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Der gesamte Markt in einer Police
max-PHV Premium � Der einzigartige Tarif 

garantiert stets die beste Leistung

Einfach und ehrlich
Die maxpool-THV-Produkte 
sind für Tierhalter leistungs-
stark und günstig

Kluge Lösungen
Der Leistungsservice von 
maxpool betreut Sie ganz 
individuell

Digitale Hilfe
Eine neue Scanstraße 
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noch schneller



Setzen Sie die Sorgen an die Luft: Mit der 
Gothaer Berufsunfähigkeitsversicherung Premium.

Vielfach ausgezeichnete Versicherungsbedingungen
Familienbonus: Besonders günstige Beiträge für Familien
Starter-Option: Günstiger und vollwertiger Schutz für Berufseinsteiger
Nachversicherungsoptionen ohne Gesundheitsprüfung

Weitere Informationen erhalten Sie bei Ihrem Maklerbetreuer oder unter www.makler.gothaer.de
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Produktauswahlhaftung, Leistungsservice und Policenver-
edelung – diese drei Qualitätsdienstleistungen begeistern 
maxpool-Makler. Folglich kann sich der Qualitätspool aus 
Hamburg nach Ablauf des ersten Quartals über erhebliche 
Zuwachsraten freuen: In der Sparte LV hat sich das Neuge-
schäft im Vergleich zum Vorjahr mit 108 Prozent Wachstum 
mehr als verdoppelt, in den Sachsparten konnte sogar ein 
Plus von bis zu 127 Prozent erzielt werden. Selbst dem ange-
spannten KV-Markt kommen die drei Alleinstellungsmerk-
male von maxpool zugute, hier konnte maxpool ein Plus 
von immerhin noch 5 Prozent erzielen. Auch die Bereiche 
Investment und Finanzierung entwickeln sich positiv und 
liegen aktuell voll in den Planzahlen. Die positiven Umsatz-
zahlen sind das Ergebnis eines organischen Wachstums.
„Die erfreuliche Resonanz zeigt, dass unser Qualitätsan-
spruch in der Branche insbesondere von unabhängigen Ver-
sicherungsmaklern geteilt wird, und motiviert uns, diesen 
Weg weiter zu beschreiten“, erklärt maxpool-Geschäftsfüh-
rer Oliver Drewes. 

Seit 1. April steht Julian Wagner Vertriebspartnern als weiterer Fachberater für den Bereich 
Krankenversicherung zur Verfügung. Das Tätigkeitsfeld des gelernten Kaufmanns für Versi-
cherungen und Finanzen beinhaltet unter anderem eine kompetente und unabhängige Be-
ratung sowie die Erstellung VVG-konformer Vorschläge und Anträge. Weiterhin wird Wagner 
sich verstärkt um die P�ege des KV-Bereichs im maxINTERN kümmern. Wagner verfügt über 
einschlägige Erfahrung im Versicherungsbereich und war vor seinem Eintritt bei maxpool für 
mehrere Versicherer tätig. 

maxpool verzeichnet starkes Wachstum im ersten Quartal

Zuwachs für das maxpool-KV-Team

Die maxpool-Gesellschaften sind 100-prozentige Tochter-
gesellschaften einer Holding, die bislang unter VKS GmbH 
�rmierte. Mit der Übernahme von 100 Prozent der Unter-

nehmensgruppe durch den maxpool-Geschäftsführer Oliver 
Drewes brachte dieser im Dezember 2012 zusätzlich seine 
Anteile der HAMBURGER PHÖNIX AG mit in die Gruppe ein. 

Somit zählt auch das Beratungsinstitut für betriebliche Al-
tersversorgung inzwischen zu 66 Prozent zur Unternehmens-
gruppe, die restlichen Anteile hält Drewes’ Familie und ein 
kleiner Teil be�ndet sich im Streubesitz bei einigen Mitarbei-
tern. Im Rahmen einer internen Neustrukturierung wurden 
nun die Bezeichnungen der Holdinggesellschaft neu gefasst 
– die übergeordnete Holdinggesellschaft �rmiert fortan als 
„HAMBURGER PHÖNIX – maxpool Gruppe AG“. Die Anteile der 
Holding und sämtlicher maxpool-Gesellschaften be�nden 
sich unverändert zu 100 Prozent im Besitz Oliver Drewes’, 
der voll und ganz für eine absolute Unabhängigkeit der Un-
ternehmensgruppe einsteht. Die Markennamen maxpool und 
HAMBURGER PHÖNIX bleiben für ihre jeweiligen Geschäfts-
felder als Maklerpool und als bAV-Beratungsgesellschaft für 
Makler unverändert bestehen. 

Umbenennung der maxpool-Holding

Farbraum cmyk

Gruppe AG

Foto: alphaspirit/Fotolia.com

maxpool
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Interview

poolworld: Frau Puhl, wie 
genau unterstützen Sie die 
maxpool-Makler im Tagesge-
schäft?
Patricia Puhl: Für mich und 
mein Team steht die persönliche 
Unterstützung der Makler ganz 
klar im Mittelpunkt unseres 
täglichen Geschäfts. Ob im 
Telefonat,  im persönlichen 
Gespräch oder auch per E-
Mail – unsere Vertriebspartner 
können von uns kompetentes 
und unabhängiges Fachwissen 
im Bereich der privaten und ge-
werblichen Sachversicherungen 
erwarten. Hierbei stellen wir 
je nach Wunsch leistungsbe-
zogene Tarifvergleiche unter 
Einbindung unserer exklusiven 
Deckungskonzepte im privaten 
Sachbereich zur Verfügung und 
übernehmen dafür sogar freiwil-
lig die Haftung für die Produkt-
auswahl. Im Gewerbereich 
verfügen wir  sowohl über ein 
breites Fachwissen als auch über 
ausgezeichnete Kooperationen, 
auf die unsere Vertriebspartner 
jederzeit zugreifen können – 
auch dann, wenn vor Ort ein 
Spezialist gefragt ist.
poolworld: Welche Versiche-
rung sollten Makler unbedingt 
im Portfolio haben und warum?
Puhl: Unsere neue max-PHV 
Premium ist ein absolutes Muss 

für jeden Makler. Der Privat-
haftp�ichttarif ist das jüngste 
Mitglied in der maxpool-De-
ckungskonzeptfamilie, zählt zu 
den derzeit leistungsstärksten 
Privathaftp�ichtversicherungen 
am deutschen Markt und sorgt 
für eine Rundumabsicherung. 
Die freiwillige Übernahme der 
Produktauswahlhaftung durch 
maxpool macht den Tarif für 
Makler doppelt attraktiv. Auch 
im gewerblichen Bereich spielt 
die Haftp�ichtpolice eine der 
tragenden Hauptrollen. Kombi-
niert mit dem Leistungsservice, 
der sowohl für private als auch 
für gewerbliche Policen gilt, ist 
jeder maxpool-Partner damit 
perfekt gerüstet.
poolworld: Welche ist Ihre 
persönliche Lieblingssparte und 
warum?
Puhl: Meines Erachtens ist Kfz 
eine der interessantesten und 
abwechslungsreichsten Spar-
ten, bei der wir immer wieder 
das Herzblut der Kunden zu 
spüren bekommen. Es gibt 
nichts Schöneres, als einen 
seltenen Exoten oder einen mit 
viel Liebe restaurierten Oldti-
mer zu sehen. Für mich erzählt 
jedes dieser bereiften Schätz-
chen eine Lebensgeschichte, die 
genauso individuell versichert 
werden sollte.

„Unsere neue max-
PHV Premium ist ein 
absolutes Muss für 
jeden Makler“

Patricia Puhl 
Teamleiterin 
Vertriebsunterstützung Sach

maxpool-Maklern stehen neuerdings ak-
tualisierte Versionen der hauseigenen 
Produktvergleiche zur Verfügung. Nach 
einer eingehenden Überarbeitung im ers-
ten Quartal berücksichtigen diese nun 
auch Produktneuheiten und Tarifände-
rungen und spiegeln damit den aktuellen 
Markt wider. Seit Frühjahr 2013 verschaf-
fen die Produktvergleiche Maklern wie 
Kunden einen umfassenden sowie zu 100 
Prozent unabhängigen Marktüberblick 
und bieten vor allem Maklern einen ech-
ten Mehrwert für den Verkauf. Besonderes 
Plus: Für die eigenen Deckungskonzepte 
sowie für weitere führende Tarife anderer 
Anbieter übernimmt maxpool freiwillig 
die Produktauswahlhaftung – ein am 
Markt wohl einzigartiger Service.

Erweitertes Angebot 
im Beratungstool 
maxadvice

Aktualisierte 
Produktvergleiche

maxpool hat sein hauseigenes Bera-
tungstool für die Fondsvermittlung, 
maxadvice, umfassend  ausgebaut. So 
können Vermittler neben den bereits 
verfügbaren Anträgen der Depotbank 
ebase, FoDB und FFB nun auch die 
vollautomatisch befüllten Depoteröff-
nungsanträge der AAB und DWS für Ein-
malanlage, Sparplan und Entnahmeplan 
auswählen. Zudem stehen beschreib-
bare Blanko-Versionen der testierten 
Beratungsprotokolle zur Verfügung. 
Sollte nämlich einmal kein Internet 
verfügbar sein oder im Rahmen eines 
Erstgesprächs notwendige Angaben zu 
Erfahrungen und Kenntnissen sowie zu 
�nanziellen Verhältnissen in Erfahrung 
gebracht werden müssen, sind jene nun 
kompakt festzuhalten. Bei Fragen rund 
um die Handhabung des Beratungstools 
steht Ihnen die Investment-Abteilung 
gerne zur Verfügung. 

maxpool
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ie im Vorjahr informierten sich un-
abhängige Finanzvertriebler und 

Versicherungsvermittler konzentriert 
über Angebote und Veränderungen am 
Markt. Dass die Messe inzwischen gut eta-
bliert ist, zeigt die Zahl von 3.200 Besu-
chern, die höher lag als im vergangenen 
Jahr. In 48 Workshops wurden den Fach-
besuchern Unternehmen, Produkte und 
Trends nahegebracht. Wer wollte, sammel-
te bei Veranstaltungen Weiterbildungs-
punkte der „Initiative gut beraten“. Auch 

die Diskussionen zu aktuellen wirtschaft-
lichen und politischen Themen mit promi-
nenten Gästen wurden aufmerksam ver-
folgt. Veranstalter der Pools & Finance 
sind neben maxpool sechs weitere Poolge-
sellschaften und zwei Branchenverbände, 
die damit einen Beitrag zu Interessenbün-
delung und gutem Austausch innerhalb 
der Branche leisten möchten. Ein Makler-
pool aus Lübeck erklärte, dass er sich zu-
künftig nicht mehr als Gastgeber beteili-
gen werde. Dazu maxpool-Geschäftsführer 

Oliver Drewes: „Wir als maxpool sind  
nächstes Jahr wieder Mitveranstalter der 
Pools & Finance. Ich bin sicher, dass so-
wohl die Zahl der Veranstalter als auch die 
der Besucher weiter wachsen werden. Die 
Pools & Finance hat uns und unseren Part-
nern inhaltlich erheblich besser gefallen 
als beispielsweise die DKM. Gespräche und 
Standbesetzungen sind auf der P & F er-
heblich mehr auf fachliche Themen ausge-
richtet. Standgrößen und Streuartikel 
waren nicht relevant.“  

Foto: POOLS & FINANCE 2014

Informativ und nah dran � 
die Pools & Finance 2014

Zum dritten Mal fand am 13. Mai der Branchentreff auf dem Frankfurter Messegelände statt. 
Die rund 130 Aussteller kamen aus der Versicherungs- und Investment-Branche, 

Software-Anbieter und Weiterbildungsinstitute waren ebenfalls dabei. 

maxpool
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Die Zukunft im Blick: Warum die maxpool-Services wie Policenveredelung und 
Leistungsservice für Vermittler immens an Bedeutung gewinnen, war am Stand für die 
erfahrenen maxpool-Mitarbeiter eines der größten Gesprächsthemen.

Worauf es bei der Vermittlung von PHV 
ankommt, war Thema des gemeinsamen 
Vortrags der Kanzlei Michaelis und von 

maxpool-Chef Oliver Drewes.

Das Serviceangebot von maxpool 
lockte viele Besucher an den 
Messestand.

Mehrwerte en masse: Keine andere 
Großveranstaltung stellt die Bedürfnisse 
unabhängiger Makler so sehr in den Fokus wie 
die POOLS & FINANCE

Selbstverständlich war maxpool mit 
einem mehrköpfigen Team aus allen 
Fachbereichen vertreten. Drewes fasst 
zusammen: „Ziel war es einerseits, 

den Interessenten unsere innovativen 
Konzepte und maxpool-Mehrwerte vor-
zustellen, andererseits, Bedürfnisse 
und Fragestellungen seitens der Mak-
ler aufzunehmen.“

Besonders interessiert und be-
geistert waren die Fachbesucher am 
maxpool-Stand von den einzigar-
tigen Services: Angebundene Partner 
können die Policenveredelung, die 
Haftungsübernahme für ausgewählte 
Produkte sowie den Leistungsservice 
bei rechtlichen Fragen jederzeit nut-
zen. „Wir bekommen die Rückmel-
dung, dass gerade diese Angebote von 
uns bei der täglichen Arbeit für unsere 
Partner extrem hilfreich sind“, so Dre-
wes. „Darüber hinaus beeindruckte 
maxpool mit seinem gravierend wei-
terentwickelten Verwaltungssystem, 
das eigene Verwaltungstechnik beim 
Makler zunehmend ersetzt oder deut-
lich vereinfacht.“ 	

„Gespräche und Stand-
besetzungen sind auf der       

P & F auf fachliche 
Themen ausgerichtet.“

maxpool
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as Event startete 2013 erfolg-
reich als exklusive bAV-Veran-

staltung für Unternehmer. Jetzt hatte 
der Gastgeber einen breiteren Kunden-
kreis eingeladen. Es drehte sich alles 
um das wichtige  Thema P�egevorsor-
ge. Nachdem der Begrüßungs-Prosec-
co unter den 60 geladenen Gästen für 
eine angenehme Atmosphäre gesorgt 
hatte, begrüßte Erol Bayram, Ge-
schäftsführer der EB-KON GmbH, seine 
Gäste, zu denen auch maxpool-Ge-
schäftsleitungsmitglied Daniel Ahrend 
zählte. Danach kam maxpool-Makler-
betreuer Dominik Wittenbrink zu Wort, 
der den Abend federführend mitorga-
nisiert hatte.

Den informativen Teil des Abends lei-
tete Rainer Heusch, Key-Account-
Manager der Deutsche Familienver-
sicherung, mit einem kurzweiligen 
Vortrag zur aktuellen P�egesituation 
sowie einem erschreckenden Zukunfts-
ausblick ein. Danach referierten zwei 
anerkannte Vorsorgeanwälte zu Patien-
tenverfügung und Vollmachten. Beim 
anschließenden Exkurs in den Bereich 
der Schwere-Krankheiten-Vorsorge be-
wies Gastgeber Bayram Improvisations-
talent. Da der Referent der Canada Life 
kurzfristig ausgefallen war, übernahm 
Bayram erfolgreich.

„In der heutigen, von Informationen 
gesättigten Zeit ist es nicht ganz ein-

fach, potenzielle Kunden zu einer Ver-
anstaltung mit ernstem Inhalt zu bewe-
gen“, resümiert Bayram. „Die Idee, eine 
kleine Weinprobe und ‚Flying Food‘ mit 
kurzen, prägnanten Fachvorträgen zu 
kombinieren, war gelungen und sorgte 
sogar dafür, dass wir Interessenten ab-

sagen mussten. Da die Zusammenarbeit 
mit maxpool, von der Erarbeitung des 
Konzepts über die Einladungen bis zur 
Akquise der Referenten, bestens funk-
tioniert hat, wird bereits der dritte Teil 
des Erfolgskonzepts geplant“, so Bay-
ram weiter. Gelohnt hat sich die Ver-
anstaltung auf jeden Fall – die ersten 
Abschlüsse wurden noch in derselben 
Woche getätigt.

Sie haben auch Interesse an einer 
Kundenveranstaltung in Kooperation 
mit maxpool? Sprechen Sie gern Ihren 
Betreuer an. Wir helfen und gestalten 
gemeinsam mit Ihnen und passenden 
Versicherungsgesellschaften die Ver-
anstaltung.	

Vorsorgeabende in 
Kooperation mit maxpool
Am 6. Februar 2014 fand im nordrhein-westfälischen Hövelhof der zweite Informationsabend 
der EB-KON GmbH Versicherungsmakler statt.

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

Kontakt

Gelohnt hat sich die Ver-
anstaltung auf jeden Fall 

– die ersten Abschlüsse 
wurden noch in derselben 

Woche getätigt.

maxpool



��������������������������������
������������������
�������
���	�
����������������� � ������������	������	�
�
����	�������	�
�������������
������������	���
����������
�������
����•��•������•��
����•������������
•��•������•��
����••���� �­��€�
��‚�
���������ƒ�����������
��„��	������
���������
��
������ ��

�…•�����„†‡ˆ‰�

�������������������

‰��������•���
Š����
������
‡���‹���Œ	�� 

������������

����
	���

�

LIPPER 
FUND AWARDS 2014

GERMANY

���������������������•������••�
������••����••����������

� ��‚�Ž�• �‘�€�’‘������“������€����”�����•� �� ���••�†�����•������’�����‘�����•�����•�����”‚���������
�–��������Œ	���������„����†��
�•���—����
��������ƒ����� �� � �˜������–����•ƒ����•�����„���™��“���•�����
�š€�›������������œ�������ž��
�����������‚��Ÿ � ���¡ �–����„���¢����–����•ƒ���•�����„���™���
�������
��
��ƒ��	����€�����ž��
�����������‚��£ � ���¡ �������	�����€����	 ‘� ‚�������•� � ���¡ �����€��•��	‚�
�€����	�����������•��„��
����	�����•����‡���•�������������•�����	�����ƒ�
•���	�������������	��‹��•���¤
���	������˜���������­��� 
‡�����������
��	��€���•�� �‰���¥����������•���	����������•	���������•Œ��������•������������	�� �
�‡������������������������������������Š����	�������������
�������������¦Œ���„���
• ����������������������
��
�������
����€�
���	�	������������������‡�������������Œ	�� �‰���¥��������•��������������������
�Š����ƒ•����	�����������•�����•�����������‘���������•��������������
��
�����Œ�����‹��������•�������¤

���	�� �‰�����•������
�����������‹��������•������������•�����•�������������
������ �‡���������������������Œ	���
���ƒ�������
������������
˜•��������������������
���������•���	��•�����������	
�� �‘�	���•�������–����������‚�‹��•����������•��‚�†������	���������	��‚�
��•�������¦��
—�����¤������������
���
��������ƒ��������
���•���	�������������������‰����
�������•���������
����¦�����	�
�������
����������‰�ƒ�����������������•��������ƒ�ƒƒ� �������„	�¤��	������§ ������•����
� �‰����������������•����	���������	‚�������	�	�
���
����•�����„�†��
����‡����������������†�
¦‚�ƒƒƒ ������„	� ��‚�����������������ƒ�����	�	������
���������
��
��•�•����¦�����	‚�	�¤
	�����������‰����
�����¨����„•��Š�
•����������̃ ������ �¡�œ¡¡‚�©�•�•�–���•������ �� ‚�¦��������	����������•���	���
����–���•������ �� ‚�
¦€Š�£•¡�¨�„�	����������������Š�����������������–����„�������������	������
���’ƒƒƒ 
���� ��” ������•��•�„����¡ 

�  �­€ ‚ƒ
„�­€…�­��

53777_Anz_20Jahre_Kapital_Plus_210x297.indd   1 07.04.14   09:23



12 Juli 2014poolworld

obald die Eingangspost bei max-
pool eintrifft, tickt die Uhr. Ab 

jetzt kann es nicht schnell genug gehen, 
bis die eingereichten Dokumente indi-
ziert, gescannt, bearbeitet, archiviert 
und gegebenenfalls an Makler und Kun-
den weitergeleitet werden. Bei rund 
5.000 angebundenen Vertriebspartnern, 
mehr als 130 Versicherungsunterneh-

men mit mehreren Sparten und einer  
enormen Tarifvielfalt ist das Postauf-
kommen extrem hoch. Somit bleibt es 
trotz der Fortschritte von BiPRO eine He-
rausforderung, alle Eingänge schnell 
und mit hoher Qualität abzuarbeiten.

„Auf normalem Wege ist die Bearbei-
tung solcher Mengen langfristig nicht 
händelbar. Vernünftige Durchlaufzeiten 

lassen sich dann nur durch mehr Perso-
nal für administrative Tätigkeiten errei-
chen. Dagegen steht jedoch der Kosten-
druck, welcher durch den Gesetzgeber 
immer stärker an Bedeutung gewinnt. 
Wer sich langfristig am Markt behaupten 
will, braucht neben zufriedenen Mak-
lern vor allem skalierbare Arbeitsabläufe 
mit schnellen Durchlaufzeiten und einer 

Foto: olly/Fotolia.com

Wie von Geisterhand: 
gescannt, bearbeitet, archiviert

Schnelle Bearbeitungszeiten haben einen nicht unerheblichen Ein�uss auf den 
Geschäftserfolg eines Versicherungsmaklers. Um Vertriebspartner auch in dieser Hinsicht 
noch besser zu unterstützen, hat maxpool seine dokumentenbasierten Geschäftsprozesse 

auf den neuesten Stand der Technik gebracht.

maxpool
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marktüberdurchschnittlichen Bearbei-
tungsqualität. Hier hatten und haben 
auch wir noch immer wieder unsere Pro-
bleme “, erklärt Daniel Ahrend, Mitglied 
der Geschäftsleitung und verantwortlich 
für den Betrieb und IT. 

„Diese Herausforderung haben wir 
nun durch die Anschaffung einer hoch-
modernen Scanstraße und mithilfe 
einer der führenden Texterkennungs-
softwares (OCR) gelöst. Die Umstellung 
auf diese neue Technik ist vergleichbar 
mit dem Wechsel von einem VW Polo auf 
eine S-Klasse. Indem wir unseren Ad-
minis-trationsbereich automatisieren, 
können wir die Bearbeitungszeit jetzt 
stark beschleunigen und die Bereiche 
Antrag, Vertrag und Provision zukünftig 
weiter optimieren“, so Ahrend weiter. 

Das neue Gerät eines führenden An-
bieters von Technologien zur Poststel-
lenautomatisierung muss lediglich mit 
Dokumenten „gefüttert“ werden und 
erledigt in Zusammenarbeit mit der    
Texterkennung (OCR) einen Großteil der 
Arbeit von selbst. Briefumschläge wer-
den geöffnet, entpackt und dann über 
ein Transportband eingezogen und ge-
scannt. Der Posteingangsstempel wird 
aufgedruckt und ab hier übernimmt 
die neue OCR, das Herzstück der neuen 
Technik, das Dokument. Ein wachsen-
der Teil der Eingangspost wird durch die 
Software vollständig „dunkelverarbei-
tet“. Die Software liest das Schriftstück 
aus, erkennt, worum es sich handelt 
und von welcher Gesellschaft es kommt, 
aktualisiert die Daten in der Kunden-
verwaltung und versendet eine Benach-
richtigungsmail an den Makler, dem das 
Dokument im CRM direkt zur Verfügung 
steht. Der andere Teil wird durch die 
Software den jeweiligen elektronischen 
Postkörben zugeordnet. Die maxpool-
Mitarbeiter bearbeiten den Vorgang 
dann in eigens entwickelten und auf den 
jeweiligen Geschäftsvorfall abgestimm-
ten Softwaremasken. 

„Die Hauptaufgabe der nächsten 
Wochen wird sein, die Software weiter 
anzulernen, damit immer mehr Schrift-

stücke vollkommen elektronisch ver-
arbeitet werden können. Hier geht es 
jedoch nicht nur um das einfache Aus-
lesen der Dokumenteninhalte, sondern 
um wesentliche Plausibilitäts- und Qua-
litätsprüfungen. Prämien oder Antrags- 
beziehungsweise Vertragsdaten werden 
mit den bestehenden Datensätzen in 
der Kundenverwaltung abgeglichen. 
Sind diese Daten plausibel, erfolgt die 
Speicherung im System. Erkennt die 

Software Abweichungen, erfolgt eine 
Weiterbearbeitung durch Sachbearbei-
ter. Der Vertriebspartner erhält hierzu 
entsprechende Informationen, bei-
spielsweise, dass wir eine Klärung mit 
dem Versicherer vornehmen “, erklärt 
Ahrend. 

Mit der neuen Scanstraße lässt sich 
das Tagesgeschäft verstärkt papierlos 
abwickeln. Dank der automatischen 
und somit äußerst zuverlässigen Online-
Archivierung werden Druckstücke nur 
etwa fünf Tage in gedruckter Form auf-
bewahrt und anschließend fachgerecht 
vernichtet. Im Hinblick auf Originale 

hält maxpool selbstverständlich nach 
wie vor die Aufbewahrungsp�icht von 
zehn Jahren ein.

„Obwohl die Scanstraße und neue 
OCR in unserem Haus erst seit Kurzem 
im Einsatz sind, lassen sich bereits erste 
wegweisende Erfolge erkennen. So ist 
die Bearbeitungszeit seit Inbetriebnah-
me deutlich gesunken, den Mitarbeitern 
aus den Fachabteilungen steht die Ein-
gangspost mittlerweile bis zu vierein-

halb Stunden früher zur Verfügung und 
es sind wesentlich weniger Mitarbeiter 
in diesen Prozess eingebunden“, freut 
sich Ralf Barth, Abteilungsleiter Be-
trieb. „Wir hoffen, dass auch unsere 
Makler schon Fortschritte bemerken. 
Das ist nämlich unser Hauptziel“, erklärt 
er weiter. 

In Kürze wird maxpool sein Service-
angebot weiter ausbauen. Interessier-
ten Maklern können wir mittels dieser 
Technik anbieten, die eigene Eingangs-
post zu digitalisieren und gegebenen-
falls mit zusätzlichen Metadaten be-
reitzustellen. 	

Wer sich langfristig am Markt behaupten will, braucht 
neben zufriedenen Maklern vor allem skalierbare 

Arbeitsabläufe mit schnellen Durchlaufzeiten und einer 
marktüberdurchschnittlichen Bearbeitungsqualität.

maxpool
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poolworld: Welche Dienste von max-
pool nehmen Sie in Anspruch?
Hellmundts: Wir nutzen vieles: die 
Vergleichsrechner, die Leistungs-
servicezerti�kate, die Abteilung für 
Bau�nanzierung und Kredite sowie 
die Bestandsverwaltung CRM. Be-
sonders wichtig ist aber die Beratung 
im Einzelfall: Wenn die Verhältnisse 
beim Kunden komplexer sind und wir 
einen besonderen Versicherungsschutz 
konstruieren müssen, dann greifen wir 
auf die maxpool-Experten zurück. Die 
wiederum sprechen mit den verschie-
densten Versicherern und helfen so, 
dass wir dem Mandanten maßgeschnei-

derte Lösungswege und Konditionen 
anbieten können. 
poolworld: Wie wichtig ist für Sie die 
Nachbetreuung nach Vertragsabschluss 
im Leistungsfall? 
Hellmundts: Sehr wichtig. Wir und 
unsere Kunden wissen: Sollte ein Ver-
sicherer im Schadensfall die Leistung 
ablehnen, helfen uns die Fachleute 
bei maxpool bei der Abwicklung des 
Leistungsanspruchs.
poolworld: Was halten Sie von der 
Haftungsübernahme bei der Produkt-
auswahl?
Hellmundts: Bestens. Dieser Service 
gibt eine zusätzliche Sicherheit bei der 
Produktauswahl und setzt Maßstäbe 
am Markt. 
poolworld: Wie wichtig ist für Sie die 

Policen-Veredelung?
Hellmundts: Grundsätzlich ist das 
hervorragend. Soweit wir wissen, bie-
tet das auch kein anderer an. Wenn ein 
Kunde nach Jahren Versicherungsun-
terlagen durchschaut, ist es fraglich, 
ob er dann noch weiß, was damals die 
wichtigen Details waren. Hierfür ist 
eine Veredelung ganz wichtig. Natür-
lich klären wir unsere Kunden immer so 
umfangreich wie möglich auf.
poolworld: Welche Arbeitserleichte-
rungen bringt Ihnen das CRM-System 
von maxpool?
Hellmundts: Das neue Tool gibt es 
ja seit Juli 2013 und wir nutzen es 
vielseitig: Man hat ganz schnell den 
Gesamtüberblick, welche Verträge der 
Mandant über maxpool hat. Ein großer 
Mehrwert ist für uns, dass man alles 
per E-Mail bekommt und wir jeder-
zeit den Bearbeitungsstand für jeden 
Kunden zügig nachvollziehen können. 
Da alle Dokumente im CRM abgelegt 
werden, unterstützt es das papierlose 
Büro und alle Daten sind mehrfach 
gesichert. Man kann sie zudem gleich 
in die Vergleichsrechner übernehmen.
poolworld: Was gefällt Ihnen beiden 
an maxpool am besten?
Hellmundts: Die tolle Einstellung aller 
Mitarbeiter. Man trifft hier auf Mensch-
lichkeit, Hilfsbereitschaft, Freundlich-
keit und absolut lösungsorientiertes 
Arbeiten.
poolworld: Haben Sie sich schon ein-
mal über maxpool geärgert?
Dirk Hellmundt: Nein, geärgert direkt 
nicht. Es gab aber eine Zeit, zwischen 
2008 und 2010, da habe ich mich nicht 
so gut betreut gefühlt. Das hat sich 
geändert, als ein persönlicher Betreuer 
für mich wieder verfügbar war.
poolworld: Sie sind als Vater und Sohn 
ein tolles Team. Was fasziniert Sie so 
an dem Beruf, dass Sie ihn beide aus-
üben?
Hellmundts: Dass wir Menschen zei-
gen können, wie sie Freiheit und Unab-
hängigkeit erreichen und sich gleich-
zeitig dabei sicher fühlen können.	

Schon mal über 
maxpool geärgert?
Versicherungsmakler Dirk Hellmundt und sein Sohn AndrØ 
arbeiten zusammengerechnet seit 14 Jahren mit maxpool.

Dirk  und André Hellmundt, 
zerti�zierte Ruhestandsplaner

maxpool
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in Handwerksbetrieb mit  wenigen 
Mitarbeitern bot seinen Mitarbei-

tern über eine Unterstützungskasse eine 
betriebliche  Altersversorgung (bAV) an. 

Die Ehefrau des Inhabers war ebenfalls 
sozialversicherungsp�ichtig in dem Be-
trieb beschäftigt und schloss auch eine 
Unterstützungskassenversorgung ab. So 
weit scheint dies auf den ersten Blick ein 
ganz gewöhnliches Prozedere zu sein. 
Doch die Besonderheit ist in diesem Fall 
der bedauernswerte Umstand, dass die 
Ehefrau des Inhabers ihr Rentenalter 
nicht mehr erreicht hat, sondern vorzei-
tig gestorben ist. Als der Ehemann die 
Auszahlung der Hinterbliebenenleistung 
in Höhe von ca. 70.000 Euro forderte, er-
fuhr er eine böse Überraschung: Die Un-
terstützungskasse lehnte die Auszahlung 
an den Ehemann ab. Die Prüfung und 
Beratung im Expertengremium von max-
pools Leistungsservice bestätigte diese 
Rechtsauffassung:  Die Unterstützungs-
kasse lehnte zu Recht ab. 

Dies hat gleich mehrere Gründe:
Zum einen gebietet die Satzung der Un-
terstützungskasse als soziale Einrich-
tung zur Versorgung von Mitarbeitern 
und deren Hinterbliebenen, dass Leis-
tungen aus der bAV nicht an den Ar-
beitgeber ausgezahlt werden können. 
Jetzt war in diesem Fall die außerge-
wöhnliche Situation eingetreten, dass 
der Ehemann sowohl Hinterbliebener 
als auch Arbeitgeber der Verstorbenen 
in Personalunion war. Damit wäre die 
Auszahlung an den Ehemann als Ein-
zelunternehmer und damit Arbeitgeber 
satzungswidrig. Leistungen, die der 
Satzung widersprechen, darf die Un-
terstützungskasse – auch aus Kulanz 
– nicht vornehmen, da dies rechtlich 
nachteilige Konsequenzen für sie hätte 
(Körperschaftssteuerp�icht).

Zum anderen sieht die Lage wie folgt 
aus:  Bei einem Einzelunternehmen in 
der oben genannten Konstellation kann, 
auch bei steuerrechtlich grundsätzlich 

anzuerkennenden Zusagen, keine Wit-
wen-/Witwerversorgung eingerichtet 
werden, da im Leistungsfall Anspruchs-
berechtigter und Verp�ichteter in einer 
Person gegeben wären (zivilrechtliche 
Konfusion) und die Zusage hinsicht-
lich der Witwer-/Witwenversorgung von 
vornherein als Gewinnverteilungsabre-
de und somit als Einkunft nach Paragraf 
15 Absatz 1 Nummer 2 Satz 1�2. Halb-
satz zu werten�ist.

Doch der Leistungsservice von max-
pool war mit seinem Latein noch nicht 
am Ende. Denn das Kapital von 70.000 
Euro muss der Rückversicherer weiterhin 
der Gesellschaft als Arbeitgeber zuord-
nen. Dadurch hatte der Leistungsser-
vice zwei Lösungswege zu bieten. 

Die erste Möglichkeit: Der Einzelinha-
ber könnte in eine GmbH umfirmieren 
und sich selbst als Geschäftsführer ein-
setzen, so dass keine Personenidentität 
mehr besteht. Damit kann der Ehemann 
als Geschäftsführer nun eine eigene 
Altersversorgung abschließen und die 
Kapitalsumme vollständig als Beitrag 
verwenden. Nach Ablauf von mindes-
tens zehn Jahren und ab einem Endalter 
von mindestens 62 Jahren kann er sich 
dann wahlweise das Kapital oder die 
Rente auszahlen lassen. 

Die zweite Möglichkeit liegt darin, 
dass ein anderer Mitarbeiter des Inha-
bers die bAV abschließt und die Bei-
träge mit der Kapitalsumme verrechnet 
werden. Dies hat jedoch den Nachteil, 
dass die Beiträge nicht mehr dem Inha-
ber zugutekommen. 

Damit war das Kapital für den Inhaber 
nicht verloren. Kreativität lohnt sich!

Und hätte der Vermittler die Unter-
stützungskasse über unsere Fachabtei-
lung zur betrieblichen Altersversorgung 
eingerichtet, hätten unsere Berater auf 
diesen Umstand hingewiesen. Wenn Sie 
als Vermittler die Verträge in der Ser-
vicestufe 3 umsetzen, übernehmen wir 
auch die Haftung und die eigentliche 
Kundenberatung für Sie. Damit vermei-
den Sie eine solch knif�ige Situation 
von Beginn an.	

Kreativität im 
Leistungsservice
Besondere Fälle verlangen kluge Lösungen. 

Foto: ra2 studio/Fotolia.com
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ie größte Verwirrung hinsichtlich 
dieser Frage resultiert daraus, 

dass die Prüfung in drei Teilbereiche un-
tergliedert ist: in offenes Investmentver-
mögen, geschlossenes Investmentver-
mögen und sonstige Vermögensanlagen 
wie zum Beispiel Genussrechte. Es war 
früh genug bekannt, dass es absolut not-
wendig werden wird, eine Sachkunde-
prüfung abzulegen. Aufgrund fehlender 
Nachweismöglichkeiten aus den vergan-
genen Jahren haben nur wenige den 
Sprung zu Paragraf 34f GewO geschafft. 
Aktuell sind von den insgesamt rund 
400.000 Investmentvermittlern, die 2006 
gelistet waren, nicht einmal 40.000 mit 

einer entsprechenden Zulassung ausge-
stattet. In der Vergangenheit hat der Ge-
setzgeber eine Sondierung des Marktes 
weg vom Produktverkauf hin zur qualita-
tiven Anlageberatung gefordert. Von dem 
Ergebnis sind die meisten Entscheider 
jedoch überrascht.

Auch vor dem Hintergrund, dass eine 
Sachkundeprüfung zeitaufwendig sowie 
kostenintensiv ist und die Notwendig-
keit einer regelmäßigen Wirtschafts-
prüfung nach sich zieht, muss jeder 
Makler selbst einschätzen, ob die Sparte 
Investment im eigenen Angebot Platz 
�ndet. Für die einen mögen die genann-
ten Faktoren kein Hindernis darstellen, 

für die anderen, die das Investmentge-
schäft als Zusatz ansehen, hingegen 
schon. Für den überwiegenden Teil der 
Berater steht das Investmentgeschäft 
in Konkurrenz zur klassischen Ren-
ten- oder Lebensversicherung, jedoch 
wurde in diesen Bereichen schon vor 
einigen Jahren auf fondsgebundene Al-
ternativen umgeschwenkt. Die Kritik an 
diesen Produkten lag zum einen an der 
mangelnden Sicherung des eingezahl-
ten Kapitals zum Laufzeitende und zum 
anderen an den schwach performenden 
Fonds, die anfänglich zur Auswahl stan-
den. Im Zuge der letzten Krise hat die 
Investmentbranche nicht zuletzt da-

Foto: igor/Fotolia.com

Sachkundeprüfung: ja oder nein?
Die Frage, die sich der Vermittlermarkt im Jahr 2014 stellt, lautet: Ist eine Sachkundeprüfung 
nach Paragraf 34f GewO wirklich von Nutzen? 

maxpool
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durch an Vertrauen verloren, dass Per-
formanceversprechen nicht eingehalten 
werden konnten. Ein weiterer Grund lag 
jedoch auch in mangelnden Aktivitäten 
im Hinblick auf den Kapitalverlust durch 
Umdeckung sowie in Verkaufsorders 
vonseiten des Beraters. Auf diese Wei-
se hat er das erlangte Vertrauen sowohl 
gegenüber den eigenen Kunden als auch 
gegenüber Gesellschaften in Bezug auf 
Anlagerenditeperspektiven zu großen 
Teilen verloren oder zumindest stark 
eingebüßt. 

Nun sieht sich der Berater mit zwei 
großen Hürden konfrontiert. Zum einen 
mit dem Misstrauen erfahrener Kunden 
beim Thema Kapitalverlust und zum an-
deren mit den strengen Regularien von-
seiten der Gesetzgebung. Dennoch ergab 
eine statistische Erhebung aus dem Jahr 
2011, dass knapp 80 Prozent der be-
fragten Berater Investmentgeschäft im 
direkten wie im indirekten Kontext von 
Lebens- oder Rentenversicherungen 
tätigen. Der erste Lösungsansatz wäre, 
statt einseitige Investments in einzelne 
Produkte oder statische Anlagen in un-
terschiedliche Produkte zu tätigen, ei-
nen Handelsmechanismus zu haben, der 
entweder quantitativ oder qualitativ an-
getrieben wird. Da ein Berater auch mit 
einer Erlaubnis nach Paragraf 34f GewO 
eine Umschichtung im Investmentdepot 
nur mit Zustimmung des Kunden durch-
führen kann, kommen nur Vermögens-
verwalter infrage.

Problemlösung zur 
Paragraf-34f-Problematik
maxpool unterstützt sowohl Vermittler, 
die eine Sachkundeprüfung ablegen 
möchten, mit Vorbereitungskursen als 
auch diejenigen, die eine Prüfung für 
sich ausschließen. Letztere haben zwei 
Möglichkeiten: Entweder sie lassen 
ihren Bestand von Experten aus dem 
Hause maxpool betreuen und schützen 
ihn somit vor Mitbewerbern, oder sie 
schichten ihre Investmentbestände in 
die maxINVEST-Police um. Im Rahmen 
der Police können Investmentfonds di-
rekt gekauft und verkauft werden und 
– viel interessanter – eine wachsende 
Zahl Vermögensverwalter ausgewählt 
werden, die Kundendepots quantitativ 
wie qualitativ mithilfe verschiedener 
Ansätze managen und in Krisenzeiten 
handeln. Somit schützt der Berater sei-
ne Investmentbestände und ermöglicht 
dem Kunden ein professionelles Anla-

genmanagement, das ihm auch dabei 
hilf t, in der Kapitalwachstumsphase 
Steuern zu sparen. Über das First-in-
�rst-out-Prinzip im Investmentbereich 
hinaus bietet die maxINVEST-Police 
auch den großen Vorteil, dass die Ge-
setzgebung der klassischen Renten-
versicherung gewährleistet ist. Ist der 
Kunde inklusive der Themen Vererben 
und Schenken allumfänglich beraten, 
dann lässt sich aus einem einfachen 
Investmentdepot eine Lebenszeitpo-
lice machen, die sowohl Eltern als auch 
Kinder betrifft. Somit kann der Berater 
verloren geglaubte Bestände erhalten, 
Kunden hinlänglich sowie umfassend 
bis zur nächsten Generation betreuen 
und Kon�ikte im Hinblick auf ausge-
wählte Assetklassen durch das Eingrei-
fen in das Handeln professioneller Ver-
mögensverwalter vermeiden. 

Dem Berater, der die Vermittlung von 
Investments als seine Kernaufgabe an-
sieht und auch in Zukunft nicht darauf 
verzichten kann, steht das Angebot 
von maxpool, ihn bei der Vorbereitung 
auf die Sachkundeprüfung zu unter-
stützen, of fen. Mit der maxadvice-
Software und der maxpool-Depotplatt-
form bietet maxpool Beratern zudem 
langfristige Lösungen für ihr Kapital-
anlagegeschäft.	

Investment
Telefon: (0 40) 29 99 40-880
E-Mail: investment@maxpool.de
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n den letzten Jahren hat es zwi-
schen den Versicherern einen re-

gelrechten Wettbewerb um immer neue 
und vermeintlich wichtige Leistungser-
weiterungen gegeben. Was aber sind nun 
die wirklich wichtigen Leistungsmerk-
male einer Hausratversicherung? Sicher 
nicht, dass das Gefriergut des Versiche-
rungsnehmers bei Stromausfall in unbe-
grenzter Höhe mitversichert ist, denn 
das dürfte für niemanden eine existenz-
gefährdende Bedrohung darstellen.

Wichtiger ist da schon eine faire Re-
gelung bei grob fahrlässig verursachten 
Schäden, auch bei Verletzung von Ob-
liegenheitspf lichten und/oder Sicher-
heitsvorschriften. Hier trennt sich sehr 
schnell die Spreu vom Weizen.

maxpool-Produktvergleiche
Hier setzen die Produktvergleiche von 
maxpool an, die vor allem praxisrele-
vante Leistungsmerkmale und solche, 
die in der Regulierungspraxis eine Rol-
le spielen, genauer untersuchen und 
bewerten. Für den Makler stellen diese 
Vergleiche einen deutlichen Mehrwert 
dar, denn der Kunde bekommt einen 
kompakten Marktüberblick mit einer 
hinreichenden Auswahl an Tarifen aus 
allen Leistungs- und Prämienniveaus. 
Dies ist auch im Hinblick auf Makler-
haftung und Beratungsdokumentation 
ein nicht zu unterschätzender Vorteil! 
Der Makler kann dem Kunden die Top-
Produkte am Markt anbieten und dabei 
gleichzeitig die Deckungslücken billiger 
Tarife aufzeigen. Sollte der Kunde dann 
trotzdem zu den preissensiblen gehören 

und einen „Billigheimer“ favorisieren, 
hat der Makler die perfekte Dokumenta-
tion vorliegen; so kann es später keinen 
Streit über die Produktauswahl geben, 
denn es ist mithilfe der Vergleichsbe-
trachtung ganz einfach dokumentiert, 
dass ein marktführender Tarif angeboten 
wurde und der Kunde sich sehr bewusst 
über den Preis entschieden hat.

Hausrat-Deckungskonzepte
maxpool hat seine Hausrat-Deckungs-
konzepte einem Relaunch unterzogen 
und ist jetzt mit drei klar voneinander 
abgegrenzten Tari�inien sehr gut auf die 
Bedürfnisse des Marktes eingestellt. 

Auf Herz und Nieren geprüft:
die Hausratversicherung

Die Hausratversicherung gehört zu den wichtigsten Policen, um das eigene Vermögen 
abzusichern. Hier hat jeder Kunde Beratungsbedarf. 

Folgende praxisrelevante 
Leistungsmerkmale wurden für 
den maxpool-Produktvergleich 
Hausratversicherung untersucht

Berechnung der Versicherungssumme

Verzicht auf Einrede der groben Fahrläs-
sigkeit bei der Schadensverursachung

Verzicht auch bei Verletzung von 
Sicherheitsvorschriften oder Obliegen-
heitsp�ichten

Überspannungsschäden durch Blitz

Wertsachen in % der Versicherungs-
summe

Außenversicherung

Geltungszeitraum für Außenversiche-
rung

Sachen in gewerblich genutzten Räumen

Diebstahl aus Kfz

Diebstahl von Kinderwagen, Roll-
stühlen, Wäsche, Gartenmöbeln oder 
-geräten vom Grundstück

Sengschäden

Trickdiebstahl

Hotelkosten im Schadensfall

Fahrraddiebstahl inklusive (ohne Nacht-
zeitausschluss)

Unberechtigter Gebrauch von Kredit-, 
Scheck- und Kundenkarten nach Versi-
cherungsfall

Rückreisekosten aus dem privaten 
Urlaub

Künftige Leistungsverbesserungen 
gelten automatisch

Die Hausratversicherung bezahlt

den Wiederbeschaffungspreis für ge-
stohlenes oder irreparables Inventar. 
Das muss nicht der Kaufpreis sein. Der 
Versicherte erhält im Schadensfall so 
viel Geld, dass er einen gleichwertigen 
Gegenstand zu heutigen Preisen neu 
erwerben kann.

die Reparaturkosten für beschädigtes 
Inventar.

eine Wertminderung bei beschädigten, 
aber noch uneingeschränkt nutzbaren 
Gegenständen.

Im Rahmen eines Schadens � z. B. 
Wohnungsbrand � übernimmt die Haus-
ratversicherung für gewisse Zeit auch 
die Kosten für Hotelübernachtungen, 
Aufräumarbeiten bzw. Transport und 
Lagerung des Eigentums, wenn die 
Wohnung geräumt werden muss.

maxpool



Nachhaltige Altersvorsorge. 

Das � ema der Zukunft. 

Die eigene Zukunft und die der Umwelt sichern.

Für alle, denen Umwelt und Soziales wichtig sind, gibt es jetzt die passende Altersvor sorge: 
die GrüneRente der Stuttgarter. Nutzen auch Sie diese Chance! 

Jetzt informieren unter www.gruenerente.stuttgarter.de
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