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nsonsten läuft er Gefahr, sich 
einem beträchtlichen Haftungsri-

siko auszusetzen. Denn besonders in den 
Jahren nach der VVG-Reform 2008 ist die 
Zahl der Leistungserweiterungen sprung-
haft angestiegen. Wichtig hierbei ist, 
dass Risiken, die vielleicht noch vor drei 
Jahren selten mitversichert waren, heu-
te zur Standardausstattung einer Privat-
haftpflichtversicherung gehören.

Seit Mai 2014 können maxpool-Vertrieb-
spartner den marktführenden Tarif max-
PHV Premium vermitteln. Mit dem Slogan 
„Der ganze PHV-Markt in einer Police“ ist 
das Highlight dieses Tarifs griffig auf den 
Punkt gebracht: Der Kunde hat keinen De-

ckungsnachteil gegenüber Wettbewerbs-
tarifen, individuelle Nachteile werden im 
Schadensfall reguliert. Neben maxpool 
und der Haftpflichtkasse Darmstadt bie-
ten mittlerweile auch die Bayerische, die 
Interlloyd und die VHV ähnliche Klauseln. 
Nimmt man die jeweiligen Regelungen 
unter die Lupe, wird schnell klar, dass der 
max-Leistungsschutz über die verbrau-
cherfreundlichste und umfangreichste 
Regelung verfügt. Einzigartig ist, dass 
maxpool zusätzlich noch den Leistungs-
service bietet, der im Schadensfall hilft, 
eine anderweitige Deckung am Markt zu 
finden, damit diese umfassende Klausel 
überhaupt greifen kann.

Zudem unterscheiden sich die Wettbe-
werber in weiteren Punkten, wobei max-
pool insgesamt besser aufgestellt ist: So 
gilt der max-Leistungsschutz im Gegen-
satz zu den Klauseln der Bayerischen, 
der VHV und der Interlloyd auch im Aus-
land. Nur die Haftpflichtkasse Darmstadt 
konnte auf Nachfrage bestätigen, dass 
die Klausel des hauseigenen Tarifs Schä-
den im Ausland ebenfalls abdeckt. An-
ders als bei den Wettbewerbstarifen sind 
über den max-Leistungsschutz zudem 
auch Schäden wegen der Befriedigung 
von Ansprüchen versichert, die über die 
gesetzliche Haftpf licht hinausgehen. 
Greifen kann diese Regelung etwa, wenn 
ein Haftpflichtversicherer in bestimm-
ten Grenzen zum Neuwert statt zum 
Zeitwert reguliert. Das Gleiche gilt für 
Schäden wegen vertraglicher Haftung, 
die im max-Leistungsschutz im Gegen-
satz zu den Wettbewerbern mitversichert 
sind. Als obligatorischer Bestandteil 
der max-PHV Premium verzichtet der 
max-Leistungsschutz darüber hinaus 
auf verkürzte Kündigungsfristen. Zum 
Vergleich: Sowohl die Bayerische und 
die Haftpflichtkasse Darmstadt als auch 
die Interlloyd können ihren Baustein 
innerhalb von ein bis vier Wochen sepa-
rat kündigen. Die VHV verzichtet darauf 
zwar, bietet den Baustein jedoch gegen 
einen Mehrbeitrag an.	

Foto: Niclas Larsson/m.eineschatulle.com

Der max-Leistungsschutz 
im Fokus
Wer heute als Makler eine Privathaftpflichtversicherung vermittelt, muss sich darauf einstellen, 

nicht nur seine Favoriten, sondern den gesamten Markt im Blick zu behalten.

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

Kontakt

Versicherungen & Finanzen



Tabellarische Zusammenfassung des Vergleichs

Vergleichskriterien/
Versicherer

maxpool – 
max-PHV 
Premium

die Bayerische – 
Optimal 
Prestige

Haftpflichtkasse 
Darmstadt – 
Komfort Plus

Interlloyd – 
Eurosecure 
Premium

VHV – 
Exklusiv 
Garant

Name der Klausel max-Leistungs-
schutz

Erweiterter Vorsor-
geschutz

Erweiterte Vorsorge Erweiterte Vorsorge
Best-Leistungs-

Garantie

Sublimit 100.000 €
bis zur Versiche-

rungssumme
bis zur Versiche-

rungssumme
1.000.000 €

bis zur Höhe beim 
anderweitigen 

Versicherer

Im Ausland 
vorkommende 
Schadensereignisse

mitversichert ausgeschlossen mitversichert ausgeschlossen ausgeschlossen

Schäden wegen 
vertraglicher Haftung mitversichert ausgeschlossen ausgeschlossen ausgeschlossen ausgeschlossen

Schäden wegen der 
Befriedigung von 
Ansprüchen über die 
gesetzliche Haft-
pflicht hinaus

mitversichert ausgeschlossen ausgeschlossen ausgeschlossen ausgeschlossen

Verkürzte 
Kündigungsfristen nein

der Erweiterte Vor-
sorgeschutz kann 

unter Einhaltung ei-
ner Frist von einem 

Monat gekündigt 
werden

die Erweiterte Vor-
sorge kann unter 
Einhaltung einer 
Frist von einem 

Monat gekündigt 
werden

ja, jederzeit, die 
Kündigung wird 
eine Woche nach 
Zugang wirksam

nein, die Best-
Leistungs-Garantie 

muss aber gegen 
Mehrbeitrag 

separat beantragt 
werden

Familientarif ohne SB 
inkl. VSt. ab 85,24 € 103,84 € 113,05 € 113,05 € 89,02 €

Quellen: Bedingungswerke der Versicherer, Stand: 01.01.2015

Mehrwert für Makler!
Mit den Webangeboten von 
procontra-online stets top informiert.

www.procontra-online.de
Umfassend informiert.

Lesen und diskutieren Sie kontrovers, was in 
der Branche vor sich geht. Nutzen Sie unsere 
wertvollen Veranstaltungs- und Literaturhin-
weise. Abonnieren Sie unseren Newsletter 
sowie die procontra-App.

Das gefällt mir
procontra auf facebook 
Sozial vernetzt.

Die Welt von procontra leben und lieben lernen: 
teilen Sie Informationen, Gerüchte, Witziges und 
Provokantes auf unserer Fanpage.  
www.facebook.de/procontra

procontra-online stets top informiert.

  online

Das gefällt mir

procontra

procontra

procontra

procontra

Media-Analyse 2014

Media-Analyse 2014

Media-Analyse 2014

Media-Analyse 2014

Leserzuwachs+20%

Finanzmagazine4-6x p.a.

34%

Onlinemedienspontane Nennung

 1. Platz

 1. Platz

Top
Reichweite

 3. Platz
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enn Ihre Kunden stets zustimmen 
(„Selbstverständlich möchte ich 10 

Prozent meines Einkommens in die private 
Altersvorsorge investieren! Wo kann ich 
unterschreiben?“), dann brauchen Sie 
diesen Artikel nicht weiterzulesen. An-
sonsten wird es nun spannend für Sie!

Altersvorsorge wird von Verbrauchern 
in der Regel grundsätzlich falsch an-
gegangen, und das auch noch mit Un-
terstützung der Verbraucherschützer. 
Denn es wird gefragt, wie viel der Kun-
de, nach Abzug seiner Kosten, für die 
Altersvorsorge zur Verfügung hat. Die 

Antwort lautet dann natürlich: „nichts“ 
oder „fast nichts“. Damit wird aber die 
Priorität falsch gesetzt. Denn sämtliche 
Konsumausgaben des Kunden in der 
Gegenwart haben auf diese Weise eine 
höhere Priorität als die notwendigsten 
Ausgaben in der Zukunft. Da wird dann 

Foto: jd-photodesign/Fotolia

Der kleine Helfer für die 
Altersvorsorge
Mit dem EINSeitenplaner von Dr. Kriebel finden Sie für Ihre Kunden die richtige Lösung.

Versicherungen & Finanzen
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die PlayStation heute wichtiger als die 
warme Mahlzeit mit 65. Daher muss die 
Frage anders gestellt werden: „Wie viel 

Geld möchten Sie in der Zukunft für ein 
auskömmliches Leben zur Verfügung 
haben?“ Unter Berücksichtigung von 
Inf lation, Steuern und Bestandsver-
trägen lassen sich mit dem Kunden die 
Sparrate heute und der Bedarf in der 
Zukunft so lange auszirkeln, bis alles 

zueinanderpasst. Das klingt komplex 
und aufwendig? Das ist es nur dann, 
wenn Ihnen das richtige Werkzeug da-
für fehlt. Das einfachste und verständ-
lichste Werkzeug in diesem Zusammen-
hang ist der EINSeitenplaner aus dem 
Dr. Kriebel Beratungsrechner. Deshalb 
hat maxpool sich entschlossen, seinen 
Partnern den EINSeitenplaner gegen 
eine geringe Gebühr zur Verfügung zu 
stellen. 

Im EINSeitenplaner leiten Sie auf 
nur einer Seite die gesamte finanzielle 
Karriere des Kunden her und dieser 
versteht, wie sich seine Vorsorgesitu-
ation genau darstellt und was zu tun 
ist. Szenarioveränderungen können 
mit dem Kunden blitzschnell durchge
spielt werden. Möglich ist das durch 

die Beweglichkeit der einzelnen Ele-
mente auf der Oberfläche. Dank dieser 
Transparenz und einer wirklich anbie-
terneutralen Berechnung entwickelt 
Ihr Kunde Vertrauen und Abschluss-
bereitschaft. Der zusätzliche Clou: Um 
dann einen konkreten Tarif auszuwäh-
len, exportieren Sie die Rechenergeb-
nisse zu Franke und Bornberg und ver-
arbeiten sie dort gleich weiter. 

Weitere Informationen erhalten 
Sie bei der Vertriebsunterstützung 
LV/Vorsorge. 

Vertriebsunterstützung LV/Vorsorge
Telefon: (0 40) 29 99 40-370
E-Mail: lv@maxpool.de

Kontakt

Der Kunde versteht, 
wie sich seine Vorsorge-

situation genau darstellt 
und was zu tun ist.

Der Dr. Kriebel Beratungsrechner stellt Altersvorsorge und Vermögenssituation übersichtlich dar.

EINSeitendarstellung 

Quelle: GOING PUBLIC! Dr. Kriebel Beratungsrechner GmbH 

Rendite 5,50 %

Dynamik 2,00 %

Einmalig 10.000,00 €

Sparrate 199,00 €

1 Monat
warten

0,00 €

Ihre Lösung

39 67

Inflation 2,00 %

Annahme

Bedarf 3.130 €

in heutiger 
Kaufkraft

1.800 €

166.677 €

86

50.000 €

Reserve

26 %

74 %

Gesetzliche Rente
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untersuchungen vorgenommen werden, 
entscheidet der Kunde selbst, das heißt, 
er ist nicht an Intervalle und Alters-
grenzen der gesetzlichen Krankenkasse 
gebunden. Auch andere Leistungen, 
die die Gesundheit schützen und erhal-
ten, sichert der Tarif ab. So zum Beispiel 
Schutzimpfungen, Reiseschutzimp-
fungen und Malariaprophylaxe. Zudem 
werden Kosten für Brille und Kontakt-
linsen anteilig übernommen und in zwei 
Jahren bis zu 400 Euro erstattet. Außer-
dem punktet VorsorgePRIVAT mit einem 
günstigen Monatsbeitrag von 13,45 Euro 
für einen Erwachsenen ab 20 Jahren.

NaturPRIVAT: die sanfte Kraft 
alternativer Medizin nutzen
Naturheilkundliche und alternative 
Heilbehandlungen sind eine wichtige 
Alternative zur Schulmedizin. Inzwi-
schen vertrauen mehr als 60 Prozent 
der Deutschen auf Homöopathika. 
Der Tar if NaturPRIVAT übernimmt 
die hierfür entstehenden Kosten 
und erweist sich daher als optimale 
Ergänzung zur gesetzlichen Kran-
kenversicherung. Dabei liegt der Mo-
natsbeitrag für einen Erwachsenen 
zwischen 20 und 49 Jahren bei nur 
16,93 Euro.

Weil Gesundheit wichtig ist
Mit zwei neuen Tarifen beim Kunden punkten

Foto: Africa Studio/fotolia

VorsorgePRIVAT und NaturPRIVAT auf einen Blick
VorsorgePRIVAT

Vorsorgeuntersuchungen 100 % bis zu 500 € pro Jahr

Auch über das gesetzliche 
Programm hinaus? 4

Schutzimpfungen & Malariaprophylaxe 100 % bis zu 300 € in 2 Kalenderjahren

Sehhilfe (Brille & Kontaktlinsen)
400 € – 80 % bis zum Rechnungsbetrag von 500 € – in 2 

Kalenderjahren

Refraktive Chirurgie (z. B. LASIK, 
Clear-Lens-Exchange etc.) 

1.500 € – einmalig während der Vertragslaufzeit

Hörgeräte
800 € – 80 % vom Rechnungsbetrag von 1.000 €; erneu-

ter Anspruch alle 5 Kalenderjahre

Wartezeiten nein

Reiner Schadentarif 4

Online-Abschluss möglich? 4

NaturPRIVAT 1.250 € – Rechnungsbetrag zu 80 %

Sind Heilbehandlungen durch 
Heilpraktiker erstattungsfähig? 4

Bis zu den Höchstsätzen der 
Gebührenordnung für Heilpraktiker 4

Sind Heilbehandlungen durch
Ärzte erstattungsfähig? 4

Sind Leistungen nach 
Hufelandverzeichnis erstattungsfähig? 4

Werden verordnete Arznei-, 
Verbands- und Heilmittel erstattet? 4

Wartezeiten nein

Reiner Schadentarif 4

Online-Abschluss möglich? 4

ast 50 Prozent der Bevölkerung 
sind früher oder später betroffen: 

Die Sehkraft lässt nach und Brille oder 
Kontaktlinsen werden zum ständigen 
Begleiter. Wer sich als gesetzlich Versi-
cherter hier auf die Leistungen seiner 
Krankenkasse verlässt, ist verlassen. 

Vergangene Gesundheitsreformen haben 
dazu geführt, dass immer mehr Leistungen 
ganz oder teilweise selbst finanziert wer-
den müssen. Um die Versorgungslücke der 
GKV zu schließen und Kosten zu dämpfen, 
haben die Krankenversicherer der Spar-
kassen-Finanzgruppe, Bayerische Beam-
tenkrankenkasse und UKV - Union Kran-
kenversicherung, zum 1. Januar 2015 zwei 
neue Zusatztarife auf den Markt gebracht. 

Mehr Gesundheit mit VorsorgePRIVAT
Durch regelmäßige Vorsorgeuntersu-
chungen können Erkrankungen wie 
Darm- oder Hautkrebs rechtzeitig er-
kannt und behandelt werden. Hier 
setzt der Tarif VorsorgePRIVAT an. Das 
Besondere: Wann und wie oft Vorsorge-

Versicherungen & Finanzen



Top für den Verkauf
Die beiden Tarife VorsorgePRIVAT und 
NaturPRIVAT erfüllen den Kunden-
wunsch nach Vorsorge, Naturheil-
verfahren und alternativer Medizin, 
ergänzen den gesetzlichen Krankenver-
sicherungsschutz optimal und treffen 
den Nerv der Zeit. Dem unkomplizierten 
Abschluss zuliebe gilt eine vereinfachte 
Risikoprüfung mit wenigen Gesund-

heitsfragen. VorsorgePRIVAT und Na-
turPRIVAT lassen sich somit hervorra-
gend im Markt positionieren. 

Gut für Makler und Kunden:
zusätzlicher Service bei maxpool
An wen wenden Sie sich eigentlich, 
wenn der Versicherer die Leistung 
ablehnt? Wer bewertet mit Ihnen ge-
meinsam die Situation unabhängig und 
steht in der weiteren Abwicklung neu-
tral an Ihrer und damit an der Seite des 
Kunden?

Der maxpool-Leistungsservice bietet 
dafür ein unabhängiges Expertengre-
mium, das Sie und damit auch Ihren 
Kunden bei kritischen Schadensfällen 
und Leistungsregulierungen zielfüh-
rend unterstützt. Nötigenfalls begleitet 
der Leistungsservice den Kunden bis 
vor Gericht und unter bestimmten Vo-

raussetzungen übernimmt er sogar die 
Gerichtskosten.

Ein solcher Beistand erweist sich für 
Ihren Kunden als echter Mehrwert und 
ist sicher auch eine bedeutsame Hilfe-
stellung für Sie als Makler, schon weil 
der Leistungsservice Ihnen auch im Fal-
le „nicht versicherter Schäden“ beratend 
beisteht und dem Kunden plausibel und 
neutral erläutert, warum der Schaden 
möglicherweise nicht erstattet wird und 
dass er beispielsweise auch bei anderen 
Anbietern nicht versichert wäre. Damit 
werden Sie als Makler weitreichend aus 
der Haftungslinie herausgehalten. 	

Mit den Webangeboten von 
procontra-online stets top informiert.

Lust auf mehr?

5 mal pro Woche  
das Wichtigste zusammengestellt  

www.procontra-online.de/
newsletter

Der procontra  
Newsletter

  online
pwnele-neu_hq.indd   1 31.03.15   11:44

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

Kontakt

Prämien der Tarife
VorsorgePRIVAT

Eintrittsalter Euro

0–19 Jahren 8,80

ab 20 Jahren 13,45

NaturPRIVAT

0–19 Jahren 6,53

20–49 Jahren 16,93

50–w64 Jahren 26,11

ab 65 Jahren 37,03

Versicherungen & Finanzen
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egen Sie Kunden, die zu dieser 
Zielgruppe gehören, deshalb un-

bedingt ans Herz, eine Risikolebensver-
sicherung abzuschließen. Den notwen-
digen Versicherungsschutz kann zum 
Beispiel die RISK-vario der Dialog Le-
bensversicherungs-AG bieten. Variable 

Risikotarife ermöglichen eine individu-
elle Absicherung der Begünstigten des 
Versicherungsnehmers. So verfügt RISK-
vario beispielsweise über bedarfsge-
rechte Versicherungssummenverläufe 
und bietet zahlreiche Nachversiche-
rungsgarantien. Den f lexiblen Risiko-

schutz erhalten Kunden schon ab einer 
monatlichen Prämie von fünf Euro. Im 
Gegensatz zu manch anderen Tarifen 
gelten für Raucher wie für Nichtraucher 
die gleichen Prämien und auch für Mo-
torradfahrer wird kein Zuschlag fällig. 
Über die RISK-vario kann Ihr Kunde da-

Das „Risiko Leben“
Der plötzliche Tod des Alleinverdieners oder der Schlüsselperson eines Unternehmens kann für 

Hinterbliebene verheerende finanzielle Folgen haben.

Foto: kichigin19/fotolia
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rüber hinaus bis zu neun Personen versi-
chern.

Als flexible Risikolebensversicherung 
bietet die RISK-vario auch unterschied-
liche Beitragszahlungsrhythmen an, 
zwischen denen der Kunde wählen kann. 
Bei der Tarifvariante „RISK-vario kon-
stant“ etwa bleibt die vereinbarte Ver-
sicherungssumme für die gesamte Lauf-
zeit unverändert. Bei der „RISK-vario 
variabler Beitrag“ werden die Beiträge 
risikoadäquat kalkuliert und stellen so-
mit den exakten Risikoverlauf dar. Folg-
lich hat der Kunde in den ersten Jahren 
einen deutlich preiswerteren Versiche-
rungsschutz als bei einer Durchschnitts-
kalkulation. In den Folgejahren steigen 
die Beiträge entsprechend dem erhöh-
ten persönlichen Risiko an. Die „RISK-

vario Einmalbeitrag“ bietet alle Sum-
menverläufe gegen Einmalbeitrag an. 
Das heißt, der Kunde zahlt die Beiträge 
zu Vertragsbeginn in einer Summe. Die-
se Variante eignet sich für Kunden, die 
über das notwendige Kapital verfügen 
oder den Einmalbeitrag über eine Finan-
zierung beziehen. Selbst für Kunden, die 
sich ungern festlegen, hat RISK-vario 
einen passenden Beitragszahlrhythmus 
in petto: Über die Variante „RISK-vario 
wahlfrei“ kann die Versicherungssumme 
für jedes Jahr der Laufzeit vollkommen 
frei gewählt werden. Weiterführende In-
formationen zur RISK-vario der Dialog-
Lebensversicherung sowie zum Thema 
Risikolebensversicherung allgemein 
erhalten Sie bei den Experten der Ver-
triebsunterstützung LV/Vorsorge.	

Vertriebsunterstützung LV/Vorsorge
Telefon: (0 40) 29 99 40-370
E-Mail: lv@maxpool.de

Kontakt

Die Summenverläufe im Einzelnen

RISK-vario® konstant

Gleichbleibender Verlauf
Die vereinbarte Versicherungssumme 

bleibt für die gesamte Laufzeit 

konstant.

RISK-vario® fallend

Linear fallender Verlauf
Die Versicherungssumme fällt über die 

Laufzeit um einen pro Jahr konstanten 

Betrag auf 0 Euro am Ende der 

Laufzeit.

RISK-vario® Finanzierung

Annuitätisch fallender Verlauf
Die Versicherungssumme fällt 

über die Laufzeit mit einem an 

ein Annuitätendarlehen (z. B. 

Baufinanzierung) exakt angepassten 

Verlauf.

RISK-vario® wahlfrei

Völlig wahlfreier Verlauf
Die Versicherungssumme kann für 

jedes Jahr der Laufzeit völlig frei 

gewählt werden.

RISK-vario® Sparplan

Sparplan
Die Versicherungssumme passt sich 
für jedes Jahr an das Sparziel an.

RISK-vario® Zeitrente

Zeitrente
Mit der RISK-vario® Zeitrente sichern 

Sie sich zu jedem Zeitpunkt der 

Vertragslaufzeit ein Kapital, aus 

dem Sie zum Vertragsablauf eine von 

Ihnen gewählte monatliche Rente 

entnehmen können.

Übersicht: Beitragsvarianten

Laufzeit

Laufzeit

Laufzeit

Beitragsverlauf
Laufender Beitrag

Beitragsverlauf
Einmalbeitrag

Su
m

m
e

Su
m

m
e

Su
m

m
e

Quelle: Dialog Lebensversicherungs-AG

„Risk-vario konstant“

Die vereinbarte Versiche
rungssumme bleibt für die 
gesamte Laufzeit unverändert. 
Für jede Art der Absicherung 
geeignet, sofern das Risiko 
unverändert bleibt.

2. „RISK-vario variabel“

Die Beiträge sind in den 
ersten Jahren besonders 
günstig und steigen dann 
entsprechend dem erhöhten 
persönlichen Risiko an. 
Besonders für Berufseinsteiger, 
Existenzgründer und junge 
Familien geeignet.

3. „RISK-vario Einmalbeitrag“

Der Kunde zahlt die Beiträge 
zu Vertragsbeginn in einer 
Summe. Ideal für Personen, 
die über das notwendige 
Kapital verfügen oder 
den Beitrag über eine 
Finanzierung erhalten 
können.

Beitragsverlauf
risikoadäquat

Versicherungen & Finanzen
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Welche Rechtsform passt zum 
Unternehmen? 
Ein Rechtstipp für Versicherungsmakler mit eigenem Betrieb von RA Henning Ratsch und RA 

Stephan Michaelis – Kanzlei Michaelis Rechtsanwälte 

Versicherungen & Finanzen
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I. Einleitung 
In der täglichen Beratungspraxis wird 
deutlich, dass der Versicherungsmak-
ler sich regelmäßig wenig mit der Frage 
auseinandersetzt, welche Rechtsform 
für das von ihm betriebene Unterneh-
men optimal ist. Dabei lohnt es sich für 
den Versicherungsmakler, sich einmal 
ernsthaft mit den Gestaltungsalter-
nativen bei der Rechtsformwahl aus-
einanderzusetzen. Er kann auf diesem 
Wege messbare Vorteile für sich in An-
spruch nehmen, sei es in steuerlicher 
Hinsicht, sei es in Ansehung der per-
sönlichen Haftung oder aber sei es – in 
die Zukunft geblickt – zur Vorbereitung 
einer möglichst friktionslosen Übertra-
gung des Unternehmens an einen ge-
eigneten Nachfolger. Das Recht der Un-
ternehmensumstrukturierung ist zwar 
eine recht beratungsintensive Materie; 
dies sollte allerdings keineswegs als 
Nachteil empfunden werden, vielmehr 
bietet das breite Spektrum der Um-
strukturierungsmaßnahmen auch Raum 
dafür, durch einen perfekten Zuschnitt 
auf das Unternehmen größtmögliche 
Vorteile in Anspruch zu nehmen. 

Der vorliegende Artikel soll einen 
möglichen Weg präsentieren, der im 
Rahmen einer Umstrukturierung ein-
geschlagen werden kann, nämlich: wie 
ein von einer Einzelperson betriebenes 
Unternehmen in einer Kommanditge-
sellschaft (KG) aufgehen kann. 

Betont sei in diesem Zusammen-
hang, dass der nachfolgende Artikel 
lediglich einen groben Überblick über 
die Möglichkeiten geben und kurz auf 
die neuralgischen Punkte eingehen 
soll. Eine Umwandlung kann im Ein-
zelfall nur dann gelingen, wenn der 
Umwandlungsvorgang durch rechtlich 
und steuerlich versierte Personen be-
gleitet wird. 

II. Gründe für eine Umwandlung 
Vielfach werden Umstrukturierungs-
maßnahmen im Hinblick auf eine be-
absichtigte Unternehmensnachfolge 
in Angriff genommen. Ist der Unter-

nehmensträger nicht mehr die Ein-
zelperson, sondern eine Gesellschaft, 
kann die Übergabe des Unternehmens 
in die vertrauensvollen Hände des 
Nachfolgers auf einfacherem Wege 
dadurch erfolgen, dass schlicht die 
Anteile an der Gesellschaft an den 
Nachfolger übergeben werden (soge-
nannter Share Deal). Es müssen also 
nicht sämtliche Gegenstände des Ak-
tiv- und Passivvermögens einzeln auf 
den Erwerber übertragen werden, auch 

müssen nicht sämtliche Verträge, so 
auch Maklerverträge, auf den Erwerber 
übergeleitet werden, was beim Verkauf 
eines Einzelunternehmens regelmäßig 
Probleme bereitet. 

Zudem ist es möglich, durch eine 
Umstrukturierung in eine GmbH & Co. 
KG zu erreichen, dass im Endeffekt 
keine natürliche Person Dritten gegen-
über haftet, insbesondere in Ansehung 
von Schadensersatzansprüchen aus 
Fehlberatungen. 

Grundsätzlich zeichnet sich eine KG 
dadurch aus, dass es zum einen per-
sönlich haftende Gesellschafter gibt 
(Komplementäre), zum anderen solche 
Gesellschafter, die beschränkt haften 
(Kommanditisten). Wählt man also die 
klassische KG als Rechtsform, so gibt es 
stets zwingend mindestens eine Per-
son, die einer persönlichen Haftung 
unterliegt. Bei der GmbH & Co. KG tritt 
als diese persönlich haftende Gesell-
schafterin eine GmbH auf, die wiede-
rum eine persönliche Haftung ihrer Ge-
sellschafter ausschließt. Die Rolle der 
persönlich haftenden Gesellschafterin 
übernimmt also eine Gesellschaft, die 

eine Haftungsbeschränkung erlaubt. 
Damit ist effektiv gewährleistet, dass 
grundsätzlich ein Rückgriff auf das 
Privatvermögen der hinter dem Ge-
sellschaftskonstrukt stehenden natür-
lichen Personen verwehrt ist. Durch 
die Wahl der GmbH & Co. KG können 
sich die Gesellschafter also die Vorzüge 
einer Kommanditgesellschaft gepaart 
mit der Haftungsbeschränkung einer 
GmbH zunutze machen. 

Neben diesen prägenden Vorteilen 
gibt es eine Vielzahl weiterer Vorzü-
ge, die der Unternehmer durch die 
Wahl einer Kommanditgesellschaft in 
Anspruch nehmen kann (etwa steuer-
rechtlicher Natur) und die im Rahmen 
einer individuellen Beratung bedarfs-
gerecht genutzt werden sollten. 

III. Vorgehen bei der Umwandlung 
1. Bestandsneuaufbau nach 
Neugründung 
Ein rechtlich denkbarer Vorgang ist 
derjenige, eine neue Kommanditge-
sellschaft zu gründen und dann mit 
denjenigen Kunden, die bereits Be-
ziehungen zum Einzelunternehmen 
unterhielten, schlicht neue Makler-
verträge abzuschließen und entspre-
chende Vollmachten einzuholen. Ver-
bunden mit Courtagevereinbarungen 
zugunsten der KG ließen sich dann 
Provisionsansprüche generieren. Das 
ursprüngliche Einzelunternehmen wird 
also quasi faktisch zum Erliegen ge-
bracht, das Geschäft mit der KG wird 
neu aufgenommen. Ein solches Vor-
gehen kann aber nur dann eine sinn-
volle Gestaltungsoption sein, wenn der 
Makler einen nur sehr kleinen Bestand 
ohne nennenswerte Haftungsrisiken 
hat, da ansonsten das Einholen neuer 
Verträge zugunsten der KG einen um-
fangreichen organisatorischen Aufwand 
bedeutet. Zudem gehen bei einem sol-
chen Vorgehen die Verbindlichkeiten 
des Einzelunternehmens nicht auto-
matisch auf die neu gegründete KG 
über. Regelmäßig ist daher dieses Vor-
gehen wenig zielführend. 

Es gibt eine Vielzahl 
Vorzüge, die der 

Unternehmer durch 
die Wahl einer 

Kommanditgesellschaft in 
Anspruch nehmen kann.
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2. Neugründung mit 
Einzelübertragung 
Grundsätzlich möglich ist es alternativ, 
eine neue KG beziehungsweise GmbH & 
Co. KG zu gründen und die Aktiva, Pas-
siva und insbesondere die bestehenden 
Kundenverbindungen einzeln auf diese 
neu gegründete Gesellschaft zu über-
führen. Es sollte allerdings dabei Fol-
gendes beachtet werden: 

Die Verbindlichkeiten des Einzel-
unternehmens können im Wege der 
Einzelübertragung nur auf den neuen 
Rechtsträger, also die KG, übertragen 
werden, wenn der Gläubiger des An-
spruchs damit einverstanden ist. Es 
müsste also in diesem Zusammenhang 
von einem jeden einzelnen Gläubiger 
die Zustimmung zu diesem Übergang 
eingeholt werden. Der organisatorische 
Aufwand liegt auf der Hand, daneben 
ist fraglich, ob tatsächlich von einem 
jeden Gläubiger diese Zustimmung 
auch erteilt wird. 
Ähnliches gilt für die Übertragung der 
Verträge. Auch diese können nur auf 
die neue KG übertragen werden, wenn 
der jeweilige Vertragspartner damit 
einverstanden ist. Dies hat insbeson-
dere Auswirkungen auf die zugunsten 
des Einzelunternehmers ausgestellten 
Maklerverträge; diese können eben-
falls nur mit Zustimmung der Kunden 
übertragen werden. Daneben ist die 
Weitergabe von Kundendaten an einen 
neuen Rechtsträger (die KG) im Wege 
der Einzelübertragung regelmäßig da-
tenschutzrechtlich relevant.

3. Ausgliederungen nach dem 
Umwandlungsgesetz 
Die grundsätzlich zu favorisierende Vor-
gehensweise ist, die Umstrukturierung 
auf der Grundlage des Umwandlungs-
gesetzes vorzunehmen. Dies hat einen 
entscheidenden Vorteil, nämlich die so-
genannte Gesamtrechtsnachfolge. 

Anders als im zuvor genannten Fall 
der Einzelübertragung ist es im Rah-
men der Gesamtrechtsnachfolge von 
Gesetzes wegen vorgesehen, dass 

grundsätzlich sämtliche Verträge, Ak-
tiva und Passiva des Unternehmens auf 
den übernehmenden Rechtsträger – die 
KG – übergehen. Anders als in zuvor ge-
nannten Beispielen ist es also nicht er-
forderlich, mit den Kunden neue Mak-
lerverträge abzuschließen oder aber 
die Gläubiger des Einzelunternehmens 
um Einwilligung in die Schuldübernah-
me zu bitten. 

Daneben ergibt sich in datenschutz-
rechtlicher Hinsicht ein nicht zu ver-
nachlässigender Vorteil: Nach Auffas-

sung der Verfasser, deren Ansicht etwa 
auch vom Landesdatenschutzbeauf-
tragten des Landes Nordrhein-Westfa-
len getragen wird, ist die Weitergabe 
von Kundendaten an die neue Gesell-
schaft im Rahmen einer Gesamtrechts-
nachfolge nicht als Verstoß gegen da-
tenschutzrechtliche Bestimmungen zu 
werten. 

Die Gesamtrechtsnachfolge bietet 
daher entscheidende organisatorische 
Vorteile, die den Übergang des Einzel-
unternehmens auf die KG erheblich er-
leichtern.

Eine solche anzustrebende Gesamt-
rechtsnachfolge bieten Maßnahmen 
nach dem sogenannten Umwandlungs-
gesetz (UmwG), im vorliegenden Falle 
kommt die sogenannte Ausgliederung 
in Betracht. 

Im Rahmen der Übertragung von Ein-
zelunternehmen in eine GmbH favori-
sieren die Verfasser stets die sogenann-
te Ausgliederung zur Neugründung. Im 
Ausgliederungsvorgang wird die GmbH 
zeitgleich erst errichtet und sodann 
direkt das Unternehmen auf diese über-
tragen. 

Ein solches Vorgehen ist bei der Kom-
manditgesellschaft nicht möglich. Hier 
ist es erforderlich, zunächst die Kom-
manditgesellschaft zu errichten und in 
einem zweiten Schritt im Wege der Aus-
gliederung die Übertragung des Einzel-
unternehmens vorzunehmen. 

Die grundsätzliche Empfehlung der 
Verfasser ist also im Ergebnis, den Weg 
der Ausgliederung zur Aufnahme zu ge-
hen. 

Es ist im Rahmen einer solchen Aus-
gliederung die Besonderheit zu be-
achten, dass der Übergang vom Ein-
zelunternehmen in die KG unabhängig 
davon erfolgen kann, ob die Gläubiger 
ihre Zustimmung erteilen oder nicht. 
Um hier ein Gleichgewicht herzustellen 
und nicht die Umwandlung einseitig 
zulasten der Gläubiger vorzunehmen, 
sieht das Gesetz eine zeitlich begrenzte 
Nachhaftung des Einzelunternehmers 
vor. 

Schließlich sei betont – was aller-
dings ohnehin selbstverständlich ist –, 
dass eine Ausgliederung nicht erfolgen 
kann, sofern der Einzelunternehmer 
überschuldet ist (Überschuldung als 
Ausgliederungssperre). 

IV. Zusammenfassung 
Ein jeder Versicherungsmakler sollte 
„in einer ruhigen Minute“ einmal kri-
tisch hinterfragen, ob die Rechtsform 
seines Unternehmens optimal für sei-
ne Betätigung ist. Die Beratungspraxis 
zeigt, dass hier oft Verbesserungsbe-
darf besteht. Vielfach sind die anzura-
tenden Umstrukturierungen mit weit-
aus weniger Aufwand durchführbar, als 
die Beteiligten im Vorfeld annehmen, 
jedenfalls dann, wenn ein erfahrener 
Rechtsanwalt und ein Steuerberater mit 
an Bord sind. 

Der oben beschriebene Weg der Um-
wandlung in die KG ist dabei nur eine 
von vielen denkbaren Gestaltungsalter-
nativen. In einer einzelfallbezogenen 
Beratung kann stets den individuellen 
Bedürfnissen der Beteiligten Rechnung 
getragen werden. 	  

Jeder Versicherungsmak-
ler sollte in einer ruhigen 

Minute einmal die Rechts-
form seines Unternehmens 

hinterfragen.
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ittlerweile haben alle Lebensver-
sicherer am Markt ihre Über-

schussdeklaration für das Jahr 2015 be-
kannt gegeben. Wie zu erwarten war, 
haben sie die Deklaration leicht herun-
tergefahren, was der derzeitigen Markt-
situation geschuldet ist. 

Die Gesamtverzinsung der Lebensver-
sicherer liegt ungefähr bei 3,5 bis 4,5 
Prozent vor Berücksichtigung der noch 
anfallenden Kosten.

Sie sehen in der Fachliteratur regel-
mäßig unterschiedliche Vergleiche der 
Überschussdeklarationen. Häufig wird 

die Schlussüberschussbeteiligung oder 
auch die Beteiligung an den Bewer-
tungsreserven nicht berücksichtigt, 
sodass oft ein sehr uneinheitliches Bild 
entsteht.

Aus diesem Grund haben wir für Sie 
eine hauseigene Übersicht erstellt, die 
den garantierten Zins, die laufende Ver-
zinsung und  den Schlussbonus inklusi-
ve der Beteiligung an den Bewertungs-
reserven der Versicherer zeigt (siehe 
Abbildung 1).

Die effektive Beitragsrendite liegt 
zwischen 2,8 und 3,8 Prozent, wenn die 

Kosten der Verträge von der Gesamtver-
zinsung abgezogen werden. „Insgesamt 
hat der Lebensversicherungsmarkt für 
uns keine großen Überraschungen ge-
bracht. Wir haben mit dieser Entwick-
lung gerechnet, die unseres Erachtens 
klar und angemessen ist“, so maxpool-

Chef Oliver Drewes zum aktuellen Stand.
„In Summe bleibt festzuhalten, dass 

die Verzinsung der Lebensversicherer 
sich immer noch mit allen anderen Kapi-
talanlageformen messen kann.“

Ein weiteres spannendes Thema ist 
die Beitragsentwicklung im Bereich der 
Berufsunfähigkeitsabsicherung. Hier 
gab es nämlich durch das Lebensversi-
cherungsreformgesetz eine gravierende 
Veränderung. Denn die Lebensversi-
cherer mussten bislang 75 Prozent ihrer 
Risikogewinne an die Versicherungsge-
meinschaft ausschütten. Zum 1. Januar 
2015 wurde der Prozentsatz angehoben. 
Sie müssen jetzt 90 Prozent ihrer Risiko-
gewinne an die Versicherungsgemein-
schaft ausschütten. Insofern wurde 
befürchtet, dass die Berufsunfähigkeits-
tarife stark ansteigen, um den Nachteil 
der Versicherer zu kompensieren.

Wir haben daher eine Übersicht an-
gefertigt, für die wir BU-Tarife in der 
Tariflandschaft 2014 sowie in der Tarif-
landschaft 2015 berechnet und gegen-

Der LV-Markt 2015 – 
Veränderungen im Überblick
maxpool hat sich die Überschussdeklarationen und Berufsunfähigkeitsprämien genau 

angeschaut.

„Die Beitragsanpas- 
sungen, die vorgenommen 

wurden, halten wir 
größtenteils für moderat.“

Foto: BsWei/istock
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übergestellt haben (siehe Abbildung 2). 
Anhand der Tabelle ist zu ersehen, dass 
insgesamt eine moderate Verteuerung 
der Berufsunfähigkeitstarife vorliegt, 
die in Einzelfällen bis zu 6 Prozent be-
trägt. Manche Tarife, zum Beispiel die 

der Gothaer, der Dialog, der Allianz 
und der Stuttgarter, sehen sogar eine 
Beitragsreduzierung vor. Wir arbeiten 
derzeit noch an Vergleichen für weitere 
Berufsgruppen, jedoch ist der Erstein-
druck sehr positiv.

Unser Fazit: Es gibt keine bösen 
Überraschungen. Die Beitragsanpas-
sungen, die vorgenommen wurden, 
halten wir größtenteils für moderat 
und angesichts eines Jahreswechsels 
für vertretbar.	

Abbildung 1: Garantiezins, laufende Verzinsung und Schlussbonus

Abbildung 2: Vergleich der BU-Tarife 2014 und 2015

Versicherer Tarifgeneration 2014 Tarifgeneration 2015 Veränderung in %

brutto (€) netto  (€) brutto (€) netto (€)

NÜRNBERGER 86,85 60,79 91,00 60,97 0,3

EUROPA 100,90 60,54 103,07 61,84 2,1

Swiss Life 104,75 65,21 109,83 66,26 1,6

Continentale 109,65 65,79 113,32 67,99 3,3

Zurich Dt. Herold 106,13 67,92 107,74 68,96 1,5

Gothaer 116,10 77,50 109,90 69,10 -10,8

Dialog 109,04 76,33 101,82 70,26 -8,0

ALTE LEIPZIGER 94,81 72,05 98,00 70,56 -2,1

HDI 91,25 68,44 94,95 71,22 4,1

VOLKSWOHL BUND 123,15 73,89 127,16 76,30 3,3

LV 1871 140,10 75,65 143,16 77,31 2,2

Allianz 98,76 82,96 93,21 78,30 -5,6

die Bayerische 123,03 83,66 127,39 89,17 6,6

IDUNA 149,10 93,19 154,66 96,66 3,7

Stuttgarter 162,71 97,63 147,53 97,37 -0,3

WWK 165,62 99,37 173,95 106,11 6,8
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ie Kernleistung einer privaten 
Unfallversicherung (PUV) liegt in 

der finanziellen Sicherung der Existenz, 
wenn ein Unfall dauerhafte körperliche 
Beeinträchtigungen nach sich zieht. 

Der Versicherungsschutz gilt in der 
Regel rund um die Uhr weltweit und 
ergänzt damit die gesetzliche Unfall-
versicherung, die nur einen Ausschnitt 
abdeckt. Deshalb sollte jeder Haushalt 
passende PUVs abschließen. Darüber hi-
naus ist die PUV die mit Abstand güns
tigste Form der Absicherung der Ar-
beitskraft. Denn sie kann zumeist auch 
abgeschlossen werden, wenn finanzielle 
oder gesundheitliche Gründe den um-

fassenden Schutz einer Berufsunfähig-
keitsversicherung verhindern.

Das wichtigste Leistungsmerkmal 
für eine sehr gute Unfallversicherung 
ist das Zusammenspiel von Gliedertaxe 
und Progressionsverlauf. Bei gleichen 
vereinbarten Grundsummen und Pro-
gressionen kann auch bei Top-Tarifen 
verschiedener Versicherer die Leistung 
für den Verlust einzelner Gliedmaßen 
um 100 Prozent schwanken. Der allei-
nige Blick auf den Preis in einer Ver-
gleichsrechnerrangliste reicht nicht 
aus. Anhand von vier Tarifen sind die 
Unterschiede in der Tabelle unten ver-
anschaulicht.

Entscheidend ist auch die Vereinba-
rung einer bedarfsgerechten Grund-
summe. Diese sollte mindestens 100.000 
Euro betragen, um auch bei geringeren 
Invaliditätsgraden eine bedarfsgerechte 
Leistung zu erhalten. Bei niedrigen In-
validitätsgraden ist Kunden, die eine 
fünfstellige Grundsumme vereinbart 
haben, nicht gedient. Denn die Praxis 
der Leistungsregulierung zeigt, dass 
der mit Abstand größte Teil der fest-
gestellten Invaliditätsgrade deutlich 
unter 50 Prozent liegt.

Eine Überprüfung des eigenen Be-
stands auf bedarfsgerechte Versi-
cherungssummen und zeitgemäße 
Gliedertaxen kann den Makler im Leis
tungsfall vor unangenehmen Folgen 
bewahren. Gern hilft maxpool und un-
terstützt Sie aktiv bei der Optimierung 
Ihres Unfallversicherungsbestands.

	

Nicht nur auf den Preis achten
Bei der privaten Unfallversicherung zählt das Zusammenspiel von Gliedertaxe und Progression.

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

Kontakt

„Die PUV ist die mit 
Abstand günstigste Form 
der Absicherung der 
Arbeitskraft.“

Stefan Klahn
Produktentwickler bei maxpool

Gliedertaxen im Vergleich

VHV Exklusiv InterRisk XXL Plustaxe Haftpflichtkasse Darm-
stadt Vollschutz maxFamily Premium 

Arm bis oberhalb 
Ellenbogen

Gliedertaxe 80 % 80 % 80 % 100 %

mit Progression 360 % 300 % 360 % 550 %

Leistung 360.000 € 300.000 € 360.000 € 550.000 €

Bein bis Mitte Ober-
schenkel

Gliedertaxe 75 % 80 % 75 % 100 %

mit Progression 325 % 300 % 325 % 550 %

Leistung 325.000 € 300.000 € 325.000 € 550.000 €

Fuß im Fußgelenk

Gliedertaxe 60 % 60 % 60 % 70 %

mit Progression 220 % 160 % 220 % 265 %

Leistung 220.000 € 160.000 € 220.000 € 265.000 €

Daumen

Gliedertaxe 30 % 30 % 30 % 40 %

mit Progression 50 % 40 % 50 % 85 %

Leistung 50.000 € 40.000 € 50.000 € 85.000 €

Jahresprämie inkl. VSt. 161,84 € 126,50 € 166,60 € 124,95 €

Beispiel für Berufsgruppe A, Grundsumme: 100.000 €, Progression: 500 %

Vertriebstipps
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ie Zusammenarbeit mit einem 
Maklerpool bringt dem Makler 

zahlreiche Vorteile und erleichtert sei-
ne tägliche Arbeit. Oft stellt sich jedoch 
die Frage nach den Nachteilen. 

So gibt ein Makler die Hoheit über 
seine Geschäftsvorfälle an den Pool ab 
und verliert dadurch im Regelfall ein 
Stück weit die Kontrolle. Er kann nicht 
überblicken, was der Pool eigentlich 
macht. Werden meine eingereichten 
Anträge oder Bestandsübertragungen 
recherchiert und verfolgt? Und wer-
den die Gesellschaf ten auf of fene 
Bearbeitungen hingewiesen? Da die 
Makler zumeist nicht wissen, was in 
ihren Beständen passiert, nehmen sie 
Pools als eine Art Blackbox wahr, die 
nur wenig Transparenz bei offenen 
Geschäftsvorfällen bietet. Die Bearbei-
tung selbst in die Hand zu nehmen, ist 
jedoch auch keine Lösung. Schließlich 
ist der Druck, betriebswirtschaftlich 
zu arbeiten, aufgrund des LVRG enorm 
gestiegen.

Hier bietet maxpool Ihnen die ge-
wünschte Lösung an und punktet 
neben vielen anderen Ser viceleis
tungen mit einem weiteren Vorteil in 
der Kooperation. Mit der maxpool-

Kundenverwaltung haben Sie volle 
Transparenz und stets einen Überblick 
über alle Geschäftsvorfälle. Im Reiter 
Eingangspost werden Ihnen alle Do-
kumente, die maxpool für Sie verar-
beitet, angezeigt. Sie sehen auf einen 
Blick, wann die Gesellschaft das Do-
kument erstellt hat, wann der Postein-
gang bei maxpool erfolgt ist und wie 
schnell die Kollegen aus den Betriebs-
einheiten das Dokument verarbeitet 
haben. Über „Eingereichte Anträge“ 
und „Eingereichte Bestandsübertra-
gungen“ können Sie live alle Vorgänge 
verfolgen. Zudem können Sie anhand 
des Zählers sehen, wie oft maxpool die 
Gesellschaft an die Bearbeitung erin-
nert hat. Auf Wunsch vieler unserer 
angebundenen Makler haben wir nun 
für Sie eine Erweiterung dieser Funk-
tion umgesetzt. Immer, wenn maxpool 
Ihre Vorgänge bei den Gesellschaften 
in Erinnerung ruft, erhalten Sie auto-
matisch eine Information per E-Mail. 
So sind Sie stets im Bilde, wie wir für 
Sie arbeiten. Makler, die diese Funkti-
on nicht wünschen und ihre Vorgänge 
ausschließlich online in der Kunden-
verwaltung verfolgen, können diese 
Benachrichtigung einfach deaktivie-

ren. Damit schafft maxpool für Sie ein 
weiteres Stück Transparenz und Sie 
müssen weniger selbst recherchieren. 
Auf Wunsch können Sie sich auch eine 
tägliche Antrags- und Policierungs-
übersicht per E-Mail bestellen. Hier 
sehen Sie dann nicht nur Ihre monat-
lichen und kumulierten jährlichen 
Produktionszahlen je Sparte, sondern 
Sie haben zusätzlich einen Vorjah-
resvergleich und – wenn Sie für sich 
selbst Planzahlen im System hinterle-
gen – den Vergleich zu diesen. 	

Überblick zu jeder Zeit 
Die in ihrer Form einmalige maxpool-Kundenverwaltung liefert dem Makler alle wichtigen 

Informationen zu seinen Kunden und Vorgängen.

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

Kontakt

Auf den Punkt gebracht

Volle Transparenz über alle Vorgänge

Ausgezeichnet vom Innovationspreis

Automatische Information zu 
Recherchemaßnahmen von maxpool

Variable Gestaltung, zu 
welchen Vorgängen eine Push-
Benachrichtigung erfolgen soll

Weniger eigene Recherchearbeit und 
damit Zeit für das Wesentliche

24/7-Verfügbarkeit der Informationen

Auf Wunsch können eigene Planzahlen 
hinterlegt werden.

„Mit der maxpool-
Kundenverwaltung haben Sie 
volle Transparenz und stets 
einen Überblick über alle 
Geschäftsvorfälle.“

Daniel Ahrend 
Mitglied der Geschäftsleitung

Vertriebstipps
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ie bevorstehende Garantiezins-
senkung und das Ende des Steu-

erjahres sorgten wie in fast jedem Jahr 
für ein sehr munteres Jahresendge-
schäft. Viele Arbeitnehmer sahen sich 
nicht zuletzt aufgrund der Pressebe-
richterstattung zur gesetzlichen Ren-
tenversicherung veranlasst, noch vor 
dem Jahreswechsel einen Vertrag abzu-
schließen.

Seit 1. Januar 2015 ist es um die 
Altersvorsorge wieder ruhiger gewor-
den. Sich zurückzulehnen und auf das 
kommende Jahresendgeschäft zu war-
ten, sollte für Sie als Makler aber kei-
ne Option sein. Denn das Geschäft der 
betrieblichen Altersvorsorge erfordert 
zeitlichen Vorlauf. Gerade bei Firmen, 
denen Makler eine ganzheitliche Bera-
tung der Arbeitnehmer zur Altersvor-
sorge anbieten, dauert es nicht selten 
sechs bis zwölf Monate, bis eine Ent-
scheidung  getroffen wird und die Um-
setzung startet. 

Wie empfehlen Ihnen daher, schon 
jetzt alle Firmenkunden anzusprechen, 
die ihren Mitarbeitern eine betrieb-
liche Altersvorsorge über einen Grup-
penvertrag anbieten. Bei den meisten 
Gruppenverträgen ist eine klassische 

Rentenversicherung in Form einer Di-
rektversicherung hinterlegt. Diese ist 
bei einem aktuellen Rechnungszins 
von 1,25 Prozent vor Kosten und circa 
0,25 Prozent nach Kosten auch für eine 
sichere Verzinsung weniger attraktiv. 

Machen Sie deshalb jetzt einen Termin 
mit Ihren Firmenkunden, sprechen Sie 
die Änderungen im Tarif an und stellen 
Sie ihnen Alternativen vor. Dies kann 
beispielsweise eine der neuen Index-
policen sein, die von immer mehr Ver-
sicherungen angeboten werden. Oder 
Sie schlagen vor, beispielsweise einmal 
die Standard Life mit ihrem grundsätz-
lich anders kalkulierten Tarif hinzuzu-
nehmen. Bieten Sie diese Neuerungen 
an, aber verweisen Sie darauf, dass der 
klassische Tarif natürlich nicht ganz 
gestrichen werden muss. Vielmehr kön-
nen Firmen es ihren Arbeitnehmern 
überlassen, für welchen Tarif sie sich 
entscheiden möchten. Diese und wei-
tere Punkte (siehe Kasten rechts) las-
sen sich in einem Arbeitgebergespräch 
klären. Bei Fachfragen sprechen Sie 
gern unser bAV-Team an.

Beschlossene Änderungen in der 
Versorgungsordnung beziehungsweise 
im Gruppenvertrag müssen den Arbeit-
nehmern selbstverständlich umgehend 
mitgeteilt werden. Ein guter Grund für 
Sie, schon für das nächste Quartal Mit-
arbeitertermine beim Arbeitgeber zu 
planen und sich dadurch ein stressiges 
Jahresendgeschäft zu ersparen. 

Gut Ding will Weile haben
Warten Sie nicht auf das Jahresendgeschäft. Machen Sie jetzt Termine, um Neuerungen und 

Änderungen in der betrieblichen Altersversorgung anzusprechen. 

Vertriebsunterstützung bAV
Telefon: (0 40) 29 99 40-380
E-Mail: bav@maxpool.de

Kontakt

Vorteile eines Arbeitgebergesprächs

Sie Informieren den Arbeitgeber über 
Änderungen.

Sie stellen Alternativen vor.

Der Arbeitgeber fühlt sich gut beraten.

Vielleicht ergänzen Sie den Tarif 
noch um eine Beitragsbefreiung bei 
Berufsunfähigkeit.

Sie können den Arbeitgeber erneut auf 
einen Arbeitgeberzuschuss oder die 
Erhöhung des Arbeitgeberzuschusses 
ansprechen.

Wenn noch keine Versorgungsordnung 
erstellt wurde, wäre dies jetzt eine 
gute Gelegenheit.

„Wir empfehlen Ihnen, schon jetzt alle Firmenkunden 
anzusprechen.“

Claudia Tüscher
Teamleiterin Vertriebsunterstützung bAV

Vertriebstipps
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ie fragen sich, ob Ihr Kunde in der 
Risikolebensversicherung oder 

der Berufsunfähigkeitsversicherung ver-
sicherbar ist?

Mit vers.diagnose von Franke und 
Bornberg ist es online möglich, eine Ri-
sikoprüfung bei mehreren Versicherern 
gleichzeitig durchzuführen. Ein Ergeb-
nis erhalten Sie in wenigen Minuten. Sie 
sehen sofort, welcher Versicherer für Ih-
ren Kunden infrage kommt. 

vers.diagnose ist die neue Dimension 
der Kundenberatung. Die erste elek-
tronische Risikoprüfungsplattform zur 
automatisierten Prüfung und Annah-
meentscheidung, die schon zu Bera-
tungsbeginn klärt, ob und zu welchen 
Bedingungen eine Berufsunfähigkeits-
versicherung oder eine Risikolebensver-
sicherung abgeschlossen werden kann 
— und das parallel für mehrere Versiche-
rer gleichzeitig. So werden beispielswei-
se AXA, Barmenia, DBV, Generali, IDU-
NA, Stuttgarter, Swiss Life, VOLKSWOHL 
BUND und Zurich geprüft. Auf diese 
Weise führen Sie nur noch ergebnisori-
entierte Beratungsgespräche und müs-
sen nicht mehr auf die Rückmeldung der 
Versicherer warten. Besonderes Plus: 
Für die anonyme Risikoprüfung werden 
nur wenige Kundendaten benötigt, Sie 
können also direkt loslegen. Umfang-

reiche Gesundheitsfragen müssen Sie 
nur einmal beantworten. Die Plattform 
führt Sie über ein einheitliches Abfra-
gemuster durch eine komplette medizi-
nische Risikoprüfung. Auch für Kunden 
mit Vorerkrankungen lässt sich so im Nu 
ermitteln, über welchen Berufsunfähig-
keitstarif sie versicherbar wären. Sämt-
liche Angaben werden mit den in der Ri-
sikoplattform hinterlegten Regelwerken 
der kooperierenden Lebensversicherer 
abgeglichen. Anschließend erhalten Sie 
eine vollständige und verbindliche Ein-
schätzung pro Versicherer. Sie erfahren 
also sofort, ob und zu welchen Konditi-
onen Ihr Kunde versichert werden kann. 
Wenn vers.diagnose am Anfang des Ge-
sprächs steht, haben Sie das Fundament 
für Ihre Beratung. Alle Berechnungen 
basieren bereits auf der Kenntnis, was 
überhaupt geht. Man spart damit wei-
tere Termine und muss den Kunden 
nicht mit Risikozuschlägen und derglei-
chem überraschen. 

Zudem können Sie sich darauf ver-
lassen, dass entscheidungsrelevante 
Sachverhalte verbindlich geklärt sind. 
Wenn Sie zusätzliche Angaben machen, 
können Sie mit vers.diagnose auch die 
exakten Prämien ermitteln und alle in-
frage kommenden Tarife übersichtlich 
darstellen. Mit einem Klick wählen Sie 

den gewünschten Tarif aus. Ihre Ein-
gaben werden von der Plattform auto-
matisch erfasst und protokolliert. Das 
Protokoll können Sie exportieren und 
dem Antrag anstelle der Gesundheits-
fragen beifügen. Der vorgeschlagene 
Versicherungsschutz und der voraus-
gefüllte Antrag werden aufwandsfrei 
mitgeliefert. Noch ein Bonbon zum 
Schluss: Sie können vers.diagnose bis 
mindestens Ende 2015 kostenfrei nut-
zen. Weitere Informationen :
http://www.versdiagnose.de/

Risikoprüfung ohne Wartezeit
Schnell und sicher beraten mit dem neuen Online-Tool vers.diagnose

Vertriebsunterstützung LV/Vorsorge
Telefon: (0 40) 29 99 40-370
E-Mail: lv@maxpool.de

Kontakt

Vorteile

Sie benötigen nur wenige 
Kundendaten.

Sie müssen Gesundheitsfragen nur 
noch einmal beantworten.

Sie erfahren sofort, ob und wie Ihr 
Kunde versicherbar ist.

Sie erhalten eine Übersicht geeigneter 
Tarife.

Sie erhalten Protokoll, 
Versorgungsvorschlag und Antrag.

„Sie erhalten eine vollständige und verbindliche 
Einschätzung pro Versicherer.“

Christopher Carallo
Teamleiter LV/BU

Vertriebstipps
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paren kann in der Regel, wer pri-
vat oder freiwillig kranken- und 

pflegeversichert ist. Eine lukrative Steu-
erersparnis ergibt sich, wenn Beiträge 
zur privaten oder freiwilligen Kranken- 
und Pflegeversicherung ein Jahr im Vo-
raus gezahlt werden. Grund hierfür ist, 
dass die Absetzbarkeit der Beiträge als 
Sonderausgaben für die Kranken- und 
Pflegeversicherung ausgeweitet wurde. 
Die Beiträge sind für diese Versiche-
rungen insgesamt absetzbar, wenn die 
Leistungen für das mitversicherte Kran-
kengeld nach Art, Umfang und Höhe den 
Leistungen des SGB III, also dem Dritten 
Buch des Sozialgesetzbuchs, entspre-
chen. Die Absetzbarkeit der sonstigen 
Versicherungsbeiträge schränkt sich da-
durch im Rahmen einer sogenannten 
Günstigerprüfung ein. Der Höchstbetrag 
für die sonstigen Versicherungsbeiträge 
in Höhe von 2.800 Euro wird sodann 
nicht durch die Beitragszahlung der 
Kranken- und Pflegeversicherungsbei-
träge gekürzt, sondern kann für die „ori-

ginären“ Beiträge verwandt werden, das 
sind zum Beispiel Lebensversicherungs-
beiträge für Versicherungen, die vor dem 
1. Januar 2005 abgeschlossen wurden, 
Unfallversicherung, Haftpf lichtversi-
cherung und so weiter. Wenn diese vor-
stehende Einschränkung vermieden 
werden und die Kranken- und Pflegever-
sicherung sich in voller Höhe auswirken 

soll, dann ist diese im Voraus für zwei 
Jahre zu zahlen. Dann wirkt sich in dem 
Jahr der volle Beitrag steuermindernd 
aus und der allgemeine Höchstbetrag 
von 2.800 Euro jährlich ist im Jahr nach 
der Zahlung der doppelten Beiträge für 
Kranken- und Pflegeversicherung ab-
setzbar. Das entspricht im Spitzensteu-
ersatz von 42 Prozent einer Steuererspar-
nis von rund 1.200 Euro. Es ist möglich, 
diese Steuerersparnis alle zwei Jahre zu 
realisieren. 

Ein wichtiger Hinweis ist hierbei, 
dass dem Steuersparer nicht folgender 
Fehler unterlaufen sollte: Er sollte die 
Zahlung nicht innerhalb der letzten 
zehn Tage des zu berechnenden Jahres 
zahlen. Dann wird nämlich der Betrag 
dem Jahr zugeordnet, in das der Betrag 
wirtschaftlich gehört. Es zählt in diesem 
Fall somit das Beitragsjahr und nicht das 
Zahlungsjahr. Also ist die Zahlung des 
doppelten Kranken- und Pflegeversiche-
rungsbetrags vor dem 20. Dezember des 
Jahres zu leisten.	

Absetzbarkeit von Pflege- und 
Krankenversicherung
Kranken- und Pflegeversicherung zählen zu den Sonderausgaben und können steuerlich 

abgesetzt werden. Nur wer bestimmte Vorgaben berücksichtigt, kann den gesetzlichen Rahmen 

optimal ausschöpfen. Ein Tipp von Steuerberater Kai Säland.

Kai Säland, Steuerberater
Fachberater für 
Unternehmensnachfolge (DStV e. V.)
Telefon: (0 40) 23 85 66-79
E-Mail: beratung@mpls-hamburg.de

Kontakt

Sparen beim Absetzen

Sparen kann, wer privat oder freiwillig 
kranken- und pflegeversichert ist.

Es ist im Voraus für zwei Jahre zu 
zahlen.

Die Zahlung muss bis zum 20. 
Dezember des Jahres geleistet sein.

„Das ergibt im Spitzensteuersatz von 42 Prozent 
eine Steuerersparnis von rund 1.200 Euro.“

Kai Säland
Steuerberater

Vertriebstipps
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mmobilienkreditvermittler benö-
tigen ab 21. März 2016 eine neue 

Erlaubnis nach Paragraf 34i GewO. Dies 
entspricht den allgemein bekannten Re-
gelungen der Paragrafen 34 ff. GewO. Vo-
raussetzungen der Erlaubniserteilung 
sind also das Vorliegen geordneter Ver-
mögensverhältnisse, die Zuverlässigkeit, 
eine Berufshaftpflichtversicherung und 
ein Sachkundenachweis. Daneben sind 
der Vermittler und die für ihn tätigen An-
gestellten in das Vermittlerregister nach 
Paragraf  11a GewO einzutragen. 

Für Gewerbetreibende, die eine Ver-
mittlertätigkeit bereits ausüben, weiter-
hin ausüben wollen und am 21. März 2016 
eine 34c-Erlaubnis besitzen, addieren 
sich die Registrierungspflicht und die Er-
laubnispflicht nach Paragraf 34i GewO um 
ein Jahr bis zum 21. März 2017. Sie haben 
somit noch ein Jahr nach Inkrafttreten 
des neuen Paragrafen 34i GewO Zeit, um 
die diesem vorausgesetzten Anforderun-
gen zu erfüllen. Wenn bei der Beantra-
gung der Erlaubnis nach 34i GewO eine 

bereits bestehende Erlaubnis nach 34c 
GewO vom Vermittler vorgelegt werden 
kann, dann wird keine erneute Prüfung 
der Zuverlässigkeit und der geordneten 
Vermögensverhältnisse stattfinden.

Zudem wird es in Paragraf 160 GewO 
eine Bestandsschutzregelung für Per-
sonen geben, die langjährig und un-
unterbrochen selbstständig oder un-
selbstständig eine solch beschriebene 
Immobilienvermittlungstätigkeit ausge-
übt haben. Voraussetzung dafür ist, dass 
sie durch Vorlage nachweisen können, 
dass seit dem 21. März 2011 eine solche 
Tätigkeit ununterbrochen ausgeübt wor-
den ist. In solchen Fällen wird die Sach-
kunde dann vermutet, so dass keine er-
neute Prüfung mehr stattfindet.	

Neue Regelungen für 
Immobilienkreditvermittler
Sie sind unabhängiger oder Honorar-Immobilienkreditvermittler und möchten diese Tätigkeit 

auch zukünftig ausüben? Hier greift die neue Wohnimmobilienkreditrichtlinie. Erfahren Sie die 

wesentlichen Neuerungen.

Kanzlei Michaelis Rechtsanwälte
Glockengießerwall 2
20095 Hamburg
Telefon: (0 40) 8 88 88-777

Kontakt

„Es wird eine Bestandsschutzregelung für Personen 
geben, die langjährig und ununterbrochen 
selbstständig oder unselbstständig eine beschriebene 
Immobilienvermittlungstätigkeit ausgeübt haben.“

Jens Reichow
Rechtsanwaltskanzlei Michaelis 

Informationspflicht des Vermittlers

Der Vermittler muss in Zukunft 
darüber informieren ... 

ob er an einen oder mehrere 
Darlehensgeber gebunden ist und 
wenn ja, an welche(n).

ob er Beratungsleistungen anbietet 
oder lediglich als Vermittler auftritt.

wie die Höhe seiner Vergütung für die 
Vermittlung berechnet wird, sofern sie 
noch nicht genau bekannt ist.

ob und in welcher Höhe er 
Provisionen oder sonstige Anreize 
von einem Dritten erhält (sofern 
die Höhe zu dem Zeitpunkt der 
Vermittlung noch nicht bekannt 
ist, hat er dem Darlehensnehmer 
mitzuteilen, dass der Betrag später 
im ESIS-Merkblatt genannt wird). 
Der Darlehensvermittler wird zudem 
zukünftig verpflichtet, über sämtliche 
Anreize aufzuklären, die sein späteres 
Vermittlungsverhalten beeinflussen 
könnten.

Vertriebstipps
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„„Meine Lieblings-
sportart ist Tischtennis““

Meinen Feierabend verbringe ich am liebsten
mit meiner Frau. 

Zum Frühstück gibt es bei mir
Espresso. 

Zur Arbeit fahre ich morgens mit
dem Auto. 

Im Büro mache ich als Erstes 
einen zweiten Espresso.

Meine Kollegen schätzen an mir
meine Ausgeglichenheit.

Meine Kollegen nervt an mir
?

Ursprünglich bin ich gelernte/r
Groß- und Außenhandelskaufmann.

Mein erster Berufswunsch war
Chef.

Meine beste berufliche Entscheidung war
nach Hamburg zu gehen. 

Einen Tag lang tauschen würde ich gern mit
Luca di Montezemolo.

Im Kino war ich zuletzt in
Bond … James Bond.

Bei Heißhunger hilft nur
ein Teller Nudeln.

Wenn Geld keine Rolle spielen würde, wäre ich 

von Beruf gern
Winzer.

Wen ich schon immer gern mal treffen würde:
Helmut Schmidt.

Meinen schönsten Urlaub hatte ich in/auf
Apulien. 

Meine Lieblingssportart ist
Tischtennis.

Die nervigste Eigenschaft bei anderen ist
Unaufrichtigkeit.

Meine schlechteste Eigenschaft ist
die Schachtel Zigaretten.

Ich habe ein Faible für
gutes Essen und italienische Weine. 

Meine Lieblingsstadt ist
Neapel.

Nachgefragt …

geboren am

20.11.1976

in
Hannover

Ennedi Gargiso

Mitglied der 

Geschäftsleitung

Vor die Wahl gestellt

Entweder oder

Schokolade Gummibärchen

Frühaufsteher Langarbeiter

Sach Leben

iPhone Android

Gin Tonic Wodka Red Bull

Kino Theater

Lesen Fernsehen

Natur Innenstadt

Oper Rockkonzert

Kinder Urlaub

Sportwagen Geländewagen

Kochen Essen gehen

Laufen Fahren

Telefonieren Mailen

Persönliches
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Aktuell, informativ, leserfreundlich – so soll der 
maxpool-Newsletter Ihnen stets Freude bereiten. Des-
wegen modifizieren wir unser Kommunikationsmedium 
fortlaufend. Nach Einführung der neuen maxTV-Formate  
war es wieder so weit. Statt der Rubrik „Top-Meldungen“, 
die bislang schriftliche Kurzmeldungen enthielt, infor-
mieren wir Sie in der neuen Rubrik maxTV AKTUELL nun 
14-tägig in bewegten Bildern über Neuigkeiten aus dem 
Hause maxpool und der Branche. Wer lieber liest, findet 
alle Beiträge auch in Textform. Auch die Formate maxTV 
WISSEN und maxTV INTERN werden bei Bedarf neuer-
dings im Newsletter berücksichtigt. Damit Sie keine 
Folge verpassen, können Sie diese jederzeit auf unserem 
YouTube-Channel „maxpoolgmbh“ abrufen. Viel Spaß 
beim Zuschauen!

maxTV: 
Neue Newsletter-Struktur

maxpool-Blog



POOLS
& FINANCE
Forum für unabhängige Finanzdienstleistung

2014

RZ_210x297mm_poolworld.indd   1 26.02.15   12:03



Verstehen. Handeln.

1 Quelle: Scope Holding GmbH. Scope Investment Award 2013: Gewinner in der 
 Kategorie Asset Management Performance Multi Asset Funds. Stand: 17.10.2013. 
Feri EuroRating Services AG. Feri Fund Awards: bester  Asset Manager „Top 2015 
Multi Asset“, in Deutschland, Österreich und Schweiz. Stand: 25.11.2014.  
Ein Ranking, Rating oder eine Auszeichnung ist kein Indikator für die künftige Ent­
wicklung und unterliegt Veränderungen im Laufe der Zeit. Investieren birgt Risiken. 
Der Wert  einer Anlage und Erträge daraus können sinken oder steigen. Investoren 
 erhalten den investierten Betrag eventuell nicht in voller Höhe zurück. Dies ist eine 

Marketingmitteilung, herausgegeben von Allianz Global Investors GmbH, www.allianzgi.de, einer Kapital­
verwaltungsgesellschaft mit beschränkter Haftung, gegründet in Deutschland; Sitz: Bocken heimer 
 Landstr. 42–44, 60323 Frankfurt a. M., Handelsregister des Amtsgerichts Frankfurt a. M., HRB 9340; zu­
gelassen von der Bundesanstalt für Finanzdienstleistungsaufsicht (www.bafin.de). Stand: November 2014.

Manuel Neuer, 
Torwart FC Bayern München

MULTI  
ASSET

Winner 2013

Asset 
Management
Multi Asset Funds

1

Schnell reagieren, sicher abwehren 
und aktiv handeln, wenn es die 
Situation erfordert. Das zeichnet 
das moderne Torwartspiel von 
 Manuel Neuer aus. Aber nicht nur 
im Fußball sind vorausschauendes 
Handeln, Risikobewusstsein und 
schnelle Reaktion ein Erfolgsprinzip. 
Diese Eigenschaften kennzeichnen 
auch einen ausgezeichneten 
 Multi Asset Manager. 

Vielfach ausgezeichnet:  
allianzgi.de/multi-asset

Erfolgs­
prinzip:

 Chancen  
 aktiv  
 nutzen
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