentationspflicht
als auch den gesteigerten Anspriichen
der Kunden gerecht zu werden - und
am besten liefern sie die Ergebnisse
ihrer Tarifvergleiche sofort auf dem
Tablett. Google kann das ja schlieRlich
auch!

Damit die Qualitdt der Beratung da-
bei nicht auf der Strecke bleibt, muss
der Makler entweder ein Lexikon an
Begrifflichkeiten und Tarifwerken mit
sich herumtragen oder sich mit einem
starken Partner zusammenschlie3en,
der ihn bei der Beratung unterstiitzen
kann und das geforderte Fachwissen
fiir ihn bereithalt. Diesen Partner ha-

Foto: Sergey Nivens/Fotolia.com



ben maxpool-Makler bereits gefunden.
maxpool hat es sich zur Aufgabe ge-
macht, die Makler bestmdglich zu un-
terstiitzen, umihnen den Arbeitsalltag
erheblich zu erleichtern. Zu Beginn
des Jahres hat der Qualitdtspool daher
die neue Haftungsiibernahme fiir die
Produktauswahl ins Leben gerufen.
Die maxpool-Experten sondieren
im Rahmen der Produktauswahthaf-
tung den gesamten Produktmarkt.
AnschlieRend werden die Tarife in lei-
stungsstarke und -schwdchere Kate-
gorien eingeordnet und in Form einer
Tabelle in den sogenannten Positivbii-
chern dargestellt. Nach eingehender
Priifung durch die Experten entsteht
anhand eines definierten Leistungs-
katalogs eine Reihenfolge der Pro-
duktempfehlungen. Fiir die ersten zwei
bis vier Produkte eines jeden Ver-

gleichs iibernimmt maxpool die Aus-
wahlhaftung fiir den Makler - und das
vollig freiwillig. Der Makler reduziert
mit dieser Serviceleistung seine Haf-
tung gegeniiber dem Kunden, denn fiir
den unwahrscheinlichen Fall, dass die
Beratung des Maklers gerichtlich ver-
handelt werden muss, spricht maxpool
ihn von jeder Schuld frei.

Der Makler hat somit eine optima-
le Vertriebsunterstiitzung parat und
kann den Kunden mithilfe des Positiv-
buchs bestmdglich beraten. Die neues-
ten Versionen der nach Sparten aufge-
teilten Biicher enthalten sogar einen
Bereich fiir den Kunden, iiber den er
direkt seinen Wunsch fiir oder gegen
einen bestimmten Tarif zum Ausdruck
bringen und mit seiner Unterschrift
versehen kann. Damit ist der Makler
auch in Bezug auf seine Beratungs-

und Dokumentationspflicht auf der
sicheren Seite.

Interessierte Makler konnen sich
die Positivbiicher im maxINTERN un-
ter der Rubrik ,Service” anschauen
und bestellen. Derzeit werden sieben
Bereiche aus der Sachversicherungs-
sparte sowie die Direktversicherungs-
bereiche Einzel und Gruppe abgebil-
det, weitere Vergleiche sind in Arbeit.
maxpool stellt Maklern die Positivbii-
cher als achtseitige Broschiiren sowie
als PDF-Dokumente zum Selbstaus-
drucken zur Verfiigung.

maxpool GmbH

Vertriebsservice

Telefon: (0 40) 29 99 40-330

E-Mail: vertriebsservice@maxpool.de

fur Thre Fonds

VERSICHERUNGEN

Die unabhdngige Priifung durch
Feri EuroRating Services AG

V

Profitieren Sie mit Inrem CONDOR-Fondsangebot von
den exklusiven Vorteilen:

= Kostenlose Prufung lhrer Fonds durch den Experten Feri
= Jahrlich bis zum Rentenbeginn

= Performancetest, Risikoanalyse, Gebthrencheck etc.

= Kostenlose Wechselempfehlung

Informieren Sie sich jetzt:
www.condor-versicherungen.de/fitness-check2013
oder unter (040) 3 61 39-660*

* Bitte beachten Sie die Telefongebuhren Ihres Telefonanbieters.




DKM ist ... wenn die
Branche zum Dorf wird!

Die DKM ist ein Pflichttermin fur alle Teilnehmer der Versicherungs- und Finanzbranche, denn

kein anderer Anlass lockt so viele Gesellschaften, Makler und Entscheider. maxpool ist ebenfalls
mit dabei — und der Branche einen Schritt voraus.

m 23. und 24. Oktober 6ffnen die

Dortmunder Westfalenhallen zum
17. Mal die Tore fiir die Leitmesse DKM.
maxpool ldsst sich das Branchenhigh-
light auch in diesem Jahr nicht entge-
hen und prasentiert als Aussteller erneut
zwel Tage lang die neuesten Unterneh-
menshighlights. Messebesucher kon-
nen sich am maxpool-Stand C16 in Halle
4 auf ein regelrechtes Feuerwerk an In-
formationen rund um die neuesten Ser-
viceleistungen freuen und erfahren mehr
iiber die neue Zielstruktur des Makler-
pools sowie die iiberarbeiteten De-
ckungskonzepte im Sachbereich. Zudem
hat das Messeteam von maxpool auch
das eine oder andere Werbegeschenk so-
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wie kompakte Informationen zum ex-
klusiven Leistungsservice iiber alle
Sparten, zur Produktauswahlhaftung

Auch in diesem Jahr
ist maxpool der Branche
wieder einen Schritt voraus.

und zu den neu designten Policenmap-
pen im Gepdck.

Die DKM bietet dariiber hinaus die
seltene Gelegenheit, die gesamte Fiih-
rungsriege zu treffen. So freuen sich
nicht nur die maxpool-Geschaftsfithrer
Oliver Drewes und Achim Denkel, son-
dern auch der Geschédftsleiter Daniel
Ahrend sowie Ennedi Gargiso, Vorstand
der maxgroup AG, auf viele interes-
sante Gesprdache. Unterstiitzt wird die
Fithrungsriege von den Maklerbetreu-
ern und einem sparteniibergreifenden
Messeteam.

Auch in diesem Jahr ist maxpool der
Branche wieder einen Schritt voraus.
Denn wer maxpool kennt, weil3, dass der
Hamburger Qualitdtspool sich nicht ,nur”
mit einem Messestand zufrieden gibt.

Neben dem konventionellen Messe-
stand in Halle 4 gibt es daher auch einen
maxpool-Treffpunkt unter freiem Him-
mel. Zwischen den Hallen 4 und 7, also
der Haupthalle und dem Food-Corner,
finden Besucher im ,maxSTOP” einen
Stand, der zum Verweilen einlddt. Ne-
ben frischem Kaffee und kiihlen Energy-
drinks hdlt das maxTEAM auch ein paar
Zigaretten fiir die Besucher bereit und

steht stets fiir entspannte Gesprache zur
Verfiigung.

Verpassen Sie die DKM daher auf kei-
nen Fall und lassen Sie sich von uns
einladen! Sie haben Interesse an einer
Freikarte? Dann scannen Sie einfach
den nebenstehenden Barcode ein oder
sichern Sie sich auf www.dkm-messe.
de/maxpool/2013 eine kostenlose Frei-
karte. Wir freuen uns, Sie an unserem
Stand begriiRen zu diirfen!

Termin

23./24.10.2013
Ort

Westfalenhallen Dortmund
Was ist los?

Auf der DKM prdsentieren zahlreiche
Aussteller aus der Finanz- und
Versicherungsbranche ihre Produkte
und Dienstleistungen. Die Leitmesse
eignet sich daher hervorragend,

um sich einen umfassenden
Marktiiberblick zu verschaffen.

Mehr Informationen

Foto: Torsten Paris/Fotolia.com



GUNSTIGE TARIFE FUR ALLE -
NEUE MOGLICHKEITEN FUR SIE!

Zusatzliche Vorteile, attraktive Rabatte fiir Gesund-
heitsbewusste, ginstige Tarife: Uberzeugen Sie
lhre Kunden mit ausgezeichneten Leistungen und
erstklassigem Service!

NEUE TARIFE
AB 26.09.

proontra

Vermittlerstudie 2013

Hannoversche / / ' ¥
Top /
Versicherer i)

Lebensversicherung

Risikolebensversicherung

Maklers Lieblinge

0511.956 58 06
HANNOVERSCHE-PARTNER.DE

HANNOVERSCHE



maxpool wieder auf Tour

Die nachste maxpool-Tour steht vor der Tur. Vom 7. bis zum 17. Oktober ladt der Hamburger
Maklerpool seine Partner im Rahmen der Personen-Tour 2013 an unterschiedliche

Veranstaltungsorte herzlich ein.

‘ Themeniibersicht der Tour

Unabhangig.
Innovativ.
Anders.

eben informativen und branchen-
I.‘-I iibergreifenden Fachvortragen
konnen sich Besucher auf ein hochmoti-
viertes Team aus Geschaftsfiihrung,
Maklerbetreuern und anderen maxpool-
Experten der jeweiligen Spartenbereiche
freuen. Als einziger externer Referent
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begleitet Michael Franke aus dem Analy-
sehaus Franke & Bornberg die maxpool-
Crew. Auf die Teilnahme von Gesellschaf-
ten verzichtet maxpool auch bei dieser
Roadshow wieder ausdriicklich - eine
Ausrichtung, die Geschaftsfiihrer Oliver
Drewes bereits bei der Sach-Tour im April

maxpool intern

Einblick: maxpool und der Marktin
Bewegung u. a. Vergiitungssysteme
in Gefahr? Was ist die Initiative ,Gut
beraten”? usw.

Einmalig: unsere Highlights fiir Sie
Erste Fallbeispiele aus dem Leistungs-
service, die Produktauswahlhaftung,
Policenveredelung

Erstmalig: das neue Format maxTV
Individuelle Filme fiir Sie und Ihre
Kunden fiir mehr Image, Bindung und
Empfehlung

Einfach? Das Versicherungsquiz von
maxpool und F&B als Selbstcheck

Unabhéngiger Sparteniiberblick

Krankenversicherung: PKV nach der
Wahl, aktueller Marktiiberblick, neuer
Vertriebsansatz bKV uvm.

Altersvorsorge: Vorsorge- und bAV-
Themen, Handhabung problemati-
scher LV-Produkte im Bestand, der
»maxpool-LV-TOV*, neue LV-Garantien
im Vergleich uvm.

Zielgruppen: 55+ mal anders: Der
Schliissel liegt im Gesamtkonzept!
Hauslebauer: Baufinanzierung als Tiir-
offner und Umsatzbringer des Jahres

Alternativen zur BU

Die BU in unruhigem Fahrwasser
- Losungsansatze fiir langfristige
Stabilitat

Was tun, wenn es mit der BU nicht
klappt? Ein Uberblick

JArbeitskraftsicherung fiir alle!” Wel-
che Ansatze bietet der Markt heute?

Ein innovatives Konzept: Beraten und
Vergleichen

Foto: Mopic/Fotolia.com



dieses Jahres eingefiihrt hat und die bei
den Maklern auf dulerst positive Reso-
nanz stieR.

,Flr einen Pool ist das sicherlich un-
gewohnlich. Aber es ist uns wichtig, die
Unabhéngigkeit von maxpool auch im
AulRenverhdltnis erkennbar zu leben.
Das gelingt uns nur, wenn wir die strate-
gische Ausrichtung als brancheniiber-
greifender und unabhédngiger Anbieter
in allen Medien und Plattformen einhal-
ten”, sagt Drewes. ,Eine Tour, die inhalt-
lich von Produktgebern gelenkt wird, be-
inhaltet immer fachliche Kompromisse,
und das passt nicht zu maxpool und
zum Maklermarkt. Makler konnen sich
auf die bunten und fachlich einseitigen
Folien von Produktgebern nur sehr ein-
geschrankt verlassen, da sie als unab-
héngige Berater den Kunden gegeniiber
den Markt eigenstandig sondieren miis-
sen. Wir als maxpool sind fiir unabhan-
gige Makler hingegen ein unabhangiger
Partner. Wir empfehlen Produkte so ver-
bindlich, dass wir freiwillig die Produkt-
auswahthaftung fiir den Makler iiber-
nehmen, und wir liefern umfassende
Marktiibersichten und keine einzelnen
und zusammenhanglosen Siegel, Sterne
und Ratings”, so Drewes weiter.

Doch nicht nur die Abwesenheit von
Gesellschaftsvertretern ist eine Novation
der diesjahrigen Personenversicherungs-
Tour, die schon vor einigen Jahren, noch
unter der Leitung Carsten Mollers, aus
den beiden Roadshows Leben und Kran-
ken zusammengewachsen ist. Zum ersten
Mal tritt auf der kommenden Roadshow
die gesamte Fithrungsriege des Makler-

Auf die Teilnahme
externer Gesellschaften
verzichtet maxpool auch
bei dieser Roadshow
wieder ausdriicklich.

pools gemeinsam auf. Der zum April 2013
in die Geschadftsfithrung berufene Achim
Denkel wurde den Maklern bereits auf
der Sach-Tour 2013 vorgestellt, den Mitte
April in die Geschaftsleitung aufgenom-
menen Daniel Ahrend haben bisher noch
nicht alle Makler zu Gesicht bekommen
konnen. Auch Ennedi Gargiso, der lang-
jahrige Geschdftspartner von Drewes,
und natiirlich auch dieser selbst werden
die Tour begleiten. ,Meine Kollegen aus
der Geschédftsfilhrung, Herr Franke, die

anderen Referenten aus dem Hause max-
pool und natiirlich ich selbst freuen uns
sehr auf die anstehende Tour. Wir beab-
sichtigen, in diesem Jahr deutlich mehr
Einzelgesprache mit Maklern als bisher
zu fiihren. Ziel ist es, nicht nur die Mak-
ler durch unsere Vortrdge zu inspirieren,
sondern auch Anregungen und Ideen aus
der Maklerschaft zu bekommen. Wir ha-
ben ja bekanntlich die seltene und eigen-
willige Angewohnheit, uns stetig weiter-
zuentwickeln und die Dinge, die wir von
Maklern horen, daher auch wirklich ernst
zu nehmen. Der maxpool-Leistungsser-
vice ist wohl das prominenteste Beispiel
dafiir”, erklart Drewes.

Im Rahmen der Personen-Tour setzt
der Maklerpool erstmals eine Kostenbe-
teiligung fiir inaktive Makler an. ,Eine
Roadshow durch ganz Deutschland kostet
viel Geld, das wir als maxpool aufwen-
den miissen. Insofern ist es aus unserer
Sicht nicht richtig, Makler einzuladen,
die vorher schon wissen, dass sie nicht
mit uns zusammenarbeiten mdchten.
Bei aller Liebe zum Berufsstand des
Maklers mochten wir uns ausschlief3lich
auf jene Partner konzentrieren, die mit
unserem Haus auch aktiv zusammenar-
beiten. Insofern berechnen wir allen 3}

@ CanadalLife’

Frischer Wind. Klare Fliisse. Feste Wurzeln.

GENAU RICHTIG FUR MICH:
Eine
l'; ,Rente vom Chef“

DIE BETRIEBLICHE

ALTERSVERSORGUNG (BAV)
ist ein wichtiger Bestandteil der
Altersvorsorgeplanung. Unsere
fondsgebundenen bAV-Tarife
kombinieren Sicherheit mit
Renditechancen — damit sich
lhre Kunden auch im Alter

ihre Traume erflllen kdnnen.

Sie sind interessiert? Dann wenden
Sie sich an lhren vertrieblichen
Canada Life-Ansprechpartner:
Horst Bost, Tel.: 0173-6065815
oder horst.bost@canadalife.de

Informieren Sie sich auch unter unserer
Maklerservice-Hotline: 06102-30619-00

Canada Life Assurance Europe Limited unterliegt der Aufsicht der Bundesanstalt
flr Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin) und der Central Bank of Ireland.

Canada Life Assurance Europe Limited, Niederlassung fiir Deutsch-
land, Honinger Weg 153a, 50969 Koln, HRB 34058, AG Kdin



Diisseldorf 7.10.2013

Bad Homburg  8.10.2013

Stuttgart 9.10.2013

Miinchen 10.10.2013
Hamburg 14.10.2013
Berlin 15.10.2013
Leipzig 16.10.2013
Hannover 17.10.2013

24 poolworld September 2013

Intercontinental Diisseldorf
Konigsallee 59

40215 Diisseldorf

Tel.: (02 11) 82 85-1607
Fax: (02 11) 82 85-1605

www.duesseldorf.intercontinental.com

Steigenberger Hotel Bad Homburg
Kaiser-Friedrich-Promenade 69-75

61348 Bad Homburg
Tel.: (061 72) 18 10
Fax: (0 61 72) 18 16-30
www.steigenberger.com

Pullman Stuttgart Fontana
VollmoellerstralRe 5
70563 Stuttgart

Tel.: (07 11) 73 0-0

Fax: (07 11) 73 0-2525
www.pullmanhotels.com

Holiday Inn Hotel
Inselkammerstr. 7-9

82008 Unterhaching

Tel.: (089) 66 69 19 78

Fax: (0 89) 66 69 17 02
www.holiday-inn-muenchen.de

Steigenberger Hotel Hamburg
Heiligengeistbriicke 4

20459 Hamburg

Tel.: (0 40) 36 80 6-0

Fax: (0 40) 36 80 6-777
www.hamburg.steigenberger.de

NH Hotel Berlin Potsdam
Zehlendorfer Damm 190
14532 Kleinmachnow
Tel.: (0 33 20) 3490
www.nh-hotels.de

Lindner Hotel Leipzig
Hans-Driesch-Str. 27
04179 Leipzig

Tel.: (03 41) 44 78-0
Fax: (03 41) 44 78-478
www.lindner.de

Best Western Premier Parkhotel Kronsherg

Gut Kronsberg 1

30539 Hannover

Tel.: (05 11) 87 40-0

Fax: (05 11) 86 71 12
www.parkhotel-kronsherg.de

,D-Maklern’ einen pauschalen Betrag
von 49 Euro brutto fiir ihre Teilnahme
an der Veranstaltung. Ich muss jedoch
direkt dazusagen, dass wir auf eine Be-
lastung der Kostennote verzichten, so-
fern der Makler acht Wochen nach der
Tour mindestens zwei LV-/KV-Antrage
oder fiinf SHU-/K-Antrdge {iber maxpool
platziert hat. Wir verzichten ebenfalls
auf die Kostenbelastung, wenn uns der
Makler konstruktiv und nachvollziehbar
aufzeigt, was maxpool aus seiner Sicht
verkehrt macht”, erldutert Drewes.

Die Personen-Tour 2013 beinhaltet
neben zahlreichen Branchenthemen,
Marktiibersichten, Beispielen aus dem
maxpool-Leistungsservice und einem
unterhaltsamen Fachwissen-Quiz viele
weitere Themen: So wird der Hambur-
ger Maklerpool erstmals sein ,maxTV”
vorstellen, mit dem es Maklern mdoglich
wird, ohne nennenswerten Aufwand ei-
nen professionellen Imagefilm produzie-
ren zu lassen. Makler diirfen sich zudem
auf zahlreiche praxisrelevante Vertriebs-
tipps sowie auf Hintergrundwissen zum
Thema Berufsunfdhigkeitsabsicherung
von Franke und Bornberg freuen. ,Mak-
ler, die maxpool und seine Ziele bislang
nicht verstanden haben und die sich
nicht fiir unsere Touren interessieren,
die verpassen viel mehr, als sie denken”,
restimiert Drewes.

Interessierte Makler konnen sich ab
sofort zur Personenversicherungs-Tour
anmelden. Eine Ubersicht mit allen Da-
ten und Standorten sowie eine Anmel-
demdglichkeit finden sich im maxIN-
TERN der maxpool-Homepage oder in
dem dieser Ausgabe beiliegenden Fol-
der. Die Teilnehmerzahlen sind wie im-
mer begrenzt. Zogern Sie also nicht und
melden Sie sich schnell an. Wir freuen
uns auf Sie!

maxpool GmbH
Vertriebsservice

Telefon: (0 40) 29 99 40-330
E-Mail: tour@maxpool.de
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Fiir Cowboys, Pferdefliisterer und Makler
wichtig zu kennen: Die maxpool THV

Die Pferdehalterhaftpflichtversicherung von maxpool und dem VOLKSWOHL BUND
zahlt seit Jahren zu den Top-Produkten am Markt.

Produkt-Highlights

e Basis- und Exklusivtarif e Bergungskosten fiir das versicherte Tier bis

e Frei wahlbare Selbstbeteiligung 10.000 Euro (Exklusiv-Tarif)

e Forderungsausfalldeckung ohne Mindest- e Kleine Reitlehrerhaftpflicht bis zu einem
schadenhdhe Jahresumsatz von 17.500 Euro mitversichert

e Weltweiter Versicherungsschutz (Exklusiv-Tarif)

e Verzicht auf Quotelung bei grob fahrlassiger e Entgeltliches Reiten lassen bis zu einem
Verletzung von Obliegenheiten Jahresumsatz von 5.000 Euro (Exklusiv-Tarif)

e Mitversichertes Fremdreiterrisiko e Unterstltzung durch den maxpool-Leistungs-

e Einschluss von Reitbeteiligungen service im versicherten Schadenfall

e Unentgeltliches Kutschrisiko mitversichert, e Ubernahme der Produktauswahlhaftung durch
entgeltliches Kutschrisiko bis 5.000 Euro.”) maxpool (Basis- und Exklusiv-Tarif)

2 Details entnehmen Sie bitte den Versicherungsbedingungen

i e Bl e . — -

Interesse geweckt? Wir sind fur Sie da unter (040) 29 99 40-390
oder per E-Mail unter sach@maxpool.de | www.maxpool.de m a X p 0 O I




Pools gegen GDV

Wer als Makler Veranstaltungen von Maklerpools besucht, kam immer auch in den

Genuss kleiner Sticheleien gegen den einen oder anderen Pool-Mitbewerber. Beim Thema

Provisionsdeckelung zeigt die Poolbranche aber ungewohnte Einigkeit.

Diese Pool-Reprasentanten haben die ,Berliner Erkldarung” unterzeichnet:
Dr. Jutta Krienke (Vorstand BCA AG), Oliver Lang (Vorstand BCA AG), Norbert Porazik (Geschéftsfiihrer Fonds Finanz GmbH), Sven
Burkart (Vertriebsleiter WIFO GmbH), Andreas Kison (Vorstandsvorsitzender INFINUS AG), John Schrdder (Vorstand Jung, DMS & Cie.
AG), Oliver Kieper (Vorstand Netfonds AG), Matthias Kschinschig (Geschaftsfiihrer ARUNA GmbH), Oliver Pradetto (Geschéftsfiihrer blau
direkt GmbH & Co. KG), Oliver Drewes (Geschaftsfiihrer maxpool GmbH), Hartmut Goebel (Vorstand germanBroker.net AG), Hans Schex
(Geschéaftsflihrer monad GmbH), Michael Bade (Geschaftsfiihrer Status GmbH), Guntram SchloRR (Vorstandsvorsitzender Apella AG)

er AfW-Bundesverband Finanz-

dienstleistung lud Geschaftsfiih-
rer und Vorstdnde von Maklerpools zum
11. September 2013 nach Berlin ein. An-
lass war die offentlich gewordene Dis-
kussion innerhalb des Gesamtverbands
der Versicherungswirtschaft (GDV) iiber
Eingriffe in das derzeitige Provisions-
system. Herausgekommen ist die Berli-
ner Erklarung (siehe Kasten). ,Die Berli-
ner Erklarung wurde von allen anwesenden
Poolgesellschaften einstimmig beschlos-
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sen. Insofern steht auch maxpool voll-
umfassend zu den genannten Punkten”,
erkldart maxpool-Chef Oliver Drewes. Na-
tiirlich 1dsst das Vorgehen der Pools den
Verdacht aufkommen, hier ginge es in
erster Linie um die Sorge um die eigenen
Margen. ,Die eigentliche Gefahr einer
etwaigen Deckelung der Abschlusspro-
visionen liegt aber woanders”, so Dre-
wes. ,Pools wiirden ihre Leistungen wei-
terhin erbringen und ihre Margen damit
sicherlich auch in Zukunft abrechnen.

Insofern wiirde im Ergebnis eine einsei-
tige Reduzierung der Einkommen der
freien Makler dabei herauskommen, die
somit im Vergleich zu den abhangigen
Vertretern stark benachteiligt wiirden.”
Eine Reduzierung der Kostendiskussion
auf das Thema Abschlussprovision ,ist
unfair”. Der Vertriebsweg der Aus-
schlieRlichkeitsorganisationen ist teil-
weise sogar erheblich teurer als das freie
Maklergeschaft. Die Kosten des ange-
stellten Vertriebs werden in der Praxis



lediglich auch in anderen Kostenarten
gefithrt. ,Was spricht denn dagegen,
dass Versicherer die Kos-ten in ihren
Produkten eigenverantwortlich senken?”,
fragt Drewes. Schon heute gebe es doch
zahlreiche Gesellschaften mit redu-
zierten Provisionssdtzen und die Pro-

~Was spricht denn dagegen,
dass Versicherer die Kosten
in ihren Produkten eigen-
verantwortlich senken?”

dukte wiirden von Maklern dennoch ver-
kauft. ,Das ist schon zu sehen an der
Hannoverschen Leben, der Swiss Life
oder der Allianz im bAV-Bereich, um nur
einige Beispiele zu nennen.” Wenn Ver-
sicherer einen Bereich nicht mehr profi-
tabel gestalten konnen, bleibt auch im-
mer noch der Riickzug, so wie bei der
Zurich im Bereich klassische Lebens-
versicherung oder der Skandia, die
ebenfalls ihr Neugeschaft eingestellt
hat. Moglich ist zudem die Fokussie-
rung auf andere Vertriebswege, wie es
beispielsweise die AachenMiinchener
jiingst getan hat oder wie es die Debe-
ka schon immer macht. Die Diskussion

Wir sprechen uns fiir frei verhandelbare Vergiitungen in der Lebensversicherung
aus. Die Branche steht dem Verbraucher gegeniiber in der Verantwortung und ist in
der Lage, ihre Vergiitungsmodelle selbst zu regeln - und dies ohne kartellrechtlich
bedenkliche Absprachen.

Wir sprechen uns fiir eine Erweiterung der Kostendiskussion auf die Gesamtkosten
in privaten Altersvorsorgeprodukten aus. Eine Einschrankung der Diskussion

auf einzelne Kostenarten (wie die Abschlussprovision) tragt dem Interesse der
Verbraucher nicht ausreichend Rechnung. Kostenersparnisse miissen vollumfanglich
beim Verbraucher ankommen. Jede Initiative muss dies verbindlich sicherstellen.

Wir sprechen uns fiir unabhdngige und qualitativ hochwertige Verbraucherberatung
aus. Sieist Voraussetzung fiir eine Altersvorsorge aller Bevolkerungsschichten.

Wir sprechen uns fiir den Berufsstand des unabhd@ngigen Versicherungsmaklers
aus, derim ausschlieBlichen Interesse seiner Kunden handelt und hierfiir
angemessen vergiitet werden muss. Im Versicherungsvertrieb fiihren steigende
Anforderungen durch Regulierung und Administration zu hoheren Kosten. Wahrend
Versicherungsmakler diese Kosten selbst tragen miissen, werden abhdngige
Versicherungsvertreter durch AusschlieRlichkeitsorganisationen der Versicherer
subventioniert.

Wir sehen unsere Aufgabe darin, die Unabhdngigkeit des Versicherungsmaklers zu
garantieren und ihn mit unserer Tatigkeit wetthewerbsfahig zu halten. 94 Prozent
der Versicherungsmakler sind in Maklerpools organisiert. Daher setzen wir uns fiir die
Interessen des unabhdngigen Vertriebs ein.

um die Abschlusskosten benachteiligt
den Berufsstand der freien Makler, der
aber fiir Qualitdt und Unabhdngigkeit
steht und damit im Sinne der Verbrau-

cher ist. Dies wiederum kann nicht im
Interesse der Politik sein, wenn das
Thema Verbraucherschutz wirklich
ernst gemeint ist.

Wohngebaudeversicherung

V[ Genereller Verzicht auf die Einrede der groben Fahr-
lassigkeit — auch bei der Verletzung von Obliegen-
heitspflichten und Sicherheitsvorschriften

Z Leistungs-Update-Garantie

ZUmfassende Leistungserweiterungen fur alle versi-
cherten Gefahren und Kosten

% MEDIEN-VERSICHERUNG a.G.

kontakt@medienversicherung.de
il ~20s0 Karlsruhe

Borsigstr. 5
76185 Karlsruhe www.medienversicherung.de
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Finanzielle
Ruhestandsplanung

Aktuelles Vertriebsthema und Chance fur Vermittler. Doch worin liegt der Unterschied
zwischen Ruhestandsplanung und Altersvorsorge?
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ie individuelle Altersvorsorge-

planung mit den gangigen Pro-
duktlosungen wie etwa Riester-Rente,
Basisrente, Betriebsrente, Aktien oder
Fonds beherrscht aktuell das Alltagsge-
schéaft von Maklern und Finanzbera-
tern. Die Altersvorsorgeplanung richtet
sich an Kunden ab circa 30 Jahren und
zielt auf den Vermdgensaufbau bis zum
Eintritt des Ruhestands ab. Themen
und Inhalte eines Beratungsgesprachs
fiir den Vermdgensaufbau sind langjah-
rig bekannt und im Markt erprobt. In
der Regel konzentrieren sich Bera-
tungsansatze und Produktlosungen auf
Kunden, die sich im aktiven Berufsle-
ben befinden und ein regelméaRiges Ar-
beitseinkommen beziehen. Doch sobald
der Ruhestand erreicht ist und das Ar-
beitseinkommen wegfillt, endet in der
Regel die Betreuung durch den Berater.
An dieser Stelle setzt die Ruhestands-
planung an. Gemeinsam mit ihren Kun-
den betrachten Ruhestandsberater ge-
zielt die individuelle finanzielle Ab-
sicherung ab dem Zeitpunkt des eintre-
tenden Ruhestands. Und da niemand
weil}, wie alt er wird, ist es eine grofRe
Herausforderung fiir den Kunden, sei-
ne Anlagen fiir die Zeit des Ruhestands
im Spannungsfeld von Rendite, Sicher-
heit und Flexibilitdt ausgewogen zu
strukturieren.

Ruhestandsplanung ist qualifizierte,
unabhéngige, faire und umfassende Be-
ratung mit dem Ziel, die Liquiditdt der
Kunden auf Dauer zu sichern. Die Auf-
gaben des Ruhestandsplaners sind also
vielschichtig und miissen individuell auf
jede Kundensituation angepasst wer-
den. Neben der konkreten Aufstellung
der aktuellen Vermdgenssituation, der
Uberpriifung der bestehenden Policen
und einer fundierten Prognose der mdg-
lichen Entwicklung der zukiinftigen,
individuellen Finanzsituation steht
die Erarbeitung eines ganzheitlichen
Finanzkonzepts fiir den Ruhestand im
Mittelpunkt. Der Ruhestandsberater
zeigt Handlungsoptionen auf, optimiert
bei Bedarf die Finanzsituation und er-
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Ruhestandsplanung

Lebenserwartung = Vermdgen muss bis zum Tode reichen

mittelt den tatsachlichen Kapitalbedarf
des Kunden bis ans Lebensende, auch
unter Einbeziehung von Inflation und
Steuern.

Nicht nur die tatsdachlichen Lebens-
haltungskosten werden bei der Ruhe-
standsplanung betrachtet, in deren
Fokus stehen vor allem auch die indivi-
duellen Kundenwiinsche und -ziele, die
weiterhin finanzierbar sein sollen. Denn
eines muss Kunden und Vermittlern
gleichermalRen bewusst sein: Obwohl im
Ruhestand das Arbeitseinkommen weg-
fallt, soll der bisher erreichte Lebens-
standard oftmals nicht sinken.

Kernfragen der Ruhestandsplanung

Um den erreichten Lebensstandard zu
erhalten, ist es oftmals notwendig, das
im Rahmen der Altersvorsorge ange-
sparte Vermogen zu ,entsparen”. Was
ist Entsparen? Darunter versteht man
das Auflésen von Ersparnissen bis zum
Lebensende. Beispielsweise bedeutet
dies, dass mdglicherweise nur ein Teil
des angesammelten Vermdgens weiter
wachsen soll, um spatere Kosten zum
Beispiel fiir Pflege oder Haushaltshilfe

abzudecken. Je nachdem, in welcher
Hohe Einkiinfte im Ruhestand erzielt
werden, muss gegebenenfalls jedoch ein
wesentlicher Teil des angesparten Ver-
mogens in laufendes Einkommen um-
gewandelt werden, um eine mogliche
Liicke zwischen Ein- und Ausgaben zu
schlieRen. Das ist dann der klassische
Fall des Entsparens. Das Vermdgen

Wie sieht die finanzielle Situation
heute und in Zukunft aus -
unabhangig von der Lebensdauer?

Welche Wiinsche mdchten sich Kunden
auch zukiinftig leisten konnen?

Wie kann auch zukiinftig flexibel auf
unvorhergesehene Ereignisse reagiert
werden?

Wann soll welcher Teil des Vermdgens
libertragen/vererbt werden?

Mdchte ich weiterhin in der
selbstgenutzten Immobilie wohnen,
die nach Auszug der Kinder
gegebenenfalls zu grol} geworden ist?
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Entwicklung der Zielgruppe

Anteile der Altersgruppen 1871 bis 2060

W Bevélkerung unter 20 Jahren
Bevdlkerung ab 65 Jahren
M Bevilkerung ab 80 Jahren

1871

Quelle: Statistisches Bundesamt, ab 2020 Ergebnisse der 12. koordinierten Bevélkerungsvorausberechnung_ Stand 2010

1939 1960 1980

2000 2020 2040 2060

Verschiebung der Kundengruppen 2000-2020

Dramatische Auswirkungen auf das Kerngeschaft. Weniger Menschen, weniger

Konsumenten, weniger Junge und mehr Alte!

+5,7 Mio.
Massiver Riickgang der +29%
aktuellen Hauptzielgruppen
-4,1 Mio.
— )
I -4,2 Mio. ) +3,9 Mio.
-30% -2,4 Mio. +399%
-1,1 Mio. -19%
-11% Q =
(J ‘\j; 2
©0 ()}
o o
Alter 20-29 30-39 40-49 50-59 60plus
0-20 M 2000 ™ 2020

Quelle: Birg und Bésch-Supan 1999 und Steria Mummert Consulting 2006_ Bevélkerung in Millionen

71 wird fiir den laufenden Unterhalt
verbraucht. Hier gilt es zu entscheiden,
ob fiir den gewiinschten Bedarf die Er-
trdge aus dem Vermdgen geniigen oder
ob das Ersparte kontinuierlich aufge-
braucht werden soll.

Aus den individuellen Zielen und
Wiinschen ergibt sich ein umfassendes
Bild, das fiir eine bedarfsgerechte finan-
zielle Ruhestandsplanung unverzicht-
bar ist. Das optimale und bedarfsge-
rechte Ruhestandskonzept stellt daher
die Weichen fiir einen in finanzieller
Hinsicht sorgenfreien Ruhestand.

Aktuelle Erfahrungen zeigen jedoch,
dass die konkrete Planung des Ver-
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mogens im Ruhestand nur in wenigen
Féllen mit Kunden detailliert und in-
dividuell erdrtert wird. So passen oft
Wiinsche und Vorstellungen der Kunden
nicht mit der aktuellen Strukturierung
des Vermogens iiberein. Erkenntnisse
der Marktforschung bestdtigen diesen
Eindruck, so dass man durchaus von
einer ,unberatenen” Zielgruppe 55plus
sprechen kann. Ruhestandsberatung
schldgt nun die Briicke zwischen den
sich verdandernden Bediirfnissen der
Zielgruppe nach dem Erwerbserleben
und einer individuellen, bedarfsge-
rechten und flexiblen Allokation der
Vermdgenswerte im Ruhestand.

Uber die Planung der Kapitalverwen-
dung hinaus ergeben sich Fragen in der
Beratung, zu denen ein geschulter Bera-
ter schnell und unkompliziert hilfreiche
Auskiinfte geben kann, womit er einen
wichtigen Stellenwert beim Kunden be-
kommt.

Antworten zur Umsetzung des Testa-
ments, zur Vorsorgevollmacht oder
Patientenverfiigung gehéren zum Re-
pertoire eines Beraters in der Zielgrup-
pe, ebenso wie die Themen Pflege- und
Unfallversicherung. Gerade im Pflegefall
durch Krankheit oder Unfall wird das
lang ersparte Kapital schnell verzehrt,
wenn es keine weitere Absicherung gibt.
Fehlerhafte Testamente bringen Strei-
tigkeiten in die Erbengemeinschaft und
fehlende Vollmachten konnen beson-
ders bei Unternehmern Betriebsablaufe
ldhmen und unbeteiligte Dritte in Mit-
leidenschaft ziehen.

Zusammenfassend ldsst sich konsta-
tieren, dass die finanzielle Ruhestands-
planung auf Ziele, Wiinsche und Bediirf-
nisse eines Ruhestdndlers ausgelegt
ist und neue Ertragsmdglichkeiten fiir
Berater erdffnet. Aus dem klassischen
Financial Planning abgeleitet, stellt
finanzielle Ruhestandsplanung Kun-
denbediirfnisse in den Mittelpunkt und
ermoglicht so ganzheitliche Losungs-
konzepte fiir die strategische Vermo-
gensplanung und Vorsorge im Alter.
Nutzen Sie das Konzept der Ruhestands-
planung zur Positionierung bei Ihren
Kunden und schaffen Sie Mehrwert bei
einer wachsenden Zielgruppe.

maxpool bietet Thnen zu diesem The-
ma ein breites Angebot - angefangen bei
Marketingmafnahmen {iber individuelle
Angebotsunterstiitzung bis hin zu Refe-
renten fiir Endkundenveranstaltungen

im Zielgruppensegment. ]
maxpool GmbH

Achim Denkel
Telefon: (0 40) 29 99 40-403
E-Mail: achim.denkel@maxpool.de
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Auf der diesjahrigen DKM lasst die Deutsche Familienversi-
cherung Fakten sprechen: Assekurata Rating 2011 ,GUT"
2012 ,GUT" 2013 ,SEHR GUT" Aber nicht nur das Unterneh-
men selbst glanzt mit Bestnoten. Besonders die Pflegever-
sicherungen der Deutschen Familienversicherung konnten bei
allen wichtigen Vergleichstests absolute Spitzenplatze bele-
gen: Morgen & Morgen, Premium Circle, €uro, OKO-TEST, Witte
Financial Services, Focus Money, Stiftung Warentest — alle
sind sich einig: Die DFV-DeutschlandPflege ist das Top Pro-
dukt. Auf der DKM stellen wir Ihnen aber noch mehr vor. Wir
informieren Sie auch zu Verkaufshilfen und Vertriebsunter-
stutzung. Interessierte Vertriebspartner erhalten auf unserem

Stand die Beratermappe ,Pflege® Die optimale Verkaufshilfe
fur Ihr Kundengespréach und ein Garant fur den Erfolg. AuB3er-
dem gibt es Marktlbersichten zur DFV-DeutschlandPflege im
Konditionenvergleich zum Gesamtmarkt und einen Markt-
vergleich der Testsieger. Mit den speziellen Webinaren zum
Thema Pflege unter https:/dfv.webex.com erhohen Sie lhre
Abschlussquote signifikant. Unsere Mitarbeiter beraten Sie
auch hierzu. Erschlief3en Sie sich mehr Verkaufspotenzial zum
wichtigsten Zukunftsmarkt mit der wahrscheinlich besten
Pflegeversicherung Deutschlands. Besuchen Sie uns auf der
DKM und vereinbaren Sie gerne vorab feste Termine. Rufen Sie
anunter 069 24794422.

DEUTSCHE
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§? FAMILIENVERSICHERUNG



B Versicherungen & Finanzen

Michael Kurtenbach (49) wird zum 1. Oktober

2013 neben seiner Funktion als Vorstandsvor-
sitzender der Gothaer Krankenversicherung
AG auch den Vorstandsvorsitz bei der Gothaer

Lebensversicherung AG iibernehmen.
Buschfunk

I Union Service insolvent

Die Union Service GmbH aus Rends-
burg, ein Dienstleister fiir PKV-Makler,
mit dem maxpool in der Vergangenheit
eng zusammengearbeitet hat, ist
insolvent. Gleiches gilt fiir drei weitere
Unternehmen der Hartmann Gruppe,
ndmlich die Hartmann & Partner
Holding, den Hartmann und Partner
Wirtschaftsdienst fiir das Schorn-
steinfegerhandwerk und die Hart-
mann & Partner Versicherungsdienste.
Der vorldufige Insolvenzverwalter,
Rechtsanwalt Justus von Buchwaldt,
hat das Ziel gedulRert, die Geschafts-
tatigkeit weiterlaufen zu lassen und
einen Verkauf anzustreben. Grund

fiir die Insolvenzen ist die Entnahme
erheblicher liquider Mittel fiir Immo-
biliengeschiéfte durch den Gesell-
schafter der Hartmann und Partner
Holding. maxpool betont in diesem
Zusammenhang, dass die Zusammen-
arbeit mit der UNION seit einiger Zeit
schon beendet sei. Die Provisionen
und Bestdnde der maxpool Partner
waren zu keinem Zeitpunkt durch den
Insolvenzfall gefahrdet oder davon
betroffen, da das iiber maxpool plat-
zierte Geschaft stets in den Bestanden
und in den Systemen der maxpool
Gruppe gefiihrt wurde und zu keiner
Zeit in denen der UNION.

W Versicherer und Maklerpools

Makler wiinschen sich Unabhangig-
keit und wenden sich deshalb auch an
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Pools. Doch nicht alle Pools werden
diesem Anspruch gerecht. Denn die

6. Maklerpool-Studie von Brunotte
Konzept kommt zu dem Ergebnis, dass
Versicherer an mindestens elf Makler-
pools Anteile halten. Nur wenige Pools
wie 1:1 Assekuranzservice (WWK)

und SDV Servicepartner der Versi-
cherungsmakler AG (SIGNAL IDUNA)
befinden sich im vollstédndigen Besitz
von Versicherern. Weitere ,abhangige”
Pools sind ALVECON (Geschéftsbe-
trieb eingestellt), BCA, CARAT Fonds
Service, Clarus, EKE-Finance, Jung,
DMS & Cie., Qualitypool und verticus
Finanzmanagement.

M GrofRe Aufregung um Assapp

Die Assapp AG in Ettlingen bei Karls-
ruhe bietet beziehungsweise bot nach
eigenen Angaben ,seit 2007 revolu-
tiondre Cloud-Verwaltungsldsungen
filr Versicherungsmakler” an. Laut
Auskunft des Insolvenzgerichts
Karlsruhe liegt fiir das Unternehmen
nun ein Eigenantrag zwecks Durch-
fithrung eines Insolvenzverfahrens
vor. Viele Makler befiirchteten im
Zuge der Insolvenz den Verlust ihrer
Kundendaten, die sie beispielsweise
mit ass-CRM hinterlegt haben. Auch
die Verbindungen zwischen der WIFO
und Assapp sorgten fiir Fragezeichen.
Denn Assapp-Vorstand Marco Burkart
ist der Sohn des WIFO-Firmengriinders
Karl Burkart. Eine weitergehende Ver-
bindung hat WIFO allerdings verneint:

»Mit grofRer Betroffenheit haben wir
daher festgestellt, dass lediglich aus
dem Umstand heraus, dass ein nicht
bei WIFQ beschiftigter und/oder
beteiligter Sohn des Firmengriinders
Karl Burkart als Vorstand bei der
Assapp AG tdtig ist, von offenbar
interessierten Kreisen unzutreffende
Informationen und teils wilde Speku-
lationen {iber angebliche Verhéltnisse
zwischen der Assapp AG und WIFO
verbreitet werden. WIFO wird dagegen
mit allen rechtsstaatlich verfiigharen
Mitteln vorgehen.”

I Medialer Wind gegen die LV
Anwdlte nutzen die derzeitige Verun-
sicherung um die Lebensversicherung
(Niedrigzinsumfeld, Provisionsde-
ckelung - siehe auch Seite 26) und
verweisen auf den Notfall-Paragrafen
89 VAG. Dieser besagt, dass der Versi-
cherer zur Vermeidung einer Insol-
venz die Versicherungsleistungen
herabsetzen kann. Dies klingt fiir
viele Versicherungsnehmer drama-
tisch. Doch so schlecht steht es um
die Lebensversicherer keineswegs.
Zudem sind die Sicherungssysteme
der Lebensversicherer tief gestaffelt
und staatlich beaufsichtigt. Sogar
die Mannheimer Lebensversiche-
rung, die vor zehn Jahren unter den
Schutzschirm der Protektor ging,
war nicht ,pleite”, sondern ging als
VorsichtsmalRnahme unter die Obhut
der Sicherungseinrichtung.
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Hochste Zahnersatzleistungen
— geringer Beitrag

Die Gothaer hat ihr Produktangebot im Bereich Zahnerganzungsversicherung um ein

Premiumprodukt mit einem sehr guten Preis-Leistungs-Verhaltnis erweitert.

eit Juli 2013 rundet der Tarif Me-
» diZ Premium die Produktpalette
der Gothaer fiir leistungsorientierte
Kunden ab. Nach Vorleistung der gesetz-
lichen Krankenversicherung (GKV) wer-
den, neben einer 100-prozentigen Kos-
tenerstattung fiir Zahnersatz im Rahmen
der Regelversorgung, bis zu 90 Prozent
der Kosten fiir Zahnersatz bei pri-
vatzahndrztlicher Behandlung erstattet.
Voraussetzung hierfiir ist allerdings ein
Nachweis iiber Vorsorgeuntersuchungen
der letzten fiinf Jahre, ansonsten erfolgt
eine 85-prozentige Erstattung. Bei Nicht-
inanspruchnahme der GKV, beispielswei-
se wenn der Zahnarzt keine Kassenzulas-
sung mehr besitzt, werden die Leistun-
gen zur Halfte erbracht. Die Erstattung
von Inlays und Implantaten ist bei der

Foto: ponsulak/Fotolia.com

Gothaer betragsmaRig nicht begrenzt.
Verblendungen aus Keramik werden bei
MediZ Premium - anders als meist iiblich
- auch im hinteren Zahnbereich iiber-
nommen.

Im Rahmen des Tarifs wird die Kiefer-
orthopédie fiir Personen vor Vollendung
des 18. Lebensjahres bezuschusst. Ge-
nerell ist auf Summenbegrenzungen in
den ersten Jahren zu achten. Sollte die
gesetzliche Krankenversicherung Leis-
tungen aus ihrem Katalog streichen,
erstattet MediZ Premium diese Leistung
trotzdem.

maxpool kann den Tarif MediZ der Go-
thaer solchen Kunden empfehlen, die
hochste Erstattungen im Bereich Zahn-
ersatz wiinschen und auf Zahnbehand-
lung oder professionelle Zahnreinigung

verzichten wollen. So zahlt ein 30-jah-
riger Antragsteller nur 13 Euro im Monat.

Fiir Kunden, die einen Zahnzusatztarif
mit umfassenden Leistungen in allen Be-
reichen wiinschen und auch bereit sind,
mehr Geld zu investieren, empfehlen
wir aktuell den AXA-Tarif ,DENT Premi-
um”, den Tarif ,Z100” der ARAG oder den
,LahnTOP” der SIGNAL IDUNA.

Den genauen Leistungsinhalt des Me-
diZ Premium der Gothaer entnehmen Sie
bitte den Allgemeinen Versicherungsbe-
dingungen in Verbindung mit den Tarif-
bedingungen. Alle Informationen und
Antragsunterlagen hierzu finden Sie im
Mitgliederbereich maxINTERN der max-
pool-Homepage.

Sie haben Fragen oder bendtigen wei-
tere Informationen? Das KV-Kompetenz-
team hilft Thnen gern weiter. e

Gothaer-Tarif MediZ Premium

Extrem glinstige Pramie

Héchste Leistungen im Bereich
Zahnersatz, Zuschuss zur
Kieferorthopadie

Allerdings keine Leistungen fiir
Zahnbehandlung und professionelle
Zahnreinigung

In Zukunft eventuell von der GKV
gestrichene Leistungen werden
ibernommen.

Kontakt

maxpool GmbH
KV-Kompetenzteam

Telefon: (0 40) 29 99 40-320
E-Mail: kv@maxpool.de
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Die Last alter Versprechen

Die Luft fur Lebensversicherer wird dinner, solange die Zinsen niedrig bleiben. Einige
beschreiten daher neue Wege, andere kampfen ums Uberleben. Ein Blick in die Bilanzen gibt

Fi

Aufschluss Uber den Gesundheitszustand der Anbieter.

tatistisch gesehen besitzt jeder
Bundesbiirger immer noch mehr
als eine Lebensversicherung. Doch die
laut GDV 89,1 Millionen Vertrdge zum
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Ende 2012 bedeuten auch eine Bestands-
schmelze im siebten Jahr in Folge.

Kaum eine andere Branche leidet so
sehr unter niedrigen Zinsen wie die der

Lebensversicherer. Aus dieser Abhdn-
gigkeit versuchen sich die Versicherer
nun zu losen. Zukunftsfahiger formu-
liert: Sie miissen es. Als Erstes wagten

Foto: Roman Kulon



ERGO und Allianz diesen ,kalten Ent-
zug”. Thre neuen Produkte verzichten
auf den Garantiezins, der die vergange-
nen Jahre ohnehin nur gesenkt wurde
(aktuell 1,75 Prozent). Den Kunden blei-
ben bei den neuen Konzepten noch der
Beitragserhalt und eine Mindestrente.
Im Gegenzug wird eine hohere Rendite
in Aussicht gestellt, nicht garantiert.
Kritik an diesen ersten Gehversuchen
blieb nicht aus. So wies der ,Focus” da-
rauf hin, dass das ,Risiko des Auf und
Ab der Kapitalmarkte damit gro3tenteils
auf den Kunden abgewdlzt” werde. Die
Nachfrageseite wird ohnehin entschei-
den, ob sich diese Neukonstruktionen
etablieren werden.

In jedem Fall verschaffen sie den An-
bietern etwas Luft. Der Bestand alter
4-Prozent-Versprechen aus den 90er-
Jahren wiegt immer schwerer, vor allem
da es selbst bei einer Zinswende noch
ein langer Weg bis zu diesem Niveau
ware. Diesen Versprechen mit einer
Kapitalmarktstruktur nachzukommen,
die iiberwiegend aus festverzins-

procontra-LV-Note

Die Gesamtnote setzt sich aus den vier
Teilbereichen Finanzstdrke, Kosten &
Ertriige, Geschdiftsentwicklung sowie
Kundenzufriedenheit zusammen.

In diese Kategorien flieRen die
relevanten Bilanzkennzahlen - unter
anderem Reservequote, Solvabilitat,
Nettoverzinsung oder auch Storno-
und Kostenentwicklung - gewichtet
ein. Um die Aussagekraft zu erhéhen,
wird jeweils der zuriickliegende
Dreijahreszeitraum betrachtet.

Die konkreten Gewichtungen der
Bilanzkennzahlen fiir die Teilnoten
beziehungsweise die der jeweiligen
Teilbereiche fiir die Gesamtnote
konnen Sie den Tabellen auf den
Folgeseiten entnehmen.

Die procontra-LV-Note gibt lediglich
eine Orientierungshilfe im Markt

der Lebensversicherer auf Basis
zuriickliegender Geschaftsjahre und
stellt keine Garantie liber zukiinftige
Entwicklungen dar.

Quellen: procontra
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75
76
77
78
79

Versicherer

ALTE LEIPZIGER

Debeka

PB Leben

Swiss Life

Offentliche Braunschweig

Marktmittel

Generali
Landeslebenshilfe LLH
Delta Lloyd
Heidelberger*
Hamburger

Marktmittelin Prozent

U W N

75
76
77
78
79

3-Jahres-Schnitt
(2010-2012 in %)

4,92
4,90
4,86
4,83
4,79

4,21

3,53
3,34
3,34
2,54
1,96

3,90
2011

2010

4,82
5,07
4,32
4,72
5,61

4,27

3,01
3,63
3,23
3,06
3,94

2011 2012
in %

4,49 5,44
4,79 4,84
4,60 5,65
4,73 5,05
4,08 4,67
3,90 4,45
3,36 4,22
3,11 3,29
3,19 3,60
2,42 2,13
-0,37 2,31
|

4,45

2012

* Uberwiegend fondsgebundenes Geschift, Nettoverzinsung daher mit untergeordneter Rolle

Versicherer

EUROPA
Cosmos

neue leben
Allianz
Hannoversche
Marktmittel
InterRisk
myLife

PB Leben

Heidelberger
TARGO

Marktmittelin Prozent

2,97

2010

#

[ R S N R

75
76
77
78
79

Versicherer

Cosmos
HUK-COBURG
LVM
Stiddeutsche
Debeka
Marktmittel
VPV

Delta Lloyd
Skandia
Direkte Leben
myLife

Marktmittelin Prozent

5,38
2010

3-Jahres-Schnitt
(2010-2012 in %)

0,79
0,84
1,08
1,14
1,22
2,89
5,21
6,38
6,76
OM'3
12,62

2,86
2011

3-Jahres-Schnitt
(2010-2012 in %)

2,70
2,78
S5
3,26
3,31
5,24
7,07
7,10
8,17
10,16
15,92

5,09
2011

2010

0,78
0,92
1,11
1,10
1,24
2,97
5,48
6,93
8,39
10,65
14,86

2010

3,00
3,24
3,13
3,32
3,33
5,38
7,44
13,54
7,23
12,06
17,07

2011 2012
in %

0,80 0,79
0,94 0,66
1,06 1,06
1,11 1,21
1,22 1,21
2,86 2,83
5,23 4,92
6,35 5,85
5,82 6,05
9,17 7,56
12,42 10,58
|

2,83

2012
2011 2012

in %

3,20 1,90
2,80 2,30
3,11 3,20
3,01 3,45
3,23 3,36
5,09 5,24
6,84 6,94
7,09 0,68
7,55 9,72
9,71 8,71
12,25 18,44
|

5,24

2012
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B Versicherungen & Finanzen

Interview

~Aggressives Einmalbeitrags-
geschdft belastet

Bestandskunden.”

Ralf Berndt

Vertriebs- und Marketingvorstand, Stuttgarter Leben

\

Im Dreijahresriickblick ist die Geschdftsentwicklung der
Stuttgarter marktfiihrend. Sicher sprangen Kunden und
Makler auch auf die hohen Uberschussdeklarationen an.
Wie kommt dieser Anlagezins zustande?

Ralf Berndt: Ein Unterschied ist sicher unsere signifikant
hohere Aktienquote von aktuell 8 Prozent. Der Marktschnitt
liegt zwischen 3 und 4 Prozent; rechnet man hier noch die
Allianz heraus, tendiert er gegen 1 Prozent. Im Immobili-
engeschaft weisen wir mit 9 Prozent eine doppelt so hohe
Quote aus wie der Markt. Neben dem Wollen einer derartigen
Investitionsquote in Aktien und Immobilien stellt sich aber
eher die Frage nach dem Diirfen. SchlieBlich stellt diese aus
Solvenzsicht auch ein Risiko dar, welches Versicherer ent-
sprechend mit Sicherheitskapital unterlegen miissen.

Ihr Einmalbeitragsgeschdift lieferte 2012 mehr Neuzugang
als das Geschiift aus laufenden Beitriigen. Woraus resul-
tiert dieses Geschiift?

Berndt: Unser Einmalbeitragsgeschaft ist breit gestreut.
Auslagerungen in der betrieblichen Altersvorsorge, sofort
beginnende Renten oder Basisrenten spielen hier ebenso
mit rein wie aufgeschobene Renten, die geschatzt die Halfte
ausmachen ...

... und kritisiert werden, da es hier um kurzfristige Rendi-
teversprechen geht. Da diese aktuell nicht gegenfinanziert
werden konnen, muss es die Versicherungsgemeinschaft
schultern.

Berndt: Die Gefahr besteht. Laut GDV liegt das Verhdltnis
zwischen einmaligen und laufenden Beitrdgen im Neuge-
schaft bei 85:15. Bei uns liegt es bei 60:40 und wird sich im
zweiten Halbjahr ausgleichen, da wir unser gesetztes Limit
fiir Einmalbeitrdge bereits Ende Juni erreicht haben.

Sie deckeln Ihr Einmalbeitragsgeschdft?

36 poolworld September 2013

Berndt: Ja, im Gesamtbestand liegen unsere Einmalbeitrdge
bei gerade mal 15 Prozent und damit deutlich unter dem
Marktdurchschnitt. Wir wollen Altersvorsorge machen und
die Bestandskunden schiitzen. Aggressives Einmalbeitrags-
geschéaft geht oft zulasten der Bestandskunden, deswegen
sind wir da sehr zuriickhaltend.

Welche Rolle spielt die Haftungsiibernahme fiir den Makler
nach Paragraf 60 VVG, die Sie als einziger Versicherer aus-
sprechen, fiir Ihre Geschdftsentwicklung?

Berndt: Das hat bestimmt einen positiven Effekt. Wir wollten
unsere Qualitdt nicht an einer einzigen Kennzahl, bei der wir
vielleicht Marktspitze sind, festmachen. Stattdessen wollen
wir den objektiven Auswahlprozess fordern und haften fiir
die Uberzeugung und objektiv vorhandene Qualitit unserer
Finanzstdrke. Nach aktuellen Zahlen werden wir diese Haf-
tung auch im kommenden Jahr aussprechen.

Ihre Verwaltungskostenquote sank in den vergangenen
Jahren stetig und liegt mit 2,3 Prozent nun unter dem
Marktschnitt. An welchen Stellschrauben haben Sie dafiir
gedreht?

Berndt: Wir versuchen iiber Prozessoptimierungen, erhohten
technischen Einsatz und einen iiberschaubaren Personalauf-
wand die Effizienz zu steigern. Dieses Effizienzstreben hat ja
jedes Unternehmen. Der wichtigste Faktor, um die Kosten-
quote zu verbessern, ist allerdings das Wachstum. Die Verwal-
tungskostenquote sinkt automatisch, wenn die gebuchten
Bruttobeitrdge starker wachsen als die Aufwendungen.

Ist mit 2,3 Prozent schon das Optimum an Effizienz er-
reicht?

Berndt: Nein. Wenngleich eine Mindestausstattung erfor-
derlich ist, streben wir in den kommenden drei Jahren eine
Quote von unter 2 Prozent an. Auf Seiten der Abschlusskos-
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Nettorendite auf Basis der Reduction in Yield.
Die die Stuttgarter immer noch nicht ausweist.

ten lautet unser Ziel 5,2 Prozent (Anm. d. Red.: aktuell 5,4
Prozent), was fiir einen reinen Maklerversicherer schon sehr

ambitioniert ist. Berndt: Richtig. Das liegt aber primdr daran, dass es bisher
Dennoch ligen Sie damit nicht an der Spitze, in einem lediglich Empfehlungen des GDV zur Berechnung gab. Durch
kostenaffinen Markt. die kiirzliche Verabschiedung des Altersvorsorgeverbesse-

Berndt: Es darf nicht der Eindruck entstehen, der giins-
tigste Versicherer sei auch der beste. Das stimmt absolut
nicht. Der Kostenunterschied ist nicht so ausschlaggebend
wie die Leistungsstdrke. 1 Prozent Kosten ist nicht in dem
Male relevant wie 1 Prozent Unterschied in der Verzinsung.
Abschluss- und Verwaltungskosten wirken sich zwar direkt
auf Produkte aus, vergleichen sollte der Kunde eher iiber die

rungsgesetzes haben wir nun die nétigen gesetzlichen Rah-
menbedingungen, so dass wir ab 2014 die Gesamtkostenquo-
te und damit auch die Reduction in Yield ausweisen werden.
Der Ball liegt also nicht mehr bei der Politik?

Berndt: Nein. Es liegt nun an der Branche selbst, diese Trans-
parenz im Kostenbereich nicht nur zu proklamieren, sondern
auch zu fordern.

71 lichen Wertpapieren besteht, er-
scheint ambitioniert. Vor allem da die
alten, hoch verzinsten Coupons nach
und nach auslaufen und aktuell nur
durch geringer verzinste ersetzt wer-
den konnen. Daran glauben auch die
Kunden nicht mehr. Das Neugeschaft
entwickelt sich riicklaufig.

Nettoverzinsung

zuriick iiber 4 Prozent

In Anbetracht dieser Voraussetzung
passt das gesteigerte Ergebnis der Net-

toverzinsung optisch nicht so recht ins
Bild. Mit 4,45 Prozent fiel es 2012 bei
den insgesamt 79 analysierten Unter-
nehmen um rund 0,6 Prozentpunkte
hoher aus als im Berichtsjahr 2011 (3,9
Prozent). Was die Anbieter als , Beleg fiir
die hervorragende Arbeit der Kapital-
anlage-Spezialisten” bewerten, ist auf
den zweiten Blick vor allem auch Son-
dereffekten zuzuschreiben, etwa durch
saullerordentliche Ertrage aus der Rea-
lisierung von Rentenpapieren”, wie Dr.
Walter Botermann, Vorstandsvorsitzen-

der der ALTE LEIPZIGER - HALLESCHE,
im Interview einrdumt. Ein Blick in die
Gewinn- und Verlustrechnungen der An-
bieter bestdtigt die signifikante Steige-
rung der ,Ertrdge aus Zuschreibungen”,
die das Nettoergebnis aus Kapitalanla-
gen positiv beeinflussen.

Um diese Effekte etwas zu gldtten, ist
die mehrjahrige Betrachtung der Net-
toverzinsung empfehlenswert. Fiir die
Bewertung wurde daher auch der Durch-
schnitt der vergangenen drei Jahre und
nicht des Einzeljahres ausgewer- 7}

Lust auf mehr?

oontra

Der neue procontra

Newsletter

3 mal pro Woche
das Wichtigste zusammengestellt —
fur alle, denen 6 mal im Jahr

nicht genug ist.
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71 tet. Hier liegt der Branchenschnitt
der Lebensversicherer bei 4,2 Prozent,
die Drei-Jahres-Range der Anbieter

Reservequote*

1| Allianz 9,89 19,73 erstreckt sich von 1,96 (Hamburger Le-
g /;II;TfeIE)iI: 2GR zﬁ :g:; :g:g; ben) bis hin zu 4,92 Prozent (ALTE LEIP-
4 Versicherungskammer - - A ZIGER). Nur die Nettorendite des Versi-
EdyEll ' ' ' cherers heranzuziehen greift ohnehin
-Smi??- zu kurz. Vermittler sind nicht zuletzt
75 Hamburger 132 0.10 6.06 durch die Beratungsgrundlage (Paragraf
76 mylife 1,73 0,50 2,45 60 VVG) dazu verpflichtet, ihre Empfeh-
77  landeslebenshilfe LLH 0,75 0,60 3,29 lungen eben auch auf Anbieterebene
;g gfti:er :3?2 :i:gg Z:gg hinreichend zu begriinden. Dafiir miis-
Marktmittelin prozent sen sie weitere Kennzahlen betrachten,
‘ 10‘ 38 vor allem die der Finanzstdrke. Sie die-
2,;50 4,‘33 [ nen mit als Indikator dafiir, ob und wie
2010 2011 2012 lange die Niedrigzinsphase kompensiert

* Bewertungsreserven im Verhltnis zu den Kapitalanlagen werden kann.

Freie-RfB-Quote

Bewertungsreserven steigen (leider)
Wichtig sind dabei die Bewertungsre-

1 Delta Direkt 71,94 73,30 serven, die Differenz zwischen Zeit-

2 Heidelberger 70,19 72,81 72,10
3 Dialog 74,07 68,13 71,18 ) )
4 EUROPA 67,03 70,46 74,39 Dr. Volker Priebe, Allianz
5 Siiddeutsche 60,51 70,77 79,68 H
: : : ohe Gesamtreserven
| | Marktmittel | 40,76 | 4127 | 4037 | 40,65 | 'f, . .
75 Uelzener 16,16 0,00 36,79 er moghchen eine chancen-
76  die Bayerische 25,33 11,11 15,84 . e

77 Swiss Life 15,71 16,44 17,54 reiche Kapitalanlage und

78 VHV 11,82 17,91 5,81 . . .

79 myLife 139 11 1633 attraktive Rendite bei

Marktmittelin prozent hoher Sicherheit.”
41,27 |

! 40,65 .
40‘,37 I und Buchwert der Kapitalanlagen.
2010 2011 2012 Dieser Puffer sichert die Kapitalan-

lagen gegen Kursriickschldge. ,Hohe
Gesamtreserven ermdglichen zudem
eine chancenreiche Kapitalanlage

Solvabilitatsquote*

1 Landeslebenshilfe LLH 551,30 521,10 524,00 und versetzen den Versicherer in die
2 Neckermann. 479,00 505,00 529,00 Lage, eine attraktive Rendite bei ho_
3 Mecklenburgische 341,00 341,00 322,00 i . . . Y e

4 VHV 309,00 319,00 301,10 her Sicherheit zu gewdhrleisten”, fiigt
5 mylife 305,00 292,00 285,00 Dr. Volker Priebe, Leiter der Allianz-
| | Marktmittel 190,11 194,92 190,08 185,33 Produktentwicklung, an. Die Bewer-
65 Miinchener Verein 135,14 129,47 148,74 tungsreserven der 79 ana]_ysierten Le_

66 Dialog 139,60 132,60 135,80 . . .
67 | Helvetia 12750 135.60 141.80 bensv‘er‘smherer stiegen .se‘lt 2009 von
68 VPV 140,00 130,00 131,00 22 Milliarden auf 98 Milliarden Euro
69 | Zurich 134,70 137,90 125,80 (2012). Der Hauptgrund: Die Nachfrage
Marktmittelin Prozent nach gut verzinsten festverzinslichen
194‘,92 | ‘ Wertpapieren stieg zuletzt mit anhal-
190‘,08 185,33 tendem Niedrigzinsniveau stark an.
2010 2011 2012 Von diesen Papieren haben die Versi-
* Credit Life, WWK, neue leben, TARGO, Barmenia, Offentliche Berlin, PB Leben, Rheinland, HDI und Uelzener cherer jede Menge im Bestand, noch.

weisen weder in den Geschéftsberichten noch auf Nachfrage die Solvabilitdtsquoten aus. . .

Der aktuelle Zeitwert liegt also deut-
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lich iiber den damaligen Buchwerten,
was die Bewertungsreserven aufblaht.
An diesen Reserven miissen die Asse-
kuranzen ihre Kunden hilftig betei-
ligen. Doch da diese Reserven keinen
Barbestand darstellen, sondern zum
Bilanzstichtag eine Momentaufnahme
nicht realisierter Gewinne, tut sich die
Branche schwer mit dieser Beteiligung.
Dr. Peter Schwark, Mitglied der Haupt-
geschédftsfithrung des GDV, verteidigt
diese Haltung: ,Die Ausschiittungen an
Kunden mit heute auslaufenden Vertra-
gen miissen die anderen Kunden durch
riickldufige Uberschussbeteiligungen
mitbezahlen. Und das ist ungerecht.”
Die Gegenseite sieht den Verweis auf
die Versichertengemeinschaft nur als
vorgeschoben. ,Die Anbieter wissen
genau um ihre zukiinftigen Probleme
der Garantieerbringung und wollen
moglichst jeden Euro im eigenen Haus
behalten”, meint etwa Aktuar Peter
Schramm. Der Lobbyverband bean-
tragte sogar eine Gesetzesdnderung
zur Beteiligung der Kunden an den
Bewertungsreserven, 50 Prozent seien
zu hoch. Doch der Bundesrat lehnte ab.
Schwark kiindigte an, mit neuer Legis-
laturperiode auch einen neuen Anlauf
starten zu wollen.

Gesamtreserven im Blick

Ein noch schérferes Bild der Finanz-
stirke geben die Gesamtreserven ab,
die neben den Bewertungsreserven die
freien RfB sowie die Schlussiiberschiis-
se enthalten. ,Die Betrachtung der ge-
samten Reserven ist fiir die Beurteilung
der Finanzstdrke sinnvoller als einzelne
Reservekomponenten. Auch mit Blick
auf weitere Herausforderungen des
Niedrigzinsumfelds wie die Bildung der
Zinszusatzreserve”, sagt Dr. Priebe und
erkldrt an einem Beispiel: ,Der Refe-
renzzinssatz, der sich an einem durch-
schnittlichen Zinssatz europdischer
Staatsanleihen orientiert, lag Ende
2012 bei 3,64 Prozent. Unterschreitet
dieser Zins eine Rechnungszinsgene-
ration im Bestand des Versicherers,

Quellen: procontra

Neuzugang nach APE*

# Versicherer 3-Jahres-Entwicklung 2010 2011 2012
(2010-2012in %) in Mio. €
1 Stuttgarter 81,8 42,5 60,9 77,3
2  Karlsruher 75,2 3,7 5,7 6,5
3 Cosmos 62,9 156,5 138,0 254,9
4 HanseMerkur 53,2 17,4 19,4 26,7
5 Condor 48,0 19,6 27,0 29,0
|| Marktsumme | 0,04 | 7.930,6 8.109,0 7.927,5
74 Skandia -30,6 32,0 32,2 22,2
75 Heidelberger -41,6 58,3 38,0 34,0
76  Offentliche Berlin -42,2 37,0 27,3 21,4
77 Delta Lloyd -61,9 17,3 10,1 6,6
78 Hamburger -78,7 1,3 0,6 0,3
Marktsumme in Mio. €
|
| |
7.9?‘,0,6 8.109.0 7.927,5
\
2010 2011 2012

* Neuzugang laufender Beitrag + 10 % des Neuzugangs Einmalbeitrdge

Gebuchte Bruttobeitrdge

# Versicherer 3-Jahres-Entwicklung 2010 2011 2012
(2010-2012in %) in Mio. €
1 Cosmos 44,6 1.928,0 1.732,2 2.788,4
2 oeco 25,7 331 40,3 41,6
3 (Offentliche Braunschweig 23,5 150,3 154,1 185,6
4 die Bayerische 211 85,6 95,5 103,7
5 HanseMerkur 20,4 161,2 157,2 194,0
|| Marktsumme | -27 | 83.478 80.250 81.221
74 Hamburger -20,6 31,7 28,1 25,1
75 IDUNA -22,4 1.660,3 1.338,7 1.289,0
76  ERGO Direkt -24,6 932,9 960,7 703,1
77 SparkassenVersicherung -25,6 2.203,5 1.637,3 1.639,2
78 Delta Lloyd -27,7 353,4 303,9 255,5
Marktsumme in Mio. €
|
83.478 \ \
‘ 80.‘250 81.‘221
2010 2011 2012
Anzahl Policen
# Versicherer 3-Jahres-Entwicklung 2010 2011 2012
(2010-2012in %) Anzahl
1 oeco 26,9 27.529 32.424 34.924
2 die Bayerische 16,5 86.358 94.882 100.599
3 ALTE LEIPZIGER 131 1.065.551 1.125.564 1.204.719
4 (Offentliche Sachsen-Anhalt 9,9 215.004 227.192 236.301
5 VHV 9,3 13.412 14.115 14.653
|| Marktsumme | 0,6 | 85.108.971| 85.384.611| 84.668.645
74  INTER -9,2 163.802 156.028 148.720
75 mylife -10,1 126.623 120.449 113.835
76 DBV -12,6 1.840.042 1.708.465 1.607.950
77 Delta Lloyd -20,9 521.932 471.573 412.677
78 Rheinland -63,3 281.197 282.884 103.130
Marktsumme Anzahl Policen
\ |
85.384.611
.198.971 |
85 9‘8 91 84.6§8.645
2010 2011 2012

PB Leben aufgrund der Verschmelzung mit PBV 2011 bei der Geschéftsentwicklung nicht beriicksichtigt
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Stornoquote laufender Beitrag

# Versicherer 3-Jahres-Schnitt 2010 2011 2012
(2010-2012 in %) in %
1 Hannoversche 1,91 1,94 1,95 1,84
2 WGV 1,91 2,13 1,95 1,66
3 HUK-COBURG 2,22 2,14 2,18 2,34
4 EUROPA 2,27 2,47 2,29 2,07
5  Credit Life 2,48 2,41 2,32 2,70
|| Marktmittel | 527 | 541 | 521 | 520 |
75 Skandia 7,76 7,34 7,10 8,83
76  Rheinland 8,26 8,29 7,93 8,55
77  WWK 8,54 8,76 8,54 8,32
78 PB Leben 9,81 8,10 12,89 8,45
79 TARGO 19,19 21,33 18,76 17,47
Marktmittelin Prozent
I
5,41 | |
\ 5,21 5,20
2010 2011 2012
Stornoquote Anzahl
# Versicherer 3-Jahres-Schnitt 2010 2011 2012
(2010-2012 in %) in %
1 HUK-COBURG 1,95 1,91 1,93 2,01
2 Allianz 2,06 2,14 2,01 2,04
3 Siuddeutsche 2,06 2,22 2,05 1,92
4 oeco 2,13 1,79 2,20 2,39
5 Debeka 2,14 2,15 2,11 2,14
|| Marktmittel | 364 | 368 | 358 | 365 |
75  neue leben 5,83 5,90 5,80 5,79
76  Rheinland 7,34 6,52 6,09 9,41
77 PBlLeben 7,69 8,71 8,71 5,65
78 TARGO 11,34 11,79 11,21 11,01
79  mylife 12,87 10,23 13,15 15,22
Marktmittelin Prozent
3 ‘68 ‘
|
’ 3,‘58 3,65
2010 2011 2012
Beschwerden
# Versicherer 3-Jahres-Schnitt 2010 2011 2012

(2010-2012 in %)

Anzahlje 1 Million Vertrdge

1 7 Anbieter* 0,00 0,00 0,00 0,00
8 mylife 2,63 0,00 7,90 0,00
9 Dialog 2,91 3,00 5,74 0,00
10 Saarland 4,44 0,00 6,70 6,63
11 | Neckermann 5,13 15,40 0,00 0,00
| Marktmittel | 2646 | 3172 | 2582 | 21,85 |
75 | Heidelberger 77,35 118,20 55,09 58,75
76  Asstel 78,15 100,44 61,25 72,76
77  Uelzener 101,61 230,33 74,52 0,00
78 Hamburger 124,44 40,07 205,06 128,20
79 oeco 125,17 246,67 36,33 92,52
Marktmittel Anzahlje 1 Million Vertrige
|
[
31‘,72 25‘,82 21%85
2010 2011 2012

* Fiir die WGV, Siiddeutsche, Offentliche Oldenburg, Offentliche Braunschweig,
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Offentliche Sachsen-Anhalt, Itzehoer, VHV wurden keine Beschwerden bei der BaFin registriert.

so ist fiir diese Generation eine
Zinszusatzreserve verpflichtend zu bil-
den.” Fiir alle ,Generation 4 Prozent”-
Vertrdge demnach 0,36 Prozent. In den
Bilanzen 2011 und 2012 war die Allianz
dadurch fiir die ,Generation 4 Prozent”
verpflichtet, eine Milliarde Euro Zins-
zusatzreserve zu stellen. Aus welchen
Topfen die Versicherer sich dafiir bedie-
nen - Bewertungsreserven, freie RfB
oder Rohiiberschiisse -, steht ihnen
frei, doch jene miissen ausreichend
gefiillt sein, um dieser Verpflichtung
nachkommen zu konnen. Und daher
wird die Finanzstdrke eines Versiche-
rers — basierend auf den Gesamtre-
serven - in Zukunft eine zunehmend
wichtigere Rolle spielen.
Wenn es um die Finanzstdrke geht,
dann spricht man automatisch auch {iber
die Solvabilitdatsquoten der Versicherer.

»Die Anbieter wissen um
ihre Probleme der Garantie-
erbringung und wollen
moglichst jeden Euro im
eigenen Haus behalten.”

Obgleich jene im Dreijahreszeitraum ge-
sunken sind, weisen die 69 Versicherer,
die ihre Solvaquoten preisgaben, immer
noch einen gesunden Mittelwert von
185,3 Prozent aus. Die Marktaufsicht
fordert mindestens eine 100-prozentige
Eigenmittelausstattung. Unter Solvency
Twird der Solvabilitdtsquote jedoch eine
gewisse Statik angekreidet. ,Die jetzige
Definition kann nicht auf unterschied-
liche Zinsniveaus reagieren”, meint
auch Priebe. AulRerdem kdnne esje nach
Geschaftsschwerpunkt auch zu Verzer-
rungen in der Hohe kommen, etwa bei
Anbietern, die ihr Hauptgeschaft im Be-
reich der Risiko- oder fondsgebundenen
Lebensversicherung haben. Solvency II
soll hier eine risikoaddquatere Defini-
tion bereithalten, in jedem Fall die An-
forderungen verschéarfen, auch wenn

Quellen: procontra



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
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tsentwicklung

1 ALTE LEIPZIGER 3585 14+ 34,06 14+ 20,21 1+ 13,06 1+
2 Condor 52,28 14+ 29,16 14+ 12,95 14+ 597 1+

3 HanseMerkur 56,15 1+ 47,11 1++ 20,37 1++ 2,82 2++
4 Stuttgarter 88,81 1+ 50,24 14+ 17,07 14+ 446 1+

5 Cosmos 17,08 2+ 114,87 1++ 44,63 1++ 0,91 2
6 die Bayerische 19,04 1 6,16 2++ 21,12 1++ 16,49 1++

7 VHV 14,96 24+ 7,69 1 14,73 1++ 9,25 1+ 1+
8 ARAG 2974 1+ 21,53 3 11,10 1+ 2,75 2w+

9 Continentale 38,98 1++ 10,83 1+ 3,77 2+ 1,52 2+ 1
10 HUK-COBURG 4,12 1+ 33,38 1++ 3,60 2+ 036 2

11 VOLKSWOHL BUND 11,64 2+ 1,79 2+ 11,97 1+ 54 1+ 1
12 Debeka 761 2 7,93 1 9,09 1+ 2,87 2+

13 Dialog 164 3+ 15,71 1+ 10,49 1+ 8,73 1+ 24k
14 EUROPA 2933 1+ 9,56 1 3,59 2+ 358 1

15 Itzehoer 3047 1+ -10,69 3++ 3,17 2+ 6,05 14 2k
16 NURNBERGER 7,00 2 26,11 1+ 6,12 1 414 b

17 oeco 270 3 12,82 1+ 25,71 1+ 2686  1++
18 Offentliche Braunschweig -2,94 3 58,70 1++ 23,48 1++ -2,19 3+

19 RV 14,14 2+ 4,31 24+ 6,11 1 338 1
20 Barmenia 25,17 1+ -12,93 3++ -1,44 3++ 0,82 2

78 Hamburger -76,18 5 -94,59 5 -20,61 5+ -8,66 5++

Quelle: procontra_ Relative Entwicklung von 2010 bis 2012

Finanzstarke

1 Allianz 13,58 1++ 38,73 1+ 1.917,97 1++ 200,03 1++ 1++
2 RV 9,23 1++ 50,65 1++ 636,77 1++ 208,34 1++
3 ALTE LEIPZIGER 10,61 1++ 42,61 1+ 223,50 1+ 163,60 1 1+
4 Direkte Leben 8,52 1++ 32,70 1 6,50 4+ 241,70 1++
5 Heidelberger 8,98 1++ 71,70 1++ 16,19 3 248,90 1++ 1+
6 Itzehoer 9,13 1++ 37,27 1+ 1,74 5+ 247,00 1++
7 LM 7,65 1 45,28 1+ 108,88 2++ 240,63 1++ 1+
8 Stuttgarter 9,38 1++ 28,92 1 86,57 2++ 249,17 1++
9 VKBayern 10,15 1++ 40,22 1+ 279,35 1++ 171,33 1 1+
10 VOLKSWOHL BUND 7,27 1 46,38 1+ 114,67 1 190,33 1+
11  Basler 8,22 1+ 49,04 1+ 62,78 2+ 165,13 1 1
12 Condor 6,72 2+ 53,78 1++ 46,31 2 253,37 1++
13 Delta Direkt 7,71 1+ 74,67 1++ 8,64 4 157,60 2++ 1
14  ERGO 7,05 2++ 21,63 1 274,48 1++ 180,83 1+
15 HanseMerkur 7,01 2+ 38,61 1+ 21,65 3++ 210,30 1++ 1
16 HUK-COBURG 7,09 2++ 61,54 1++ 99,48 2++ 168,68 1
17 Mecklenburgische 7,57 1 43,43 1+ 16,88 3+ 334,67 1++ 1
18 NURNBERGER 6,34 2 67,20 1++ 350,83 1++ 178,63 1
19 = Offentliche Sachsen-Anhalt 8,44 1+ 44,27 1+ 13,40 3 162,00 1 1
20 Provinzial Hannover 7,69 1+ 26,96 1 114,05 1 171,33 1
79 Uelzener 2,82 5++ 17,65 2++ 0,57 5 n.a. 4+

Quelle: procontra_* Die Nichtverdffentlichung der Solvabilitatsquote floss negativ in die Bewertung ein._ Durchschnitt der vergangenen drei Geschaftsjahre 2010 bis 2012
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1 Allianz 4,63 1++ 4,19 1+ 1,14 1++ 1++
2 Debeka 4,90 1++ 3,31 1++ 1,26 1++ 1++
3 Offentliche Braunschweig 4,79 1++ 4,35 1+ 2,09 1+ 1++
4 WGV 4,61 1++ 3,73 1++ 1,72 1++ 1++
5 ' ALTE LEIPZIGER 4,92 1++ 4,85 1 2,21 1 1+
6 DEVKAllgemeine 4,52 1+ 5,39 2++ 2,04 1+ 1+
7 die Bayerische 4,64 1++ 5,22 2++ 2,70 2++ 1+
8 Stuttgarter 4,62 1++ 5,71 2+ 2,34 1 1+
9  Siiddeutsche 4,57 1+ 3,26 1++ 2,35 1 1+
10 Swiss Life 4,83 1++ 5,47 2++ 2,30 1 1+
11 HDI 4,52 1+ 6,74 3++ 2,94 2++ 1
12 HUK-COBURG 4,33 2+ 2,78 1++ 1,56 1++ 1
13 InterRisk 4,62 1++ 3,48 1++ 5,21 4+ 1
14 neue leben 4,49 1 4,54 1 1,08 1++ 1
15 Offentliche Sachsen-Anhalt 4,46 1 4,79 1 1,57 1++ 1
16 PBLeben 4,85 1++ 4,42 1+ 6,76 4+ 1
17 R+V 4,35 2++ 4,24 1+ 1,62 1++ 1
18 SV Sachsen 4,49 1 5,59 2+ 1,69 1++ 1
19 | Versicherungskammer Bayern 4,42 2++ 4,57 1 1,68 1++ 1
20 VOLKSWOHL BUND 4,48 1 4,93 1 2,02 1+ 1
79 Heidelberger 2,54 5 6,91 3++ 9,13 4+ 5++

Quelle: procontra_ Durchschnitt der vergangenen drei Geschéftsjahre 2010 bis 2012

Kundenzufriedenheit

1 Cosmos 2,95 1++ 1,68 1++ 20,91 2

2 Debeka 2,85 1++ 2,14 1++ 8,38 1+

3 | Delta Direkt 2,86 1++ 2,16 1++ 8,84 1+

4 Dialog 3,07 1++ 1,57 1++ 2,91 1++

5  Direkte Leben 2,49 1++ 2,25 1++ 12,15 1

6 EUROPA 2,27 1++ 1,71 1++ 8,20 1+

7  HUK-COBURG 2,22 1++ 1,95 1++ 15,51 2+

8 WGV 1,91 1++ 1,12 1++ 0,00 1++

9 Allianz 4,25 1++ 2,06 1++ 22,40 3++
10 ALTE LEIPZIGER 4,03 1++ 2,52 1+ 22,30 3++
11 | Asstel 3,05 1++ 1,51 1++ 78,15 2
12 Credit Life 2,48 1++ 1,56 1++ 22,69 3++
13 DBV 4,05 1++ 1,92 1++ 21,49 3++
14 Deutsche Arzteversicherung 4,01 1++ 1,71 1++ 40,42 4+
15 | Familienfiirsorge 2,78 1++ 1,36 1++ 32,62 44+
16 Hannoversche 1,91 1++ 0,74 1++ 33,54 44+
17 IDEAL 4,44 1++ 2,70 1+ 8,01 1+
18 Karlsruher 3,98 1++ 1,94 1++ 26,01 3+
19 Landeslebenshilfe LLH 3,14 1++ 1,84 1++ 49,21 5++
20 LM 4,19 1++ 2,90 1 11,65 1
79 TARGO 19,19 4+ 11,34 4+ 17,97 2+

Quelle: procontra_* Anzahl der BaFin-Beschwerden im Verhiltnis zu 1 Million Vertrage_ Durchschnitt der vergangenen drei Geschéftsjahre 2010 bis 2012
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Interview

~Die Nettoverzinsung
hat nur mehrjihrig eine

Aussagekraft.”

Dr. Walter Botermann
Vorstandsvorsitzender, ALTE LEIPZIGER -

HALLESCHE

Die Nettoverzinsung der Kapitalanla-
gen legte im Vergleich zum Vorjahr wie-
der kriiftig zu. Wie gelang 2012 wieder
der Sprung iiber die 4-Prozent-Marke?
Dr. Walter Botermann: Die Lebens-
versicherer erzielten Aktienertrage
(Zuschreibungen) aufgrund der guten
Performance und realisierten aufReror-
dentliche Ertrdge zur Finanzierung der
Zinszusatzreserve. Unser Ergebnis resul-
tierte iitberwiegend aus der Performance
am Aktienmarkt, infolge von Zuschrei-
bungen. Aufgrund der niedrigen Zinsen
wuchsen die Reserven auf Rentenpa-
piere, die teilweise realisiert wurden, um
die Anteile an den Bewertungsreserven
auszuzahlen und die Zinszusatzreserve
zu finanzieren. AuRerordentliche Ertrdge
aus der Realisierung von Rentenpapieren
trieben die Nettoverzinsung nach oben.
Ohne diesen Effekt hatte unsere Netto-
verzinsung bei 4,5 Prozent gelegen.

Das Gros der Kapitalanlagen der Le-
bensversicherer flief3t in festverzins-
liche Wertpapiere. Wo ist in diesem
Niedrigzinsumfeld noch Rendite zu
holen?

Dr. Botermann: Die Niedrigzinsphase
hat zu hohen Kursreserven bei Renten-

papieren gefiihrt. Zusatzlich konnten
aufgrund der Spread-Einengungen
Investoren in Kreditrisiken weitere Re-
serven generieren oder Abschreibungen
aufholen. Diese Entwicklungen iiberde-
cken kurzfristig die negativen Entwick-
lungen der niedrigen Zinsen. Die Bildung
der Zinszusatzreserve starkt die Qualitat
der Garantieversprechung hoher Zinsen.
Demgegeniiber steht jedoch die Substanz
vernichtende Mitgabe von Bewertungs-
reserven der Zinspapiere. Hier werden
zulasten der Mehrheit der Versicherten
Reserven ausgeschiittet und die langfris-
tige Ertragskraft untergraben.

In Ihrem Bericht prognostizieren Sie
ein dhnlich ertragreiches Jahr 2013,
fiir 2014 geht die Tendenz allerdings
wieder nach unten. Begriinden Sie bit-
te IThre Annahmen.

Dr. Botermann: Das niedrige Zinsniveau
macht sich - mit Verzégerung - auch

in unseren Unternehmen im Zeitablauf
immer stdrker bemerkbar. Hohe Coupons
werden féllig, niedrige kommen hinzu.
Folglich sinkt die laufende Verzinsung
der Kapitalanlagen. Daher ist unsere
Prognose fiir 2014 etwas reservierter.

Vor allem die stark gesunkenen

Aufwendungen aus Kapitalanlagen
beeinflussten marktweit das Netto-
ergebnis der Kapitalanlagen positiv.
Welche Positionen konnten hier kon-
kret reduziert werden?

Dr. Botermann: In erster Linie interne
Verwaltungsaufwendungen und Ab-
schreibungen beziehungsweise Verluste
auf Kapitalanlagen. Da die Kapitalmarkte
2012 nahezu alle gut performten, gab es,
wenn iiberhaupt, nur geringe Abschrei-
bungen, oft sogar Zuschreibungen, die
dann die Ertragsseite starkten.

Fiir den Kunden gilt am Ende die
Gesamtverzinsung. Warum ist diese
anbieteriibergreifend so schwer bezie-
hungsweise gar nicht vergleichbar?
Dr. Botermann: Die absolute Hohe der
Uberschussbeteiligung ergibt sich aus
der Gesamtverzinsung und den Bezugs-
grofRen fiir die Verzinsung. Letztere
unterscheiden sich von Anbieter zu
Anbieter. Daher ist die alleinige Be-
trachtung der Gesamtverzinsung nicht
ausreichend.

Wie sieht es mit der Nettoverzinsung
aus? Diese ist immerhin einheitlich
berechenbar.

Dr. Botermann: Die Nettoverzinsung ist
als Ertragsmal’ nur dann aussagekraftig,
wenn man ihre mehrjdhrige Entwick-
lung betrachtet, da ein einzelnes Jahr
stark von Sondereffekten geprdgt sein
kann. Zudem sollte man das Verhdltnis
zwischen Deckungsriickstellungen und
Kapitalanlagen betrachten, da eine hohe
Uberdeckung fiir eine gute Risikotragfi-
higkeit spricht und den Anbieter in die
Lage versetzt, eine hohere Verzinsung
bezogen auf die Deckungsriickstellungen
erwirtschaften zu konnen.

71 der Zeitpunkt der Umsetzung noch
offen ist.

Effizienz als Hebel

Die Kundschaft wird immer kostenaf-
finer. Gut moglich, dass sie im Bera-
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tungsgesprach auch einen mdglichst
preiswerten Versicherer nachfragt. Dass
der giinstigste nicht gleich der beste
ist, betont aber auch Ralf Berndt, Ver-
triebsvorstand der Stuttgarter Leben,
der ebenso auf die standige Prozessop-

timierung verweist, die die Kostenseite
schlanker werden ldsst (siehe Inter-
view). Der Kostenblock ist mit in den
Auswahlprozess einzubeziehen. Die
Verwaltungskosten konnten die analy-
sierten Versicherer im Vergleich zum



Arger im Leistungsfall?

Neu, einzigartig, spartentibergreifend:
Der maxpool-Leistungsservice

Ab 1. April gilt der Leistungsservice von maxpool fur alle iber 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 Fristversaumnis-
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 Maklerburos 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
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Die 30 besten Lebensversicherer 2013

Kosten & de
Ertrdge e g| friede
30 % 0 0 % 0 % 00 %

1 Allianz 1++ 1++ 3++ 1+ 1+

2 ALTE LEIPZIGER 1+ 1+

3 R+V 1 1++ 2++ 1+ 1+

4 Stuttgarter 1+ 1+

5 Debeka 1++ 2+ 2++ 1++ 1

6 HUK-COBURG 1 1

7  Itzehoer 2++ 1+ 2++ 2+ 1

8 Offentliche Braunschweig 1++ 2++

9 VOLKSWOHL BUND 1 1+ 1 2+ 1
10 Condor 3++ 1
11 DEVKAllgemeine 1+ 2+ 2+ 2 2++
12 Direkte Leben 2++ 1+
13 EUROPA 2++ 2 2++ 1++ 2++
14 Hannoversche 2++ 2++
15 HanseMerkur 2+ 1 1++ 2 2++
16 InterRisk 1 2+
17 LM 2++ 1+ 2 1+ 2++
18 = Mecklenburgische 2 1
19 = Offentliche Sachsen-Anhalt 1 1 3+ 2+ 2++
20 Siiddeutsche 1+ 2++
21 Swiss Life 1+ 2++ 4+ 1 2++
22 \Versicherungskammer Bayern 1 1+
23 WGV 1++ 2 2+ 1++ 2++
24 ARAG 2++ 2+
25 AXA 2+ 2++ 3 1 2+
26  Basler 2++ 1
27  Concordia 2+ 2++ 2 1 2+
28 Continentale 2+ 2+
29  Cosmos 3+ 2 1+ 1++ 2+
30 Delta Direkt 3+ 1
79 Hamburger 4t 3+

Vorjahr (2,87 Prozent) leicht auf 2,83
Prozent senken. Die hohe Kostenquote
der TARGO Leben (10,6), die sich ge-
messen am GDV-Standard konsequen-
terweise ergibt, erkldrt das Unterneh-
men auf Nachfrage von procontra wie
folgt: ,Die Hohe der Verwaltungsko-
sten ist auf den hohen Anteil an Kre-
ditlebensversicherungen zuriickzufiih-
ren. Um mit anderen Marktteilnehmern
beziiglich der tatsdchlichen internen
Verwaltungs-kosten vergleichbar zu
sein, werden die nach GDV-Standard
ausgewiesenen Verwaltungskosten um
die Bestandspflegeprovisionen und
Gewinnbeteiligungen bereinigt. Beide
Positionen verdffentlichen wir nicht. Es
ergibt sich damit fiir die TARGO Lebens-
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Quelle: procontra

71 versicherung fiir das Geschéftsjahr
2012 eine Verwaltungskostenquote von
1,1 Prozent (Vorjahr: 1,3 Prozent).” Der
Raum fiir diese Erkldarung sei gestattet.
Um die Einheitlichkeit gewdhrleisten
zu konnen, basiert die procontra-Ana-
lyse jedoch auf dem Standard, den der
GDV vorgibt.

Auf den ersten Pldtzen der Kosten-
kennziffern tummeln sich gewdhnlich
die Direktversicherer, was man fiir die
Vergleichbarkeit auch kritisch ansehen
konnte. Doch auch sie zdhlen zu den
Marktteilnehmern und stehen fiir ein
bedeutend groRes Stiick vom Kuchen.
Und dass man es auch als ,normaler”
Versicherer unter die kostengiinstigsten
schaffen kann, beweist beispielsweise

die Allianz mit einer Verwaltungskos-
tenquote von 1,14 Prozent im Dreijahres-
schnitt.

Konsolidierung des Marktes

Die Versicherer stehen weiter vor
enormen Herausforderungen. Einige
Anbieter suchen ihr Heil in neuen Pro-

Oliver Drewes, maxpool

~Im Angebotswesen bei
maxpool spielen die
Bilanzrahmendaten

der unterschiedlichen
Anbieter traditionell eine
bedeutsame Rolle. Ein
reiner Zahlenvergleich der
Angebote ist aus unserer
Sicht nicht zeitgemdf.”

dukten, andere geben das klassische
Geschaft ganzlich auf, wiederum ande-
re {iberleben durch Kosteneffizienz.

In einer Interviewreihe auf www.pro-
contra-online.de prophezeien mehre-
re Marktteilnehmer, dass einige ihrer
Mitbewerber durch den Rost fallen
werden. Vermittler sollten aus diesem
Grund ihren Auswahlprozess beson-
ders sorgsam vornehmen und auf die-
ses Szenario hin anpassen. (]

maxpool-Fazit

Die 30 besten Lebensversicherer
2013 aus Sicht des procontra Ratings
decken sich inhaltlich sehr stark mit
den Favoriten aus maxpool-Sicht.
Seit Jahren zdhlen ALLIANZ und

ALTE LEIPZIGER zu unseren stdrksten
Partnern. Auch die STUTTGARTER und
der VOLKSWOHL BUND zdhlen zu den
Gesellschaften, die am haufigsten
von unseren Fachberatern angeboten
werden und deren Tarifen wir sehr
schétzen.
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Echte Mehrwerte durch die

Versicherungslosung

Die Beratung zum Thema Erben und Schenken bietet groBe Potenziale fur qualifizierte Berater,
denn in den letzten 50 Jahren wurden von der Nachkriegsgeneration enorme Vermogenswerte

geschaffen, die nun auf die , Generation der Erben” Ubergehen.

er soll mein Vermdgen bekom-
\ ‘ men, wenn ich nicht mehr bin?
Um die Nachlassregelung kiimmern
sich viele Menschen oft spat oder gar
nicht. Zugegeben, es ist kein schones
Thema, trotzdem sollte sich jeder
rechtzeitiy Gedanken dariiber ma-
chen. Wer zu Lebzeiten keine Rege-
lung trifft, entscheidet sich automa-
tisch fiir die gesetzlich vorgesehene
Erbfolge nach dem Biirgerlichen Ge-
setzbuch beziehungsweise dem Le-
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benspartnerschaftsgesetz und ver-
wehrt sich so die aktive Gestaltung
und mogliche Vorteile. So erben in er-
ster Linie Kinder und Ehe- beziehungs-
weise Lebenspartner, danach erst die
iibrigen Angehdrigen, je nach Ver-
wandtschaftsgrad. Es gibt Fdlle, in de-
nen die gesetzlichen Regelungen ge-
nau den Wiinschen des Planenden
entsprechen. Aber sind die finanzi-
ellen und steuerlichen Folgen auto-
matisch auch sinnvoll? Diese Frage

lasst sich ganz einfach aus der Praxis
beantworten.

Viele Erbschaften iibersteigen die
Freibetrdge und fithren bei den Erben
zu erheblichen Steuerabziigen. Um die-
se zu begleichen oder gegebenenfalls
gleichzeitig Miterben auszuzahlen,
miissen oft Immobilien und Wertpa-
piere schnell verduRert werden - hau-
fig mit Verlust und immer zu einem
nicht selbstbestimmten Zeitpunkt. Die
iiber Jahrzehnte aufgebauten Vermé-
genswerte flieBen den Hinterbliebe-
nen empfindlich gemindert zu, was
zu schwerwiegenden Folgeproblemen
fiihren kann.

Hier riickt das ,vorgezogene Erben”
- die Schenkung - in den Fokus. Durch
die rechtzeitige Planung und gezielte
Nutzung von Freibetrdgen ldsst sich
die Erbschaftsteuer reduzieren oder
ganz vermeiden. Haufig ist es fiir Fa-
milien einfacher, die gezielte ,Nach-
folgeplanung” von neutraler Seite
anzusprechen. Die potenziellen Erben
stehen immer im Verdacht, Interessen
zu verfolgen, und der jeweils dlteren
Generation fallt es verstdndlicherwei-
se schwer, sich mit dem eigenen Ende
zu beschéaftigen.

Verschenkt werden kann praktisch
alles. Aber immer, wenn es sich um
Geld oder Wertpapiere handelt, ent-
stehen bei vergleichender Betrach-
tung der bestehenden Mdéglichkeiten
grofRe finanzielle Unterschiede. Der
Konigsweg ist, die jahrlich anfallende
Abgeltungsteuer zu vermeiden und

Foto: Sergey Nivens/Fotolia.com



den Zinseszins enorm zu erhdhen. Mit-
hilfe einer Versicherungslosung gelingt
dies ganz einfach. Aber auch in den
Féllen, in denen die gesetzliche Erb-
folge angepasst werden soll, ist die
Versicherungslosung die clevere Wahl.
Vorausgesetzt, sie bietet alle Gestal-
tungsmoglichkeiten, die fiir eine indi-
viduelle Nachfolgeplanung notwendig
sind.
Uber einen Versicherungsvertrag las-
sen sich viele erdenkliche Situationen
darstellen. Stiftungen und andere
mogliche Konstruktionen lassen sich
nur fiir sehr groe Vermdgen und mit
weit hoherem Aufwand realisieren. Im
Versicherungsvertrag konnen Versi-
cherungsnehmer, versicherte Personen
und auch Begiinstigte individuell
bestimmt werden. Teilweise ist dies
nicht nur bei Vertragsschluss, sondern
auch zu spdteren Zeitpunkten mdg-
lich. Selbst komplexe Situationen, in
denen zum Beispiel eine Schenkung
vollzogen wird, der Schenker aber wei-
terhin Einfluss auf Verfiigungen oder
die Art der Anlage haben mdchte, sind
an der Tagesordnung. Ebenso ist die
Vereinbarung einer NieRbrauchsrege-
lung darstellbar.
DerVersicherungsvertrag bietet durch
die vom Gesetzgeber definierten Rah-
menbedingungen klare Vorteile, wenn
es darum geht, Geldwerte oder Wert-
papiere zu vererben oder zu verschen-

ken. Es lassen sich Abgeltungsteuer,
Erbschaft- und Schenkungsteuer re-
duzieren oder sogar ganz vermeiden.
Daneben lassen sich die individuellen
Wiinsche des Planenden umsetzen.
Ein wichtiger Vorteil ist hierbei, dass
sich der Vertrag auch zukiinftig den
Lebenssituationen anpasst und somit
immer der aktuellen Lebensphase ent-
spricht.

Der Konigsweg ist, die
jahrlich anfallende Abgel-
tungsteuer zu vermeiden
und den Zinseszins enorm
zu erhéhen.

Viele Versicherer sind an der ,Ge-
neration der Erben” interessiert, aber
nur sehr wenige in der Lage, die Min-
destanforderungen auch nur annd-
hernd zu erfiillen.

Da es sich hier um langfristig lau-
fende Vertrdge handelt, ist die Aus-
wahl der Anlagemdoglichkeiten eines
der beiden entscheidenden Kriterien.
Diese sollten idealerweise kaum ein-
geschrankt sein und bestenfalls alle
zugelassenen Fonds, Exchange Traded
Funds (ETFs) und Anlagestrategien
von Vermdgensverwaltern mit ein-
schlieRen. So ist der Versicherungs-
vertrag niemals veraltet und hat auch

in wirtschaftlich schwierigeren Zeiten
ausreichend Spielraum fiir Anpas-
sungen der Anlagestrategie. Das zwei-
te Kriterium ist die Bandbreite der ver-
traglichen Gestaltungsmdoglichkeiten,
um die tatsdchliche Lebenssituation
und gleichzeitig die Wiinsche des Pla-
nenden auch umsetzen zu kdnnen.

Mit flexfolio stellt maxpool in Zu-
sammenarbeit mit Baloise Assurances
neuerdings eine Losung zur Verfii-
gung, die ab einer Einmalzahlung von
10.000 Euro alle Moglichkeiten eroff-
net, die Kunden und Berater erwar-
ten. Seit der Markteinfiihrung im Jahr
2009 hat flexfolio die Standards fiir
moderne Versicherungslosungen ge-
setzt — die Moglichkeiten und der Leis-
tungsumfang der sogenannten Platt-
formpolice wurden bislang von keinem
Wettbewerber anndhernd erreicht.
Baloise Assurances ist ein Tochterun-
ternehmen der borsennotierten Béloise
Group, die den Fokus seit jeher auf
innovative Vorsorgeprodukte fiir Pri-
vatkunden in ganz Europa legt. Fiir
Fragen zu flexfolio steht maxpool je-
derzeit gern zur Verfiigung.

maxpool GmbH

Kompetenzteam Investment
Telefon: (0 40) 29 99 40-880
E-Mail: investment@maxpool.de

T —

Direktinvestments von Buss: Echte Sachwerte, kurze Laufzeit,

reine Eigenkapitalinvestition. www.buss-capital.de




Stabile Renditen mit
stahlernen Kisten

Substanzwerte gehdren in jedes ausgewogene Portfolio. Aber: Anleger sollten dabei nicht nur

an Immobilien denken. Auch Container bieten mehr als nur den reinen Geldwert — und das bei

Uberschaubaren Laufzeiten.

~Sauber kalkulierte Container-
investitionen punkten mit

Zuverldssigkeit.”

Achim Denkel

Geschdftsfiihrer, maxpool

nleger sind bescheiden gewor-
= "0 den. Sie suchen Stabilitdt - und
wiinschen sich, dass sich ihr Vermdgen
mehrt. Mit Tagesgeldkonten und Bun-
desanleihen ist das angesichts von
Niedrigzinsen schwierig geworden.
Sachwertinvestitionen versprechen da-
gegen stetige, planbare Einnahmen. Ein
weiterer Wunsch: Die Laufzeit soll iiber-
schaubar sein.

Fester Bestandteil des Welthandels
Auf Container trifft dies alles zu. Die
stabilen Stahlkisten sind fester Be-
standteil des Welthandels. Die Linien-
reedereien mieten gut 40 Prozent der
Container, die sie bendtigen - Tendenz
steigend, denn die Container fiir ein
Schiff kosten meistens noch einmal
halb so viel wie der Frachter selbst.
Dazu kommt die Laufzeit: Sie liegt oft
zwischen drei und sechs Jahren. Kein
Wunder, dass die Boxen ein beliebtes
Investment sind: Einer aktuellen Fonds-
media-Studie zufolge haben die Deut-
schen derzeit rund 9,7 Milliarden Euro
in Container investiert.
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Anpassungsfihiger Markt

Im Vergleich zu vielen anderen Markten
ist das Containerleasing berechenbar.
Denn Container werden erst dann her-
gestellt, wenn sie wirklich gebraucht
werden. Sonst schlielen die Hersteller
einfach ihre Pforten - wie 2009. Weil
altere Boxen ausgemustert werden,
schrumpft der Bestand. Bei hoher Nach-
frage legen die Hersteller Zusatzschich-
ten ein. Folglich passt sich das Angebot
der Nachfrage an.

Anpassungsfahiger Markt

Mit Containern Geld verdienen

Wie konnen private Investoren davon
profitieren? Es gibt derzeit zwei Anlage-
formen: die indirekte iiber einen Fonds
und das Direktinvestment. Bei beiden
wird der Anleger direkt oder mittelbar Ei-
gentiimer der Container. Die Stahlkisten
werden dann iiber weltweit tatige Leasing-
gesellschaften an Reedereien vermietet,
die Riickfliisse kommen den Anlegern zu-
gute. Am Ende der Laufzeit wird entweder
das Containerportfolio verkauft, oder der
Vertragspartner kauft die Boxen zuriick.
Idealerweise ist der Preis dafiir bereits ver-
traglich festgelegt. Zu beachten ist, dass
die meisten Container in US-Dollar gekauft
und vermietet werden. Es ist aber mdglich,
sich die Auszahlungen in Euro iiberweisen
zu lassen. Einige Angebote verfiigen auch
iiber eine Wahrungssicherung. Sie laufen
komplett in Euro. maxpool kann Thnen
neuerdings auch zum Thema Container-
leasing wertvolle Vertriebsanreize bieten.
Sprechen Sie uns einfach an. (]

Wihrend sich die Containerschifffahrt (blau) nur schwer an Anderungen der Nachfrage
(grau) anpassen kann, reagiert der Containermarkt (orange) rasch.
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Quelle: Darstellung Buss Capital auf Basis von Alphaliner 08/2013, Drewry 07/2013, ISL 06/2013; ab 2012 vorlaufig/Prognose



Erfolg in Social Networks

Texte waren gestern. Videos sind heute. So kdnnte man den neuesten und sehr

verkaufsférdernden Trend im Internet-Marketing kurz zusammenfassen.

@

Pt S A N

rfolg in Social Networks ist ein-
| facher, als man denkt. Es gibt heu-

te sehr viele einzelne kleine Social-Me-
dia-Netzwerke im Internet, man sollte
sich aber aus Griinden der Zeitersparnis
auf die beiden wesentlichen im deutsch-
sprachigen Raum konzentrieren. Und
diese sind Facebook und XING. Facebook
allein hat heute circa 26 Millionen Nutzer
in Deutschland und rund 1,1 Milliarden
weltweit. Ein unglaubliches Zielgrup-
pen-Potenzial, welches uns heute zur
Verfiigung steht. XING liegt aktuell bei
etwa 13,5 Millionen Nutzern.

Beide Netzwerke haben ihre Eigen-
heiten. Facebook bildet eher eine pri-
vate Community, hier die Leute direkt
auf Businessthemen anzusprechen ist

Foto: burak cakmak/Fotolia.com

schwierig, daher sollte man eher auf
Werbeanzeigen zuriickgreifen, mit de-
nen man sehr gezielt die Menschen an-
sprechen kann.

Wichtig ist hier, dass manversucht, die
Nutzer mit einem Gutschein oder Free-
bie (zum Beispiel einem Gratis-E-Book)
von der Registrierung fiir den eigenen
Newsletter zu iiberzeugen. Denn nur so
kann ich die Menschen auch auflerhalb
der Netzwerke sehr gezielt erreichen und
mache mich nicht véllig abhangig von
diesen Plattformen im Internet.

Einfach gestaltet sich der Zielgrup-
pen-Aufbau iiber XING. Manche Exper-
ten bezeichnen XING zwar als sterbendes
Netzwerk, aber es wachst und generiert
jeden Monat neue Nutzer. Hier wissen

alle, dass es um Business geht, und so
kann ich die Menschen sehr gezielt mit
meinen Themen individuell ansprechen.
Ich kann filtern nach Berufsgruppen,
Orten, Branchen, Interessen und so wei-
ter. Meiner Meinung nach ist XING das
beste Netzwerk fiir die Ansprache einer
spezifischen Zielgruppe.

Wenn man sich ein Netzwerk im In-
ternet aufgebaut hat, dann ist es sehr
sinnvoll, diese Menschen auch in den E-
Mail-Verteiler zu bekommen. Denn nur so
kann ich die Menschen direkt erreichen
und eine Beziehung aufbauen. Und dies
bildet eine Grundvoraussetzung, um er-
folgreich {iber das Internet zu verkaufen.

Es gibt Statistiken, die besagen,
dass ich Zielgruppen im Internet fiinf
bis zwolf Mal mit meiner Botschaft er-
reichen muss, bevor eine Handlung
beziehungsweise ein Kauf ausgeldst
wird. Und dies erreiche ich am besten
mit gezieltem E-Mail-Marketing. Wenn
wir die Zielgruppen in Social Networks
und via E-Mail-Marketing erreichen,
nutzen wir verschiedene Tools, um die
Conversion (Verkaufsraten) zu erhd-
hen. Dies schaffen wir einerseits durch
Videomarketing und Webinare (Online-
Seminare). Videos verkaufen dreimal
mehr, als ein Text jemals konnte. Dazu
ist Videomarketing aktuell ein globaler
Trend im Internetmarketing. Uber kos-
tenlose Webinare kann ich sehr stark
Vertrauen aufbauen und die Menschen
danach abholen.

Wenn man so strukturiert vorgeht,
dann hat man auch Erfolg im Internet und
es macht viel SpaR, damit zu arbeiten.

Wer dies einmal live bei uns erleben
mochte, kann sich zu einem unserer
Gratis-Webinare anmelden:
www.bit.ly/poolworld a
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Bausparen — so sexy wie
schon lange nicht mehr

Kaum ein deutsches Finanzprodukt polarisiert bei Finanz- und Vorsorgemaklern so sehr wie
das gute alte Bausparen. Dennoch liegt es mit 47 Prozent auf Platz drei der beliebtesten

Finanzprodukte.

!
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o ereits 37 Prozent der deutschen
I' Bevolkerung sind heute schon
Bausparer. Das Produkt genief3t also ab-
solute Beliebtheit bei den Kunden und
gehort somit in das Produktangebot je-
des Maklers, getreu dem Motto ,Der
Wurm muss dem Fisch schmecken und
nicht dem Angler”. Makler, die das The-
ma Bausparen bisher gemieden haben,
weil ihnen die Tariflandschaft zu kom-
pliziert, die Suche nach dem richtigen
Produkt oft miihsam ist und der Markt-
iberblick fehlt, werden ab sofort mit
maxpool zum Bauspar-Fan. maxpool er-
spart Maklern lastige Tarifvergleiche
und stellt ihnen die Produkthighlights
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zusammengefasst in einer Ubersicht zur
Verfiigung. Konkrete Produktempfeh-
lungen zu bestimmten Kundenwiin-
schen helfen dabei, immer das richtige
Angebot fiir den Kunden parat zu haben.
Das zeitaufwendige Suchen nach pas-
senden Formularen und Antrdgen auf
den verschiedenen Seiten der Bauspar-
kassen hat ab sofort ein Ende. Makler
finden auf den Bausparseiten im Makler-
bereich der maxpool-Homepage ein gut
sortiertes und topaktuelles Download-
Formularcenter und konnen schnell und
einfach per Klick auf die Rechentools
der Gesellschaften zugreifen. Die Ver-
mittlung von Bausparvertrdgen der fol-

genden Gesellschaften ist {iber maxpool
moglich: ALTE LEIPZIGER, BHW, Deut-
scher Ring, SIGNAL IDUNA und Wiisten-
rot. ,Wir haben uns gezielt fiir ein klei-
neres, aber dafiir schlagkraftiges Ge-
sellschaftsangebot entschieden”, so Ka-
tharina Schlender, Maklerbetreuerin Fi-
nanzierung bei maxpool. ,Jede dieser
Bausparkassen bietet absolute Markt-

maxpool erspart Maklern
ldistige Tarifvergleiche.

highlights. Sie decken in ihrer Mischung
jeden Kundenbedarf erstklassig ab”, so
Schlender weiter. Sie sehen: Bausparen
ist so sexy und modern wie schon lange
nicht mehr. Verstaubte und komplexe
Tarife mit schlechten Zinskonditionen
und das sprode Image der Bausparkas-
sen gehdren weitestgehend der Vergan-
genheit an. Egal ob als sichere Sparanla-
ge mit einer Verzinsung von 2,5 Prozent
p. a. und mehr, als Blankodarlehen fiir
Modernisierungen ohne Grundbuchein-
trag, als Auszahlplan zur Liquiditdtsbe-
schaffung statt teurem Ratenkredit oder
aber als Zinsabsicherung fiir bestehende
Immobilienfinanzierungen - Bausparen

macht immer eine gute Figur. e
Kontakt
maxpool GmbH

Finanzierungsservice
Telefon: (0 40) 29 99 40-860
E-Mail: bausparen@maxpool.de

Foto: Stauke/Fotolia.com



Vertriebsthema
Arbeitskraftsicherung

Wer die Hintergriinde kennt, sorgt fir langfristig stabile Kundenbeziehungen.

1 ie Absicherung der Arbeitskraft
| ' ist eines der wichtigsten und zu-
gleich anspruchsvollsten Vorsorgethe-
men {iberhaupt. Das Wissen - und damit
auch die Beratung - konzentriert sich
hdufig auf die Berufsunfahigkeitsversi-
cherung (BU). Die Empfehlung der BU ist
der beste Rat, aber nicht fiir alle Kunden
bezahlbar. Hier liegt ein groRes Potenzi-
al brach, meinen die Versicherungsana-
lysten von Franke und Bornberg.

Rund zwei Drittel aller Erwerbstati-
gen verzichten bislang auf einen BU-
Schutz. Nicht immer ganz freiwillig,
denn der hochkardtige ,Goldstandard”
BU ist vor allem fiir korperlich Tatige
zunehmend unerschwinglich. Alterna-
tive Produkte existieren zwar, werden

Foto: olly/Fotolia.com

aber kaum angeboten: Berater und Ver-
mittler befiirchten Haftungsrisiken bei
einer Abkehr vom Top-Produkt. Dieses
Versorgungsdilemma gelte es zu behe-
ben, meinen Franke und Bornberg. Ihr
JForum Arbeitskraftsicherung” bietet
Fachwissen und Hintergriinde.
Vorgestellt werden unter anderem
neue Gestaltungsvarianten der BU, Er-
werbsunfdhigkeits- und Grundfahig-
keitstarife sowie Multi-Risk-Deckungen
als Alternativen zur klassischen BU. ,Die
Investition in Know-how lohnt sich”,
erklart Michael Franke, Geschaftsfiih-
rer der Franke und Bornberg Research
GmbH und Moderator des Experten-
forums. Der Bedarf der Verbraucher sei
enorm. ,Selbst wer eine BU-Absiche-

rung besitzt, liegt mit seiner Rente oft
nur knapp iiber Hartz-IV-Niveau.” Die
Durchschnittsrente in der selbststdn-
digen BU betrage 946 Euro, in der Zu-
satzversicherung nur 522 Euro monat-
lich. Leistungen aus der BU werden aber
gegen Hartz-IV-Anspriiche verrechnet.
Im Forum stellen sich sechs Versiche-
rer, die Produkte zur Arbeitskraftsiche-
rung anbieten, kritischen Fragen. ,Wir
legen den Finger direkt in die Wunde: Wie
wird sinnvoller Versicherungsschutz er-
reichbar, wenn die BU zu teuer wird? Wie
sieht es bei der BU mit der Stabilitdt von
Uberschiissen aus? Wie beraten Sie kor-
perlich Tétige optimal? Und wie ldsst sich
die Liicke zwischen Arbeitsunfahigkeit,
Berufsunféhigkeit und Pflegebediirftig-
keit schlieRen?”, erldutert Franke. ,Ar-
beitskraftsicherung ist ein Wissensthe-
ma: Wer die Hintergriinde kennt, macht
nicht nur das Geschaft, sondern sorgt
auch fiir zufriedene Kunden.”
Ergdanzend begleiten die Analyse-
profis auch die maxpool-Roadshow im
Oktober und prasentieren dort anbie-
terunabhdngiges Fachwissen zur BU.
Vorgestellt wird zudem das fh-aks-tool,
ein neues Instrument fiir die Analyse
und Beratung zur Arbeitskraftsiche-
rung - Uber Produktgrenzen hinaus.
Verpassen Sie die Personenversiche-
rungs-Tour 2013 daher auf keinen Fall
und sichern Sie sich noch heute einen
der begehrten Platze! a

Vertriebsservice
Telefon: (0 40) 29 99 40-330
E-Mail: tour@maxpool.de
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B Vertriebstipps

Betriebliche KV (bKV) - eine
Investition, die sich lohnt!

Auch in der Eurokrise beweist die deutsche Wirtschaft Starke und Stabilitat.
Ein Grund dafur ist die vergleichsweise hohe Produktivitat der deutschen Unternehmen.

~Es bedarfindividueller
Konzepte und Lésungen, die
einen echten Nutzen bieten.”

Gudrun Denecke
Abteilungsleiterin KV-Kompetenzteam

ie Experten gehen davon aus,
| ' dass es in den ndchsten Jahren
darauf ankommen wird, die Leistungs-
fahigkeit der vorhandenen Arbeitneh-
mer zu erhalten und zu steigern. Durch
immer hohere Belastungen und Alte-
rung der Belegschaft werden die krank-
heitsbedingten Kosten jedoch noch
weiter steigen. Neben vielen Malinah-
men, die dem betrieblichen Gesund-

Griinde fiir Arbeitsunfahigkeit
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heitsmanagement (BGM) zuzuordnen
sind, wird auch die bKV eine immer gro-
Rere Rolle spielen. Arbeitgeber, die ih-
ren aktuellen und potenziellen Mitar-
beitern den Abschluss einer bKV
anbieten, erhdhen ihre Attraktivitat im
Wettbewerb um qualifiziertes Personal.

Die Hoffnung ist also berechtigt, dass
hier ein weiteres attraktives Vertriebs-
feld besonders fiir Versicherungsmakler

| | |
M Herz/Kreislauf
B Atmungssystem
I Verdauung
% Muskeln/Skelett
Verletzung
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Quelle: BKK Bundesverband

entsteht. Allerdings wird hdufig noch
vergessen, dass es bei der bKV, wenn
man die Beratung von Unternehmen
ernst nimmt, um einiges mehr geht als
um Steuervorteile und giinstige Pra-
mien. Zur erfolgreichen Vermittlung
betrieblicher Krankenversicherungen
kommt es nicht darauf an, vorgefer-
tigte Paketldsungen anzubieten. Viel-
mehr bedarf es individueller Konzepte
und Losungen, die einen echten Nut-
zen fiir das Unternehmen und die Mit-
arbeiter bieten.

Auch bei der Auswahl des Anbieters
ist auf andere Kriterien zu achten als
in der ,normalen” KV. Hier geht es ver-
starkt um die problemlose Abwicklung
eines Vertrages im Unternehmen und
um Stabilitdt des Anbieters - kurz:
Dem Firmenkunden ist eine reibungs-
lose Integration ohne Probleme wich-
tiger als die letzten 5 Prozent Leistung
bei Zahnersatz!

Da ein solches Vorgehen in Bera-
tung und Verkauf von Krankenver-
sicherungen aber eher Neuland fiir
viele Makler darstellt, ist es sinnvoll,
sich hier fachliche Unterstiitzung bei
einem Dienstleister zu holen. Dann
steht auch einem erfolgreichen Ver-
kauf von bKV-Lésungen nichts mehr

im Wege! [
Kontakt
maxpool GmbH

KV-Kompetenzteam
Telefon: (0 40) 29 99 40-320
E-Mail: kv@maxpool.de



Vertriebstipps H

Wettbewerbsvorteil durch
tarifvertragliche Losungen

Aufgrund des sinkenden gesetzlichen Rentenniveaus hat die betriebliche Altersversorgung (bAV)

immer mehr an Bedeutung gewonnen. Durch die Steuer- und Sozialversicherungsersparnisse

bietet sie eine der hdchsten staatlichen Férderungen. Fir Unternehmen ist die bAV daher ein

bedeutendes personal- und finanzpolitisches Steuerungselement geworden.

~Wer sich als Arbeitgeber im Wettbewerb um Fach- und
Fiihrungskrdfte behaupten will, sollte die bAV bei der

Mitarbeitergewinnung und -bindung nutzen.”

Ennedi Gargiso
Vorstand, HAMBURGER PHONIX AG

er sich als Arbeitgeber im Wett-
\ A bewerb um Fach- und Fithrungs-
krafte behaupten will, sollte die bAV
bei der Mitarbeitergewinnung und
-bindung nutzen, denn sie bietet klare
Wettbewerbsvorteile. Studien zufolge
geben 96 von 100 Arbeitgebern mit
bAV-Angebot an, damit ein zusdtzliches
Argument bei der Personalsuche zu ha-
ben. Knapp 90 Prozent sagen, damit
bei ihren Arbeitnehmern mit sozialer
Verantwortung punkten zu konnen.
Und drei Viertel geben an, dass ein
bAV-Angebot sich positiv auf die Per-
sonalbindung auswirkt. In Deutschland
nutzt heute allerdings erst die Halfte
der Arbeitnehmer diese Form der staat-
lich geforderten Altersvorsorge. Grund
ist die Tatsache, dass die bAV hierzu-
lande kaum Bestandteil von Tarifver-
einbarungen ist. Das sollte sich an-
dern, um die Anreize zur Einrichtung
einer bAV zu erhdhen.

Anschauliche Beispiele sind der Ta-
rifvertrag fiir Medizinische Fachan-
gestellte/Arzthelferinnen und der im
Januar 2012 in Kraft getretene Apothe-
ken-Tarifvertrag.

Diese Tarifvertrage bieten Ihnen her-
vorragende Vertriebschancen, denn
nahezu jeder hat Zugang zu der ent-
sprechenden Zielgruppe. Zudem sehen
Tarifvertrage einen Arbeitgeberzu-
schuss, teilweise zusdtzlich zu VWL-
Leistungen, vor.

Wie bei allen tarifvertraglich geregel-
ten Versorgungen kommt es auch hier
auf die Details an. So ist bei der Umset-
zung der Versorgung zu priifen, ob Ta-
rifgebundenheit vorliegt. Wenn ja, sind
die tarifvertraglichen Regelungen zwin-
gend zu beachten. Das ist dann der Fall,
wenn der Arbeitgeber Mitglied im Ar-
beitgeberverband und der Arbeitnehmer
Mitglied in der Gewerkschaft ist (beider-
seitige Tarifgebundenheit), der Arbeit-

geber Mitglied im Arbeitgeberverband
ist (einseitige Tarifgebundenheit), der
Tarifvertrag fiir allgemeinverbindlich
erklart wurde oder im individuellen Ar-
beitsvertrag auf den Tarifvertrag Bezug
genommen wird.

Durch die ,Allgemeinverbindlicher-
klarung” kann die rechtliche Wirkung
eines Tarifvertrages auf nicht tarifge-
bundene Arbeitgeber und Arbeitnehmer
im Geltungsbereich des Tarifvertrages
erstreckt werden.

Erfahrungen aus der Umsetzung des
Tarifvertrages fiir Medizinische Fach-
angestellte haben gezeigt, dass auch
die nicht dem Fachverband angehéri-
gen Arbeitgeber fiir diese Form der Ar-
beitgeberleistung offen sind. Sprechen
Sie Thre Firmenkunden gezielt auf die-
ses Thema an.

Wir stehen IThnen gern mit weiterfiih-
renden Informationen oder einem Ge-
sprach beratend zur Verfiigung. a

September 2013 poolworld 55



B Vertriebstipps

Mit maxpools CRM verpassen
Sie keinen Ablauf mehr

Wer kennt das nicht? Plétzlich fallt bei einem Kundenbesuch auf, dass ein bestehender
Vertrag angepasst werden musste, weil fir den Kunden ein besserer oder preisglnstigerer
Versicherungsschutz moéglich ist oder sich das Risiko komplett gedandert hat.

~Wir automatisieren Ihre Bestandsprozesse
und Sie konnen sich auf Ihren vertrieblichen

Erfolg konzentrieren.”

Daniel Ahrend
Mitglied der Geschaftsleitung, maxpool

q ei einer durchschnittlichen Be-
| P ] standsgroéRe von iiber 1.500 Ver-
trdgen mit unterschiedlichen Fallig-
keiten ist es schwer, hier den Uberblick
zu behalten. Zumal der Makler aus sei-
nem Status heraus zu dieser Uberprii-
fung verpflichtet ist und seinen Kunden
genau zu diesen Themen ein Servicever-
sprechen gibt.

Kommen nun noch Vertrdge hinzu,
die als Bestandsiibertragung ohne ein-
gehende Priifung oder mit dem Hin-
weis ,Wir passen diesen Vertrag Ihrer
personlichen Situation zur Hauptfdl-
ligkeit an” versehen sind, kann es im
Rahmen der Maklerhaftung auch mal
kritisch werden.

Mit dem CRM-System von maxpool
verpassen Sie nie mehr den Ablauf. In
der Rubrik Vertrdge konnen Sie sich alle
ablaufenden Vertrdge der nachsten 30,
60, 90 oder 120 Tage anzeigen lassen
und diese Auswahl nach Sparten selek-
tieren. Zudem erkennen Sie am Status,
ob es sich um einen aktiven Vertrag han-
delt oder zum Beispiel um eine Korre-
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spondenzmaklerschaft. Das System ge-
neriert Thnen eine tibersichtliche Liste,
mit der Sie Ihre Vertriebsaktionen star-
ten konnen. Erfiillen Sie Ihre Pflichten
aus Threm Maklervertrag, losen Sie IThr
Serviceversprechen ein oder erhalten
Sie einfach nur einen Anlass, IThren Be-
standskunden zu kontaktieren. Gerade
zum Jahresendgeschaft ldsst sich mit
dieser Funktion schnell und einfach im
Bestand arbeiten, denn dort sind oft
wahre Schdtze verborgen. Ein Service-
termin fiir eine PHV bringt manches Mal
einen neuen Auftrag fiir eine Finanzie-
rung, eine Beratung zur Einkommenssi-
cherung oder eine Empfehlung mit sich,
oder Thr Kunde ist einfach nur positiv
iiberrascht, dass Sie Ihr Serviceverspre-
chen einldsen.

Die entscheidenden Kriterien der Zu-
kunft, egal wie sich unsere Branche ver-
indern wird, sind ein jederzeitiger Uber-
blick iiber die eigenen Bestinde sowie
die Durchfiihrung zielgerichteter Selek-
tionen. Viele Makler haben immer noch
kein iibergreifendes, gepflegtes Be-

standsfithrungssystem. IThre Bestdnde
liegen bei diversen Pools oder Versiche-
rungsgesellschaften. Eine nachhaltige,
effiziente Bestandsarbeit und Betreu-
ung der Kunden sind so nur sehr schwer
moglich. Neben einmaligen Argumenten
wie der Policenveredelung, Produktaus-
wahlhaftung und dem Leistungsservice
ist diese Funktion ein Argument mehr
fiir die Zusammenarbeit mit maxpool.
Nutzen Sie zur Bestandsiibertragung
unseren Service und platzieren Sie Ihr
Neugeschaft bei uns. Wir automatisieren
Thre Bestandsprozesse und Sie konnen
sich auf Thren vertrieblichen Erfolg kon-
zentrieren. Mit maxpool verpassen Sie
den Anschluss nicht! a

Kontakt

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

Telefon: (0 40) 29 99 40-436
Fax: (0 40) 29 99 40-9430



Vorsicht bet
Gruppenversicherungsvertragen

Die versicherte Person aus einem Gruppenversicherungsvertrag kann sogar einen bereits

erworbenen vertraglichen Anspruch verlieren, so der BGH in seiner aktuellen Entscheidung vom
8. Mai 2013 (Aktenzeichen IV ZR 233/11).

Die Vertragsgestaltungsho-
heit liegt grundsiitzlich beim

Versicherungsnehmer.”

RA Stephan Michaelis
Fachanwalt fiir Versicherungsrecht, Hamburg

1 enn es hat der Versicherungsneh-
| ' mer des Gruppenversicherungs-
vertrages das Dispositionsrecht iiber die
vertraglichen Inhalte. Anderungen der
Versicherungsbedingungen kann daher
der Versicherungsnehmer des Gruppen-
versicherungsvertrages mit dem Versi-
cherer rechtswirksam vereinbaren. Dies
auch fiir den Fall, dass die versicherte
Person Versicherungsschutz ,verliert”.

In dem zuvor geschilderten Fall ging es
um eine Gruppenrechtsschutzversiche-
rung fiir Mitglieder einer Gewerkschaft.
Diese war Versicherungsnehmerin. Es
erfolgten mehrere Vertragsaktualisie-
rungen, so dass sich die Versicherungsbe-
dingungen der Gruppenrechtsschutzver-
sicherung dnderten. Urspriinglich waren
es die ARB/G_94, dann die ARB/G_2007.
Uberdies wurde auch diese Zusatzverein-
barung verabredet:

Die neu vereinbarten Risikoausschliis-
se, wie zum Beispiel (entfallen-der)
Versicherungsschutz bei Kapitalanlage-
geschaften, sollen erst fiir Rechtsschutz-
fille gelten, die ab dem 1.1.2008 ge-

meldet werden. Die ... neu vereinbarten
Risikoausschliisse gelten unabhidngig
vom Zeitpunkt des Eintritts des Versiche-
rungsfalles, das heiRRt sie kommen auch
fiir alle ab dem 1.1.2008 gemeldeten
Rechtsschutzfille zum Tragen, auch
wenn der Versicherungsfall vor diesem
Zeitpunkt eingetreten ist. Die tatbe-
standlichen Voraussetzungen dieser Ver-
einbarung lagen hier bei einem Kldger
vor, der Versicherungsschutz begehrte,
mit der Rechtsauffassung, dass der be-
reits erworbene Versicherungsschutz
nicht erst durch eine spitere Meldung
wieder nachtrdglich entfallen kénne.
Der Bundesgerichtshof wies die Re-
vision zuriick. Der Versicherte sei nicht
LHerr des Vertrages”, wie es frither vom
OLG Miinchen (vergleiche VersR 1995,
902) vertreten wurde. Es handelt sich
bei dem Gruppenversicherungsvertrag
um einen Versicherungsvertrag fiir
fremde Rechnung (vergleiche Paragraf
43 VWG, neue Fassung). Zudem ist es
dem Versicherungsnehmer gestattet,
mit dem Versicherer Individualverein-

barungen zu treffen. Als individuell
ausgehandelte Zusatzvereinbarung un-
terliegt eine solche Ubergangsregelung
auch nicht der Kontrolle nach den Pa-
ragrafen 305c¢ ff. BGB. Der BGH kann
keine treuwidrige Benachteiligung des
Kldgers erkennen. Eine solche Zusatz-
vereinbarung ist auch nicht sittenwid-
rig und verstof3t auch nicht gegen die
Gebote von Treu und Glauben. Der Ver-
sicherungsnehmer eines Gruppenversi-
cherungsvertrages kann daher als ,Herr
des Vertrages” mit dem Versicherer Ver-
einbarungen treffen, die sich nachteilig
auf den Versicherungsschutz einer ver-
sicherten Person auswirken.

Fazit:

Die Vertragsgestaltungshoheit liegt
grundsdtzlich beim Versicherungsneh-
mer. Wenn sich also eine versicherte
Person einem Gruppenversicherungs-
vertrag anschlieRt, dann geniel3t sie
nicht nur die wirtschaftlichen Vorteile
eines solchen Rahmenvertrages. Wenn
die versicherte Person also die Vertrags-
gestaltungsbefugnis einem anderen
tiberldsst, dann darf sie sich auch nicht
wundern, wenn die Gruppen-Versiche-
rungsnehmerin von diesem Gestaltungs-
recht Gebrauch macht. a

Kontakt

Kanzlei Michaelis Rechtsanwdlte
GlockengieRerwall 2

20095 Hamburg

Telefon: (0 40) 8 88 88-777
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Neues aus dem Social Web

maxpool ist im Bereich Social Media mittlerweile breit aufgestellt.
Neben Profilen auf Facebook, Twitter, XING und YouTube sowie
einem eigenen Blog betreibt der Hamburger Qualitdtspool neuer-
dings auch ein Profil auf Google+. Ein Schritt, der maxpool zum
einzigen Maklerpool macht, der auf allen gangigen Netzwerken
vertreten ist. Nutzer von Google+ werden {iber das maxpool-Profil
stets mit Neuigkeiten aus dem Hause und Informationen zu den
neuesten Entwicklungen am Versicherungsmarkt versorgt. Zudem
besteht die Mdglichkeit, mit dem maxpool-Team in Kontakt zu
treten. Wenn Sie Google+ nutzen, dann kommen Sie in unseren
Kreis und profitieren Sie von dem Informationsangebot, das wir
auf Google+ fiir Sie bereitstellen!

Facebook: www.facebook.com/maxpool.maklerservice
Twitter: www. twitter.com/maxpooll

XING: www.xing.com/companies/maxpoolgmbh
Google+: www.gplus.to/maxpool

YouTube: www. youtube.com/user/maxpoolgmbh
Blog: www.maxpool-blog.de

Homepage: www.maxpool.de
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ZIEHEN SIE SICHER AUF DER UBERHOLSPUR DAVON,
WENN ANDERE GARANTIEMODELLE AUSFALLEN.

Vertrauen Sie dem leistungsstarken
i-CPPI Modell WWK IntelliProtect®.

m Breite Auswahl an renommierten Investmentgesellschaften
m Freie Investition in echte Investmentfonds, maximale Anlagequote
m Kein Garantiefonds erforderlich

Profitieren auch Sie vom intelligenten Schutz der starken Gemeinschaft.
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Infovideos der WWK jetzt auf
www.poolnews.tv/wwk
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