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Liebe Maklerinnen
und Makler,

ir hatten schon schlechtere Zeiten”, sagt sich leichtfertig dahin. Aber stimmt das denn? Der

Regulierungswahn der letzten Jahre, zugespitzte Haftungsrisiken, steigende Komplexitat
in allen Produkten, eine rasante Geschwindigkeit in Digitalisierungstechnologie und in anderen
Themen der Weiterentwicklung, kritische Kunden, die eigenstandige Onlinevergleiche anstellen,
und immer mehr Effizienzdruck. Und die bundesweite demografische Problematik, wonach wir alle
tiberaltern, wovon nattirlich auch der Berufsstand des Maklers nicht verschont ist. Kurzum: Die
gesamte Fachwelt spricht vom ,grofRen Maklersterben”. Ich habe mich aus gegebenem Anlass au-
Rerordentlich intensiv mit der Vergangenheit befasst. Der Griinder unserer Unternehmensgruppe,
Hinrich Gaede senior, hatte im Sommer 1916 und damit mitten in den Wirrungen des Ersten Welt-
kriegs den Mut, sich als Assekuradeur zu verselbststdndigen. Kurz darauf griindete er zusdtzlich
eine Versicherungsgesellschaft, die er im Jahr des beriihmten Borsencrashs, des ,Schwarzen Frei-
tags” von 1929, auf den Namen HAMBURGER PHONIX umfirmierte und mit der er kontinuierlich
weiter durchstartete. In einer Zeit, in der sich ruinierte Menschen in den USA und in Europa das
Leben nahmen und nur rund zehn Jahre vor dem Ausbruch des Zweiten Weltkriegs, der wohl dun-
kelsten Epoche der Geschichte. Ich finde die Antwort eindeutig: Ja, ,wir hatten schon schlechtere
Zeiten” als heute. Ganz eindeutig. In all diesen Katastrophen und Krisen der letzten 100 Jahre
waren wir als HAMBURGER PHONIX maxpool Gruppe liickenlos an der Hamburger Versicherungs-
borse vertreten, und wir sind es noch heute. Unsere ,Ahnen” haben in den 1940er-Jahren Scha-
densregulierungen aus einem unbeheizten, ausgebombten und nur teilweise {iberdachten Kontor
vorgenommen. Wir waren stets fiir unsere kooperierenden Makler und deren Kunden da und wer-
den auch mit den jetzigen Herausforderungen des Marktes zurechtkommen. Wir, die als kleiner
Assekuradeur in Hamburg gestartet sind, viele Jahrzehnte parallel auch als Versicherer tatig waren
und uns nun als Maklerpool mit Digitalisierungstechnologie der Extraklasse, mit viel Fantasie und
mit zahlreichen weiteren Visionen fiir unsere nachsten 100 Jahre geriistet haben. Ich lade Sie herz-
lich ein: Lesen Sie diese poolworld der Extraklasse, die in faszinierender Weise einen Riickblick auf
die letzten 100 Jahre der Branche liefert. Und dann lassen Sie uns gemeinsam die ndchsten 100
Jahre Versicherungsgeschichte schreiben und die Hiirden der Zukunft zusammen meistern. Denn
unsere Ahnen wiirden angesichts unserer heutigen Probleme nur milde ldchelnd sagen: ,Ja, wir
hatten schon schlechtere Zeiten.” Viel Spal3 mit dieser ganz besonderen Geschichts-poolworld.

Herzlichst,

Ihr Oliver Drewes
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,Dev ABW - Bundesvevband Finowmz-
Aiensteistung gratulievt zuwm 100. Jubilaum!
Das ist 100 % Elvensache!"

Wir gratulieren zum Jubilaum

Als Férdermitglied im AfW engagiert sich die HAMBURGER PHONIX maxpool Gruppe
aktiv mit uns fiir den Erhalt des Maklerberufes und fiir die Zukunft der objektiven
Beratung in Deutschland.

Fir diese Unterstitzung mochten wir Euch personlich und im Namen unserer
Mitglieder danken. Bleibt bitte so dynamisch, innovativ und auch streitbar in der
Sache!

Norman Wirth
Geschaftsfuhrender Vorstand




Dieses Szenario hat jeder Dienstleister schon einmal erlebt: Der
Auftrag ist erfolgreich ausgefiihrt, die Rechnung geschrieben und an
den Kunden verschickt. Doch der Zahlungseingang auf dem Firmen-
konto bleibt aus. Mit dem Forderungsmanagement der D.A.S. kon-
nen maxpool-Partner selbststandigen Unternehmern eine passende
Absicherungslosung bieten. Der Tarif deckt das Kostenrisiko ab, das
entsteht, wenn Forderungen zwischen 100 und maximal 100.000 Euro
auf auBergerichtlichem Weg eingetrieben werden miissen. Weiterfiih-
rende Informationen zum Tarif sind im maxINTERN unter Gewerbever-
sicherungen/Forderungsmanagement hinterlegt. Dort stehen unter
anderem auch die Deckungsnote und die Versicherungsbedingungen
zum Download bereit.

maxpool konnte das Produktangebot in den Bereichen KV und Gewerbe
jiingst weiter ausbauen. Uber die Kassensuche GmbH kénnen maxpool-
Partner ermitteln, welche Krankenkassen vom Preis-Leistungs-Verhaltnis . . @

zu den Bediirfnissen ihrer Kunden passen. Auf www.gesetzlichekranken- g Ii - |
kassen.de lassen sich die Leistungen und Beitrdge diverser gesetzlicher
Krankenkassen miteinander vergleichen und Mitgliedschaftsantrdage
herunterladen. Fiir eine reibungslose Abwicklung sollten Makler Vergleiche
iber den im maxINTERN unter Krankenversicherung/Gesetzliche Kranken- "
versicherung hinterlegten Link durchfiithren. Mit Covomo kénnen maxpool-
Partner fiir Kunden, die ins Ausland reisen, ab sofort schnell und einfach
den passenden Versicherungsschutz vergleichen und direkt abschlief3en.
Covomo bietet Deutschlands grof3te Tarifdatenbank mit mehr als 750
Tarifen. Sdmtliche Produkte wie etwa Auslandskrankenversicherung oder
Reiseriicktrittsversicherung sowie alle Laufzeiten (zum Beispiel eine Woche
Urlaub bis fiinf Jahre Auswanderung) und Kundengruppen sind in einem
,One-Stop-Shop” erhdltlich. Weiterfiihrende Informationen finden sich im
maxINTERN unter Krankenversicherung/Gesetzliche Krankenversicherung
beziehungsweise Auslandsreise-KV. In der ALLCURA Versicherungs-Akti-
engesellschaft finden maxpool-Partner zudem einen weiteren Anbieter fiir
Vermdgensschadens-Haftpflichtversicherungen.

maxAdvice unterstiitzt maxpool-Partner mit einer Erlaubnis nach Paragraf 34f GewOQ zuverldssig bei der Anlageberatung. Die
Software fiithrt sie vollkommen intuitiv durch das Kundengesprach und ermoglicht eine qualitativ hochwertige und effi-
ziente Beratung. Interessierte Kooperationspartner konnen sich telefonisch unter (0 40) 29 99 40-880 oder per E-Mail an
investment@maxpool.de fiir maxAdvice freischalten lassen. Auch Makler mit einer Zulassung nach Paragraf 34d GewO konnen
die Software nutzen. In diesem Fall iibernimmt maxpool die Kundenberatung, sobald Kundeniiberleitungs- und Kundenerfas-
sungsbogen vorliegen.
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plusammenkommen ist ein Beginw,
Zusowmmenbleibew ist ein Fortschvit,

Zusammenavbeitew ist ein Evfolg.”
Henry Ford

Die Allianz gratuliert zum
100-jahrigen Jubilaum

Was macht starke Partnerschaften aus? Der Glaube an eine gemeinsame Zukunft! Wir
blicken auf Jahre duRerst erfolgreicher Zusammenarbeit mit der HAMBURGER PHONIX
maxpool Gruppe zuriick und freuen uns tber den einzigartigen Meilenstein in Ihrer
Firmengeschichte. Eine Firmengeschichte, die langst zur Erfolgsstory geworden ist.

Mit den besten Glickwiinschen
<1 s
/ A Qe
Dr. Thomas Wiesemann

Vorstand Maklervertrieb, Allianz Lebensversicherungs-AG
und Allianz Private Krankenversicherungs-AG

Allianz ()




Interview

LVollstindige und
policierungsfiihige
Antriige werden schneller

bearbeitet.”

Andreas Goetzke-Pfeil
Teamleiter Komposit-Management

poolworld: Worauf sollten Makler ach-
ten, wenn sie einen Antrag ausfillen
und ziigige Bearbeitung wiinschen?
Andreas Goetzke-Pfeil: Sie unter-
stiitzen uns, indem sie ihre Antrdge
tiber das maxOffice hochladen. So
erhalten sie schnellere Einsicht in
den Bearbeitungsstand, da die iiber
max0ffice hochgeladenen Antrage
besonders schnell bearbeitet werden.
Sachantrédge sollten Makler unbe-
dingt online iiber unsere Vergleichs-
rechner abschlieRen. Auch damit
konnen sie uns entlasten und eine
schnellere Bearbeitung ermdglichen.
Hinsichtlich der Lesbarkeit mancher
Handschriften und des korrekten
Anlegens von Kundendaten ist es
hilfreich, wenn Makler das maxOffice
starker nutzen. Dadurch konnen
Falsch- oder gar Doppelanlagen
vermieden werden. Antrdge sollten
stets vollstdndig ausgefiillt sein.
Ausgefiillte Antrdge werden bei den
Gesellschaften ziigiger bearbeitet
und dadurch flieRen auch Courtagen
schneller. Bei Fragen helfen die ent-
sprechenden Teams gern weiter.
poolworld: Wie lange dauert es von
der Einreichung des Antrags bis zur
Riickmeldung durch die Versicherer?
Goetzke-Pfeil: Leider sind die Bear-
beitungszeiten sehr unterschiedlich.
In der Regel bearbeiten die Gesell-
schaften vollstandige und policie-
rungsfahige Antrdage schneller als
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unvollstdndige. In den Bereichen LV
und KV sorgt die Risikopriifung fiir l&n-
gere Bearbeitungszeiten, als dies bei
Antrdgen ohne Gesundheitsfragen der
Fallist. Es kommt vor, dass Versicherer
in Urlaubszeiten oder im Jahres-
endgeschaft mehr als drei Wochen
bendtigen, um Antrdge zu bearbeiten.
In solchen Féllen benachrichtigen wir
Sachbearbeiter die Geschaftsleitung
von maxpool und nehmen Kontakt

zu den Versicherern auf. Uberhaupt
fragen wir stets die Bearbeitungsstan-
de eingereichter Antrdge an, um eine
schnelle Bearbeitung zu erwirken. Dies
geschieht vollautomatisch. Sollten
Makler dringend einen Stand zu einem
Antrag bendtigen, helfen wir gern und
halten notfalls direkt Riicksprache mit
dem jeweiligen Versicherer.
poolworld: Wo liegen die Herausforde-
rungen beim Erfassen von Antragen?
Goetzke-Pfeil: Sie liegen darin zu
tiberpriifen, ob alle Antrége vollstan-
dig ausgefiillt sind. Jeder Versicherer
hat je Sparte unterschiedliche Antra-
ge. Zudem werden Tarife neu aufgelegt
oder Antragsformulare erweitert.
Auch die Datenerfassungin unserem
Bestandsfiihrungssystem ist je nach
Tarif und Sparte sehr unterschiedlich.
Esist sehr wichtig, dass alle Daten
korrekt erfasst werden, da hiervon
unter anderem die Buchung der Cour-
tage oder die Policenveredelung im
LV-Bereich abhangen. @

. ‘5?
=) >
Jubilden

2016 ist bei der HAMBURGER PHONIX
maxpool Gruppe das Jahr der Jubilden.
Nicht nur, dass die Unternehmensgruppe
ihr 100-jahriges Bestehen feiert. Auch
einigen Mitarbeitern konnte maxpool in
diesem Jahr schon zu runden Jubilden
gratulieren. Darunter Giilnur Durgut,

die seit beeindruckenden 15 Jahren zum
maxpool-Team zdhlt. Eine Kollegin aus
dem Mahnwesen konnte zudem die Zehn-
Jahres-Marke knacken, und Julia Miiller,
Nadine Stebel sowie Yvonne Czernetzki
sind immerhin seit schon fiinf Jahren
Teil von maxpool. Wir gratulieren den
genannten Kolleginnen auf diesem Wege
noch einmal ganz herzlich und freuen
uns auf viele weitere gemeinsame Jahre.

Neuer Moped-Rechner

Die Moped- und Rollersaison ist in

vollem Gange. Mit dem Tarifrechner der
Bayerischen konnen maxpool-Partner
ihren Kunden einfach und schnell neue
Kennzeichen bestellen. Lediglich die
relevanten Daten miissen sie selbst einge-
ben, die Bestdtigungsmail und das neue
Kennzeichen erhalten Kunden direkt vom
Versicherer. Der Tarifrechner ldsst sich
auch als Endkundenrechner in die eigene
Maklerhomepage einbinden. Angebun-
dene Kooperationspartner konnen den
Rechner iiber das maxOffice oder im
maxINTERN unter Sachversicherungen/
Kleinkraftrader abrufen. Ebenfalls im ma-
XINTERN hinterlegt ist auch der Einbet-
tungslink des Endkundenrechners.

Foto: yatcenko/fotolia.com



pRickgrat umd Mut gepaat mit

homseatischer Ruhe umd Ratio machen
Euch eiwzigowﬁg oam Mavkt"

Wenn es an dieser Stelle kein
anderer sagt, so sagen wir es: Wow!

Seit 100 Jahren inhabergefiihrt, immer wieder den Mut, neue Wege zu begehen und
Zeichen zu setzen — das verdient unseren Respekt. Wir bewundern Euer Riickgrat,
welches sich lGiber Inhabergenerationen zurlickverfolgen lasst. Damit seid lhr flr uns —
junge Unternehmer — stets ein Vorbild.

Es erfiillt uns mit Stolz, eng mit Euch zusammenarbeiten zu diirfen. Und wir wiinschen
uns flir Euch: Bleibt genau so.

Tilman Freyenhagen Philipp Siebert

al|sterspree



Von Babylon zur (fast)
babylonischen Verwirrung

Die Geschichte des Versicherungswesens begann schon vor Jahrtausenden im Zweistromland —

und brachte eine heute schier untiberschaubare Vielfalt von Absicherungsmodellen hervor.

m as Prinzip der kollektiven Risiko-
tibernahme, wie sie in einer Versi-

cherung Gestalt annimmt, ist einfach und
iiberzeugend, auch ohne mathematische
Kenntnisse. So verwundert es nicht, dass
quasi mit Beginn der menschlichen Zivi-
lisation auch die ersten Versicherungen
abgeschlossen wurden. Die frithesten
Zeugnisse datieren auf etwa 1.800v. Chr.,
als in Babylon eine Art Haftpflichtpolice
dokumentiert wurde. Ob auch Makler be-
teiligt waren, ist nicht iiberliefert, denn
die obligatorische Beratungsdokumenta-
tion war noch nicht erfunden. In Europa
tibernahmen zur Zeit Karls des GroRen,
also um 800 n. Chr., die damals entste-
henden Gilden (Zusammenschliisse von
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Kaufleuten) auch Versicherungsaufga-
ben. Diese betrafen hauptsachlich die
Seefahrt und deren Risiken, die auch bei
denweiteren Meilensteinen der Versiche-
rungsgeschichte im Fokus standen.

So geht die kaufmannisch-kommerzi-
elle Versicherung auf die italienischen
See- und Handelsmachte des spdten
Mittelalters zuriick, wo auch die frii-
hesten Maklertdtigkeiten registriert
wurden (siehe Seite 22). Seeversiche-
rungen, die Schiff und Ladung gegen
Unfélle und Piratenangriffe schiitzten,
etablierten sich ab dem 14. Jahrhun-
dert. Und um diese Zeit verbreitete
sich auch der Beruf des Maklers von
Italien ausgehend iiber die Niederlande

nach Spanien, England und schlieRlich
Deutschland.

Das Spektrum der versicherbaren Ri-
siken erweiterte sich nach und nach. Zu-
ndchst kamen in der frithen Neuzeit Feu-
er- und Lebensversicherungen hinzu. Die
Bismarckschen Sozialreformen brachten
Ende des 19. Jahrhunderts die groRen
gesetzlichen Versicherungssysteme her-
vor: Kranken-, Unfall- und Rentenversi-
cherung (die Arbeitslosenversicherung
wurde erst 1927 eingefiihrt). Im privaten

Ein kundiger Lotse
ist heute dringender
notig denn je.

Sektor entstanden parallel fiir die immer
groReren Industriebetriebe gewerbliche
Policen zum Schutz des Unternehmens-
eigentums, aullerdem mussten die
aufkommenden Automobile versichert
werden. Ab Mitte des 20. Jahrhunderts
setzten sich auch Tier- und Hausratversi-
cherungen mehr und mehr durch.

Es war ein langer Weg bis zum heutigen
Versicherungswesen, das fiir jedes noch
so abseitige Risiko eine Deckung parat
halt. Die Vielzahl und Komplexitdt der
Absicherungsmoglichkeiten - auch inner-
halb einer Sparte - hat langst zu einer fast
babylonischen Verwirrung unter den Ver-
brauchern gefiihrt. Ein kundiger Lotse ist
daher dringender nétig denn je, und auch
er kommt heutzutage nicht mehr ohne
Hightech-Unterstiitzung aus. So spiegelt
das Versicherungswesen mit seiner Histo-
rie das menschliche Leben im Allgemei-
nen, von Babylon bis heute. [ ]

Foto: Elena Schweitzer/fotolia.com
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100 Jahre HAMBURGER PHONIX
maxpool Gruppe

Das heift seit 100 Jahren Kernkompetenz in allen Fragen rund um die Versicherungsbranche und die
Finanzdienstleistung. Als langjahriger Wegbegleiter der Entwicklung des Unternehmens gratuliert
der ALTE LEIPZIGER - HALLESCHE Konzern zu diesem auBergewdhnlichen Jubildaum.

Im Laufe der Jahre entwickelte sich zwischen uns nicht nur eine erfolgreiche Zusammenarbeit

auf Basis von Zuverlassigkeit und Transparenz, sondern auch eine respektvolle und nachhaltige
Partnerschaft.

Vertrauen ist nun mal das héchste Gut unserer Branche und wird gepragt von den Merkmalen:
Kompetenz, Seriositat, Qualitat, Bestandigkeit und Verlasslichkeit — Merkmale, die fiir die
HAMBURGER PHONIX maxpool Gruppe immer oberste Maxime sind.

Ich personlich freue mich tiber die Entwicklung, die die HAMBURGER PHONIX maxpool Gruppe in
den letzten Jahren genommen hat, und bin fest davon liberzeugt, dass das Unternehmen auch fir
die anstehenden Veranderungen in unserer Branche gut gerustet ist.

Auf eine gemeinschaftliche erfolgreiche Zukunft

Frank Kettnaker
Vorstand Vertrieb und Marketing ALTE LEIPZIGER - HALLESCHE Konzern

4 N 4
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Unternehmer braucht das Land

DFV-Vorstandschef Dr. Stefan Knoll Gber den grundlegenden Unterschied zwischen angestellten
Managern und echten Unternehmern — und deren Bedeutung fur Deutschland

~Wir verlernen es zunehmend, die Bereitschaft
zum Risiko zu kultivieren.”

Dr. Stefan Knoll
Vorsitzender des Vorstands
DFV Deutsche Familienversicherung AG

en Unterschied zwischen einem
| ' Manager und einem Unternehmer
gilt es an den Anfang zu stellen. So ist
der Manager angetreten, um sich zu ent-
wickeln, wahrend der Unternehmer mit
einer Idee den Markt gestalten will. Der
eine verwaltet fremdes Geld, fremde Mit-
arbeiter, wahrend der Unternehmer ei-
genes Geld und eigene Mitarbeiter ein-
setzt und fithrt.

Damit sind auch unterschiedliche Ri-
siken im Fall des Scheiterns verbunden.
Im einen Fall der Verlust des Arbeits-
platzes, abgefedert durch Abfindungen
und die sozialen Sicherungssysteme. Im
anderen Fall der Verlust von Vermdgen
und der gesellschaftlichen Reputation.

Letzteres darf nicht unterschatzt
werden: Zwar hat unsere Gesellschaft
durchaus Respekt vor dem Mut, ein un-
ternehmerisches Risiko einzugehen.
Gleichzeitig jedoch wird das Schei-
tern oft mit grundsatzlichem Versagen
gleichgesetzt. Und tatsachlich hat der
Unternehmer, der nicht reiissiert, in
letzter Konsequenz versagt. Dennoch
sollte auch dieser Versuch aller Ehren
wert sein, weil wir in unserem Land eben
Unternehmer brauchen. Warum machen
wir uns nicht auch das amerikanische
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Motto ,Immer einmal 6fter aufstehen,
als man gefallen ist” als selbstverstand-
liche Maxime zu eigen?

Unternehmer suchen Marktliicken
und schlieRen diese idealerweise, was
das Angebot erhoht oder die vorhan-
denen Angebote verbessert. Man kann
einwenden, dass das auch ein Bestreben
jener Unternehmen ist, die von ange-
stellten Managern gefiihrt werden. Ein
zutreffender Einwand, der aber mit dem
Hinweis auf das Risiko des Scheiterns
relativiert wird. Ein Risiko, das jedem
Versuch, eine Marktliicke zu schlieRen
oder vorhandene Angebote zu verbes-
sern, immanent ist. Der Unternehmer
haftet fiir dieses Risiko personlich und
unmittelbar, und gerade das macht ihn
so besonders.

Und wegen dieser Besonderheit geht
es in Wirklichkeit um eine Geisteshal-
tung, eine Einstellung zum Leben und
Arbeiten, in deren Mittelpunkt die Be-
reitschaft zum persdnlichen Risiko
steht. Es geht um Mut. Mut aber kann
nur dort entstehen, wo die Gefahr der
personlichen Verletzung mit dem Han-
deln verbunden ist.

Ein Land wie Deutschland braucht
Menschen mit der Bereitschaft zum

Besonderen und zum personlichen Ri-
siko, wenn es zukunftsfahig sein will.
Nur wenn wir Neues ausprobieren, etwas
versuchen und auch bereit sind, ins Un-
gewisse zu handeln, werden wir uns im
internationalen Wettbewerb behaupten
konnen. Es hilft nicht, wenn wir voller
Erstaunen auf die US-amerikanischen
Giganten der Moderne blicken. Warum
tun wir uns mit Vergleichbarem im ei-
genen Land so schwer? Eine Antwort
darauf ist, dass wir es zunehmend ver-
lernen, die Bereitschaft zum Risiko zu
kultivieren.

In diesem Sinne gratuliert die Deut-
sche Familienversicherung ihrem inha-
bergefiihrten Vertriebspartner HAM-
BURGER PHONIX maxpool AG zum
100-jahrigen Jubildum seiner Firmen-
geschichte.

Die Deutsche Familienversicherung
ist Ergebnis unternehmerischen Han-
delns, und sie ist inhabergefiihrt. Sie hat
die besten Kranken- und Pflegezusatz-
versicherungsprodukte im deutschen
Markt entwickelt.

Das SchlieRen von Marktliicken, das
Verbessern des Angebots als das Ergebnis
unternehmerischen Handelns ist unser
Anspruch und Basis unseres Erfolgs. @



Die AXA Konzern AG gratuliert zum 100-Jahrigen

Wir mdchten Ihnen und lhren Mitarbei-
tern zu lhrem 100-jéhrigen Bestehen
gratulieren. Der Name HAMBURGER
PHONIX maxpool Gruppe steht fiir Qua-
litdt, Zuverlassigkeit und Kompetenz.
Wir sind stolz auf die Zusammenarbeit
mit lhrer Firmengruppe.

Herzlichen Gllickwunsch zu einem so
erfolgreichen Unternehmen.

Alles Gute fur die Zukunft

Christian Pohl

Leiter Vertriebsdirektion Vorsorge/
Kranken Hamburg

Makler- und Partnervertrieb

Die Hanse Finanzen gratuliert zu 100 Jahren Qualitat

Die Versicherungs-
branche ist ein Markt,
der von stetigen
Veranderungen und
Neuheiten gepragt ist.
Wir freuen uns umso
mehr darlber, mit der
HAMBURGER PHONIX
maxpool Gruppe den
Geschaftspartner an
unserer Seite zu haben,
der uns in unseren
wichtigen Geschéftsfeldern hanseatisch und verlasslich den Riicken
starkt. Die Hanse Finanzen schickt somit die besten Glickwiinsche zum
100- jahrigen Firmenjubilaum und freut sich auf die kommenden Jahre.

Perfekte Verbindung

Tradition und Moderne mit Blick fiir die
Herausforderungen eines sich standig
wandelnden Marktes — dafir steht die
HAMBURGER PHONIX maxpool Gruppe
seit nunmehr 100 Jahren. Herzlichen
Gliickwunsch zu diesem besonderen
Jubildum! Vielen Dank an das gesamte
Team, das mir als Maklerin Tag fiir Tag
bei allen Fragen mit Rat und Tat kreativ
zur Seite steht — ich freue mich auf die
Fortsetzung dieser vertrauensvollen
Zusammenarbeit.

Mit den besten Wiinschen

Anja Willner

Ihr Volkswohl Bund gratuliert zum
100-jahrigen Bestehen

Sie hatten nicht nur den Mut, ein
Unternehmen zu griinden. Sie hatten
auch das Kénnen und das Geschick, es
nun schon 100 Jahre lang zu erhalten.
Wir bewundern an lhrem Unternehmen
die Mischung von Traditionsbewusstsein
und modernem Fihrungsstil. Wir
gratulieren zu dieser Meisterleistung.
Alles Gute fur die Zukunft
Vertriebsvorstand Dietmar Blasing

Simone Argubi gratuliert zum Jubilaum

1916 - ein aufregendes Jahr, neben dem
HAMBURGER PHONIX wurde auch BMW
N gegriindet, es herrschte Krieg, Gregory
"'l Peck__wurde geboren und der Kaiser
; = 4 von Osterreich verstarb. Nach nunmehr
‘a« o / 867.000 Stunden erfolgreicher Unter-
L AN . nehmensgeschichte kénnen wir nur

= noch sagen, macht weiter so! Wir freuen
uns auf die weiterhin erfolgreiche und
: | vor allem angenehme Zusammenarbeit

mit der HAMBURGER PHONIX maxpool
Gruppe. Von uns daher alles Gute zum

Jubildum und lasst uns auf die nachsten
100 Jahre anstoRen.

Simone Argubi

Maik Pfeiffer & sein Team gratulieren zum Jubildum

Mit einem ganzen Jahrhundert blickt die
HAMBURGER PHONIX maxpool Grup-

pe auf eine gewachsene, erfolgreiche
Firmengeschichte zuriick.

Schon Henry Ford wusste:
Zusammenkommen ist ein Beginn,
Zusammenbleiben ein Fortschritt,
Zusammenarbeiten ein Erfolg.

Das Ganze gepaart mit hohen Qualitats-
anspriichen und dem Blick auf sinnvolle
Innovationen ist auch zukdinftig ein
Garant fur unaufhaltsames Wachstum.
Das wiinschen wir von Herzen und freu-
en uns auf eine weiterhin erstklassige
Zusammenarbeit.

Was fiir ein beeindruckendes
Firmenjubildaum — 100 Jahre am Markt.
Wir sind stolz darauf, dass wir seit
Langem als Partner der HAMBURGER
PHONIX maxpool Gruppe agieren.

Eine faire, offene Zusammenarbeit,
innovative Impulse und bemerkenswerte
Ergebnisse zeichnen diese Partnerschaft
aus. Wir sind gespannt auf die nachsten
Jahrzehnte und freuen uns weiterhin auf
die Zusammenarbeit.

Ich wiinsche von Herzen auch fir die
nadchsten 100 Jahre alles Beste! Macht
weiter so.

Rainer Kroger Versicherungsmakler gratuliert

Seit 1999 arbeite ich mit der
HAMBURGER PHONIX maxpool Gruppe
zusammen. In all diesen Jahren stand
immer ein kollegiales Miteinander
gepaart mit exzellenter Fachkompetenz
im Mittelpunkt. Daher mochte ich dem
ganzen Team ganz herzlich zu 100 Jahren
Firmengeschichte gratulieren und freue
mich auf die weitere Zusammenarbeit.
Alles Gute fir die Zukunft wiinscht
Rainer Kroger




Offen fiir Neues”

Mit maxpool-Maklern im Gesprach. Fausi Feriani, Grinder und geschaftsfiihrender
Gesellschafter der Bremer FinaCon Management Consulting GmbH, Uber seine ganzheitliche
Arbeitsweise und die Zusammenarbeit mit maxpool

schaftsjuristen, das ich vor zwei Jahren
abgeschlossen habe. Meine Kunden sind

anderen Pool kooperiert, war damit
aber nicht vollauf zufrieden. Bei einer
Google-Suche bin ich dann auf maxpool
gestofRen. Das Angebot machte einen
iiberzeugenden Eindruck, und der
wurde dann auch bestdtigt. maxpool ist

froh, dass ich ihnen alles aus einer Hand
bieten kann, was nicht nur im Bereich
Schuldnerberatung fiir Gewerbekunden
sinnvoll ist. Hier sollten Werkzeuge wie
Umfinanzierung, Umstrukturierung
und Versicherungsmanagement nahtlos
und stimmig zusammenwirken.
poolworld: Wo stehen Sie heute mit
Threm Unternehmen?

Feriani: Seit Ende 2014 ist FinaCon eine
GmbH, die derzeit aus einem neunkop-
figen Team besteht. Unser Leistungs-
portfolio reicht von Unternehmens- und
Schuldnerberatung iiber Vermdgens-

ein sehr innovativer Pool, immer offen
fiir Neues, was auch fiir unser Unter-
nehmen gilt.

poolworld: Worin zeigt sich das?
Feriani: maxpool hat mit einigen bahn-
brechenden Neuerungen Standards
gesetzt, etwa mit dem Leistungsservice
und der Policenveredelung. Auch die
IT-Unterstiitzung lasst keine Wiinsche
offen, das CRM bietet genau das, was

poolworld: Herr Feriani, Thre Anfange
liegen im Versicherungsbereich, heute
decken Sie ein breites Spektrum an
finanzbezogenen Beratungsleistungen
an. Wie kam es dazu?

Fausi Feriani: Nach meiner Ausbildung
zum Versicherungskaufmann habe ich
2002 als selbststandiger Vermittler
begonnen, ab 2005 mit dem Einzelun-
ternehmen FinaCon. Dabei habe ich
festgestellt, dass der Beratungsbhedarf
der Kunden haufig weit {iber Versiche-
rungsfragen hinausgeht. Nur diesen
Bereich zu optimieren, greift einfach in
vielen Fillen deutlich zu kurz. Folglich
habe ich verschiedenste Fortbildungen
absolviert, um mir nach und nach die
Kompetenzen fiir eine ganzheitliche
Finanz- und schlief’lich auch Unter-
nehmensberatung anzueignen. Neben
Lehrgangen beispielsweise in Finanzie-
rung, Mediation, juristischer Vertrags-
gestaltung und Insolvenzrecht gehorte
dazu auch ein Studium zum Wirt-
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verwaltung und Kapitalanlagen bis hin
zu juristischer Vertragsgestaltung und
Fuhrparkmanagement. Und natiir-

lich - sowohl fiir Gewerbe- als auch fiir
Privatkunden - Versicherungen und
Finanzierungen, die rund die Hilfte
unseres Umsatzes ausmachen.
poolworld: Warum haben Sie maxpool
als Pool-Partner gewahlt?

Feriani: Ich hatte zundchst mit einem

Makler im Alltag und dariiber hinaus
brauchen. Aber es sind nicht nur die
vielfaltigen, stets mit fundiertem
Know-how unterlegten Services, die
wir an maxpool schdtzen - es herrscht
dort einfach auch ein besonderer Koo-
perationsgeist. Und dass ich als Bremer
mal schnell personlich vorbeischauen
kann, kommt noch als Sahnehdubchen
hinzu.

Foto: Christin Lola/fotolia.com



ySel eine evstklassige Ausgabe
Aeiner selbst statt eine

zweitklassige vou jemomd amdevem.”

Judy Garland

Herzlichen Gluckwunsch!

Als einer der groRen deutschen Pools und Innovationstreiber gratulieren wir der
maxpool-Unternehmensgruppe zum 100-jahrigen Jubilaum. Auch Sie zdhlen zu den
namhaften Dienstleistern im Maklermarkt, die erkannt haben, wie wichtig Innovationen
sind, und Neuerungen moglichst schnell dem Markt zur Verfigung stellen. Und weil
echte Neuerungen wie guter Wein sind — sie altern nicht, sie reifen —, lohnt es sich, zu so
einem echten Feier-Tag eine Flasche zu 6ffnen und aufeinander anzustoRen.

Auf neue Erfolge mit neuen Gemeinsamkeiten!

Christina Schwartmann, Vorstand der BCA AG

Dr. Frank Ulbricht, Vorstand BCA AG und BfV Bank fiir Vermogen AG
Oliver Lang, Vorstand BCA AG und BfV Bank fiir Vermogen AG

/o\

BCA

seit 1985



Die fehlende Einsicht

Zum Umzugsstress der Familie Weil3 gesellt sich Versicherungsstress. Noch vor dem Einzug wird
in ihr neues, renoviertes Haus eingebrochen. Doch der Sachbearbeiter blockt ab,
der Leistungsservice schreitet ein.

—

amilie Weill hat ihr neues Heim

noch gar nicht bezogen, als sie
schon Opfer eines Einbruchs wird. Werk-
zeuge, eine Duschtrennwand, ein neuer
Kiihlschrank - die Einbrecher nehmen
alles mit, was im neuen Haus nicht niet-
und nagelfest ist. Insgesamt werden Ge-
genstdnde im Wert von iiber 4.000 Euro
entwendet. Zudem hebeln die Tater ein
Fenster auf und verursachen damit einen
weiteren Schaden von gut 650 Euro. Ein
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klarer Fall von Einbruchdiebstahl. Das
sieht auch die Helvetia so. Die Einwande
kommen erst in der Leistungsrequlie-
rung. Von Aullenversicherung ist die
Rede und es wird teilweise von der Haus-
rat- auf die Wohngebdudeversicherung
verwiesen. Dort seien Bestand- und Er-
satzteile wie der entwendete unverbaute
Badheizkorper versichert. Der Versiche-
rungsschutz fiir den neuen Kiihlschrank
wird sogar ganzlich verneint. Er sei durch

die Anlieferung im neuen Haus nie Be-
standteil des Hausrats geworden. Der
Makler wird stutzig und wendet sich an
den Leistungsservice.

Der Sachverhalt ist schnell gepriift.

JDer Verweis auf die AulRenversiche-
rung ist ganz klar Quatsch. Hier greift
eindeutig der Versicherungsschutz bei
Wohnungswechsel”, so Syndikusan-
waltin Yvonne Czernetzki. ,Wahrend
eines Wohnungswechsels besteht Versi-

Foto: Deklofenak/istockphoto.com



Umzug in eine neue Wohnung

* Der Versicherungsschutz der
Hausratversicherung geht bei einem
Wohnungswechsel auf die neue
Wohnung {iber.

* Wahrend des Wohnungswechsels
besteht Versicherungsschutz in beiden
Wohnungen.

* Zwei Monate nach Umzugsbeginn endet

in der Regel der Versicherungsschutz
fiir die bisherige Wohnung. Der Umzug
beginnt mit dem Zeitpunkt, in dem
erstmals versicherte Sachen dauerhaft

in die neue Wohnung gebracht werden.

Anzeige der neuen Wohnung

* Spatestens bei Beginn des Einzuges ist
dem Versicherer der Wohnungswechsel
mit Angabe der neuen Wohnfldche

* Bei einem Wohnungswechsel

andert sich der Beitrag zur
Hausratversicherung ab
Umzugsbeginn, wenn die neue
Wohnung an einem Ort liegt, fiir
den der Tarif des Versicherers einen
anderen Beitragssatz vorsieht. Bei
einer Beitragserhéhung hat der
Versicherungsnehmer das Recht, die
Versicherung zu kiindigen.

Mehrere Wohnungen
* Der Versicherungsschutz geht

nicht auf die neue Wohnung Uber,
wenn der Versicherungsnehmer

die bisherige Wohnung behdlt und
weiterhin bewohnt (Doppelwohnsitz).
Fiir beide Wohnungen besteht
Versicherungsschutz fiir die Dauer von

anzuzeigen. zwei Monaten.

* Sofern mit dem Versicherer fiir die
bisherige Wohnung die Anbringung
besonderer Sicherungen vereinbart
war, muss der Versicherer tiber die
Sicherungen der neuen Wohnung

informiert werden.

Umzug ins Ausland

¢ Auch bei einem Wohnungswechsel ins
Ausland geht der Versicherungsschutz
nicht auf die neue Wohnung iiber. Er
erlischt zwei Monate nach Umzug.

Der maxpool-Leistungsservice priift vorliegende Leistungsablehnungen im
Rahmen der Nebenpflicht als Makler und unterstiitzt auf Wunsch die auRer-
gerichtliche Geltendmachung der bestehenden Anspriiche aus dem Versiche-
rungsvertrag.

Bei Biometrieprodukten und bei existenziellen GrofRschdden ibernimmt
maxpool sogar von Beginn an die Leistungsfallbegleitung; das heil’t, hier be-
ginnt die Unterstiitzung unserer Kunden mit der Beantragung der Leistung.

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

Foto: alphaspirit/fotolia.com

cherungsschutz in beiden Wohnungen,
und das vorliegend fiir zwei Monate.”
Sobald die ersten Sachen in das neue
Haus gebracht werden, beginnt die Frist
zu laufen und damit der doppelte Versi-
cherungsschutz. ,Wo der Kiihlschrank
angeliefert wird, spielt dann keine Rolle
mehr.” Zudem gibt es Rechtsprechung,
nach der unverbaute Bauteile wie die
Duschwand und die Mischbatterie der
Hausratversicherung zuzurechnen sind.
»Erst nachdem diese eingebaut sind,
werden sie Wohnungsbestandteile und
sind der Wohngebdudeversicherung zu-
zuordnen”, fithrt Czernetzki weiter aus.
Der maxpool-Leistungsservice geht in
Widerspruch.

Der néachste Einwand ldsst nicht lan-
ge auf sich warten. Dieses Mal verweist
der Sachbearbeiter auf den vermeintlich
zu spat gemeldeten Umzug. Spater ver-
strickt er sich in Widerspriiche beziiglich
der Definition von Umzug und Einzug
und wann etwas zu melden ist. Das Team
vom Leistungsservice hat schlief$lich ge-
nug. ,Die Einwadnde des Sachbearbeiters
waren in keiner Weise rechtlich haltbar
und haben die Schadensregulierung nur
unnotig verzogert”, so Susann Eigelt aus
dem Team Leistungsservice. ,In Anbe-
tracht der Zeit und im Interesse des Kun-
den haben wir dann Kontakt an anderer
Stelle aufgenommen und der Schaden
wurde endlich vollumfanglich vergiitet.”
Irren ist menschlich, und wo Menschen
arbeiten, passieren Fehler. Sollten die-
se jedoch nicht korrigiert werden und
die Argumentation keine rechtliche
Grundlage haben, sind sie ein Fall fiir
den maxpool-Leistungsservice. ,Wir ha-
ben diesbeziiglich schon einiges erlebt.
Manchmal konnen wir Einwande relativ
schnell ausraumen, im schlechtesten
Fall muss der Kunde damit leider vor Ge-
richt. Dann ist die Rechtslage in der Re-
gel nicht eindeutig und eine Klarung nur
gerichtlich herbeizufiithren”, so Czer-
netzki. ,Kunden sollten auf keinen Fall
eine fragliche Ablehnung einfach auf
sich beruhen lassen und gern Kontakt zu
uns aufnehmen.”
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Das neue maxOffice geht live!

Neue Sicherheitsstandards, Zusatzmodule und eine Oberflache fir alle Endgerdte erwarten Sie.

rspriinglich wollten wir im Januar

2016 mit dieser Version online ge-
hen. Dann jedoch haben wir entschie-
den, das System wirklich rundum her-
vorragend aufzubauen und deshalb
umfassend neu zu programmieren. Diese
Arbeit hat Zeit beansprucht. Jetzt ist die
Programmierung abgeschlossen und
maxpool liefert im Rahmen der POOLS &
FINANCE eine Beta-Version an alle inte-
ressierten Makler aus. Sie konnen die
ihnen bekannten Funktionen in einem
modernen Design auf neuester Technik
nutzen. Die wesentlichen Neuerungen
sind eine gerateunabhdngige Oberfla-
chenprogrammierung, eine Optimierung
der Sicherheitsstandards auf den neues-
ten Stand sowie die Einfithrung von max-
Office Premium mit niitzlichen Zusatz-
modulen.

Thre neue maxOffice-Version passt sich
jetzt automatisch dem jeweiligen End-
gerdt an, ohne dass Sie Einbul3en an der
Meniifiihrung erleben werden. Dieses
responsive Design ermdglicht es Thnen,
problemlos Ihre Online-Kundenverwal-
tung auf mobilen Endgerdten zu nutzen.
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An der etablierten Meniifithrung haben
wir nichts gedndert, Sie finden wie ge-
wohnt alle Funktionen wieder. Erleben
und nutzen Sie alle Funktionen auf Ih-

Sie kdnnen all Ihre

Kunden und Vertriige
einfach und leicht in einem
System verwalten.

rem Desktoprechner, Laptop, Tablet oder
Smartphone - browser- und betriebssys-
temunabhdngig.

Das neue maxOffice verwendet zudem
die neuesten Sicherheitsprotokolle.
Hierbei handelt es sich um ein Sicher-
heitsverfahren, welches unter anderem
von bekannten GréRen wie Facebook,
Twitter, Instagram, Google, LinkedIn,
Microsoft, XING, Amazon und PayPal
eingesetzt wird. Die Inhalte des Daten-
verkehrs werden selbstverstandlich iiber
HTTPS geheim gehalten und sind somit
manipulationssicher.

Ein wesentliches Highlight ist das be-
reits angekiindigte maxOffice Premium.
Uber eine zweite Datenbank, physisch
getrennt vom maxpool-Bestand, kon-
nen Sie nun Ihre eigenen Vertrdge,
die Sie nicht iiber maxpool verwalten,
pflegen. Abgerundet wird diese neue
Technik durch neue Module wie etwa
die Outlook-Schnittstelle oder eine Ka-
lender- und E-Mail-Funktion. Dadurch
konnen Sie nun endlich all Thre Kun-
den und Vertrage einfach und leicht in
einem System verwalten. Die Datensi-
cherheit und insbesondere die Verfiig-
barkeit sind ebenfalls sichergestellt.
Taglich wird auf dem Server der Kanzlei
Michaelis eine Sicherungskopie aller
Threr Daten und Dokumente erstellt.
Testen Sie das neue maxOffice Premium
ab Juli und iiberzeugen Sie sich von der
zukunftsweisenden Technik.

Kooperationsmanagement
Telefon: (0 40) 29 99 40-335
E-Mail: kooperation@maxpool.de

Foto: Maksim Pasko/Fotolia



Dialog:

Lebensversicherungs-AG

e Bei Uns:

%) Das Gesamtpaket

Auf das Gesamtpaket kommt es an, also die Summe

bester Komponenten. So wie bei unserer Dialog-BU!

Deshalb haben wir von der Pramie bis zur Antragsabwicklung alle Komponenten
fiir Sie optimiert. Somit bieten wir Ihnen ein BU-Gesamtpaket, in dem nur beste
Qualitat steckt. Machen Sie es auf!

Wollen Sie mehr erfahren?
Bestellen Sie kostenfrei unsere BU-Infomappe unter
Tel. 0821/319-1220

Mehr Infos unter: www.dialog-leben.de

DER Spezialversicherer fiir biometrische Risiken

o=
Ein Unternehmen der [EJd 2

GENERALIL



H maxpool

Angebot und
Antrag in Einklang

Im neuen Bereich Vorsorgemanagement werden auch Antrdge verarbeitet.

or einigen Jahren hat maxpool
m sich dazu entschlossen, Betrieb
und Vertrieb zu trennen, um die Mitar-
beiter und Kollegen optimal nach ihren
Starken und Schwachen einzusetzen.

Mit zunehmendem Umsatzwachstum der
Unternehmensgruppe und einherge-
hend steigenden Antragsstiickzahlen
konnte maxpool die gewohnt hohe Qua-
litdt in der Antragsverarbeitung jedoch
nicht immer vollstandig gewahrleisten.
Dabeibrachte die Trennung der Bereiche
viele Vorteile, da insbesondere die An-
tragsbearbeitungsprozesse optimiert
werden konnten. Seit dem 1. Mai 2016
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erfolgt die Antragsverarbeitung von Le-
bens- und Krankenversicherungen da-
her im neu gegriindeten Team Vorsorge-
management. Dieses besteht aus
Vertriebsmitarbeitern der Angebotsab-
teilungen und Spezialisten aus dem be-
kannten Antragsteam. Die Antrdge in
den Bereichen SHUK und Gewerbe wer-
den in identischer Konstellation durch
unser neues Team Komposit-Manage-
ment verarbeitet. maxpool ist davon
iiberzeugt, dem eigenen Qualitdtsan-
spruch durch diese strukturellen Verdn-
derungen wieder gerecht werden zu
konnen. Die Vorziige beider Abteilungen

konnen auf diese Weise optimal genutzt
und in Einklang gebracht werden. Das
geschulte ,Vertriebsauge” sieht einfach,
wenn ein Kreuzchen fehlt oder eine Ge-
sundheitsfrage vom Vertriebspartner

Jetzt konnen wir die
Vorziige beider
Abteilungen gut nutzen.

nicht eindeutig beantwortet wurde.
Durch die jetzt noch genauere Uberprii-
fung erwarten wir weniger Antragsriick-
fragen, weniger Storfille sowie eine
schnellere Policierung ohne zeitrau-
bende Nachbearbeitungen. Dariiber hi-
naus bieten wir unseren Maklern die
Moglichkeit, sich bei komplexeren An-
tragsvorgangen mit unseren neuen
Teams iiber Detailfragen auszutauschen.
Die jahrelange Erfahrung der Vertriebs-
mitarbeiter und die prozessoptimierte
Arbeitsweise der Kollegen fiihrt zu einer
spiirbar schnelleren Policierung. a

Antragsverarbeitung

1. Uberpriifung der Antrédge

2. Taggleiche Weiterleitung aller Antrage,
die bis 16:00 Uhr eingegangen sind

Anlage im maxOffice

3

4. | Antragsbegleitung

5 Klarung kritischer Antragsvorgange
6

Nachhalten/WV fiir Policierung etc.
Kontakt

Antrage LV/KV/bAV
vorsorge@maxpool.de
Antrdge SHUK/Gewerbe
komposit@maxpool.de

Foto: psdesign1/fotolia.com



yKonsevvativ zu sein

st momchmal gomz schon vevoluHonav."

Die Continentale gratuliert
zu 100 Jahren Erfolgsgeschichte!

Partnerschaft, Respekt, Verantwortung, Qualitat — die Werte der Continentale
entdecken wir auch in unserem Partner, der HAMBURGER PHONIX maxpool Gruppe.
Tradition geeint mit dem Mut, neue Wege zu gehen, ist die Grundlage fiir Ihren Erfolg.

Wir freuen uns sehr, diesen Erfolg mit Ihnen feiern zu kénnen.

Ihr Holger Schittko
Continentale
Versicherungsverbund auf Gegenseitigkeit

C

cDoiﬁtinentaIe



Von der Ehre des Maklers,
seinem Maklerstab und
Pfuschmaklern”

Der Berufsstand des Maklers entstand im oberitalienischen Genua der 1150er-Jahre.

Verpflichtungen und Anforderungen an den Berufsstand folgten spater.

ls der dlteste namentlich bekann-
te und urkundlich nachgewie-
sene Makler gilt der Italienier Bardo aus
Pisa, der 1319 in einem Dokument er-
wdhnt wird. Der dlteste noch erhaltene
deutsche Versicherungsvertrag behan-
delt eine 1588 durch einen Hamburger
Makler vermittelte Seeversicherungspo-
lice. Damals wurde der Versicherungs-
makler gemeinhin als Makler bezeich-
net, weil er so lange an Einzelheiten des
Vertrages ,herummakelte”, bis seiner
Meinung nach alle Details fiir seinen
Kunden ausreichend vorteilhaft waren.
Dies findet sich auch in der ,Hambur-
gischen Maklerordnung” aus dem Jahr
1642 wieder, wonach nur ,gute und
tlichtige Personen” auf den Berufsstand
des Maklers beeidet werden durften.
Bereits im Jahr 1660 mussten verei-
digte Makler bei der Ausiibung ihrer
Tatigkeit ein Maklerzeichen aus Mes-
sing bei sich tragen, in das ihr Name

eingraviert war. Als 1679 die ,Ordnung
der Makler” iberarbeitet wurde, ersetzte
der ,Maklerstab” die Plakette. Makler
erhielten das Standessymbol nach ihrer
Vereidigung als Zeichen, dass sie alle
Kriterien erfiillen, die fiir eine ehren-
hafte Ausiibung ihres Berufs notwendig
sind. Gemdl} Maklerordnung durften die
Besitzer des Maklerstabs ihre Geschafte
nur ausiiben, wenn sie diesen bei sich
hatten. So konnten Kunden stets sicher
sein, dass der Makler, bei dem sie sich
versicherten, auch serios war. Dank des
Maklerstabs hatten ,Pfuschmakler” es
denkbar schwer, am Markt Kundschaft
von ihren Leistungen zu iiberzeugen. In
der ,Ordnung der Makler” war sogar fest-
gelegt, dass der ,Pfuschmakler” selbst,
aber vor allem auch die Kaufleute, die
L~Pfuschmakler-Dienste” in Anspruch
genommen hatten, mit einer empfind-
lichen Geldstrafe belegt werden sollten.
»Makler konnen auf dielange Geschichte

No. 2. Maklerstab der beeidigten Makler.
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ihres Berufshildes als Makler stolz sein”,
findet maxpool-Geschaftsfiihrer Oliver
Drewes. ,Besonders faszinierend finde
ich den Maklerstab als wertiges Standes-
symbol und die Tatsache, dass Kunden
bestraft wurden, die sich ihren Makler
nicht gewissenhaft ausgesucht hatten.
Manchmal wiinschte ich mir beides fiir
unsere heutige Zeit zuriick”, schmunzelt
Drewes. ,Viele Online-Start-ups, die sich
selbst als Makler bezeichnen und dabei
vollkommen unbedarft sind und aufjeg-
liche Beratung verzichten, wiirden dann
keine Geschaftsgrundlage mehr haben.
Vielmehr wdren sie von unseren Urah-
nen wohl ganz klar eingestuft und beim
Namen benannt als das, was sie nach da-
maligen MaRstdben eindeutig sind: als
Pfuschmakler.”

Diese Regelungen bestanden 200
Jahre, bis der Berufsstand des ,beei-
digten Maklers” im Jahr 1871 verein-
facht wurde.

Wenn Sie also das nachste Mal ein
Kunde nach dem Unterschied zwischen
einem Versicherungsvertreter und
einem Versicherungsmakler befragt,
dann antworten Sie doch einfach:

~Versicherungsmakler stehen nicht
auf der Seite eines einzelnen Produktge-
bers, um dessen Interesse zu wahren.
Vielmehr stehen wir seit rund 866 Jah-
ren immer auf der Seite des Kunden und
mdkeln aus Uberzeugunyg fiir seine Inte-
ressen und bestmaglichen Vorteile, und
darauf bin ich stolz.”

Foto: Buchscan der Staats- und Universitatsbibliothek Hamburg/ Titel: Hamburg als Markt fiir Giberseeische Hélzer, Hamburg, 1920



yWir stehen aunf inhabergeltilhvte

Untevnehmen!"

Wir gratulieren zu 100 Jahren
HAMBURGER PHONIX maxpool Gruppe

Es braucht Unternehmertum, gute Ideen und viel Geschichte, um ein kleines
bisschen Tradition zu schaffen. Ich finde, das ist maxpool mit seiner 100-jahrigen
Erfolgsgeschichte sehr gut gelungen.

Ich bin stolz auf die erfolgreiche enge Zusammenarbeit und freue mich, diese
zukinftig fortzufiihren.

Dr. Stefan M. Knoll
Vorsitzender des Vorstands der Deutschen Familienversicherung

DEUTSCHE(®

Familienversicherung



Der Ton macht die Musik

Zu den umfassenden Serviceleistungen von maxpool zahlt auch, Kooperationspartner bei der

Ansprache neuer und bestehender Kunden zu unterstitzen.

as Internet-Zeitalter hat Kunden

kritischer werden lassen, auch
und gerade in Bezug auf das Thema Versi-
cherungen. Kunden kénnen sich im Netz
jederzeit {iber Produkte informieren, Ta-
rife miteinander vergleichen oder auf
Bewertungsportalen Erfahrungsberichte
zur Zusammenarbeit mit einzelnen Mak-
lern nachlesen. Das macht es fiir unab-
hingige Finanz- und Versicherungsmak-
ler zunehmend schwerer, Kunden von
sich und dem jeweiligen Versicherungs-
bedarf zu iiberzeugen. Wer nach wie vor
erfolgreich neue Kunden gewinnen und
bestehende Mandanten langfristig an
sich binden mochte, muss deshalb stets
den Nerv der (potenziellen) Kunden tref-
fen. Allerdings gestaltet sich das im Ar-
beitsalltag aus Zeitgriinden oft schwie-
rig, zumal beim geschriebenen Wort
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besondere Achtsamkeit geboten ist.

maxpool weill um diese Problematik
und unterstiitzt angebundene Koopera-
tionspartner deshalb tatkraftig dabei,
Versicherungsnehmer professionell an-
zusprechen. ,Im Umgang mit Kunden
besteht die grofRte Herausforderung fiir
Finanz- und Versicherungsmakler darin,
sympathisch und kompetent zu wirken,
ohne aufdringlich zu erscheinen, und
den Versicherungsbedarf fiir den Kun-
den nachvollziehbar zu machen. Kun-
den sind haufig argwéhnisch und den-
ken viel zu oft, dass der Makler ihnen
eine Absicherung verkaufen wolle, die
sie nicht benétigen. Wir helfen unseren
Kooperationspartnern dabei, diese
Gratwanderung zu meistern, indem wir
ihnen eine professionelle Vertriebsun-
terstiitzung fiir die Kundenansprache

zur Verfiigung stellen”, erkldrt Hans-
Joachim Feyerherd, Maklerbetreuer bei
maxpool. Die bei maxpool festangestell-

ten Maklerbetreuer sind stets der erste
Ansprechpartner, wenn es um das Thema
Kundenansprache geht. ,Nachdem der
Makler auf uns zugekommen ist, eruie-
ren wir gemeinsam, in welchem Kontext
die Ansprache erfolgen soll und welche
Durchfithrungswege sich dafiir eignen”,
erganzt Kevin Jiirgens, der maxpool-
Partnern ebenfalls als Maklerbetreuer
zur Verfiigung steht.

Bestandskunden ansprechen

Mochte der Makler etwa eine Bestands-
aktion durchfiithren, unterstiitzen ihn
die Maklerbetreuer beim Verfassen eines
Kundenanschreibens. Zudem kann er in
der neuen Version des Kundenver-

Foto: stokkete/fotolia.com



yWir Preuen uws als elipslife Teil dev nachsten

Entwicklung Ihres Hauses zu sein.”

Gratulation zu 100 Jahren
Firmengeschichte

Ein Unternehmen lebt, indem es sich an verandernde Rahmenbedingungen anpasst
und sich damit selbst verjlingt. Fur elipsLife als junges Unternehmen ist es schon zu
sehen, dass man auch mit 100 Jahren noch jugendlich sein kann.

Als Schnittmenge unserer Unternehmen spielt Tradition als Leitlinie zwischen Gegen-
wart, Zukunft und Vergangenheit eine zentrale Rolle und es ist immer wieder beein-
druckend zu sehen, wie Tradition gelebt wird. In Ihrem Haus sieht man dies deutlich,
wozu wir lhnen neben Ilhrem Jubildum gratulieren.

Herzliche GriRe
Christopher Hans

Head Sales Germany
Hauptbevollmachtigter Niederlassung Deutschland

OellpsLlfe

your insurance



trags- und Verwaltungssystems ma-
x0ffice auf anlassbezogene Anschreiben
zugreifen, die sich aus dem System he-
raus an Kunden versenden lassen. Von
der Terminbestdtigung iiber die Anfrage
eines Servicetermins bis hin zum aus-
formulierten Akquisebrief zu diversen
Themen ist alles dabei. Auch wenn es da-
rum geht, Kunden den Sinn und Zweck
bestimmter Produktlésungen ndherzu-
bringen, bietet maxpool Unterstiitzung.
So kénnen maxpool-Partner auf eine

~Der Grof3teil dieser
Serviceleistungen ist fiir
maxpool-Partner
unentgeltlich nutzbar.”

ganze Bandbreite an Endkundenfoldern
zu den unterschiedlichsten Themen
zugreifen, die sich mit ihrem Logo und
ihren Kontaktdaten versehen lassen.
Die Folder sind produktunabhdngig und
enthalten kundenfreundlich aufbereite-
te Informationen. Hier wird zum Beispiel
thematisiert, wie wichtig es ist, privat
fiir das Alter oder fiir den Krankheits-
fall vorzusorgen, oder welche Vorteile
eine frithzeitige Anschlussfinanzierung
bietet. Die Produktvergleiche in den
Sachsparten vermitteln Kunden dariiber
hinaus in kiirzester Zeit einen berblick
iiber die Leistungen und Pramien der
besten Versicherungstarife am Markt.
Kunden konnen so selbst nachvollzie-
hen, welche Tarife fiir die optimale Ab-
sicherung infrage kdmen. Die Tatsache,
dass die Produktvergleiche in Kooperati-
on mit ascore erstellt werden, zeigt ihre
Objektivitdt und macht die Informatio-
nen glaubwiirdiger. Auf Wunsch konnen
diese Vergleiche auch mit dem Logo des
Maklers versehen werden. Wenn es um
Tarife und Pramien geht, bietet maxpool
zudem verschiedene Endkundenrech-
ner, die sich in die Homepage des Mak-
lers einbinden lassen. Wer sich fiir das
Thema Events interessiert, den unter-
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Unterstiitzung bei der Erstellung
von Anschreiben, besonders fiir
Bestandsaktionen

Anlassbezogene Briefvorlagen im
maxOffice

Individualisierbare Endkundenfolder
zu den Themen Versicherungen,
Finanzierung und Investment

Individualisierbare Produktvergleiche

Endkundenrechnerin den Bereichen
Sach, Ratenkredite, Giro, Tagesgeld, Gas
und Strom

Unterstiitzung bei der
Planung und Umsetzung von
Endkundenveranstaltungen

Individualisierbarer Imagefolder und
Endkundenfilm

Unterstiitzung bei der Erstellung einer
eigenen Homepage

Leicht auffindbare Domains mit der
Endung ,.versicherung”

Sonderwerbeformen wie Tiirhdnger und
Anzeigenvorlagen

Geschaftsausstattung wie Briefbdgen,
Visitenkarten, Briefumschldge und
Plakate

stiitzen die Maklerbetreuer von maxpool
bei der Planung und Organisation von
Endkundenveranstaltungen, indem sie
Ideen liefern, Einladungsschreiben vor-
bereiten und Referenten organisieren.
Hier konnen Makler von der langjdahrigen
Erfahrung und den erstklassigen Kon-
takten von maxpool im Markt profitieren.

Neukunden ansprechen

Zum Thema Neukundenakquise liefert
maxpool ebenfalls umfassende Service-
leistungen. Ein individualisierbarer
Imagefolder im Versicherungsbereich
verschafft Kunden einen groben Ein-
druck, wie ein unabhdngiger Versi-
cherungsmakler arbeitet und worin er
sich von einem Versicherungsvertreter
unterscheidet. Gleiches gilt fiir einen
Endkundenfilm, der Kunden zeigt, was
ein unabhdngiger Versicherungsmakler

leistet. Er kann auf Wunsch mit den Da-
ten des Maklers und einem personlichen
Filmausschnitt individualisiert werden
und lasst sich problemlos auf der ei-
genen Homepage einbinden. Apropos
Homepage: Wer noch keinen Webauftritt
hat, kann {iber maxpool schnell und un-
kompliziert Webseiten erstellen lassen.
Wahlbar sind ein sogenanntes ,Rundum-
sorglos-Paket” mit vorgefertigten Inhal-
ten oder aber ein Modell, mit dem sich
die eigene Website unter Anleitung in-
haltlich selbst gestalten ldsst. Damit die
Homepage des Maklers im Web bei Ein-
gabe bestimmter Suchbegriffe fiir den
Kunden leicht auffindbar ist, kann eine
Domain mit der Endung ,.versicherung”
hilfreich sein. maxpool-Partner profi-
tieren hier selbstverstandlich von stark
vergiinstigten Konditionen (mehr dazu
auf Seite 40). Auch Sonderwerbeformen
zur Kundenansprache stellt maxpool zur
Verfiigung. Dazu zdhlen etwa Tiirhdnger
zum Thema Anschlussfinanzierung, die
mit dem Aufdruck ,Verschlafen Sie nicht
den Anschluss” in Neubaugebieten an
den Haustiiren verteilt werden konnen,
oder fix und fertige Anzeigenvorlagen,
die sichinregionale Tageszeitungen ein-
fach einbinden lassen.

Der duRere Eindruck zdhlt bei po-
tenziellen wie bei bereits bestehenden
Kunden. Deshalb sollte auch die Ge-
schiaftsausstattung des Maklers stets
professionell sein. maxpool erstellt auf
Wunsch und in enger Abstimmung mit
dem Makler Briefbogen, Briefumschldge
und Visitenkarten in seinem Look-and-
Feel. Fiir optische Impulse sorgen auch
Plakatvorlagen, die mit dem Logo und
den Kontaktdaten des Maklers versehen
im Biiro oder Schaufenster platziert wer-
den konnen.

Der GroRteil dieser Serviceleistungen
ist fiir maxpool-Partner unentgeltlich
nutzbar. Die Kosten fiir Druckstiicke
sind stark rabattiert. Weiterfiihrende
Informationen erhalten maxpool-Part-
ner direkt bei ihrem zustdandigen Mak-
lerbetreuer oder im maxINTERN unter
Service/Vertriebsunterstiitzung.



Ein starkes Fundament fiir die Zukunft

Alles Gute zu 100 Jahren
Firmengeschichte. Der Preis des Erfolges
ist Hingabe, harte Arbeit und unablassiger
Einsatz fiir das, was man erreichen

will — dass sich dies ausgezahlt hat,
beweisen 100 Jahre Firmengeschichte der
HAMBURGER PHONIX maxpool Gruppe.
Wir von Standard Life gratulieren Ihnen
herzlich dazu und wiinschen lhnen
weiterhin flr die Zukunft viel Erfolg!
Martin Clemens

Standard Life Versicherung

Manfred Irmler gratuliert

Wir sind stolz darauf, dass wir seit tiber
zehn Jahren als Partner der HAMBURGER
PHONIX maxpool Gruppe agieren. Eine
faire, freundschaftliche und offene
Zusammenarbeit, gepragt von innovativen
Impulsen und bemerkenswerten
Ergebnissen, zeichnet diese Partnerschaft
aus. Wir sind gespannt auf die nachsten
Jahrzehnte und freuen uns weiterhin auf
die Zusammenarbeit!

Mit den besten Wiinschen

Manfred Irmler & das Team
der FINEX GmbH

Das Team von FS Finanz Service GmbH gratuliert!

Herzlichen Glickwunsch an das ge-
samte Team der HAMBURGER PHONIX
maxpool Gruppe!

Das Unternehmen kann stolz auf sich
und die Unternehmenskultur sein.
Wir sind gespannt auf die ndchsten
Jahrzehnte und freuen uns weiterhin
auf die Zusammenarbeit.

Mit den besten Wiinschen
Baris Palta

Innovation als Basis fiir dauerhaften Erfolg!

Wir wiinschen der HAMBURGER
. PHONIX maxpool Gruppe zum
‘A\ 100-jahrigen Firmenjubildum

L 4 ‘) i-"' ) alles Gute! Seriositat, eine
offene und vertrauensvolle
| 1 \ Zusammenarbeit und ein
/

einzigartiger Service: Dafir

steht die HAMBURGER PHONIX
maxpool Gruppe.Wir freuen uns auf viele weitere Jahre der
gemeinsamen und erfolgreichen Kooperation.

Herzlichen Gliickwunsch!
Thale & S6hne GbR Versicherungsmakler aus Lingen (Ems)

Markus Béttcher gratuliert

Herzlichen Glickwunsch zum
100-jahrigen Jubildum. Seit nunmehr
Uber zehn Jahren arbeite ich mit der
HAMBURGER PHONIX maxpool Gruppe
zusammen. Innovative Software, hohe
Kompetenz, Fairness und eine grol3e
Portion Menschlichkeit bereiten mir viel
Freude bei dieser Kooperation.

Vielen Dank fiir diese fruchtbare
Zusammenarbeit.

Auf viele weitere gute Geschafte

»Aus kleinem Anfang entspringen alle groRen Dinge.”
(Marcus Tullius Cicero)

,S0 ist es!” wiirde Hinrich Gaede ruck-
blickend auf 100 Jahre Firmengeschichte
dazu wahrscheinlich sagen. Dieser Spruch
hat uns in den vergangenen beinahe

30 Jahren immer wieder neuen Antrieb
gegeben, alle Herausforderungen der
Versicherungsbranche zu meistern und
das Wohl unserer Kunden fest im Blick zu
behalten. Wir wiinschen unserem lang-
jahrigen Wegbegleiter, der HAMBURGER
PHONIX maxpool Gruppe, fiir die nachsten
100 Jahre viel Erfolg und ein gesundes
Wachstum!

Ihr Rainer Dohle

Die Deutsche Makler Consult gratuliert zum Jubilaum

Schnelle Entscheidungswege, faire
partnerschaftliche Zusammenarbeit
und innovative Losungen sind die
Hauptgriinde, weshalb wir uns fiir das
Traditionsunternehmen HAMBURGER
PHONIX maxpool Gruppe als
Kooperationspartner entschieden
haben.

Wir freuen uns auf die weitere so vertrauensvolle Zusammenarbeit. Beste
GriRe zum Jubildum aus der Liineburger Heide

Die G.W. Merkel & Co. GmbH gratuliert zum Jubildum

Der HAMBURGER PHONIX ist eine feste
Institution der Hamburger Versicherungs-
landschaft, und das seit nun 100 Jahren.
Dazu gratulieren wir ganz herzlich! Es
verbindet unsere Hauser eine langjah-
rige, vertrauensvolle und erfolgreiche
Zusammenarbeit. Das Geschaftsmodell
wurde stets dem Markt angepasst — was
immer blieb, war die hohe Qualitat der
Dienstleistung des gesamten Teams.

So darf es gerne auch die nachsten 100
Jahre weitergehen!

Ihr Marc Jochen Merkel



Teamwork:

Ein Land Rover zum Nulltarif

Oliver Drewes ist wohl ein echter Landy-Nerd. Einen Land Rover Defender fahrt er im

heimischen Wulfsen, stdlich von Hamburg gelegen. Noch etwas weiter stdlich, in Kenia,
betreibt und férdert Drewes zusammen mit Freunden und Kollegen das FURAHA PHONIX
Kinderhaus, das Waisenkindern eine Lebensperspektive gibt. Dort arbeiten zwei weitere

.Landys”, der eine Wagen vom Baujahr 1976 gar ohne Gnadenbrot, aber mit Diesel, im

taglichen Volleinsatz. Nun sicherte sich Drewes einen vierten Land Rover. Und zwar den letzten

in Deutschland ausgelieferten Defender — zum Nulltarif fir das Kinderhaus.

0 . ~
L S e Y

liver Drewes’ Landy in Kenia ist
aulen und innen auch schon mal
mit insgesamt 29 Personen beladen, da
liegt zumindest der Rekord. Dem FURA-
HA PHONIX Kinderhaus fehlt ndmlich
ein Bus - bald nicht mehr, so viel darf
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verraten werden. Und dem Importeur
Jaguar Land Rover Deutschland fehlt
jetzt ein Landy, genauer gesagt das letz-
te fiir Deutschland produzierte Auto. Be-
kanntlich hat der britische Hersteller
sein Modell Defender im Friihjahr vom

TR R,

Von links nach rechts: Thorben, Phil, Michi,
Dancan, Maik, Jasper, Salim, Rainer, oben:
Patrick und James; Foto: Norman Argubi

Markt genommen, weil sich der Allrad-
klassiker nach 68 Baujahren nicht mehr
an die strengen Zulassungsvorschriften



anpassen lief3. Zum Abschied insze-
nierte der Land-Rover-Importeur
Deutschland die Defender-Momente.

Der Landy

Seinen letzten Defender, einen kurzen
90er im klassischen Look, verschenkte
Land Rover jetzt an den Landy-Eigner,
der das beste Bild und die beste Story
fiir Britanniens Universal-Motorgerat
fiir das Geldnde aller Lander lieferte.
Abstimmen durfte die Gemeinde der
Landy-Liebhaber. Autofans, die Allrad
und Alukarossen, aber keine Airbags
brauchen. Drewes sandte das spatere
Siegerfoto ein, von seinem Landy im
Bus-Einsatz (Ersatz). Hinter der Kamera
stand Drewes’ Freund Norman Argubi,
der das Foto mit geiibtem Auge fiir den
richtigen Moment schoss.

Der Star ist das Team

Und weil ein Foto nicht geniigt, mach-
ten Drewes und seine Freunde Kampa-
gne, mobilisierten ihre Facebook-Ge-
meinde, Makler, Kollegen und Freunde
von Freunden. Jeden Monat aufs Neue.
Mit Erfolg. Sehr oft wurden die Posts
der Kampagne geteilt und dadurch
vermehrt, sie fithrten viele Unterstiit-
zer seiner Community zu Rover. Klick.
Klick. Klick folgte auf Klick. Der schwer
arbeitende Landy in Kenia wurde immer

Fotos: Jaguar Land Rover

mehr zum Liebling aller Freunde, die die
Kampagne antrieben. Erst gewann er
die Gunst der Fans, dann ,iiberstand”
der weilRe Landy die Februar-Monats-
ausscheidung von Land Rover auf der
Website. Die Landy-Gemeinde kdampfte
weiter um Stimmen fiir das Foto mit dem
weilen Landy. Und am Ende bekam das
Team seinen verdienten Preis. Einen
Land Rover, den letzten. Geschenkt.

Die Jury von Land Rover kiirte Drewes
stellvertretend fiir alle Teilnehmer und
Antreiber der Abstimmungs-Kampagne,

Oliver Drewes und Familie mit der
Land-Rover-Jury des Fotowettbewerbs
vor dem Preiswagen

vor allem stellvertretend fiir die Kinder
des Kinderhauses, zum Gewinner des
letzten fiir Deutschland gebauten Land
Rover Defender. Drewes beschreibt den
steinigen Weg zu seinem Gewinn fiir das
Kinderhaus so: ,Wir wollten den Landy
fiir unser Kinderhaus. Also haben wir
den Kampf aufgenommen und alles ge-
geben. Uber die zahlreichen Mitkdmp-
fer von allen Seiten habe ich mich sehr
gefreut.”

Jetzt wird der letzte Defender meist-
bietend versteigert. Drewes erwartet,
wesentlich mehr als den Listenpreis von
39.990 Euro zu erldsen. Zum Vergleich:
Der zweimillionste Landy wurde im letz-
ten Dezember in England fiir 550.000
Euro versteigert.

Drewes traumt und denkt an sein
Kinderprojekt: ,100.000 Euro plus X 73

And the Defender goes to ...
Oliver Drewes nach der Bekanntgabe
des Gewinns
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Fiir die Kinder des FURUHA PHONIX Kinderhauses werden einige Wiinsche wahr werden, wenn der Landrover versteigert ist.

halte ich als Kaufpreis fiir realistisch.
Immerhin ist er der letzte fiir Deutsch-
land gebaute Wagen und ein tolles Son-
dermodell, das ohnehin schon deutlich
iiber Listenpreis gehandelt wird. Und
dann noch mit einer beachtlichen Story
und fiir eine soziale Einrichtung.”
Wie viel Geld am Ende fiir den letzten fiir
Deutschland produzierten Wagen zu-
sammenkommt, ist egal. Hauptsache,
moglichst viel. Jeder Cent geht an das
FURAHA PHONIX Kinderhaus in Kenia,
am Fulle des Kilimandscharo. Bei den
Arbeiten dort in der Steppe ist auch das
Siegerfoto entstanden. Mit dem Erlos
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aus der Versteigerung des Landy will
Drewes fiir das Kinderhaus einen drin-
gend bendtigten Bus kaufen und hof-
fentlich noch mdoglichst viel Geld fiir die
Kinder dabei iiberbehalten.

Der Dank

»Der Erfolg, nicht nur bei der Landy-
Kampagne, hat viele Vater”, sagt Drewes
und zdhlt einige Mitwirkende der Aktion
auf: ,Meine Frau Christine, mein Vater
Peter Drewes; auch viele maxpool-Mit-
arbeiter haben mitgemacht, einige sehr
aktiv mit Postkartenverteilaktionen in
der FulRgdngerzone. Ebenfalls mit Tat

und der Kraft von Facebook mitgewirkt
haben eine Reihe von Freunden: Sieger-
bild-Fotograf Norman Argubi und sei-
ne Frau Simone, Thorulf Miiller, Markus
Bottcher, Manfred Irmler, Kai Walther,

,Wir hatten wohl mehrere
Hundert Helfer und
Tausende Stimmen. Ich
danke ihnen allen im
Namen der Kinder.”

Benjamin Heidtmann, Carsten Kumm,
Maik Pfeiffer, Anton, Markus Rieksmei-
er, Christian Hempen, Maik Bartelt, der
Alsterspree Verlag und natiirlich zahl-
reiche andere Facebook-Kontakte und
weitere Freunde, Kollegen und Makler.
Ich kann unmoglich alle aufzahlen, wir
hatten wohl mehrere Hundert Helfer
und Tausende Stimmen. Ich danke ih-
nen allen im Namen der Kinder”, so Dre-
wes’ Schlusswort.

Der letzte Land Rover
Defender 90 fiir Deutschland.
Listenpreis: 39.990 Euro.
Sammlerwert: weit hoher

Foto: Jaguar Land Rover
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,100 Jahve HAMBURGER PHONIX

wmaxpool Gruppe — ein Gavomt Luv
Tvadition umd Fovtschvitt®

Herzlichen Gliickwunsch

Unsere Hiuser — die HAMBURGER PHONIX maxpool Gruppe und ERGO — verbindet
eine langjahrige, erfolgreiche Zusammenarbeit, die auf Vertrauen und Zuverlassigkeit
basiert. Eigenschaften, die uns auf geschaftlicher und auch auf freundschaftlicher
Ebene zu Partnern machen. Wir freuen uns auf noch viele weitere gemeinsame Jahre.

Zum Jubildaum gratuliert die ERGO und wiinscht weiterhin gute Geschafte.
lhr

Stephan Schinnenburg
Mitglied des Vorstands der ERGO Beratung und Vertrieb AG

ERGO Maklervertrieb — starke Marken unter einem Dach.

ERGO ([ DIV <) ery




Produktvergleich
Wohngebaudeversicherung

maxpool hat die bei Maklern beliebten Top-Tarife des Marktes verglichen.

eit Anfang 2013 profitieren max-
pool-Vertriebspartner von den Pro-
duktvergleichen in den privaten Sachspar-
ten. Ziel dieser Produktvergleiche ist ein
grundsitzlicher Uberblick iiber die am
Markt erhiltlichen Tarife in einer Sparte;

eswerden sowohl marktfithrende und leis-
tungsstarke Tarife als auch solche mit ge-
ringerem Leistungsumfang beriicksichtigt.
maxpool vergleicht hierbei jeweils 15 bis
20 praxisrelevante Leistungsmerkmale je
Sparte und stiitzt sich dabei auf die Kom-
petenz der Analysten von ,Das Scoring”,
die die Tarife nach quantitativen und qua-
litativen Kriterien bewerten. Relevanz,
Nachvollziehbarkeit und Objektivitat sind
die Kennzeichen der im Produktscoring
beriicksichtigten Kriterien. Dabei gibt das
Scoring Aufschluss iiber die Giite der an-
gebotenen Tarife, da die Kriterien alle fiir
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den Versicherungsnehmer relevanten Be-
standteile eines Produkts umfassen. Es
sind keine komplexen mathematischen
Verfahren hinterlegt, die Punktevergabe
ist leicht nachvollziehbar: ein Punkt fiir
jedes vollstandig erfiillte Kriterium. Der
Verzicht auf Gewichtungen schiitzt vor Ma-
nipulationen und unterstreicht die Nach-
vollziehbarkeit und Objektivitat.

Mit den Produktvergleichen bekommt
der Makler ein Instrument an die Hand,
mit welchem er seinen Kunden miihelos
die relevanten Unterschiede einer Viel-
zahl von Tarifen in einer Sparte aufzeigen
kann. Schnell wird fiir den Kunden deut-
lich, dass ein billiger Tarif im Schadens-
fall existenzbedrohende Deckungsliicken
aufweisen kann. Die Produktvergleiche
stehen im internen Bereich von maxpool
zum Download bereit.

Nur bei maxpool: Die grob fahrlissige
Verletzung von Sicherheitsvorschrif-
ten oder Obliegenheitspflichten ist
mitversichert

Der Tarif max-Wohngebdude Premium
erfiillt samtliche Anforderungen an eine
moderne Wohngebaudeversicherung.
Absolutes Highlight und in dieser Klar-
heit einmalig am Markt ist nach wie vor
unsere Regelung beim ,Verzicht auf die
Einrede der groben Fahrldssigkeit” bei
der Schadensherbeifithrung, auf die
maxpool und die Medien-Versicherung
a. G. generell verzichten, auch bei Ver-
letzung von Obliegenheitspflichten und
Sicherheitsvorschriften.

Wenige Versicherer verzichten generell
auf den Einwand der groben Fahrldssig-
keit bei der Schadensherbeifiihrung, viele
lassen sich eine Hintertiir zur Quotelung
offen, wenn der Versicherungsnehmer
Sicherheitsvorschriften oder Obliegen-
heitspflichten missachtet oder verletzt.
Hier kann es im Gegensatz zu manch einer
nur scheinbar wichtigen Leistungserwei-
terung tatsachlich um die finanzielle Exis-
tenz des Kunden gehen.

Hierzu erschien kiirzlich ein Kommen-
tar des Maklers Manfred Irmler, der mit
Recht darauf hinweist, dass dieser Sach-
verhalt von Vergleichern und Analysten
bisher gar nicht oder kaum gewiirdigt
wird (siehe Kommentar ab Seite 36).

Neben einer sauberen Regelung bei
grob fahrldssig verursachten Schdden
wird es fiir Makler immer wichtiger, ei-
nen verldsslichen Partner wie maxpool an
ihrer Seite zu haben, denn maxpool {iber-
nimmt fiir seine Produktempfehlungen
nicht nur die Auswahthaftung, sondern
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dariiber hinaus profitieren Makler und
Kunde vom maxpool-Leistungsservice,
der den Versicherungsnehmer im Scha-
densfall bei Streitigkeiten mit dem Ver-
sicherer unterstiitzt. So kénnen sich Ver-
sicherungsnehmer bei der Abwicklung
von Leistungsanspriichen von einem
Expertengremium begleiten lassen - ein
Service, der iibrigens fiir sdmtliche Versi-
cherungen, die {iber maxpool vermittelt
werden, gilt.

maxpool

libernimmt fiir seine
Produktempfehlungen
die Auswahlhaftung und
bietet den maxpool-
Leistungsservice.

In der folgenden Tabelle haben wir bei
Maklern beliebte Top-Tarife des Marktes
(laut Studien von AssCompact Trends) mit-
einander verglichen und uns hierbei auf
einige wenige, dafiir praxisrelevante Leis-
tungsmerkmale beschrankt. Der Wettbe-
werb um immer bessere Leistungsumfan-
gehatsichin den letzten Jahren erheblich
verscharft, wobei man trefflich dariiber
streiten kann, ob immer jede Erweiterung
im Sinne der Versichertengemeinschaft
ist. Der Kerngedanke einer Versicherung
sollte unseres Erachtens nach wie vor im
Fokus der Beratung stehen, und das ist
im Schadensfall der Schutz vor einer Ge-
fahrdung der finanziellen Existenz. Die
Beurteilung, ob dazu beispielsweise auch
eine moglichst umfassende Beseitigung
von Rohrverstopfungen gehort, sei jedem
selbst {iberlassen.

Die folgende Ubersicht zeigt, dass max-
pool den Vergleich mit den Top-Tarifen
des Marktes nicht scheuen muss und das
vielleicht beste Preis-Leistungs-Verhalt-
nis bietet. Fiir die Untersuchung haben
wir jeweils anhand von vier Risikoorten
die Prdmien ermittelt.

Leistungsvergleich ab Seite 34
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In den nachfolgenden Beispielen wird die Notwendigkeit einer klaren
Regelung zugunsten des Versicherungsnehmers deutlich.

Beispiel 1: Sturmschaden am Dach
Der offensichtliche Mangel am Dach
wird nicht beseitigt und beim nachsten
Sturm wird es teilweise abgedeckt. Hier
wurden Obliegenheitspflichten vom
Versicherungsnehmer grob fahrldssig
missachtet. Ist kein genereller Verzicht
auf die Einrede der groben Fahrldssigkeit
vereinbart, wird der Versicherer sich
gegebenenfalls auf die Verletzung von
Obliegenheitspflichten berufen und die
Schadensregulierung quoteln.

Beispiel 3: Brandschaden durch
Propangasbrenner

Der Versicherungsnehmer vernichtet
mit einem Propangasbrenner Unkraut
auf seinem Grundstiick. Dabei geraten
der Zaun und ein Gartenhaus in Brand
(versicherte Grundstiicksbestandteile)
und es entsteht ein erheblicher
Sachschaden. Ist kein genereller
Verzicht auf die Einrede der groben
Fahrlassigkeit vereinbart, wird der
Versicherer sich gegebenenfalls auf die
Verletzung von Sicherheitsvorschriften
berufen und die Schadensregulierung
quoteln.

Beispiel 2: Frostschaden an
Wasserleitung

Wahrend der Frostperiode unterldsst
es der Versicherungsnehmer grob
fahrlassig, in nicht beheizten Rdumen
die Wasserzufuhr abzusperren. Es
kommtinfolge des Frosts zu einem
Rohrbruch. Ist kein genereller Verzicht
auf die Einrede der groben Fahrldssigkeit
vereinbart, wird der Versicherer sich
gegebenenfalls auf die Verletzung von
Obliegenheitspflichten berufen und die
Schadensregulierung quoteln.

Beispiel 4: Brandschaden durch
Heizungsdefekt

Der Versicherungsnehmer unterldsst es,
seine Heizung regelmaRig fachmannisch
warten zu lassen, und nimmt kleinere
Reparaturen selbst vor. Dadurch kommt
es zu einem technischen Defekt und in
dessen Folge zu einem Brandschaden im
Keller. Ist kein genereller Verzicht auf
die Einrede der groben Fahrldssigkeit
vereinbart, wird der Versicherer sich
gegebenenfalls auf die Verletzung von
Sicherheitsvorschriften berufen und die
Schadensregulierung quoteln.
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Fortsetzung von Seite 33

Versicherer

Tarif

ascore-Rating
Allgemein
Mindeststandard GDV

Innovationsklausel
Unterversicherungsverzicht

Grob fahrlassig verursachte Schaden
Verzicht auf Einrede der groben Fahrldssigkeit bis zur VS

Verzicht auch bei Verletzung von Obliegenheitspflichten und/oder Sicher-
heitsvorschriften

Gebdude und Grundstiick

Grundstiicksbestandteile

Aufraumungs-, Abbruch-, Bewegungs- und Schutzkosten
Aufraumung von Baumen/Pflanzen

Dekontamination

Gebdudebeschadigungen nach Einbruch

Graffiti und Vandalismus

Solar- und Fotovoltaikanlagen
Feuer, Blitz und Strom

Seng- und Schmorschaden
Rauch und RuR
Nutzwarmeschaden

Absturz oder Anprall von unbemannten oder bemannten Luftfahrzeugen;
Anprallvon Land- und Wasserfahrzeugen

Uberspannungsschiden und Kurzschliisse
Leitungswasser

Schéden durch FuRbodenheizung

Frost- und Bruchschaden bei Ableitungsrohren auf dem Grundstiick

Frost- und Bruchschaden bei Ableitungsrohren aul3erhalb des Grundstiicks

Frost- und Bruchschaden bei Zuleitungsrohren auf dem Grundstiick

Frost- und Bruchschaden bei Zuleitungsrohren auRerhalb des Grundstiicks

Sonstiges

Sachverstandigenkosten

maxpool/Medien-Versicherung
max-Wohngebadude Premium

6 Sterne

ja
ja
Wohnflachentarif
(pauschale VS 2,5 Mio. EUR)

ja

ja

bis zur VS
bis zur VS
bis 7.500 EUR
bis 50.000 EUR

bis 7.500 EUR

bis 3.000 EUR

mitversichert

bis zur VS
bis zur VS
bis zur VS

bis zur VS

bis zur VS

mitversichert

bis 7.500 EUR, bei Gebauden jiinger 10
Jahre bis zur VS (bei Gebduden ab 40
Jahre Verldngerung nach
Dichtigkeitspriifung mdglich)
bis 7.500 EUR, bei Gebduden ab
40 Jahre Verldngerung
nach Dichtigkeitspriifung moglich
bis 12.500 EUR, bei Gebduden jiinger
10 Jahre bis zur VS

bis 10.000 EUR

ja, ab einer Schadenshohe von
50.000 EUR bis 2.500 EUR

mitversichert bis 5.000 EUR, Mindest-

InterRisk
XXL schadenfrei
6 Sterne

ja
ja

Wohnflachentarif

ja

nurin bestimmten Fallen

bis zur VS
bis zur VS
bis zur VS
bis zur VS

bis zur VS
bis zur VS

mitversichert

bis zur VS
bis zur VS
bis zur VS

bis zur VS

bis zur VS

mitversichert
bis zur VS, bei Gebauden &lter 30 Jahre

bei Vertragsheginn
mit Dichtigkeitsnachweis

bis zur VS, bei Gebauden alter 30 Jahre bei
Vertragsbeginn mit Dichtigkeitsnachweis

bis zur VS

bis zur VS

ja, ab einer Schadenshdhe von
5.000 EUR bis zur VS

mitversichert, Mindestschadens-

AR CsiE schadenshdhe 25.000 EUR hohe 5.000 EUR

Beispielpramien Berechnungsgrundlage: Einfamilienhaus BAK 1 mit 150 qm Wohnflache

Risikoorte Neubau 20 Jahre Neubau 20 Jahre
01099 Dresden, Zum Reiterberg 1 156,25 € 247,70 € 171,18 € 280,50 €
22523 Hamburg, Holsteiner Chaussee 1 181,25 € 287,33 € 310,27 € 508,40 €
80331 Miinchen, BlumenstraRe 1 196,87 € 312,10 € 286,19 € 468,96 €
51063 Kdln, DomagkstraRe 1 223,75 € 354,71 € 342,36 € 561,00 €
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Konzept & Marketing AXA VHV
allsafe casa BOXflex Premium Exklusiv
6 Sterne 5,5 Sterne 5,5 Sterne
ja nein nein
ja ja ja
Wohnflachentarif . .
(pauschale V'S 1,5 Mio. EUR) Wohnflachentarif Wert 1914
ja ja ja
nein nein nein
bis zur VS bis zur VS bis 10.000 EUR
bis zur VS bis zur VS bis zur VS
bis zur VS bis zur VS bis 10.000 EUR
bis zur VS bis 100.000 EUR bis 10.000 EUR
bis zur VS bis zur VS bis zur VS
bis zur VS, 100 EUR SB bis 10.000 EUR bis 10.000 EUR, 500 EUR SB
mitversichert mitversichert nein, gegen Mehrbeitrag versicherbar
bis zur VS bis zur VS bis zur VS
bis zur VS bis zur VS bis zur VS
bis zur VS bis zur VS bis zur VS
bis zur VS bis zur VS bis zur VS
bis zur VS bis zur VS bis zur VS
mitversichert mitversichert mitversichert

bis 10.000 EUR

bis 20.000 EUR

bis 10.000 EUR

bis 5.000 EUR bis 20.000 EUR bis 10.000 EUR
bis zur VS bis zur VS bis zur VS
bis zur VS bis zur VS bis zur VS

ja, ab einer Schadenshohe von 10.000
EUR bis max. 12.000 EUR

mitversichert ohne konkrete
Begrenzung

ja, ab einer Schadenshohe von 50.000 EUR  ja, ab einer Schadenshéhe von 50.000 EUR

mitversichert bis 5.000 EUR, Mindest-
schadenshdhe 5.000 EUR

mitversichert bis 5.000 EUR, Mindest-
schadenshdhe 5.000 EUR

ALTE LEIPZIGER
comfort

5,5 Sterne

ja
ja

Wert 1914

nein

bis zur VS, Gartenhduser bis 10.000 EUR
bis zur VS
bis 20.000 EUR
bis zur VS

bis 10.000 EUR

bis 10.000 EUR, Vandalismus bis
50.000 EUR mit 2.500 EUR SB

mitversichert

bis zur VS, 500 EUR SB
bis zur VS
bis zur VS

bis zur VS, ohne Wasserfahrzeuge

bis zur VS

mitversichert

bis 1.500 EUR

bis 1.500 EUR

bis zur VS

bis 10 % der VS

ja, ab einer Schadenshdhe von
25.000 EUR 80 % der Kosten

mitversichert bis zur VS,
Mindestschadenshohe 10.000 EUR

(Ober- und Erdgeschoss, kein Keller und kein ausgebautes Dachgeschoss), 1 Carport, kein Glas, kein Elementar. Wert 1914 ca. 21.700 Mark

Neubau 20 Jahre Neubau 20 Jahre Neubau 20 Jahre
499,80 € 499,80 € 160,28 € 245,52 € 195,17 € 433,71 €
633,08 € 633,08 € 201,30 € 334,18 € 279,39 € 620,86 €
542,64 € 542,64 € 173,89 € 279,75 € 218,88 € 486,41 €
647,36 € 647,36 € 242,13 € 392,21 € 340,18 € 755,95 €

Neubau 20 Jahre
419,52 € 472,46 €
488,28 € 638,82 €
457,80 € 586,94 €
513,64 € 682,57 €
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Die Macht der
Vergleichsrechner

Oder: Warum sich Makler nicht nur auf Vergleichsrechner verlassen sollten! Ein Kommentar von
Manfred Irmler zum Vergleich der Wohngebdudeversicherungen von Franke und Bornberg

»Der ,Einzelne’ist unser Kunde,
und nur diesem sind wir als
Makler verpflichtet!”

Manfred Irmler

ist seit 1985 in der Versicherungshranche
tatig, seit 1988 als selbststandiger Versi-
cherungs- und Baufinanzierungsmakler.
Mit der von ihm gegriindeten FINEX Gruppe
bietet er Kunden eine malRgeschneiderte,
unabhangige und personliche Finanz-

und Vermdgensberatung an. Dabei kann
der Kunde sich sowohl fiir eine einzelne
Versicherung als auch fiir ein ganzheit-
liches Konzept zum Vermdgensaufbau
entscheiden. Irmler vertraut seit 2005 auf
die Unterstiitzungsleistungen von maxpool.
Mehr zur FINEX Group finden Sie unter www.
finex-group.de

er Artikel ,Die besten Wohngebau-
| ' deversicherungen” im ,Pfeffer-
minzia“~-Magazin (Ausgabe 01.2016) von
Franke und Bornberg (F&B) ist mit groRR-
ter Vorsicht zu genieRen. Anhand dieses
Vergleichs wird deutlich, wie durch eine
gezielte Gewichtung beziehungsweise
Nichtberiicksichtigung bestimmter Ta-
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rifmerkmale ein Ergebnis verfdlscht wer-
den kann.

Eines der wichtigsten Merkmale einer
Wohngebédudeversicherung ist nach Mei-
nung vieler Fachleute die grobe Fahrlds-
sigkeit. Umso erstaunlicher ist folgendes
Ergebnis: Die Medien-Versicherung, die
als einzige Gesellschaft diesen Punkt

hervorragend geldst hat, wird zwar mit
einem FF+ (Note 1,5) bewertet, aber
gleichzeitig in diesem Test von zwei
anderen Anbietern mit der Note 1,3 ge-
schlagen. Zudem werden drei andere De-
ckungskonzepte gleich gut bewertet.
Alle Gesellschaften haben laut F&B
den Verzicht auf die Einrede der groben



Fahrldssigkeit als Bestandteil in ihrem
Tarif. Das geniigt F&B, um diesen Punkt
als erfiillt abzuhaken. In welcher Quali-
tat, insbesondere im Hinblick auf

a. die Hohe der Entschddigungsgrenze
fiir den Verzicht der Einrede der
groben Fahrlassigkeit und

b. den Versicherungsumfang dieses
Bausteins,

wird nicht bewertet. Dabei kommt es
gerade auf den Inhalt der Deckungser-
weiterung an. Der Verzicht der Einrede
der groben Fahrldssigkeit weicht im
Wortlaut der Gesellschaften stark ab. So
deckt beispielsweise die Medien-Versi-
cherung vorbildlich auch den Bereich
der Verletzung von Obliegenheiten und
Sicherheitsvorschriften ab, wahrend die
beiden fiihrenden Gesellschaften diesen
Punkt nicht abdecken. Noch schlimmer,
die Punkte werden von F&B wissent-
lich ignoriert: ,Da die grob fahrldssige
Verletzung von Sicherheitsvorschriften
nicht Bestandteil unseres Ratings ist,
welches die Grundlage der Qualitats-
aussage der Tabelle darstellt, hat die
unterschiedliche Ausgestaltung dieser
Regelung auch keine Auswirkung auf
die Rangfolge der Tabelle.”

Bedingungen selbst priifen
Sollte nicht genau dieser Punkt fiir einen
haftenden Makler hochst interessant
sein und damit deutlich herausgestellt
werden? F&B weiter: ,.... die Verletzung
von Obliegenheiten und Sicherheitsvor-
schriften ... ist nicht Bestandteil unseres
Ratings, da die Regelung fiir den einzel-
nen Versicherungsnehmer zwar positiv,
fiir das Kollektiv der Versicherten jedoch
potentiell schadlich sein kann. Die Ein-
haltung der gesetzlichen, behordlichen
und vertraglich vereinbarten Sicher-
heitsvorschriften stellt nach unserer
Auffassung keinen unvertretbaren Auf-
wand fiir den Versicherungsnehmer dar”!
Zur Klarstellung sind die wichtigsten
Punkte, die das Rating betreffen, noch
einmal im Infokasten dargestellt.

1 Der ,Einzelne” ist unser Kunde, und nur diesem sind wir

als Makler verpflichtet! Und wenn eine Regelung fiir diesen

~Einzelnen” von unschatzbarem Wert sein kann, dann hat der
Makler die Pflicht und der Kunde ein Recht darauf!

2 F&B beriicksichtigt also bei ihrem Rating lediglich, ob der

Verzicht der Einrede der groben Fahrldssigkeit versichert ist.

Inhaltlich wird der Punkt nicht bewertet. Wichtig fiir uns als

Makler wdre es, wenn die Ratingagenturen auch die Wichtigkeit

und den Inhalt der Leistungsbausteine bewerten wiirden. Es

macht schon einen Unterschied, ob

a. der Verzicht der Einrede der groben Fahrldssigkeit bis

zur Versicherungssumme als mitversichert gilt oder ob

beispielsweise ein Sublimit von 10.000 Euro gilt und

b. die Verletzung von Sicherheitsvorschriften und

Obliegenheiten als mitversichert gilt.

3 Es geht nicht darum, ob Dinge von einem Versicherungsnehmer,

wie F&B es nennt, ,verlangt” werden kénnen, sondern

es geht darum, dass unwillentlich eintretende Schaden

ersatzpflichtig sind - insbesondere dann, wenn sie auch

existenzbedrohend sind. Man muss sich nur die Frage stellen,

wie die Regulierung eines Leitungswasserschadens erfolgt,

wenn die Schadensursache auf Abwesenheit und Frostbruch

zurtickzufiihren ist.

In jedem Fall kann nur jedem Mak-
ler dringend empfohlen werden, sich
nicht auf Vergleichsprogramme zu
verlassen, sondern sich selbst mit den
Bedingungen auseinanderzusetzen.
Das Ergebnis eines Versicherungsver-
gleichs fithrt eben hdufig nicht zum
besten Versicherungsprodukt, son-
dern spiegelt nur die Gewichtung der
Ratingfirma wider, wobei die Bewer-
tungsregeln meist nicht bekannt sind.
Die vermeintliche Vermeidung von
Haftungsrisiken wird damit jedenfalls
nicht geschaffen.

Es kommt gerade auf
den Inhalt der
Deckungserweiterung an.
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Finanzierungsberatung 3.0

maxpool hilft Maklern dabei, die neue Beratungskultur am Finanzierungskunden spielerisch

umzusetzen.

m 21. Marz 2016 war es so weit, die

= " gesetzliche Umsetzung der Wohn-
immobilienkreditrichtlinie (WIKR) nach
Vorgabe des EU-Rechts trat in Kraft. Und
ebenso wie Weihnachten kam dieser Tag
fiir viele anscheinend etwas iiberra-
schend. Dabei hatte das Europdische Par-
lament bereits im Februar 2014 die Ein-
fiihrung des Gesetzes entschieden,
allerdings verabschiedete der Bundesrat
die deutsche Gesetzesauslegung erst am
18. Februar 2016. Daher waren sich selbst
die Banken bis zuletzt weder sicher noch

einig, welche Anderungen es im Detail
umzusetzen galt und wie neben dem lau-
fenden Geschaft der Sprung in die neue
Welt bewerkstelligt werden sollte.

Da verwundert es nicht, dass es in
den ersten Wochen nach dem Stichtag
nicht nur zu einem spiirbaren Holpern
bei der Abwicklung von Immobiliendar-
lehen kam, sondern einige Finanzie-
rungspartner voriibergehend Stillstand
einlduteten. Manche waren tagelang
aullerstande, Neugeschidft anzunehmen
oder zu verarbeiten, Vertragsunterlagen

mussten neu geschrieben werden und
Genehmigungskriterien dnderten sich
teilweise schlagartig.

Nur, was sind nun die wichtigsten An-
derungen fiir Finanzierungsberater und
wie unterstiitzt maxpool dabei, ihnen so
sicher wie mdglich zu begegnen?

1) Neue Erlaubnispflicht fiir Immobi-
liardarlehensvermittler nach Para-
graf 34i Gew0

Mit Inkrafttreten der Verordnung fiir die
Immobiliardarlehensvermittlung per
7. Mai 2016 sind die letzten offenen Fra-
gen zur Umsetzung geklart.

Jeder, der in Zukunft weiter im Finan-
zierungsbereich beraten mochte, sollte
umgehend seine Erlaubnis nach Para-
graf 34i beantragen. Die neue Berechti-
gung muss in der Ubergangszeit bis zum
20. Mdrz 2017 erworben werden und gilt
fiir die Beratung samtlicher grundbuch-
lich besicherter Darlehen. Drei Wege
fithren hierbei zum Ziel: der Nachweis
einer anerkannten Berufsausbildung
wie Bankkaufmann oder Kaufmann fiir
Versicherungen und Finanzen, das Grei-
fen der Alte-Hasen-Regelung oder das
Ablegen einer Sachkundepriifung.

In der Ubergangsfrist gilt zudem ein
vereinfachtes Verfahren fiir 34c-Inha-
ber, in dem die ,personliche Zuverlds-
sigkeit” sowie die ,geordneten Vermo-
gensverhaltnisse” aus der 34c-Erlaubnis
automatisch anerkannt werden.

Wer eine Sachkundepriifung ablegen
muss, sollte sich zeitnah zu einem der
Intensiv-Vorbereitungskurse anmel-
den, denn die Kammern werden voraus-

Sitz des Bundesrats in Berlin - alle im
Bundestag verabschiedeten Gesetze werden
dem Bundesrat zugeleitet.
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sichtlich Ende Juni erste Priifungen
anbieten.

TIPP: Auch fiir die Kooperationspart-
ner, die keinen 34i erwerben wollen,
bietet maxpool eine erstklassige Losung.
Im Servicemodell Baufi maxplus iiber-
nimmt ein Mitarbeiter aus dem Finan-
zierungsteam die vollstdndige Beratung
Threr Kunden. Dadurch bleibt Ihnen die
Finanzierungsberatung als Instrument
in der Kundenbindung erhalten.

2) Umfangreichere Beratungsaufla-
gen fiir den Vermittler von Immobili-
enfinanzierungen
Als Berater miissen Sie zukiinftig noch
detaillierter mit Threm Kunden {iber sei-
ne Praferenzen sprechen und diese auch
schriftlich festhalten. Der finale Finan-
zierungsvorschlag soll eine Empfehlung
aus diesen Angaben sein oder auf expli-
zit abweichenden Kundenwunsch erfol-
gen. Dariiber hinaus soll der Kunde auch
zu allen Risiken rund um seine Immobi-
lie informiert und beraten werden.
Klingt alles logisch, aber wie bringt
man die Sache auf den Punkt?
maxpool unterstiitzt seine Makler hier
mit der FINANZIERUNGSANALYSE, einem
eigens fiir diesen Zweck entworfenen
Dokumentationsvordruck, welcher alle
oben genannten Daten biindelt und am
Ende sogar im Finanzierungsvorschlag
mit abgedruckt wird.

3) Verschédrfung der Herauslagekrite-
rien bei den Banken

Grundsatzlich liegt die Verantwortung
der Kreditwiirdigkeitspriifung in letzter
Instanz bei den Banken beziehungs-
weise Darlehensgebern. Dennoch wird
zukiinftig etwas genauer hingesehen
werden, und die Vorgaben fiir die nach-
haltige Bonitdtspriifung der Kunden
sind umfangreicher geworden. Das Team
der Finanzierungsspezialisten bei max-
pool unterstiitzt Sie hierbei und fordert
je nach Situation weitere Unterlagen
(etwa Rentenbescheide) an oder in-
formiert Sie iiber Losungswege bei den
Kundengruppen, die intensiver gepriift

werden. In jedem Fall sollten alle Berater
ab sofort etwas sensibler mit folgenden
Kundengruppen umgehen: dltere Darle-
hensnehmer und Rentner, Grenzganger,
Kunden mit befristeter Beschaftigung
oder hohen variablen Gehaltsbestand-
teilen.

Aus der Sicht der Banken gibt es ei-
nen weiteren wichtigen Grund, Haf-
tungsliicken zu vermeiden. So soll ein
Szenario, wie es etwa die vielfach nicht
rechtskonformen Widerrufsklauseln mit
sich brachten, unbedingt verhindert

Nutzen Sie die
Unterstiitzung der Fach-
spezialisten bei maxpool.

werden. Denn hieraus entstand fiir den
Darlehensnehmer das Recht, seine Dar-
lehen unbegrenzt zu widerrufen. Dies
bescherte vielen Banken Rechtsstrei-
tigkeiten mit ihren Bestandskunden,
die plotzlich keine Kunden mehr sein
wollten. Die neue WIKR schiebt diesem
Sinneswandel nun einen Riegel vor und
schlief3t ein unbegrenztes Widerrufs-
recht ab dem 21. Juni 2016 auch bei feh-
lerhaften Vertragsformulierungen aus.

4) Offenlegung der Gesamtprovision
durch Vermittler- und Banken-ESIS
Die Kundeninformation iiber die Ver-
mittlungsprovision (VVI) ist seit der
Einfiihrung der Verbraucherkreditricht-
linie nichts Neues mehr. Die neue ESIS,
welche das europdische standardisierte
Merkblatt ersetzt und dem Kunden vor
Vertragsabschluss auszuhdndigen ist,
geht einen Schritt weiter. Hierin wird
die gesamte Vermittlungs- und Provi-
sionskette offengelegt. Zudem wird
der Kunde iiber mogliche Kosten beim
Grundbuchamt oder die Hohe einer
Vorfalligkeitsentschdadigung bei vor-
zeitiger Riickfiihrung des Darlehens
informiert. Leider ist ESIS von den
Banken und Darlehensgebern sehr un-

terschiedlich umgesetzt und bedarf si-
cherlich in einigen Punkten noch der
Nachbesserung. Fakt ist aber, in jedem
Darlehensvertrag werden diese Angaben
zukiinftig eine Rolle spielen, somit emp-
fiehlt maxpool seinen Maklern, sich im
Sinne der Beratungssicherheit vor dem
Kundentermin zur Unterschrift des Dar-
lehensvertrages mit dem Finanzierungs-
team abzustimmen.

Vor lauter Erfiillungsdrang samtlicher
Vorgaben bleibt fast unbeachtet, warum
die gesetzliche Regelung iiberhaupt
geschaffen wurde. Im Fokus der Regu-
lierung stehen weder die Banken noch
die Berater, sondern der Finanzierungs-
kunde. Er soll mit der neuen Beratungs-
kultur vor einem finanziellen Verlustri-
siko, vor Armut und somit teilweise vor
sich selbst geschiitzt werden. Niemand
soll mehr sehenden Auges in die Situa-
tion kommen, sein Immobiliendarlehen
nicht mehr bezahlen zu konnen und
sein Haus in der Not verkaufen zu miis-
sen. Ein 18blicher Ansatz, der nicht nur
selbstverstandlich sein sollte, sondern
auch zu einem guten Zeitpunkt kommt.
Denn das niedrige Zinsniveau der heu-
tigen Zeit 6ffnet Kunden durchaus Tiir
und Tor zur eigenen Immobilie. Doch
was man sich heute leisten kann, muss
auch morgen noch finanzierbar sein.

Fiir jeden Finanzierungsberater, der
schon immer viel Wert darauf gelegt
hat, seinen Kunden mit einer wunsch-
gerechten Finanzierung zu versorgen,
ist die WIKR keine grof3e Herausforde-
rung. Eher bestdtigen die neuen Aufla-
gen vielen Beratern, dass sie auch in der
Vergangenheit vieles richtig gemacht
haben. Nutzen Sie die Unterstiitzung der
Fachspezialisten bei maxpool und lassen
Sie die neue WIKR schnell zur Normali-
tat werden, denn wir haben noch viel vor
mit Thnen.

Finanzierungsservice
Telefon: (0 40) 29 99 40-860
E-Mail: finanzierung@maxpool.de
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Mit diesen 7 Schliisselfaktoren
zu einem erfolgreichen und
bezahlbaren Webauftritt

Fast jeder Versicherungsmakler verfligt heute Uber eine

Homepage, aber langst nicht jeder ist mit der Resonanz

zufrieden. Das Uberrascht wenig, denn viele Maklerhomepages

vermitteln weder ein klares Unternehmensprofil noch

besondere Professionalitat.

ieser Artikel gibt Tipps, wie Sie

einen professionellen und leicht
zu pflegenden Webauftritt fiir ,kleines
Geld” bekommen:

1. Wer im Internet Kunden gewinnen
will, muss sie dort abholen, wo sie su-
chen. Thre Kunden suchen Sie iiber
Google. Die entscheidende Frage lautet
also: Bei welchen Suchbegriffen Threr
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Wunschkunden mdchten Sie im Google-
Ranking oben stehen?

Bleiben Sie realistisch - bei Suchbe-
griffen wie ,private krankenversiche-
rung” wird es sehr schwierig. Bei ,ver-
sicherung buchholz” ist es aber schon
deutlich einfacher, im Google-Ranking
auf der ersten Seite zu stehen. Uberle-
gen Sie sich also einen oder zwei Schliis-
selbegriffe, die von IThren Wunschkun-

den als Suchbegriff verwendet werden.
Das kann zum Beispiel ein Ort oder eine
Berufsgruppe (Handwerker) oder sons-
tige Zielgruppe (Beamte) sein.

Schliisselbegriffe festzulegen mag
zundchst schwierig sein, doch ist dieser
Schritt der wichtigste. Eine Homepage
ohne definierte Schliisselbegriffe ist wie
Angeln ohne Kdder - sinnlos!

2. Nutzen Sie fiir Ihre Homepage ein
sogenanntes Content Management Sys-
tem (CMS), wie zum Beispiel Joomla,
Drupal oder Wordpress. Die Erstellung
und Pflege Threr Website wird damit sehr
einfach und entsprechend preisgiinstig.
Manche Anbieter bieten dariiber hinaus
bereits fertige Inhalte (Texte, Formu-
lare, Bilder etc.) fiir Maklerhomepages.

3. Optimieren Sie Texte und weitere
Inhalte auf die vorgenannten Schliis-
selbegriffe. Wenn Sie sich als Versiche-
rungsmakler in Buchholz zum Beispiel
aufdie Schliisselbegriffe ,buchholz” und
Jversicherung” festgelegt haben, sollten
diese beiden Begriffe an verschiedenen
Stellen auf Ihrer Website auftauchen:
im Seitentitel, in Uberschriften, im Text
und in der Seitenbeschreibung. Nur
dann erkennt Google die Relevanz Threr
Website in Bezug auf diese Schliisselbe-

Foto: BillionPhotos.com/fotolia.com



griffe und wird Sie entsprechend weiter
oben im Ranking anzeigen.

4. Wihlen Sie einen Domainnamen,
der den Suchbegriffen Ihrer Kunden ent-
spricht. Beispiel: Eine Domain wie www.
buchholz.versicherung wird deutlich
mehr Klicks von Menschen aus Buch-
holz haben als zum Beispiel www.agen-
tur-mueller.de. Denn eine Domain mit
der Endung .versicherung wird intuitiv
mit Versicherungen assoziiert und ist
von Menschen in Buchholz auch leicht
zu merken. Das Gleiche gilt fiir andere
»selbstsprechende” Domains wie zum
Beispiel www.tischler.versicherung oder
www.sportunfall.versicherung.

Da die oben angesprochenen Schliis-
selbegriffe im Domainnamen enthalten
sind, verbessert sich die Relevanz in den
Augen von Google, was gut fiir Ihr Ran-
king ist. Noch wichtiger ist aber Klick-
Attraktivitdt in den Augen Ihrer Kunden:
Lasst Thr Domainname vermuten, dass
Sie dem Kunden helfen konnen? Ein Fan-
tasiename als Firmierung mag originell
und einzigartig sein. Fiir die Neukunden-
gewinnung im Internet ist er katastro-
phal, denn kein Neukunde sucht danach,
wenn er eine Versicherung abschlieRen
will. Machen Sie es besser und nutzen Sie
Jselbstsprechende” Domainnamen.

5. Kann Thre Website Smartphone?
Uber die Hilfte Threr Wunschkunden
surft heute mit Tablet und Smartphone.
Google straft daher Websites mit schlech-
tem Ranking ab, wenn sie nicht fiir Mo-
bilgerédte optimiert sind. Unter https://
www.google.de/webmasters/tools/
mobile-friendly/ bietet Google einen
kostenlosen Test Threr Website dafiir an.
Falls Thre Website noch nicht mobilge-
ratefdhig sein sollte, holen Sie das unbe-
dingt nach. Denn zur Neukundengewin-
nung ware sie sonst schlicht ungeeignet.

6. Vermitteln Sie im Wortsinne ein
professionelles Bild von sich. Besucher
werden von der Professionalitdt Threr
Homepage auf die Professionalitat Ih-

rer Beratung schlieRen. Verzichten Sie
also auf iberfliissigen Schnickschnack.
Thre Kunden interessieren vor allem drei
Dinge:

a. Wer Sie sind. Bieten Sie ansprechende
Fotos von sich und Threm Team an.

b. Was genau Sie an Dienstleistungen
und Mehrwerten anbieten und ob Sie
ein Profi sind in dem, was Sie tun. Wei-
sen Sie auf Ihre Kernkompetenz und

Weisen Sie auf Ihre
Kernkompetenz und
eine qualifizierte
Ausbildung hin.

eine qualifizierte Ausbildung hin. Zei-
gen Sie Referenzen zufriedener Kunden.
Die Optik Threr Homepage soll Professi-
onalitdt vermitteln, ihre Besucher wer-
den sie daran messen.

c. Wie Sie moglichst einfach erreichbar
sind. Bieten Sie verschiedene Kontakt-
moglichkeiten an: Telefon, E-Mail, For-
mulare, Facebook etc.

Professioneller Service ist es zudem,
wenn Sie auch sonntags um 22:00 Uhr
noch erreichbar sind. Selbstverstandlich
miissen Sie die Anrufe nicht selbst beant-
worten. Meist reicht es schon, wenn der
Kunde sein Anliegen mitteilen kann und
einen Riickruf versprochen bekommt.
Ich empfehle hierfiir einen 24/7-Hotline-
Service. Hier wird Thr Kundenanruf rund
um die Uhr personlich entgegengenom-
men, per E-Mail an Sie weitergeleitet und
Sie konnen am Montag zuriickrufen. Das

mag ein paar Euro im Monat kosten, aber
ein verlorener Kunde ist deutlich teurer!

7. Wichtiger noch als die vorgenannten,
technischen Aspekte ist aber Ihre innere
Haltung gegeniiber dem Internet. Man
kann es als eigenen Kosmos betrachten,
welcher fiir den ,Wissenden” viele und
einfach zu erreichende Kunden bereit-
halt. Oder als Feind, der ,altes” Wissen
infrage stellt und standig neu zu erwer-
bendes Wissen verlangt.

Mein Tipp: Sehen Sie das Internet als
Freund! Wenn Sie sich offen und lernbereit
auf diesen Freund einlassen, wird er Sie gut
behandeln. Auch dieser Freund lernt stan-
dig dazu und stellt sich auf Sie ein. Noch
vor wenigen Jahren war eine ansprechende
Homepage oft aufwendig und teuer. Heu-
te gibt es fiir kleine Betrdge moderne ,Fix
und fertig“-Homepagesysteme, die auf die
speziellen Belange von Versicherungsver-
mittlern zugeschnitten sind.

maxpool-Partner profitieren

noch bis 15. Juli 2016 von
sensationellen Rabatten. So werden
fiir Wunschdomains im ersten

Jahr nur 29,90 Euro statt 150,00
Euro féllig, zudem reduziert sich

die Einrichtungsgebiihr fiir eine
Homepage inklusive ,..versicherung-
Wunschdomain” von 299 Euro auf
49,90 Euro.

Die genannten Preise verstehen
sich inkl. gesetzlicher MwSt. Mehr
Informationen im maxINTERN unter
Service/Vertriebsunterstiitzung/
Homepage.

Axel Schwiersch ist Geschaftsfiihrer der startdomain.

de GmbH. Der Internet-Serviceprovider ist auf die
Versicherungswirtschaft spezialisiert und bietet ein ,,Fix und
Fertig“-Homepagepaket fiir Versicherungsvermittler an.

Bestellen auf www.domain.versicherung
Demo-Maklerhomepage auf www.demo.versicherung
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‘Abschied von Hinrich Gaede

Heute - nlmmt
Hamburg Ab-
schied von einem
Mann, der seit
Jahrzehnten  zu
den hervorragend-
sten  Personlich-
keiten der deut-
schen  Wirtschaft
zihlte. Hinrich
Gaede sen. st
kurz vor Vollen-
dung seines 75.

| E\ ; A Lebensjahres  in
ﬂ E) der Hansestadt ge-
| storben. Die
ﬂ Trauerfeier  be- Foto: Privat
HINRICH E ginnt heute um
| GAEDE - VERSICHERUNG - HAMBG DHON zebn Uhr im Krematorium Ohisdort,

Gaede war ein Selfmademan Im be-
sten Sinne des Wortes. Durch FleiB und
Tatkraft arbeitete er sich vom An-
gestellten zum Inhaber der hochangese-
henen Agentur-Versicherungsfirma sei-
nes Namens empor, die 1916 gegriindet
wurdg. Um sein Arbeitsgeblet zu er-
weitern, rief er {linf Jahre spiiter die
Gaedlsche Versicherungs-AG. ins Le-
ben, die heutige ,Hamburger Phoenix",
deren Vorstandsvorsitzer er bis zu sel-
nem Tode gewesen ist.

Auch das Ausland wubBte die Arbeit
dieses hanseatischen Kaufmanns zu
schiitzen. Lange Zeit war Hinrich Gaede
als Havarie-Kommissar grober nmerl-

titig, deren Inberme er bei Ladunss-
hid fiir amerik
wahrnahm.

Zu seinem 70. Geburtstag war Hin-
rich Gaede vom ‘%undesprhsndenten mit
der Verleil
kreuzes geehrt worden.
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100 Jahre hart am Wind

Ein Ruckblick auf die Firmengeschichte des HAMBURGER PHONIX

1NN

=~ HAMBURGER PHONIX
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Gruppe

Innovativ und verlasslich, seit 1916.

Mit gemeinsamer Kraft habt Ihr ein Unternehmen von hohem
Rang und Ansehen geschaffen. Ihr wurdet mit Achtung in den
Kreis hanseatischer Kaufleute aufgenommen.
Es hat Augenblicke groRer Entscheidungen gegeben. Zu Fleil3
und Tiichtigkeit kam die gliickliche Hand. Mit gesundem Opti-
mismus, steter Zuversicht und mit einer grofSen Portion Wage-
mut und Unternehmungsgeist habt Ihr alle Klippen gemeistert.
Zwei Weltkriege, Inflation und die vollige Zerstérung 1945 ha-
ben Euren Mut nicht gebrochen. Als schwere Krisen das deut-
sche Vaterland erschiitterten, als Euer Lebenswerk in ernste
Not geriet, als Vater krank daniederlag, da hast Du, liebe Mut-
ter, das Ruder entschlossen in die Hand genommen. Und als Ihr
aufdem Gipfel wart, seid Ihr die gleichen geblieben wie vorher,
gradlinig, bescheiden und natiirlich. Lass uns Dir sagen, dass
wir Dir grofSen Dank schulden.”

Aus der Festschrift zum 80. Geburtstag von Emma Gaede im Jahr 1969

Die Entstehungsgeschichte des HAMBURGER PHONIX ist be-
achtlich und natiirlich sehr stark von dem Mann geprdgt, der
den groften Teil seines Lebens schlicht ,der Senior” genannt
wurde. Gemeint ist der Griinder der Unternehmensgruppe,
Hinrich Gaede. Er wurde am 5. Oktober 1884 in Hamburg (St.
Georg) in einfache Verhdltnisse hineingeboren. Sein Vater war

Hinrich Gaede senior
Der Kaufmann errichtete 1916 den Assekuradeur Hinrich Gaede und
1921 die Gaedesche Versicherungs-Aktien-Gesellschaft mit Sitzin

Hamburg. Das Geschaft umfasste zunéchst die Transportversicherung,

spater alle Sachversicherungen.

Malermeister, seine Mutter entstammte der Schifferfamilie
Kordes in Elmshorn. Als Junge verdiente Hinrich Gaede sein
Taschengeld mit Zeitungaustragen und Kegelaufsetzen. Nach
einfacher Schulausbildung mussten ihn die Eltern bereits mit
14 Jahren in die Lehre geben, denn fiir die hheren Schulen 73




73 und fiir ein Studium reichte das Geld nicht. Am 1. April 1899
trat der kleine Hinrich also als Lehrling beim Versicherungs-
makler Witt am Hahntrapp ein. Hinrich wollte weiterkommen
im Leben, besuchte in den Abendstunden Fortbildungsschulen
und lernte unter anderem Stenografie.

1903 wechselte der inzwischen 18-jahrige Gaede als Steno-
graf zum Verein der Hamburger Assekuradeure in das Hava-
rie-Biiro. 100 Mark war damals sein Lohn fiir harte Arbeit mit
zahlreichen Uberstunden. Seine Abteilung hatte die Aufgabe,
weltweit die Havarien deutscher Schiffe festzustellen und zu
bearbeiten. Bei groReren Havarien entsendete der Verein ei-

nen Experten, der den Schaden an Ort und Stelle aufnahm. Ga-
ede wuchs mit seinen Aufgaben, wurde vom Stenografen zum
Sachbearbeiter und lernte durch seine Tatigkeit von Jahr zu
Jahr mehr angesehene Hamburger Reeder, Versicherer, Makler
und Anwdlte kennen. Er war mit Leib und Seele dabei. 1913
heiratete er Emmi Gordeler, mit der er 46 gliickliche Ehejahre
verbringen sollte. Sonntags fuhr er gern nach Elmshorn zu sei-
nem Onkel, dem Rosenziichter Wilhelm Kordes. Dann saRen
die beiden unter dem Holunderbusch neben dem Haus und
Gaede trdumte von seiner eigenen Versicherungsgesellschaft
und einer groRen Zukunft. Um sich etwas hinzuzuverdienen,

Hinrich Gaede senior macht sich als Assekuradeur fiir das Transportgeschaft
selbststdandig und griindet seine eigene Firma, die
»HINRICH GAEDE Assekuranz GmbH*,

1916

Kurz darauf griindet er die ,HAMBURGER PHONIX Gaedesche Versicherungs-AG*,
in der privates Komposit-, Gewerbegeschift und einzelne Industriebeteiligungen

gezeichnet werden.

Die Assekuradeurgesellschaft ,HINRICH GAEDE Assekuranz GmbH" bleibt
parallel bestehen und zeichnet die librigen Risiken (Transport, Leben und
groBere Industriebeteiligungen).
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schrieb er nach Feierabend in den spdten Abendstunden und
am Wochenende fiir Maklerfirmen Policen.

1915 wurde das Hamburger Seeschiedsgericht zum Deut-
schen Seeschiedsgericht erweitert. Der fleiRige Gaede wurde
zum Geschaftsfiihrer bestellt, wodurch sich sein Netzwerk ent-
scheidend erweiterte. Zu seinen Freunden zdhlten der Reeder
Ballin, der Bankier Warburg und der spatere Biirgermeister Dr.
Burchard.

Deutschland befand sich zu dieser Zeit im Krieg; die Re-
gierung griindete eine Kriegsversicherungs-Gesellschaft, die
Deutsche Versicherungsbank. Gaede bekam das Angebot, fiir
diese Gesellschaft eine Generalagentur fiir Hamburg zu griin-
den, und so wechselte er mitten im Kriegstreiben in die Selbst-
standigkeit. Er blieb dem Verein der Hamburger Assekuradeure
jedoch weiterhin als Mitglied eng verbunden. Den Entschluss
zu seinem grofRen Schritt fasste Gaede Ende Juni 1916, am

Bei schlechtem Wetter, Sturm und Eis
machte Gaede nachts kaum ein Auge zu,
da er stets in Sorge um seine

Kunden war.

21. August 1916 wurde seine erste Firma, die HINRICH GAEDE
Assekuranz GmbH, eingetragen. Uber die Firma Eiffe & Moos
erhielt Gaede seine ersten Beteiligungsgeschifte fiir Schiffs-
versicherungen.

Da er in Hamburg bekannt war und entsprechende Expertise
vorweisen konnte, entwickelte sich sein Geschaft ausgezeich-
net. Seine Ehefrau Emmi unterstiitzte ihn durchgehend. Neben
Haushalt und Kindererziehung leistete sie von friih bis spat
Arbeit im Kontor und iibernahm immer mehr verantwortungs-
volle Aufgaben. Fiir die damalige Zeit war das ungewohnlich,
und Gaede bekannte spater dankbar, dass er sein Ziel ohne die
tatkraftige Unterstiitzung und Mitarbeit seiner Frau nicht er-
reicht hdtte. Ihr treffendes Urteil und ihre Sparsamkeit kamen
dem Geschift in diesen Aufbaujahren sehr zugute.

Anfang 1917 erhielt Gaede von der Reichsaufsicht, quasi
einem Vorgangeramt der heutigen BaFin, die Genehmigung,
als frei zeichnender Agent fiir private Versicherungsgesell-
schaften zu zeichnen, und das Geschéft wuchs immer schnel-
ler. Er ging Kooperationen mit der Liibecker Versicherungsge-
sellschaft, der Stuttgart-Berliner, dem Deutschen Lloyd, der
Agrippina sowie zahlreichen weiteren Versicherern ein.

Als der Krieg endlich beendet war, gab es Versicherungsbe-
darf fiir neue Sachverhalte, zum Beispiel die ,Aufruhr- und
Beschlagnahme-Versicherung”. Gaede nahm diese und andere
gdngige Versicherungssparten in sein Angebot auf. Er reiste fiir

Lesen Sie weiter auf Seite 48

Inspektionsharkasse der Firma Hinrich Gaede

Familie Gaede macht Badeurlaub auf Sylt
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Interview

Nicht dem schnellen
Euro hinterherlaufen”

maxpool-Geschaftsfihrer Oliver Drewes Uber ein Jahrhundert bewegte Firmengeschichte, seine

personlichen Lehrjahre und seine Vorstellungen von seriésen Geschaftspraktiken

poolworld: Herr Drewes, Sie selbst ha-
ben 1993 beim HAMBURGER PHONIX als
Auszubildender angefangen. Das sind
inzwischen 23 Jahre, also 23 Prozent
der Firmengeschichte, wie sich leicht
rechnen ldsst. Kann man sagen: Einmal
PHONIX, immer PHONIX?

Oliver Drewes: Ja, ich scheine in der
Tat nicht sehr veranderungsfreudig

zu sein. Das habe ich mit meinen
Vorgdngern gemeinsam. Die beiden
Herren Gaede und auch Werner Suck
waren jeweils tiber 40 Jahre — Hin-
rich Gaede junior ja sogar knapp 60
Jahre - fiir das Unternehmen tatig.
Auch mein Vater ist dem Unternehmen
inzwischen seit 40 Jahren verbunden.
Ich selbst wiirde es gern halten wie
der Junior und an die 60er-Marke an
Dienstjahren heranreichen, wenn ich
das gesundheitlich durchhalte. Ich
wiirde es dann aber gern irgendwann
so handhaben wie der Junior zuletzt.
Ich habe ihn noch als ,Ehrenvorsit-
zenden des Aufsichtsrates” kennenge-
lernt, der nur noch ins Biiro kam, um
seine Zeitung zu lesen und vermutlich
um die jungen Wilden verriickt zu ma-
chen und von der Arbeit abzuhalten.
Das mochte ich auch mal tun.

poolworld: Sie haben Hinrich Gaede
junior noch persénlich kennengelernt?
Drewes: Im Rahmen meiner Ausbildung
sald ich einige Zeit als Lehrjunge in der
Chefetage beim Vertrieb. Da trafich ihn
mehrfach. Er hat mir damals auf dem
Flur sein Verstandnis von geschmack-
vollen Krawatten nahegebracht. Es
waren die 90er, ich war jung und

bunte Krawatten waren in Mode. Nach
unserem Gesprach bin ich dann neue,

~Drei meiner vier
Vorginger durfte ich
personlich erleben und
mir vieles abgucken.”

einfarbige Krawatten kaufen gegangen.
Bis heute muss ich bei jedem Krawat-
tenkauf an dieses Gesprach denken:
~Hanseaten betonen ihre Personlich-
keit nicht mit auffdlligen Krawatten,
sondern durch ein kontinuierlich
serioses Handeln und Auftreten.” Zum
Leidwesen meines Umfelds lebe ich das
seitdem bis heute, und ich habe in die-

ser Beziehung selbst auch eine gewisse
Erwartungshaltung an meine Kollegen.
poolworld: Hinrich Gaede junior
scheint Sie nachhaltig gepragt zu ha-
ben. Was ist mit den iibrigen Vorgdn-
gern?

Drewes: Drei meiner vier Vorganger
durfte ich personlich erleben und mir
vieles abgucken. Neben Hinrich Gaede
junior hat mich auch Werner Suck stets
sehr beeindruckt, und ich mochte ihn
sogar als ganz grofRes Vorbild bezeich-
nen. Ich arbeitete mehrere Jahre in
seiner Nahe und habe seine Fairness,
sein beddchtiges Handeln, seine hof-
liche Art und seinen Humor immer sehr
geschatzt und bewundert. Herrn Suck
erlebte ich quasi in meiner Prdagezeit als
Welpe, bis Ende der 90er-Jahre. Natiir-
lich habe ich ebensolchen Respekt und
auch Hochachtung vor meinem Vater,
der stets einen kiihlen Kopf bewahrte
und ein Meister der freundschaftlich-
charmanten Verhandlung war und ist.
Mit klar strukturierten Zielen und der
notwendigen Hartndckigkeit. Auch das
hat mich sehr gepragt. Ich mdchte aber
auch meine Zeit mit Herrn von Rauch-
haupt aus dem Hause von Rauchhaupt
& Senftleben nicht missen. Von ihm und
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seiner preulisch-korrekten Art lernte
ich ebenfalls sehr viel. Riickblickend
kann ich wirklich dankbar dafiir sein,
dass ich in meiner Phase als junger
Mensch gleich mehrere groRartige und
aulRergewohnliche Personlichkeiten als
Vorbilder hatte.

poolworld: Der Borsenstand der HAM-
BURGER PHONIX Gruppe ist seit 100
Jahren ununterbrochen besetzt. Ist die
Hamburger Versicherungsbérse noch
zeitgemaRR?

Drewes: Nein, keinesfalls. Unser Stand
an der Borse ist ein klares Bekenntnis
zur Tradition und auch zum Pflichtbe-
wusstsein unseres Hauses. Als ich jung
war, da war es noch ein Privileg, zur
Bérse gehen zu diirfen. Die Donners-
tage waren den Geschaftsfithrern und
Vorstdnden der Branche vorbehalten,
und auch die {ibrigen Tage waren von
leitenden Angestellten sehr gefragt.
Nach der Borse konnte man gut Mittag
essen gehen, und dann sollen beim
Weinchen zum Essen zahlreiche Kolle-
gen im ,Pfeffersack” sitzen geblieben
und direkt zum Feierabendbierchen
iibergegangen sein. Ich war, glaube ich,
noch in der Ausbildung, da bekam ich
die Vertreterposition fiir den Dienstag
als Borsengdnger. Ich fand das immer
super, mit Ledermappchen und langs
gefalteten Deckungsnoten und sorgsam
der Laufrichtung nach vorsortierten
Schriftstiicken zur Bérse zu diirfen.
Damals hatten wir aus dem Industrie-

bereich viel Beteiligungsgeschift, so
dass eine Deckungsnote von manchmal
mehr als zehn Versicherern zugleich
abgezeichnet werden musste. Das
fithlte sich immer wichtig an und war
echtes Versicherungsgeschaft. Wenn
der Kollege der Gesellschaft ablehnen
wollte und man ihm mit guten Worten
und kleinen Zugestdandnissen seine
Abzeichnung abrang. Ganz ohne Handy
wurden damals eigenstandige Ent-
scheidungen getroffen und Dinge frei
ausgehandelt. Heute undenkbar. Das
Telefax war Ende der 90er-Jahre der Un-
tergang der eigentlichen Borsenrituale.
Deckungsnoten wurden irgendwann nur
noch gefaxt. Durch E-Mail und Dunkel-
verarbeitung braucht die Borse heute
eigentlich keiner mehr. Trotzdem gehen
wir und andere Hauser noch bis heute

Ty

regelmdfRig dahin, um an der Tradition
festzuhalten. Ich selbst bin viel zu sel-
ten dort, finde aber, dass wir es unserem
Borsenstand schuldig sind, ihn weiter
besetzt zu halten. Wir haben dort in den
vergangenen 100 Jahren sehr viele gute
Geschdfte gemacht. Da finde ich, dass
wir aus Griinden der Tradition und fiir
die personliche Bindung zu Kollegen
aus anderen Hausern auch weiter-

hin unseren Stand in Betrieb halten
miissen. Auch dann, wenn es eigentlich
keinen tieferen Sinn mehr macht.
poolworld: Die Unternehmensgruppe
hatte gute und schlechte Zeiten. Was
waren aus Threr Sicht die schlimmsten
Fehler der letzten 100 Jahre?

Drewes: Das ist schwer zu beantwor-
ten. Es gab Versicherungsarten, die
sich riickblickend als Problem

~Unser Stand an der Borse
ist ein klares Bekenntnis
zur Tradition und zum
Pflichtbewusstsein unseres
Hauses.”
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Interview

herausstellten. Die ,Aufruhr- und
Beschlagnahme-Deckung” direkt nach
dem Ersten Weltkrieg zum Beispiel. Das
war wohl kein gutes Konzept. Auch die
Tatsache, dass wir als Versicherer mal
eine deutschlandweit fithrende Position
als echter Spezialist fiir die Zeppelin-
Versicherung hatten, war wohl recht
teuer. Die ,Front-Police” im Zweiten
Weltkrieg war aus Sicht eines Versiche-
rers ebenfalls nicht gut. Viele Jahre
hatten wir grof3e Teile des Hamburger
Hafens versichert. Ein prestigebrin-
gender Kunde, aber 6konomisch war
es nur Geldwechseln, da die Schaden
die Pramie regelmafRig aufgebraucht
haben. Teilweise sicherlich lustige
Anekdoten, wobei, so ganz falsch waren
die Entscheidungen natiirlich alle
nicht, sonst hatten wir jetzt ja nicht
unseren 100. Geburtstag.
poolworld: Was zeichnet die HAMBUR-
GER PHONIX maxpool Gruppe heute
aus? Was sind wichtige Erkenntnisse im
Bezug auf Management aus Ihrer Sicht,
und drgern Sie sich manchmal iiber
andere?
Drewes: Aus meiner Sicht ist es wich-
tig, dass ein verantwortungsbhewusstes
Management nicht dem schnellen Euro
hinterherlduft, sondern sich seiner
Pflichten, auch der moralischen, als Ar-
beitgeber, als Kooperationspartner und
als Anbieter fiir Versicherungsschutz
bewusst ist. Uber angestellte Manager
in unserer Branche, die sich selbst
als ,Soldner” bezeichnen und schnell

weglaufen, wenn es ernst wird, kann
ich nur den Kopf schiitteln. Da niit-

zen das beste BWL-Studium und eine
funkelnde Rolex nichts - Blodmann
bleibt Blodmann. Oder Blédfrau. Getrof-
fene Absprachen, die hinterher nicht
eingehalten werden, sind fiir mich der
Inbegriff schwachen Managements, an

~Ganz ohne Handy wurden
damals eigenstdndige Ent-
scheidungen getroffen und
Dinge frei ausgehandelt.
Heute undenkbar.”

dem leider unsere gesamte Wirtschaft
krankt. Wenn mir so etwas begegnet,
dann kann ich mich richtig argern.
Leider begegnet mir so etwas viel zu oft
- zuletzt die Standard Life, die kiirzlich
eine gegebene Zusage kurz darauf mit
schwachem Gesdusel fallen lie3. Ohne
Entschuldigung, ohne klare Worte.
Dazu habe ich mich sehr klar und deut-
lich geduRert, und so etwas trage ich
recht lange nach. Ich kann mich auch
iiber diese IDEAL drgern. Dort gibt es
einen Vorstand, der sich selbst gern als
moralische Instanz der Branche sieht,
und nun brachte die IDEAL jiingst einen
unanstdandigen Werbespot mit einem
Riesendildo raus und hofft dabei auf
Jvirale Verbreitung” dieses peinlichen
Schunds. Welch ein Armutszeugnis.

Wie peinlich fiir unsere Branche, die ja
ohnehin nicht den besten Ruf genieft.
Oder diese FinTech-Typen, die meinen,
mal eben den Versicherungsgedanken
neu erfinden zu miissen, und Versiche-
rungen mit einem Onlinespiel verwech-
seln. Einzelschicksale, Kunden, die bei
einem Schaden ihre Existenz verlieren
konnten, interessieren in diesen
Geschdftsmodellen nicht. Kann ja mal
passieren, quasi als Kollateralschaden.
Untragbar aus meiner Sicht. Gradlinig-
keit und Verantwortungsbhewusstsein
stufe ich also sehr hoch ein. Und wenn
mal ein Fehler passiert, dann kann man
das auch als Fehler benennen und sich
entschuldigen. Ansonsten sehe ich es
als wichtige Gratwanderung an, dass
ein Unternehmen Traditionen hochhalt
- und auch jeder einzelne Manager
berechenbar und zuverlassig ist - und
dass dennoch stets der Anschluss an
die sich weiter entwickelnden Markte
gehalten wird. Das ist nicht immer
einfach. Aktuell fithle ich mich aber
mit unserer Ausrichtung sehr wohl.
Wir haben noch unseren Stand an der
Hamburger Versicherungsborse und
sind gleichzeitig einer der fithrenden
Technologieanbieter der Branche. Mit
unserem maxOffice und ,Mein Sekre-
tdr”, mit unseren Deckungskonzepten
und unseren Zusatzleistungen als
Pool sind wir als alter Assekuradeur
zugleich Innovationspreistrager und
Trendsetzer. Und das fiihlt sich gut und
richtig an.

Fortsetzung von Seite 45

die damalige Zeit ungewohnlich viel, erweiterte sein Netzwerk
auf K6ln, Frankfurt, Berlin und Breslau und spater auch Lon-
don und Amsterdam. Privat freundeten sich die Gaedes mit den
Amsincks an, den Inhabern der Hamburg-Siidamerikanischen
Dampfschifffahrt-Gesellschaft, heute bekannter unter dem

Namen ,Hamburg-Siid”.
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Um das Arbeitsgebiet und die Zeichnungskraft der HINRICH
GAEDE Assekuranz GmbH zu verbessern, griindete Gaede am
30. Mdrz 1921 eine eigene Versicherungsgesellschaft, die
GAEDESCHE Versicherungs-AG. Er startete mit einem Akti-
enkapital von einer Million Mark, das teilweise von der Bank

finanziert war. Zur damaligen Zeit war der biirokratische
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pmaxpool ist eine Beveichevung fiv Aen
Poclmavkt umd es ist miv eine gvoe Ehve, mit
Euch im Wettbewevb zu stehen."

Die Fonds Finanz gratuliert zum
100-jahrigen Jubilaum

Ich gratuliere der HAMBURGER PHONIX maxpool Gruppe ganz herzlich zum
100-jahrigen Firmenjubilaum. maxpool und Fonds Finanz sind seit jeher
freundschaftlich verbunden. Mit Oliver Drewes an der Spitze von maxpool ist aus

der geschaftlichen Verbundenheit eine echte Freundschaft erwachsen. Diverse Male
haben wir Seite an Seite fur die gute Sache, fiir den fairen Umgang und fuir den Erhalt
der freien Maklerschaft gekampft. Zum Jubilaum winsche ich mir, dass maxpool
genau so bleibt, wie er heute ist: gesund, innovativ und aufstrebend.

Auf weitere 100 Jahre!
Euer Norbert Porazik



Aufwand dafiir vergleichsweise gering. Gaede {ibernahm
in seiner kleinen Gesellschaft selbst den Vorsitz und begann
rasch damit, neue Geschaftsfelder zu erschlieBen. Er konzen-
trierte sich besonders auf internationales Geschaft und arbei-
tete eng mit Lloyds in London zusammen. Der Assekuradeur
blieb parallel bestehen und deckte die Risiken ein, die Gaede
nicht selbst als Versicherer zeichnen wollte. Insbesondere das
Vorsorgegeschdft (Lebens- und Rentenversicherung) zeich-
nete sein eigener Versicherer niemals selbst. Auch verteilte
der Assekuradeur die Beteiligungsquoten im Transport- und
Industriegeschaft, die seine eigenen Zeichnungsgrenzen als
Versicherer {iberschritten, auf andere Versicherer. Die Kombi-
nation aus den beiden Firmen, Assekuradeur und Versicherer,
war ein Erfolgsrezept, das iiber Jahrzehnte wunderbar funkti-
onierte.

Gaede baute seine Geschdfte weiter aus und war dabei der
stdrkste Vertriebler und Maklerbetreuer seiner Unternehmens-
gruppe. In den 1920er-Jahren wuchs die Zahl seiner Mitarbei-
ter erstmals iiber die 100er-Marke hinaus. Bei schlechtem Wet-
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ter, Sturm und Eis machte Gaede des Nachts kaum ein Auge zu,
da er stets in Sorge um seine Kunden war. Schlechtes Wetter
war stets teuer fiir ihn und seine Gesellschaften.

1923 konnte Deutschland seine Verpflichtungen aus den
Versailler Vertragen nicht mehr erfiillen. Die Franzosen besetz-
ten das Rheinland. Die rasch fortschreitende Inflation fiihrte
zu einer radikalen Geldentwertung und somit zu chaotischen
Zustanden. Eine groRe Zahl von Versicherungsgesellschaften
musste den Geschaftsbetrieb einstellen. Als Folge der schlech-
ten wirtschaftlichen Lage verarmte der Mittelstand. Die Wah-
rung wurde auf Goldmark umgestellt. Hinrich und Emma Gaede
brachten ihre beiden Unternehmen heil durch diese schweren
Zeiten. Sie kamen ohne fremdes Kapital aus und konnten alle
Verpflichtungen, auch die grof3ten Schaden, aus eigenen Mit-
teln begleichen, wobei ihr Privatvermdgen fast aufgebraucht
wurde.

Die Wirtschaftslage besserte sich jedoch ab 1924 spiirbar,
und Gaede gelang es, seine beiden Gesellschaften auf dem
Hamburger Versicherungsmarkt auf den vorderen Pldtzen zu
verankern.

Es gab kaum eine deutsche Reederei, die weltweit Fracht-,
Passagier- oder Trampschifffahrt betrieb und an der Gaede
nicht seinen Versicherungsanteil hatte. Im Friihjahr 1924 be-
schloss er zudem, Geschaftsbeziehungen in die USA aufzubau-
en, und so reiste er mit seiner Frau nach New York und mietete
sich am Central Park ein. Dabei waren die Gaedes zum ersten
Mal fiir langere Zeit nicht in ihren Unternehmen anwesend.
Erstmals erhielt ein Prokurist eine Blankovollmacht {iber samt-
liche Konten, um auch in der Abwesenheit der Gaedes Scha-
densregulierungen vornehmen zu konnen. Die Gaedes kamen
einige Wochen spater zuriick nach Hamburg und hatten tat-
sdchlich zahlreiche Kooperationsvertrdge mit amerikanischen
Versicherern im Gepack, die fortan iiber den Assekuradeur mit
Geschaft bedient wurden.

Auch in Deutschland war der Assekuradeur inzwischen zu
einem der ganz groRen Anbieter geworden und kooperierte mit
rund 90 Versicherern. Darunter auch die Allianz, die Albingia
und die ALTE LEIPZIGER. Assekuradeur und Versicherer hielten
sich hinsichtlich der Ertragslage iiber viele Jahre ungefdhr die
Waage, abhdngig vom Schadensverlauf des Versicherers.

1929 ging es wirtschaftlich erneut bergab in Deutschland.
Gaede firmierte seine Versicherungsgesellschaft um auf , HAM-
BURGER PHONIX frither Gaedesche Versicherungs-AG“ und
konzentrierte sich auf exotische Themen. Dabei erschloss er
zahlreiche gewinnbringende Nischenprodukte, war damit aber
gelegentlich auch erfolglos. So iibernahm der HAMBURGER
PHONIX beispielsweise eine Vorreiterrolle und wurde fithrend
im neu aufkommenden und vielversprechenden Zeppelin-Ge-
schaft. Das war sicherlich nicht die beste Entscheidung in der
Firmengeschichte.



Als sich im Jahr 1929 der ,Schwarze Freitag” an der New Yorker
Borse ereignete, wurde auch die deutsche Wirtschaft hart ge-
troffen. Der Zusammenbruch der Darmstadter und der Natio-
nalbank leitete eine schwere Bankenkrise ein. Der Handel ging
rapide zuriick, 1930 war der Tiefstand der Wirtschaft erreicht,
es gab Millionen Arbeitslose.

1935 erwarb Gaede sein privates Wohnhaus an der Alster,
»Schone Aussicht 15“, ein Gebdude, das knappe 80 Jahre spa-
ter, namlich 2010, im ,Hamburger Abendblatt” als ,teuerste
und hochwertigste Privatimmobilie Hamburgs” bezeichnet
wurde.

Am 1. September 1939 begann der Zweite Weltkrieg. Als
auch England zwei Tage spater Deutschland den Krieg erkldrte,
brach fiir Gaede eine Welt zusammen. An der Hamburger Ver-
sicherungshorse herrschte tiefe Bestiirzung. Die Hamburger
Kaufmannschaft war sich bewusst, dass die gesamte Ubersee-
schifffahrt und damit der deutsche Handel geldhmt sein wiir-
den. In der Tat wurden iiber 250 deutsche Schiffe in ausldn-
dischen Héfen beschlagnahmt.

Gaede wurde mit zahlreichen Kollegen nach Berlin gerufen.
Noch im September wurde die Deutsche Kriegsversicherungs-
Gemeinschaft gegriindet, da die privaten Versicherungsgesell-
schaften keine Chance hatten, das Kriegsrisiko zu tragen.

Nachdem Gaedes Betrieb in den ersten 25 Jahren seines Be-
stehens hauptsachlich Seeversicherer gewesen war, nahm sich
Gaede fiir die nachsten 25 Jahre vor, das {ibrige Versicherungs-
geschaft dem Transportgeschdft anzugleichen. Denn durch
den Ausfall des transatlantischen Geschafts war man gezwun-
gen, sich im eigenen Lande verstarkt umzusehen.

Die Branche richtete sich erneut auf ganz neue Versiche-
rungsbediirfnisse ein. So wurde beispielsweise die ,Frontpo-
lice” entwickelt. Das war quasi eine kleine Sterbegeldleistung
fiir die Hinterbliebenen derer, die an der Front fielen. Diese Po-
lice war wahrend des Zweiten Weltkrieges die wohl proportional
verlustbringendste Versicherungsart der deutschen Versiche-
rungsgeschichte. Und in der Abwicklung die wohl traurigste
und deprimierendste, wie Gaede spdter einmal sagte. D!

Aufbaujahre

In den 1940er- und 50er-Jahren baute Hinrich Gaede sein
Unternehmen erfolgreich auf und aus und leistete so einen
wichtigen Beitrag zur deutschen Nachkriegswirtschaft. Er erhielt
1954 das Bundesverdienstkreuz.
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Versicherungspolice von 1950
Dank dieses Dokuments war ein
moglicher, durch Feuer verursachter
Schaden bis zu 8.000 DM abgedeckt.

VERLEIHUNGSURKUNDE

IN ANERKENNUNG
DER UM DIE BUNDESREPUBLIK DEUTSCHLAND ERWORBENEN
BESONDEREN VERDIENSTE
VERLEIHE ICH

HERRN HINRICH GAEDE
HAMBURG

DAS VERDIENSTKREUZ

DES DER UBLIK AND

BONHN, DEN 1. OKTORER 1954
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Die beiden S6hne der Gaedes wurden zum Kriegsdienst ein-
gezogen, groRe Teile der gaedeschen Belegschaft ebenfalls.
Der Versicherungsbetrieb konnte nur noch auf Sparflamme
gefahren werden, und erneut musste das Unternehmen durch
eine schwere Krise gesteuert werden. 1943 begannen die Luft-
angriffe auf Hamburg, bei denen das Wohnhaus der Gaedes
gleich zu Beginn getroffen wurde. Zum Gliick waren die Gaedes
im Kontor beziehungsweise in Bunkern. Im August 1943 wurde
auch das Kontorhaus zerstort. Eine schwere Zeit fiir alle.

Am 8. Mai 1945 erfolgte endlich die Kapitulation, zur gro-
Ren Freude der Hamburger Kaufleute. Der Krieg war zu Ende,
aber die Niederlage hatte fiir Deutschland in vielerlei Hinsicht
schlimme Folgen, so auch in wirtschaftlicher. Die gesamte
deutsche Handelsflotte musste an die Siegermdchte iiberge-
ben werden. Der Hamburger Hafen war zu 90 Prozent zerstort,
Wohnhduser und Biiros waren ausgebombt, grofRe Teile der

Hinrich Gaede junior

Nach dem Tod seines Vaters 1959 iibernahm der
zweitgeborene Sohn der Gaedes die Geschaftsleitung
und fiihrte das Unternehmen erfolgreich bis in die
1990er-Jahre.

Bevolkerung und damit der Belegschaften hatten ihr Leben
lassen miissen.

Gaede empfand es als sehr tragisch, dass gerade die eng-
lische Nation, der er geschiftlich und auch freundschaftlich
so verbunden war, die Besatzungsmacht stellte und der Bevél-
kerung wenig freundlich begegnete, auch wenn das angesichts
des grausamen Kriegsgeschehens nachvollziehbar war. Beide
Sohne waren in russische Kriegsgefangenschaft geraten. Sie
kehrten 1945 beziehungsweise 1947 lebend zuriick. Trotz des
grofRRen Kriegs- und Nachkriegselends lieSen sich Emma und
Hinrich Gaede nicht unterkriegen. Aus dieser Zeit stammt die-
ses Zitat von Emma Gaede: ,Ein Dach {iber dem Kopf, mein ei-
genes Bett und die Gesundheit. Wenn ich das nur behalte, bin
ich zufrieden.”

Ende 1945 wurde der Geschaftshetrieb wieder von einem de-
zentralen Notbetrieb in einem Kontorhaus am Monkedamm 7
zusammengefiihrt, welches sogar beheizbar war. Die Mitarbei-
ter kehrten nach und nach aus Kriegsgefangenschaft zuriick,
das Geschaft kam langsam wieder in Gang. Gaede verfluchte
das Naziregime fiir all das Elend, das es der Welt gebracht hat-
te. Fiir die nachsten 25 Jahre gelte es, so sagte er oftmals, die
Wunden des Krieges zu heilen und den Vorkriegszustand wie-
derherzustellen.

Am 20. Juni 1948 trat der Marshall-Plan in Kraft. Auf deut-
schen Werften durften wieder Schiffe gebaut werden, der
AuRenhandel belebte sich. HAMBURGER PHONIX nahm 1948
auch seine Kooperationen mit New Yorker und Londoner Part-
nernwieder auf. 1950 reiste Gaede erneut nach London, wo ihn
seine alten Freunde bei Lloyds freudig empfingen. 1951 ging
es weiter aufwarts. Die deutsche Handelsflotte wuchs und um-
fasste schon bald wieder 1,1 Millionen BRZ (Bruttoraumzahl).
Zum Vergleich: Aktuell belduft sich die deutsche Handelsflotte
auf circa 100 Millionen BRZ.

Kluge Geschidftspolitik und der allgemeine wirtschaftliche
Aufschwung ermdglichten, dass das Beitragsaufkommen der
HAMBURGER PHONIX Gruppe bereits 1951 wieder das Vor-
kriegsniveau erreichte. Die Unternehmen zogen in den neu er-
bauten ,Folschblock” um. Die Hansestadt Hamburg erwachte
zusehends zu neuem, aktivem Leben. Hinrich und Emma Gae-
de wollten ihren Teil zum Wiederaufbau beitragen und auch
Wohnraum fiir eigene Mitarbeiter schaffen. Sie errichteten
mehrere Wohnhduser und zahlreiche Wohnungen in Hamburg.

Hinrich Gaedes unermiidlicher Schaffensdrang hielt an.
Trotzdem: In den 1950er-Jahren war er iiber 70 und begann
allmahlich ,mit der lieben Art eines Vaters”, wie es heilt, sei-
nem Sohn Hinrich junior, damals Mitte 40, die Leitung der Un-
ternehmensgruppe zu iibertragen. 1955 erhielt ,der Senior”,
wie er von den eigenen Mitarbeitern stets genannt wurde, von
Bundesprdsident Theodor Heuss das Bundesverdienstkreuz.
Am 18. Juni 1959 schloss Hinrich Gaede, ,der Senior”, ein gro-
Rer Hamburger Kaufmann, der aus einfachen Verhaltnissen



yTvadition und Zukundt — Gothaer-Grinder
Evust Willhelm AvnolAt umd Aas Gothaev-Team

gratulieven zum | 00jahvigen Jubilaum.”

Jedes Abenteuer beginnt
mit dem ersten Schritt

Vor 100 Jahren begann lhr Abenteuer mit dem ersten Schritt und ihm folgte eine
beeindruckende Firmengeschichte. Die Erfahrung des hanseatischen Kaufmanns,
gepaart mit kreativem Geist, unternehmerischem Mut und Flei? aller im Team,
machen solche Erfolge moglich, wie sie die HAMBURGER PHONIX maxpool Gruppe
auch aktuell verkorpert.

Zum 100. Jahrestag gratulieren wir sehr herzlich und wiinschen Ihnen auch weiterhin
eine Top-Positionierung im Maklermarkt. Im Sinne Arnoldis freuen wir uns als
Gothaer-Team auf die Fortflihrung der seit Jahren gelebten, vertrauensvollen
Partnerschaft!

Klaus Tennie Buste von Ernst Wilhelm Arnoldi
Leiter Nationales Key Account Management Grunder der Gothaer Versicherungsbank VVaG
Ulrich Neumann Thomas Ramscheid

Leiter Maklervertrieb Key Account Manager LV/KV

Gothaer



kam, dem im Leben nichts geschenkt wurde, der das Tor zur
Welt aus eigener Kraft aufgestoRen hatte, fiirimmer die Augen.
Der altere Sohn von Emma und Hinrich Gaede war seiner
Berufung gefolgt und als Heilpraktiker tdtig. So {ibernahm
der Zweitgeborene Hinrich Gaede junior die Geschicke der Fir-
men. So wie der Vater zeitlebens ,der Senior” genannt wurde,
hieR sein Sohn bis ins hohe Alter hinein ,der Junior”. Emma
Gaede konzentrierte sich fortan auf wohltatige Aufgaben. Sie
unterstiitzte SOS-Kinderdérfer mit mehreren Hausern, fuhr
jahrelang mit Berliner Ferienkindern ins Griine und schickte
regelmdfig Pakete nach Ostdeutschland. Ende der 1960er-
Jahre befand sich die deutsche Wirtschaft immer noch im Auf-
schwung. Die HAMBURGER PHONIX Gruppe, inzwischen fast
200 Mitarbeiter umfassend, errichtete an der Ost-West-StraRRe
(heute Ludwig-Erhard-StraRe) gegeniiber vom ,Michel” ein
neues Verwaltungsgebaude — das HAMBURGER PHONIX Haus.
LDer Junior” behielt vor allem deswegen seinen Spitznamen,
weil es keinen Nachfolger gab. Seine Téchter hatten andere In-

Hinrich und Emma Gaede wollten
ihren Teil zum Wiederaufbau beitragen
und auch Wohnraum fiir

eigene Mitarbeiter schaffen.

teressen, aulRerhalb der Versicherungsbranche. Seine Tochter
Birgit heiratete Conrad-Hinrich Freiherr von Donner, derin den
Vorstand des HAMBURGER PHONIX berufen wurde, jedoch tra-
gischerweise mit knapp 40 Jahren plotzlich verstarb. So fiihrte
,der Junior” die Gesellschaften, die weiterhin florierten. Der
bereits 1955 als Lehrjunge in das Unternehmen eingetretene
Werner Suck wurde 1986 in den Vorstand berufen. 1987 ver-
kaufte Hinrich Gaede junior die bis dato zu 100 Prozent in Fa-
milienbesitz befindlichen Anteile der Unternehmensgruppe an
die ALTE LEIPZIGER Versicherung aus Oberursel, mit der eine
jahrzehntelange Kooperation bestand, vor allem im Lebensver-
sicherungsbereich.

Die ALTE LEIPZIGER lieR die beiden Gesellschaften, den As-
sekuradeur und den Versicherer, zundchst knappe zehn Jahre
autonom weiterbestehen und den erfolgreichen Weg fortset-
zen. 1992 zog sich der inzwischen auf die 80 zugehende ,Ju-
nior” zunehmend aus der operativen Unternehmensleitung
zurlick und Suck wurde der Vorstandsvorsitzende des HAM-
BURGER PHONIX. Gaede blieb bis zu seinem Tod am 27. Sep-
tember 1994 Ehrenvorsitzender des Aufsichtsrats. Er kam bis
zu seinem letzten Tag fast tdglich ins Biiro, und sei es nur, um
das ,Handelsblatt” zu lesen und Netzwerkpflege zu betreiben.

Suck {ibernahm nun die nicht ganz einfache Aufgabe, die
HAMBURGER PHONIX Gruppe mit der Verwaltungstechnolo-
gie und den versicherungstechnischen Bestanden der ALTEN
LEIPZIGER zusammenzufiihren. Die technische Fusion wurde
1995 vollzogen.

Dabei stellte sich nun die sportliche Herausforderung, alte
,hanseatische Geschafte” mit einer modernen IT verwaltbar zu
machen. In der damaligen Zeit und unter Hanseaten, die viele
Geschdfte per Handschlag tdtigten, gab es aber zahllose Ku-
riositdten, auf die keiner vorbereitet war. Da wurde auch mal
eine Hundehaftpflichtversicherung mit einem symbolischen

Werner Suck

Nach einer Lehre im Gaedeschen Betrieb durchlief Suck
verschiedene Stationen beim HAMBURGER PHONIX und wurde
schlieRlich 1986 in den Vorstand berufen.



1
ﬂ|-FI—_1-H |

1

e e e

Beitrag von einer DM policiert, weil der Kunde zugleich ein
guter Beitragszahler im Gewerbebereich war. Makler reichten
Deckungsnoten auf Servietten, Bierdeckeln oder schlimmer
noch: telefonisch ein, was beim HAMBURGER PHONIX stets an-
standslos policiert wurde. Makler hatten eigenverantwortlich
ihre Schadensquote im PHONIX-Bestand im Blick und konnten
daher ,sehr frei und eigenstandig” Pramien vergeben, solan-
ge das ,Gesamtbild” des Bestands stimmte. Tarifbiicher gab es
kaum und vor allem nicht in allen Sparten. Gangige Praxis war

es, beispielsweise ein Tarifbuch der Agrippina zu nehmen und
dieser Pramie einen Aufschlag oder einen Rabatt zuzurechnen,
je nach Schaden. Man kannte sich eben auf personlicher Ebe-
ne, vertraute sich, und das System hat auch iiber Jahrzehnte
hinweg gut und zuverlassig funktioniert. Ein Albtraum fiir jede
Verwaltungstechnologie der 1990er-Jahre und fiir Suck sicher-
lich ein schwieriges Unterfangen, die PHONIX-Bestinde in die
restriktiv gefiihrte Welt der ALTEN LEIPZIGER zu integrieren.
Die Unternehmensgruppe verbuchte zum Zeitpunkt der
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71 technischen Fusion ein Beitragsaufkommen von knappen
100 Millionen DM im Versicherungsgeschdft des HAMBUR-
GER PHONIX und guten 80 Millionen aus der Vermittlungsta-
tigkeit des Assekuradeurs HINRICH GAEDE und beschaftigte

zuletzt in beiden Unternehmen zusammen 237 Mitarbeiter im Makler re.IChten
Innendienst. Mit der Fusion wurde der Assekuradeur in HAM- De CkunQSHOten a uf Servietten,
BURGER PHONIX Hinrich Gaede Assekuranz GmbH umbenannt Bie rdeckel n oder SCh ["n mer

und verselbststandigt. Suck konzentrierte sich nach erfolg-
reicher Ubergabe der Bestinde des Versicherers mit einem
Teil der Belegschaft auf die eigenstdndige Fortfithrung des 3

noch: telefonisch ein.

Die ALTE LEIPZIGER Gruppe vollzieht die versicherungstechnische Fusion mit
der ,HAMBURGER PHONIX Gaedeschen Versicherungs-AG“ und iibernimmt
die Bestdande. Werner Suck, seit 1955 als Mitarbeiter und seit 1992 als
Vorstandsvorsitzender im Hause tatig, bereitet die Verselbststandigung des
Assekuradeurs vor, der eigenstandig erhalten werden soll.

1999 iibernimmt Peter Drewes die Bereiche Vorsorge und bAV des Assekuradeurs
,HAMBURGER PHONIX Hinrich Gaede Assekuranz GmbH* und fiihrt die Geschifte
als Vorsitzender der ,HAMBURGER PHONIX AG“ fort. Die Gesellschaft ist damit
wieder frei von jeglichen Beteiligungen durch Produktgeber und weiterhin

als Assekuradeur tatig. So mancher bezeichnet die Arbeitsweise bereits als
»Maklerpool“, ein in der Branche zu dieser Zeit véllig neuer Begriff.
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Ich gebe alles,
weil mein Chef alles fir mich gibt.

/ ' - TOP-VERSICHERUNG
Betriebliche KV

Versicherungskammer
Bayern

Dezember 2014

—~

Tel. (0 43 31) 6 96 52 02
lars.feddersen@ukv.de

Unser erstklassiger Gesundheitsschutz fir Angestellte. Damit sagen
Unternehmen ,Danke“. Denn Mitarbeiter sind das wichtigste Kapital.

Seien Sie Teil des Erfolgs!

Wir unterstitzen Sie gerne bei der Beratung und Betreuung lhrer
Firmenkunden!

/ 089/&% .
0-8666 Bayerische Beamtenkrankenkasse AG CO S
6 Union Krankenversicherung AG N AL

www.consaso
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Assekuradeurs, der eigentlichen Keimzelle der HAMBUR-
GER PHONIX Gruppe. Der Assekuradeur beschiftigte Ende der
1990er-Jahre rund 60 Mitarbeiter und bestand aus den drei
urspriinglichen Fachbereichen derjenigen Sparten, die der
HAMBURGER PHONIX als Versicherer nicht gezeichnet hatte:
Transport, Industrie und Lebensversicherungen.

Das Unternehmen passte in seiner Arbeitsweise als Asseku-
radeur nicht in das strategische Konzept der ALTEN LEIPZIGER.
Im Jahr 1999 wurde der Fachbereich Transport verselbst-
standigt und mit Glauerdt Assekuranz fusioniert. Das Unter-
nehmen, heute GAEDE & GLAUERDT Assekuranz GmbH, blieb
spezialisiert auf die Transportversicherung und konnte einen
erfolgreichen Weg gehen.

Parallel {ibernahm Peter Drewes, der PHONIX Gruppe seit
1976 eng verbunden, die Bereiche Vorsorge, bAV und einige
weitere Teilbereiche und fithrte die Geschafte als Vorsitzender
der HAMBURGER PHONIX AG als Assekuradeur fiir die Perso-
nenversicherungssparten weiter. Man konnte das Arbeitsmo-
dell in diesem Bereich bereits als Maklerpool bezeichnen, ein
in der Branche zur damaligen Zeit noch uniiblicher Begriff. Die

HAMBURGER PHONIX AG war inzwischen wieder unabhéngig
und frei von Beteiligungen durch Produktgeber.

Suck fiihrte noch einige Jahre die Industrieversicherungen
als Assekuradeur parallel weiter, bis dieser Geschaftszweig
2005 aufgelost wurde und Suck in den Ruhestand wechselte.

Unter Drewes’ Vorsitz florierte die HAMBURGER PHONIX AG
seit 1999 als Assekuradeur fiir die Personenversicherungen
prachtig und es konnten zahlreiche neue Maklerverbindungen
gekniipft werden. HAMBURGER PHONIX etablierte sich als
Fachinstitut fiir betriebliche Altersversorqung, zahlreiche
Projekte wurden in Kooperation mit verschiedenen Maklerhdu-
sernrealisiert und die Umsatze wuchsen beachtlich. Zusétzlich
zu den grof3en, {iber Jahrzehnte gewachsenen Bestanden der
langjahrigen Geschichte als Assekuradeur konnten zahlreiche
Mittelstandler und auch ein DAX-Konzern als bAV-Kunden ge-
wonnen werden.

2006 widmete sich Drewes anderen Aufgaben: Er wechselte
bei der HAMBURGER PHONIX AG in den Aufsichtsrat und wurde
Vorstand der INTER Versicherungen in Warschau. Den Vorsitz
iibernahm sein Sohn, Oliver Drewes, der bereits seit 1993, da-
mals als Auszubildender, in der HAMBURGER PHONIX Gruppe
tatig war.

Auch Oliver Drewes steht fiir eine dynamische Weiterent-
wicklung der Unternehmensgruppe. 2009 begann er eine zu-
nehmend enger werdende Kooperation mit der maxpool Grup-
pe, einem der fithrenden sparteniibergreifenden Maklerpools
des Landes. Zunichst wickelte HAMBURGER PHONIX fiir die
maxpool Gruppe das Personenversicherungsgeschaft ab, bis
Drewes 2012 auch in die Geschdftsfiihrung der maxpool Gruppe
einstieg und diese zum 1. Januar 2013 vollstdndig {ibernahm.

Drewes fiihrte beide Unternehmen zusammen und ver-
einigte sie in einer gemeinsamen Holdinggesellschaft, der
HAMBURGER PHONIX maxpool AG, kurz HPM. Die Zusammen-
legung wurde in den Jahren 2013 und 2014 technisch vollzo-
gen. Die Geschdftsleitung, die bis heute aktiv die Geschicke
der Unternehmensgruppe fithrt, besteht neben Drewes aus
Ennedi Gargiso, Daniel Ahrend und Dennis Klaus. Die Unter-

Peter Drewes

Der Niedersachse {ibernahm die HAMBURGER PHONIX Gruppe im
Jahr 1999 mehrheitlich und fiihrte sie bis 2006. Heute ist er als
Aufsichtsratsvorsitzender tétig.



Die Unternehmensgruppe ist seither als
Maklerpool auf die vollumfassende
Servicierung fiir Versicherungsmakler
ausgerichtet.

nehmensgruppe ist seither als Maklerpool auf die vollumfas-
sende Servicierung fiir Versicherungsmakler ausgerichtet. Das
Tatigkeitsfeld umfasst daneben die klassische Arbeitsweise als
Assekuradeur und Deckungskonzeptiondr, Rechtsberatung
und IT-Dienstleistung. Das besondere Augenmerk liegt dabei
auf einer besonders hochwertigen Produktauswahl mit frei-
williger Haftungsiibernahme und auf fachlich hochwertiger
Kundenberatung in Zusammenarbeit mit den kooperierenden
Maklern. Bei Bedarf stehen die Fachberater der HAMBURGER
PHONIX maxpool Gruppe auch vor Ort beim Kunden beratend
zur Verfiigung.
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2016 gehort die HAMBURGER PHONIX maxpool Gruppe zu
den fiihrenden unabhdngigen Poolgesellschaften. Inzwischen
zdhlt das Unternehmen rund 100 Mitarbeiter, rund 450.000
versicherte Kunden und gut 6.000 Makler-Partner. Technische
Innovationen, wie beispielsweise maxOffice und das neue End-
kundenportal ,Mein Sekretdr”, setzten und setzen am Markt
Zeichen.

Aus der Unternehmensgriindung des Hinrich Gaede im Jahr
1916 hat sich eine wandlungsfahige Unternehmensgruppe
entwickelt, die ihren Stand an der Hamburger Versicherungs-
borse ohne Unterbrechung iiber 100 Jahre hinweg besetzt

hielt. Auch in Kriegs- und Krisenzeiten war der PHONIX fiir sei-
ne Kunden und seine Kooperationspartner zuverldssig da. In
Summe wurden viele Schdden bezahlt und unfassbar viele Leis-
tungen erbracht. Hinrich Gaede konnte stolz sein auf seine Ar-
beit, aus der die heutige HAMBURGER PHONIX maxpool Gruppe
entstanden ist: eine Unternehmensgruppe, die als kleiner As-
sekuradeur in Hamburg gestartet ist, viele Jahrzehnte parallel
auch als Versicherer tdtig war und sich nun als Maklerpool mit
Digitalisierungstechnologie der Extraklasse, mit viel Fantasie
und mit zahlreichen weiteren Visionen fiir die nachsten 100
Jahre geriistet hilt.
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yAlles Gute, odev wie wiv

unter Howmburgern sagewn:

lmmer eine Hamdbrveitr Wasser umter dewm kiell"

Zum 100-jahrigen Jubildum der HAMBURGER PHONIX maxpool Gruppe
gratuliere ich im Namen der gesamten HanseMerkur-Gruppe sehr herzlich!
Gleichzeitig bedanke ich mich fiir die langjahrige, vertrauensvolle und
freundschaftliche Zusammenarbeit.

Wir freuen uns auf viele weitere gemeinsame erfolgreiche Jahre und wiinschen
Ihnen fiir das nachste Jahrhundert alles Gute.

Herzliche GriRe

lhr

Eric Bussert
Vorstand Vertrieb und Marketing
HanseMerkur Versicherungsgruppe

HanseMerkur B

Versicherungsgruppe



B Investment SPEZIAL

Vermogensaufbau &
Alters(vor)sorge

Im Jahr 2030 wird nach neuesten Berechnungen etwa jeder
zweite Rentner auf die staatliche Grundsicherung angewiesen
sein. Private, gut diversifizierte Vorsorge ist notiger denn je.

~Die meisten Sparer
werden im Alter durch
das aktuelle Zinstief

nicht mehr die einst er-
hoffte Rendite erhalten.”

Eric Forster
Investment maxpool

H in freundlicher Small Talk hat heu-
| te friih meine Gedanken befliigelt.
Die nette Angestellte in der Reinigung, in
der ich seit fast 20 Jahren Kunde bin, be-
richtete mir zufrieden, dass sie kiirzlich
zwei Lebensversicherungen ausbezahlt
bekommen habe. Wie schon, dachte ich
bei mir.

Den heutigen Sparern im Alter von 25
bis 40 Jahren ist solch eine erfolgreiche
Vorsorge leider nicht mehr moglich. Denn
die seit sechs Jahren andauernde Nied-
rigzinspolitik der Notenbanken steht
dem entgegen. Sie miissen sich intensiv
mit der Frage nach einer ,verniinftigen”
Geldanlage beschaftigen.

Sparer und Notenbanken verfolgen ak-
tuell unterschiedliche Interessen, so dass
politische Lésungen gesucht werden.
Verbraucher kénnen sich nicht mehr nur
auf die gesetzliche Rentenversicherung
verlassen. Viele von ihnen leisten bereits
private Vorsorge und sparen. Doch die
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meisten Sparer werden im Alter durch das
aktuelle Zinstief nicht mehr die einst er-
hoffte Rendite erhalten. Neben der Leit-
zinssenkung kommt verscharfend der
fehlende Zinseszinseffekt hinzu.

Auch die beliebtesten Produkte, die
klassische Lebens- und Rentenversi-
cherung, aber auch Riester- und Riirup-
Vertrdge, funktionieren nicht mehr wie
gedacht. Die Regierung Schroder warb
im Zuge der Rentenreformen 2001 und
2004 im Schulterschluss mit der Versi-
cherungswirtschaft mit Zuschiissen und
Steuervorteilen fiir diese Produkte. Da
diese bevorzugt sehr konservativ inves-
tieren, sinkt seit Jahren die laufende Ver-
zinsung auf die Sparbeitrdge - also die
Garantieverzinsung plus Uberschussbe-
teiligung.

Zudem geraten Unternehmen mit ho-
hen Pensionsverpflichtungen angesichts
der niedrigen Zinsen zunehmend unter
Druck. Thre Riickstellungen miissten

eigentlich im Schnitt um 20 bis 30 Pro-
zent steigen. Seit der Rentenreform
2001 haben Unternehmen aus Griinden
der Eigenkapitalverpflichtungen ihre
Pensionsverpflichtungen verstdrkt aus-
gelagert - etwa an Pensionskassen oder
Direktversicherer.

Nach neuesten Berechnungen des
WDR wird 2030 etwa jeder zweite Rent-
ner von der staatlichen Grundsicherung
abhdngig sein. Ab da wird diese wohl nur
noch bei bis zu 43,5 Prozent des Durch-
schnittslohns der gesamten Lebensar-
beitszeit liegen.

Alternativen
Es gibt sie, es muss jedoch ein Umdenken
stattfinden. Hierzu gehoren Aufklarung
seitens der Verbande und Politik iiber un-
terschiedlichste Anlagemethoden sowie
eine konstant verldssliche Regulierung
des Finanzsektors, um ein Grundvertrau-
en der Biirger und Sparer zu erlangen.
Diversifikation iiber unterschiedliche
Anlageklassen, sprich sogenannte Multi-
Asset-Ansdtze, gepaart mit einem ak-
tiven Management bieten eine Losung.
Der Berater sollte seinem Kunden eine
ganzheitliche Beratung fiir seine Finan-
zen anbieten. a

Die wichtigsten Grundsatze fiir

eine zeitgemdRe Geldanlage

Tagesgeldkonten funktionieren,
solange man Anlagen in mittel- und
langfristigen Zeitrdumen zusatzlich
einplant.

Da mittlerweile selbst Versicherungen
von ihren Garantieprodukten
abriicken, kdnnen klassische
Investmentdepots helfen.

Spar- sowie Auszahlungsmodelle
helfen, flexibel zu bleiben.

Aktive Umschichtungen sollten
an einen Vermdgensverwalter
ausgelagert werden, um allen
Regulierungen zu entsprechen.

Sprechen Sie uns an - auch als
34d-Makler sollten Sie Ihren Kunden
beim Umdenken helfen.



y Tvadition vevpflichtet, macht stavk,
gelassen umd Mut fur die Zukunbt."

Jung, DMS & Cie. gratuliert zum
100-jahrigen Firmenjubilaum

Wer sich turbulente, wechselreiche, aber auch dynamische 100 Jahre lang als
erfolgreiches Unternehmen am Markt behaupten kann, macht offensichtlich sehr viel
richtig. Ich gratuliere der HAMBURGER PHONIX maxpool Gruppe zum 100-jdhrigen
Firmenjubilaum und freue mich darauf, auch weiterhin einen so verlasslichen
Branchenpartner zu haben.

Weiterhin viel Erfolg wiinscht Euch
Dr. Sebastian Grabmaier

_@ JUNG, DMS & CIE.
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B Investment SPEZIAL

Investment neu erleben -
eine erste Zwischenbilanz

Was der Bereich Investment bei maxpool in den ersten 100 Tage nach dem (Neu-)Start schon erreicht hat

ie 100-Tage-Frist ist die Zeitdauer,
| ' die einer journalistischen Faustre-
gel zufolge einem neuen politischen
Amtsinhaber oder einer neuen Regierung
zugestanden wird, um sich einzuarbeiten
und erste Erfolge vorzuweisen. Danach
kommt es zu einer Bewertung der Regie-
rungsleistung (100-Tage-Bilanz).

Analog werfen wir einen Blick auf den
Bereich Investment bei maxpool. Wich-
tigstes Anliegen war es, das Thema In-
vestment fiir die maxpool-Partner rund-
um fassbar zu machen. Wie von maxpool
nicht anders zu erwarten, prasentiert
sich die Investment-Sparte gut, einfach
und verstandlich. Rechtssicherheit, beste
Vergiitungsmaglichkeiten und innovative
Produktldsungen mit Top-Kooperations-
partnern sind die Merkmale, die maxpool
von seinen Mitbewerbern abheben. Die
umfassenden Losungen, die maxpool
Investmentprofis nach Paragraf 34f und
Tippgebern (Beratern mit Zulassung nach
Paragraf 34d GewO0) gleichermalRen bie-
tet, beriicksichtigen sowohl das aktuelle
Niedrigzinsumfeld als auch die steigende
Komplexitdt in der Beratung.

Hier geben wir Thnen einen Uberblick
iiber die wichtigsten Meilensteine der ers-
ten 100 Tage:

maxInvest-Strategien

Reserve

Anlageberater TAM AG
st /optondy -
Jahrliches VV-Entgelt* 1,20 %
davon Anteil Vertrieb* 0,60 %
davon Anteil Management* 0,45 %
davon Depotfiihrung* 0,15 %
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Courtage

Einfiihrung eines fairen und konkur-
renzlos attraktiven Vergiitungssystems
fiir Makler, die zu Investment beraten
oder einen Tipp geben. Alle Einnahmen
(BePro, AP, Servicefee etc.) werden ein-
heitlich hoch vergiitet.

Prozessoptimierung

und Kundenbetreuung

Dynamische Zusammenarbeit aller Ab-
teilungen, um den Kundenservice fiir
maxpool-Partner nochmalig zu verbes-
serm.

maxAdvice

Integriert ist eine monatlich aktuelle
Top-Fonds-Liste, die in Zusammenarbeit
mit der TAM AG erstellt wird. Einfithrung
der anwendergestiitzten Beratungssoft-
ware fiir einen strukturierten Anlagebe-
ratungsprozess. Intuitive Erklarungen
fiir komplexe Sachverhalte Threr Kunden.

maxInvest

maxpool ist Innovationsfithrer mit der
Einfithrung der standardisierten Fonds-
vermogensverwaltung. Fiinf Strategien
(siehe unten), drei Investmentansadtze
(quantitativ technisch, charttechnisch

Defensiv ETF Balance
AIC Vermdgen DWS
3,00 % 4,00 %
1,40 % 1,30 %
0,65 % 0,65 %
0,60 % 0,50 %
0,15 % 0,15 %

basiert, qualitatives Research). Die enge
Zusammenarbeit mit der TAM AG hat es
maxpool ermdglicht, seinen Partnern
eine sowohl requlatorisch saubere als
auch produktseitig einmalige Losung
anzubieten. Einmalige Dokumentation,
permanentes aktives Management, ho-
here laufende Ertrdge = wertigere und
engere Kundenbindung.

Vertriebserfolge

maxpool hat durch die Kooperation
mit der Deutschen Asset Management
(DeAM) ein echtes Plus im Markt fiir Fi-
nanzdienstleister erreicht. Hier kénnen
Partner erstmalig komplett auf das zur
Verfiigung stehende Research der DeAM
innerhalb einer standardisierten Vermo-
gensverwaltungsstrategie zuriickgrei-
fen. Der Anlagevorschlag des maxInvest
ETF Balance Portfolios wird durch das
dortige Multi-Asset-Team gewahrleis-
tet. Dieses handelt nach Vorgabe der Re-
search-Ergebnisse beziehungsweise der
Hausmeinung (,,CIO View”) der DeAM.
Im April war maxpool mit der TAM AG als
Kooperationspartner eingeladen, sich
am Stand der Deutschen Asset Manage-
ment auf der Invest in Stuttgart zu pra-
sentieren. (]

Absolute Return Dynamisch
TAM AG AIC Vermdgen
5,00 % 5,00 %
1,60 % 1,70 %
0,80 % 0,80 %
0,65 % 0,75 %
0,15 % 0,15 %

Die Abrechnung erfolgt quartalsweise. *zzgl. MwSt.



Multi-Asset-Losungen

Jeder ist anders.

Kann Geldanlage

fur alle gleich sein?

So individuell die Menschen, so verschieden ihre Ziele.
Fidelity bietet unterschiedliche Multi-Asset-Lésungen
fur unterschiedliche Bedirfnisse. Aktiv gemanagt,
transparent und flexibel.

B Fir definierte Renditeziele
Fidelity Vermogensverwaltung defensiv
Fidelity Vermdgensverwaltung moderat

Fur regelmaige Ertrcige
Fidelity Zins & Dividende

Fur feststehende Anlagezeitrdume
Fidelity Target Funds

[ [ ]
Fidelity
Universalanbieter
von Multi-Asset-Lésungen, Aktien- und Anleihenfonds. INTERNATIONAL

llllmm,m Ausgezeichnet als bester Universalanbieter 2016

Vollstéindige Fondsnamen: Fidelity Funds - Fidelity Global Multi Asset Tactical Defensive Fund, o ltung def, WKN A2ADZW; Fidelity Funds - Fidelity Global Multi Asset Tactical Moderate
Fund, Vermégensverwaltung mod, WKN A2ADZX; Fidelity Funds - Global Multi Asset Income Fund, Fldellty Zins & D|V|dende WKN A12EE9; Fidelity Funds - Target Funds, WKNs 357499, AOEAD2, AOEAD3
u.a. Fidelity International verwaltet ein Kundenvermégen von 251,4 Milliarden Euro und beschdftigt rund 6.000 Mitarbeiter in 24 Léndern (Stand 31.12.2015). In Deutschland ist Fidelity seit 1992 fest verwurzelt, mit Firmensitz in
Kronberg bei Frankfurt am Main. Weitere Informationen zu den Multi-Asset-Lésungen erhalten Sie beim Herausgeber: Fidelity - FIL Investment Services GmbH, Kastanienhche 1, 61476 Kronberg im Taunus. Der Herausgeber
erteilt keine Anlageberatung. Fidelity, Fidelity International, das Fidelity International Logo und das ,,F-Symbol” sind Markenzeichen von FIL Limited. MK8474




B Investment SPEZIAL

Sicherheit flir Berater und
Verlasslichkeit flir Kunden

Flexible Multi-Asset-Fonds mit festen Risikoklassen bieten Anlegern und Beratern gleichermafBen
Vorteile. Sie eignen sich fir die Wiederanlage bei auslaufenden Lebensversicherungen. Eine
Betrachtung von Greta-Lisa Frey, Associate Director Vertrieb bei Fidelity

s sind Zahlen, die beeindrucken: In
| Deutschland laufen jahrlich Kapi-
tallebensversicherungen im Wert von
rund 40 Milliarden Euro aus. Und laut ak-
tueller YouGov-Studie legen rund 43 Pro-
zent der Versicherten, die in den vergan-
genen sechs Monaten Auszahlungen
erhielten, die gesamte Auszahlsumme
oder einen Teil davon wieder an.

Beim Blick auf die oben genannten Sum-
men wird schnell das Potenzial deutlich,
das in der Wiederanlage frei werdender
Versicherungsgelder liegt. Allerdings
stellt das Marktumfeld Anleger wie Berater
gleichermallen vor grof’e Herausforde-
rungen: Denn angesichts des Niedrigzin-
sumfelds diirfte es fiir viele Anleger wenig
interessant sein, bei der Wiederanlage
schlecht verzinste Versicherungs- oder
Bankprodukte zu kaufen. Sie miissen ei-
nen entscheidenden Schritt weitergehen
und Anlagen mit hoherem Risiko wahlen.

Aber wie hoch darf das Risiko sein? Das

entscheidet sich an der individuellen Ri-

sikoneigung der Anleger, die der Berater
bei der Auswahl der passenden Losung be-
riicksichtigen muss. Die individuelle Risi-
koneigung der Anleger kann der Berater
vergleichsweise einfach anhand von vier
Risikoklassen, die von sicherheitsorien-
tiert bis spekulativ reichen, festlegen.

Multi-Asset-Losung mit

festen Risikoklassen

Die Aufgabe besteht nun fiir Makler und
Berater darin, Investmentlosungen zu
finden, deren Risikoklassifizierung dau-
erhaft mit der des Kunden iibereinstimmt.
Hilfestellung leistet hier die europaische
Wertpapieraufsichtshehdrde ESMA mit der
seit Juli 2012 geltenden Risikoklassifizie-
rung gemal’ sogenanntem Synthetischen
Risiko-Ertrags-Indikator (Synthetic Risk
Reward Indicator, SRRI). Dieses Risiko-
maR misst auf einer Skala von eins (ge-
ringes Risiko bei relativ geringem Ertrag)
bis sieben (hohes Risiko bei relativ hohem
Ertrag) das Risiko. Allerdings kann sich

Schlussverkauf bei Lebensversicherungen

Durchschnitt von 45 Lebensversicherern

7,38

7,32

7,22

Rendite der Lebenspolicen

3,50*

3 2,75
2,25

2

1,75
1 Garantieverzinsung I_lj

1,25

O 1995 1097 1999 2001 2003 2005 2007 2009 2011 2013 ab2015

Quelle: GDV, MAP-REPORT, ASSEKURATA, * http://www.cecu.de/lebensversicherung-garantiezins.html
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der SRRI im Zeitverlauf verdndern, so dass
das RisikomaR der Investmentldsung vom
gewliinschten Risikoprofil des Anlegers ab-
weicht; was fiir den Anleger Unsicherheit
und fiir den Berater Nachberatungspflich-
ten verursachen wiirde.

Echter Mehrwert fiir

Berater und Anleger

Um diese Konflikte dauerhaft zu ver-
meiden, gibt es moderne Multi-Asset-
Losungen, die {iber eine dauerhaft kon-
stante Risikoklassifizierung verfiigen.
Fiir Berater und Kunden bietet das glei-
chermaRen einen Mehrwert: Uber solche
Multi-Asset-Losungen lassen sich frei
werdende Versicherungssummen so anle-
gen, dass sie dauerhaft dem Risikoprofil
des Kunden entsprechen, also fiir den An-
leger eine verldssliche und transparente
Losung bieten. Der Einsatz von Multi-As-
set-Losungen mit konstanter Risikoklas-
sifizierung bietet dem Berater zum einen
mehr Beratungssicherheit. Zum anderen
sinkt fiir ihn durch den Einsatz aktiv ge-
managter Multi-Asset-Strategien der Auf-
wand fiir Allokationsentscheidungen zwi-
schen den einzelnen Anlageklassen.

Zusammenfassung

Die Wiederanlage von Geldern aus aus-
laufenden Lebensversicherungen bietet
grofRes Marktpotenzial. Angesichts des
Niedrigzinsumfelds und gestiegenen Ri-
sikobewusstseins der Anleger sind intel-
ligente Investmentldsungen gefragt. Dies
konnen beispielsweise Multi-Asset-Stra-
tegien sein, die gemaR fester SRRI-Risiko-
klassifizierungen gemanagt werden. @
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Umdenken vorgemacht! Wir bei der Bayerischen sehen nicht nur den Schaden, sondern
vor allem den Menschen. Deshalb entwickeln wir Produkte, die einfach, transparent und
fair sind. Neuestes Beispiel: Meine-eine-Police. Sie bundelt nicht nur die wichtigsten
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/wischen Hoffen und Bangen

Eine makrodkonomische Betrachtung des laufenden Jahres von Felix Herrmann,
Investment-Stratege bei BlackRock Solutions, einem global agierenden Fondshaus

er Buchstabe V steht im Eng-
| ' lischen hdufig synonym fiir ,Vic-
tory” - also fiir Triumph oder Erfolg. Als
Erfolg wurde der Verlauf der Aktien-
madrkte in diesem Kalenderjahr aus In-
vestorensicht bislang sicher nicht ver-
bucht. Nahezu V-formig war allerdings
die Erholung der Markte seit dem Tief-
punkt Mitte Februar. Von einer derarti-
gen Erholung spricht man, wenn der An-
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stieg des Kursverlaufs anndhernd
spiegelbildlich zum vorangegangenen
Kursverfall verldauft. Beim Deutschen
Aktienindex konnten wir genau dies seit
Jahresbeginn beobachten. Mittlerweile
hat der DAX seine Kursverluste seit An-
fang des Jahres fast komplett wettma-
chen konnen - nachdem zwischenzeit-
lich ein deutliches Minus von fast 20
Prozent zu Buche stand.

Ursdchlich fiir die Erholung, nicht nur
bei deutschen Aktien, sondern auch bei
vielen anderen Risikoaktiva, war vor
allem die Verbreitung der Erkenntnis,
dass es um die chinesische Wirtschaft
offenbar doch nicht so schlimm bestellt
ist wie noch zu Jahresbeginn befiirchtet.

China befindet sich in einem Trans-
formationsprozess hin zu einer Wirt-
schaft, die starker auf den Dienstleis-

Foto: Jing/pixabay.com



tungs- denn auf den Industriesektor
setzt. Dieser Prozess kostet Wachstum,
ist aber dennoch grundsatzlich positiv
zu bewerten, weil er das Wachstum auf
gesiindere, qualitativ hochwertigere
FiiRe stellt. Mit Blick auf die ndchsten
Monate und Jahre wird die entschei-
dende Frage in diesem Zusammenhang
lauten, inwieweit das Wachstum im
aufstrebenden chinesischen Dienst-
leistungssektor den Abschwung im In-
dustriesektor mit seinen mitunter stark
verschuldeten, hdufig in Staatshand be-
findlichen Unternehmen kompensieren
kann. Denn eines scheint klar: Die Frage
nach dem Gelingen des Transformati-
onsprozesses ist im Reich der Mitte eng
verkniipft mit der Frage nach dem Er-
halt des gesellschaftlichen und sozialen
Gleichgewichts. Nur wenn der Dienst-
leistungssektor ausreichend neue Ar-
beitspldtze schafft, um Entlassungen im
Industriesektor aufzufangen, wird die
Regierung in Peking ihren Masterplan
wie angedacht in Ruhe durchziehen
kénnen. Und genau hinsichtlich des
Punktes Kompensation ist die Partei
offenbar unsicher, so dass sie jiingst
ein neues umfangreiches Malinahmen-
paket zur Stiitzung der schwachelnden
Industrie auf den Weg gebracht hat. Das
Ziel: einer zu starken Abkiihlung der
chinesischen Wirtschaft insgesamt ent-
gegenwirken.

Die Finanzmadrkte reagieren mit gro-
Rer Erleichterung auf die schwindenden
Sorgen um eine harte Landung der chi-
nesischen Wirtschaft, denn nicht nur
die Schwellenldnder, sondern auch die
westliche Welt ist sehr abhdngig von
dem, was in China vor sich geht. Nach-
lassende Bedenken um China erklaren
also einen GroRteil der Erholung an den
Aktienmarkten, sie erkldren aber auch
die Bodenbildung beziehungsweise die
ersten Friihlingsknospen am Rohstoff-
markt - allen voran beim Olpreis. Und
auch auf die Entscheidungen der US-
Notenbank hat der Fortgang der chine-
sischen Wirtschaft groRen Einfluss. Im
Gegensatz zu fritheren Jahren scheint

die Federal Reserve heute deutlich sen-
sibler dahin gehend zu sein, welche
Auswirkungen ihre Entscheidungen au-
Rerhalb der USA haben konnten.

Zu behaupten, das Wohl und Wehe der
globalen Finanzmarkte hange komplett
an China, ware jedoch ein gutes Stiick
weit {ibertrieben. Hierfiir ist vor allem
das, was gerade in Europa und den USA
an der politischen Front vor sich geht,
zu bedeutsam. In Europa werden wir ge-
rade Zeugen eines Prozesses, an dessen
Ende im ungiinstigsten Fall sogar das
Zerbrechen der Europdischen Union ste-
hen konnte. Der aus Sicht zahlreicher

Fiir Aktien scheinen die
Ampeln grundsitzlich auf
Griin zu stehen.

EU-Biirger falsche Umgang mit der Eu-
rokrise und der Fliichtlingsproblematik
hat die Lager der EU- und Euro-Gegner
auf unserem Kontinent gestarkt. In ei-
nigen Landern sind Parteien des rech-
ten und EU-feindlich gesinnten Spek-
trums mittlerweile sogar in der Lage,
Wahlen fiir sich zu entscheiden.

Einen vorldufigen Hohepunkt bei der
Beantwortung der Frage nach der Zu-
kunft Europas diirfte das EU-Referen-
dum am 23. Juni in GroRbritannien
darstellen. Sollten sich die Biirger des
Konigreichs tatsachlich fiir einen Aus-
tritt aus der EU entscheiden, wiirden
sich die Zentrifugalkrdfte in Europa
wohl unweigerlich noch einmal be-
schleunigen. Eine lange Phase groRRer
politischer Unsicherheit ware die Folge
- mit unsicherem Ausgang. Eine Ent-
wicklung, die wohl nicht nur Anleger
aus Nordamerika und Asien zum Ab-
ziehen von Kapital aus Europa bewegen
wiirde.

Natiirlich ist auch die US-Prasident-
schaftswahl im November ein wichtiger
Fixpunkt auf der politischen Agenda
in diesem Jahr. Aus Marktsicht wadre
wohl ein Sieg der im Moment von den

Investment SPEZIAL R

Buchmachern favorisierten Demokratin
Clinton das geringste Ubel. Aber selbst
ein Sieg Donald Trumps diirfte an den
Finanzpldtzen dieser Welt wohl verkraf-
tet werden konnen. So umstritten der
designierte Kandidat der Republikaner
auch sein mag: Im Korsett seiner Partei
wird er aller Voraussicht nach, wenn er
es tatsachlich ins Amt schaffen sollte,
von einigen seiner extremen Positionen
Abstand nehmen.

Den Teufel an die politische Wand
zu malen, wdre jetzt aus unserer Sicht
ohnehin wenig zweckmdRig. Anleger
sollten sich zwar ohne Frage der Risiken
bewusst sein. Die Umfragen sowohl in
GroRbritannien als auch in den USA las-
sen aber durchaus einen aus Marktsicht
positiven Ausgang zu, so dass sich fiir
risikoorientierte Anleger bereits jetzt
die Moglichkeit ergibt, genau auf diesen
Ausgang zu setzen.

Fiir Aktien scheinen die Ampeln nach
unserem Dafiirhalten grundsatzlich oh-
nehin auf Griin zu stehen. Weniger weil
wir glauben, dass die Baume in puncto
Unternehmensgewinne in den Himmel
wachsen werden, sondern weil wir zu
Aktien immer weniger Alternativen se-
hen. So befiirchten wir etwa, dass am
Rentenmarkt der Wille der US-Noten-
bank, eine Normalisierung der Geld-
politik herbeizufiihren, aktuell noch
unterschétzt wird. Mit anderen Worten:
Rendite und Risiko stehen bei Anleihen
moglicherweise in keinem attraktiven
Verhdltnis mehr.

Fundamentale Aspekte konnten
insbesondere fiir europdische Aktien
sprechen. Neben den giinstigeren Refi-
nanzierungskosten und dem nach wie
vor niedrig bewerteten Euro kann die
Tatsache, dass sich Europa etwa im Ver-
gleich zu den USA noch in einem friithe-
ren Stadium des Aufschwungs befindet,
positiv zu bewerten sein. Sollten die po-
litischen Steine aus dem Weg gerdumt
werden, kénnte unseres Erachtens 2016
nach der V-férmigen Erholung noch ein
gutes Jahr fiir Aktien werden - insbe-
sondere in Europa. a
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B Versicherungen & Finanzen

Buschfunk

B Guter Boden fiir
Zahnzusatzversicherungen

Der Vertrieb von Zahnzusatztari-
fen hangt nicht zuletzt davon ab,
in welcher Region Deutschlands
man tatig ist. Denn zwischen den
Bundeslandern gibt es betrdcht-
liche Unterschiede in der Hohe

der geleisteten Zuzahlungen - die
unmittelbar die Bereitschaft zum
Abschluss einer entsprechenden
Versicherung beeinflussen. Wie der
+BARMER GEK Zahnreport 2016
ausweist, zahlten Zahnpatienten
in Bayern 2014 im Schnitt 1.131,91
Euro selbst fiir ihre Versorgung,
wahrend die Sachsen-Anhaltiner
mit 628,07 Euro nur gut halb so
viel aus eigener Tasche leisteten.
Gilinstige Vertriebsaussichten
finden Makler neben Bayern auch
in Baden-Wiirttemberg, Hessen,
Rheinland-Pfalz, Nordrhein-West-
falen, Hamburg und Niedersachsen.

I GDV-Verhaltenskodex
weitgehend umgesetzt

Der 2010 vom Gesamtverband der
Deutschen Versicherungswirtschaft
(GDV) eingefiihrte Verhaltenskodex
fiir den Vertrieb ist mittlerweile in
iiber 200 Gesellschaften Realitat.
Das Regelwerk soll eine faire und
bedarfsgerechte Beratung und
Vermittlung sicherstellen. Seine
Umsetzung wird beim Beitritt zum
Kodex und danach alle zwei Jahre
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Karsten Crede,

bis Ende 2015 langjdhriger Alli-
anz-Vorstand, wird bei der ERGO
ab 2017 das neue Vorstandsressort
~Mobility Solutions” (ibernehmen.

von unabhédngigen Wirtschafts-
priifern testiert. ,Mit der externen
Priifung bekommt die freiwilli-

ge Selbstverpflichtung unserer
Unternehmen eine neue Qualitat.
Denn die regelméRige Uberpriifung
bringt die Unternehmen dazu,

sich kontinuierlich mit dem Kodex
auseinanderzusetzen und ihn im-
mer besser umzusetzen”, gibt sich
GDV-Prasident Alexander Erdland
zufrieden. Fiir maxpool-Partner
sind Forderungen wie ,Das Kun-
denbediirfnis steht im Mittelpunkt”
oder ,Beratung des Kunden auch
nach Vertragsschluss” ohnehin
Selbstverstdandlichkeiten.

I EU sorgt fiir hoheren
Cyber-Versicherungsbedarf
Anfang Mai trat die EU-Daten-
schutz-Grundverordnung (DS-GVO)
in Kraft, mit der die Datenschutz-
gesetze in den Mitgliedsstaaten
vereinheitlicht werden sollen. Zwar
bleiben noch mehr als anderthalb
Jahre bis zur Umsetzung, doch
sollten sich Unternehmen bereits
jetzt darauf vorbereiten. Makler
sind in doppelter Hinsicht betrof-
fen: zum einen als Unternehmer,
die Kundendaten verwalten; zum
anderen als Berater in Sachen
Cyber-Versicherungsschutz, aber
auch D&O0. Denn das Risiko fiir die
Unternehmen steigt. Wer bei der
Datensicherheit schlampt oder

auch einfach unschuldig zum
Opfer eines Hackerangriffs wird,
muss mit drastischen BulRgeldern
rechnen. Zudem wird die person-
liche Haftung ausgeweitet, so dass
mehr Manager mit einer entspre-
chenden D&0-Police abgesichert
sein sollten.

B Kfz-Versicherung bald
Vergangenheit?

Rund 94 Prozent aller Verkehrs-
unfille gehen laut Angaben der
US-Verkehrssicherheitsbehdrde
auf Fahrfehler zuriick. Diese soll es
allerdings in absehbarer Zukunft
nicht mehr geben, dem selbstfah-
renden Auto sei Dank. Als Folge
daraus werde die Sparte Kfz-Versi-
cherung, wie wir sie kennen, bald
Geschichte sein, prophezeien nicht
nur Investorenlegende Warren
Buffett und Microsoft-Griinder Bill
Gates. Volvo-Boss Hakan Samu-
elsson sagte dem Branchenblatt
,Automobilwoche”: ,Die mittel- bis
langfristigen Auswirkungen auf
die Versicherungsbranche sind
dramatisch.” Dabei bezog er sich
auf eine Swiss-Re-Studie, die bis
zu 80 Prozent weniger Unfalle

bis zum Jahr 2035 fiir realistisch
erkldrt. Eine Veranderung also, die
auch manchen Makler geschaftlich
treffen diirfte - doch vor allem
natiirlich eine gute Nachricht fiir
alle Verkehrsteilnehmer.



Seit 1847 vertrauen uns Kunden
weltweit in der Altersvorsorge
und Risikoabsicherung. Mit uns
kommen auch Sie nicht zu

kurz, wenn es darauf ankommt.
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Familienversicherung

,Flir jede Lebenslage
umfassender Schutz”

Im poolworld-Interview spricht Dr. Stefan Knoll, Vorstandsvorsitzender der DFV Deutsche
Familienversicherung AG, Uber die Neupositionierung seines Unternehmens sowie die

Zusammenarbeit mit Maklern und maxpool.

poolworld: Was bietet die Deutsche
Familienversicherung?

Dr. Stefan Knoll: Wir sind ein inhaber-
gefiihrter Versicherer mit einer Spezia-
lisierung auf die Zahn-, Kranken- und
Pflege-Zusatzversicherung.
poolworld: In der Vergangenheit war
die Zusammenarbeit mit einigen An-
strengungen verbunden. Aus welchen
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Griinden kam es dazu?

Knoll: Sie zielen mit Threr Frage
sicherlich auf die technische Seite der
Zusammenarbeit ab. Nun, wir haben
seit der Unternehmensgriindung

im Jahr 2007 mit den IT-Systemen

der Helvetia gearbeitet. Auf diesen
Systemen lieRen sich aber unsere
Anforderungen, die wir beispielsweise

an die Verarbeitung unserer Produkte
stellten, nur eingeschrankt realisieren.
Deshalb mussten wir eine eigene IT mit
einem eigenen Bestandsfiihrungssys-
tem aufbauen. In dieser Zeit gab es
manche Friktionen, und wir sind sehr
froh, dass unsere Vertriebspartner uns
in dieser schwierigen Phase mit grof3er
Toleranz unterstiitzt haben. Das gilt



auch und gerade fiir die maxpool AG.
poolworld: Wie bewerten Sie diese
Anstrengungen im Riickblick?

Knoll: Es war eine schwierige Zeit

und ich mdchte sie nicht noch einmal
durchleben miissen. Heute haben wir
vielleicht das modernste Bestands-
fiihrungssystem und sind in der Lage,
neue Versicherungsprodukte innerhalb
von 14 Tagen bis vier Wochen ,auf die
Maschine zu bringen”. Das stellt einen
Wettbewerbsvorteil dar, da wir eine
Fiille von Prozessen heute schon voll-
automatisch ausfithren kénnen.
poolworld: Im Marz letzten Jahres

ist Ihr Vorstandskollege Philipp Vogel
verstorben. Was hat sich seitdem bei
der Deutschen Familienversicherung
verdndert?

Knoll: Eigentlich fast alles. Fiihrungs-
seitig haben wir den Vorstand um zwei
neue Vorstande erweitert und ich habe
die Verantwortung fiir das Vertriebsres-
sort tibernommen. In diesem Zusam-
menhang haben wir noch eine Neupo-
sitionierung des Unternehmens und
ein Rebranding unserer Wort-Bild-Mar-
ke durchgefiihrt. Die Folgen waren die
Fokussierung auf die Zahn-, Kranken-
und Pflege-Zusatzversicherung, der
Aufbau der sogenannten 16er-Matrix
und eine neue Wort-Bild-Marke.
poolworld: Was meinen Sie mit der
16er-Matrix?

Knoll: Wir haben uns dafiir entschie-
den, kiinftig im Wesentlichen nur
noch vier Produktfamilien anzu-
bieten, ndmlich Zahnversicherung,
Zusatzversicherungen im ambulanten
und stationdren Bereich sowie die
Pflege-Zusatzversicherung. Diese vier

~maxpool und die Deutsche
Familienversicherung sind
beide inhabergefiihrt - das
verbindet im Geiste.”

Produktfamilien bieten wir in vier
qualitativen Auspragungen unter den
Bezeichnungen ,Basis”, ,Komfort”,
,Premium” und ,Exklusiv” an. Damit
bieten wir fiir jede Lebenslage einen
umfassenden Schutz an, der sich an
den finanziellen Moglichkeiten des
Kunden orientiert.

poolworld: Wie ist die Deutsche Fami-
lienversicherung heute aufgestellt?
Knoll: Wir verfiigen iiber eine funk-
tionierende, sehr leistungsfahige IT
sowie schlanke Abwicklungsprozesse,
und unsere Produkte und Kundenkom-
munikation sind leicht verstandlich.
Im Zuge der Neupositionierung haben
wir eine Maxime definiert, an der wir
alles ausrichten wollen. ,Einfach.
Verniinftig” - daran wollen wir uns von
unseren Kunden, von unseren Ver-
triebspartnern, aber auch intern von
unseren Mitarbeitern messen lassen.
poolworld: Wie sehen Sie den Makler-
markt?

Knoll: Auch wenn wir uns als Direkt-
versicherer bezeichnen, so ist der Mak-
ler-Vertriebsweg doch ein wichtiger
fiir uns. Wir haben hier in der Vergan-

genheit gute Erfolge erzielen kdnnen.
Ich sehe aber trotz aller Unkenrufe in
der Branche in der Zusammenarbeit
mit Maklern, Pools und freien Vertrie-
ben das groRte Wachstumspotenzial
unseres Unternehmens.

poolworld: Wo wollen Sie mit der Deut-
schen Familienversicherung hin?
Knoll: Unser mittelfristiges Umsatz-
ziel liegt bei einem Bestand von 100
Millionen Euro. In unserem Jubild-
umsjahr 2017 wollen wir diesem Wert
mindestens nahekommen und ihn
idealerweise erreichen. Dazu miissen
wir als der Zahn-, Kranken- und Pflege-
Zusatzversicherer am deutschen Markt
wahrgenommen werden. Dem gelten
unseren Anstrengungen.

poolworld: Was verbindet Sie mit
maxpool?

Knoll: Die HAMBURGER PHONIX max-
pool AG und die Deutsche Familienver-
sicherung sind beide inhabergefiihrte
Unternehmen. Das verbindet im Geiste.
Nun gilt es, dieses Verstandnis in

neue Vertriebsideen, groRere Umsétze
und den Ausbau des Kundenbestands

umzumiinzen.



Pflegeberatung leicht gemacht

Ein Pflegefall zu werden, ist nicht immer eine Frage des Alters. Diese Tatsache ist vielen
Verbrauchern nicht bewusst. Beratungshilfen erleichtern Maklern die Uberzeugungsarbeit.

n der Politik steht das Thema Pfle-
ge langst auf der Tagesordnung,
zum 1. Januar 2017 kommt wieder ein-
mal eine Reform in der Pflegeversiche-
rung. Dass das Thema immer mehr in den
Vordergrund riickt, liegt im demogra-
fischen Wandel begriindet — mehr altere
Menschen bedeuten mehr Pflegefalle.
Weder die Infrastruktur noch das zur
Verfiigung stehende Personal kénnen
mit dieser Entwicklung Schritt halten.
Wer pflegebediirftig wird, ist auf sich
selber angewiesen. Trotzdem ist das
Thema bei den Verbrauchern noch nicht
angekommen, der Abschluss einer pri-
vaten Pflegezusatzversicherung eher
die Ausnahme. Umso groRer ist der
Aufklarungs- und Beratungsbedarf fiir
die Branche. Vermittler fragen vermehrt
Hilfestellungen nach, um das komplexe
Pflegethema standardisiert und hoch-
frequentiert beim Endkunden platzieren
zu konnen. Dieser Anforderung kommt
beispielsweise die Gothaer nach. Der
Konzern bietet Beratungsbroschiiren
zum Thema Pflege an, die den Bedarf
einer privaten Absicherung in kom-
pakter Form neutral vermitteln. Unter
dem Titel ,Pflege braucht Vorsorge - wa-
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rum private Absicherung im Pflegefall
unerldsslich ist” hat die Gothaer auf 20
Seiten die zentralen Informationen zur
Pflege zusammengefasst. Auf einen Pro-
duktbezug wird dabei bewusst verzich-
tet, weil die fiir das Beratungsgesprach
wichtigsten Inhalte im Vordergrund
stehen sollen. In der Inhaltsiibersicht
finden sich die haufigsten Fragen, die
von interessierten Kunden gestellt wer-
den. Von der gesetzlichen Definition der
Pflege iiber die gesetzlichen Leistungen
bis hin zur Berechnung der individu-
ellen Pflegeliicke findet der Berater in
kompakter Form die richtigen, kompe-
tenten Antworten fiir das Gesprach mit
dem Kunden. Eine neutrale Checkliste
zur Pflege-Produktauswahl kann vom
Vermittler entnommen werden, wah-
rend die Broschiire beim Endkunden
verbleibt. Besteht ein detailliertes An-
forderungsprofil fiir den Verbraucher, so
wird nun gemeinsam mit dem Kunden
das richtige Produkt ausgesucht.

Ein Pflegebedarfs- und Produktrechner
unterstiitzt Makler zusdtzlich. In Koo-
peration mit dem Vergleichsspezialisten
ObjectivelT, der auch die KV-Vergleichs-
software LevelNine entwickelt hat, wurde

ein Vergleichsrechner entwickelt, der in-
tuitiv zu bedienen ist und alle am Markt
gangigen Tarife nach den speziellen
Wiinschen des Kunden auswertet. Ob-
wohl von der Gothaer mitentwickelt und
angeboten, kommt im Ergebnis nicht au-
tomatisch auch ein Produkt der Gothaer
heraus. Vielmehr liegt das Augenmerk
auch hier auf Neutralitdt und sachlicher
Information. Oliver Fink, Geschaftsfiih-
rer von ObjectivelT, betont: ,Unser Ziel
bei der Entwicklung des Rechners war,
dass neben anspruchsvollen Vermittlern
auch Pflege-Neulinge sicher, effizient
und bedarfsorientiert beraten konnen.”

Makler, die bei der Pflegeberatung
auf Broschiire und Rechner verzichten,
konnen die Gothaer trotzdem beriick-
sichtigen. Der Pflegetagegeldtarif Me-
diP der Gothaer Krankenversicherung
bietet eine flexible Pflegevorsorge, mit
der Kunden sich fiir jede Pflegestufe
individuell absichern kénnen. Einzelne
Pflegebausteine lassen sich nach Bedarf
zusammenstellen.

* Anschubfinanzierung (MediP EZ,
Einmalzahlung) und z. B. Demenz
(MediP 0) solo versicherbar

* Soforthilfe bei Unfall

e Zahlreiche passive und aktive
Erhdhungsoptionen

* Einzigartige Nachversicherungs-
optionen bislang unversicherter
Pflegestufen

* Beitragsbefreiung ab Pflegestufe I

e Verbindliche beitragsfreie Dynamik
im Leistungsfall

* Besonders umfangreicher
Basisschutz

* Vollstationdre Kurzzeitpflege

Foto: www.jonigraphy.com/fotolia.com



yWevr Qualitat und Bevatung v Aen
Vovdevgrumd stellt, besteht auch in
stuvmischen Zeiten."

Die LV 1871 gratuliert zu 100 Jahren
Qualitat und Erfolg

Qualitat und bedarfsgerechte Beratung setzen sich durch — 100 Jahre HAMBURGER
PHONIX maxpool Gruppe sind der beste Beweis dafiir. Seit vielen Jahren steht die
LV 1871 als kompetenter Produktpartner an lhrer Seite. Wir freuen uns auf eine
weitere erfolgreiche Zusammenarbeit in den kommenden Jahren.

Alles Gute fur die Zukunft
Rolf Schiinemann
Vertriebsvorstand LV 1871

dELVISTT

MaRstabe in Vorsorge seit 1871



Die hochsten versicherten
Schaden bei Katastrophen

Die Explosionen im Hafen von Tianjin machten deutlich, welche Kumulrisiken grof3e

Verkehrsknotenpunkte bergen. Welche Katastrophen-Ereignisse 2015 besonders hohe Schaden

verursachten, recherchierte Swiss Re in einer Studie.

Im Februar tobte ein heftiger Win-
tersturm mit eisigen Temperaturen
und starken Schneeféllen in weiten
Teilen der USA. Die Schneise reichte
von South Carolina im Siiden bis nach
Pennsylvania. Nach Schatzungen von
Swiss Re und Property Claim Service
beliefen sich die versicherten Scha-
den (ohne Haftpflicht und LV) auf 2,1
Milliarden US-Dollar. Die Gesamt-
schadenssumme gibt Swiss Re mit
3,0 Milliarden US-Dollar an.
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Am 12. August 2015 kam es im Hafen

von Tianjin/China zu zwei gewaltigen
Explosionen. Dabei starben 165 Menschen
und fast 800 wurden verletzt. Die Ursache
ist bisher nicht abschlieRend geklart.

Die Katastrophe ereignete sich in einem
Containerlager, das auch gefdhrliche
Giiter enthielt. Die versicherten Sach- und
Betriebsunterbrechungsschaden belaufen
sich auf 2,5 bis 3,5 Milliarden US-Dollar.
Zahlungen im Rahmen von Haftpflicht-
oder Lebensversicherungen sind nicht
enthalten.

Fotos oben: Sjoerd van der Wall_unten: DenisTangneyJr/istockphoto



Weese & Jacoby GmbH & Co. KG
gratuliert zum 100. Jubilaum

Herzlichen Gliickwunsch zu 100 Jahren
erfolgreichem Wirken am deutschen
Versicherungsmarkt!

Wir konnten den kleinen Teil von fast 30
Jahren hautnah miterleben und freu-

en uns, mit der HAMBURGER PHONIX
maxpool Gruppe einen stets verlasslichen
Partner an unserer Seite zu haben.

Vielen Dank! Macht weiter so!
Euer Dieter Meyer

Seit 2009 arbeitet unser Haus erfolgreich
mit der HAMBURGER PHONIX maxpool
Gruppe zusammen und wir freuen uns
schon jetzt, im Jahr 2109 unsere 100-jah-
rige Partnerschaft zu begehen. Bis dahin
wollen wir zusammen die Zukunft ge-
stalten, aber nun heift es zuvorderst, die
Feste zu feiern, wie sie fallen.

Wir gratulieren herzlichst zum Jubildum,
Jens Oliver Burk
bsf brokers UG

Gratulation & Respekt

- = % (@ N\, FurdasinderArt & Weise bisher

: () '« Geleistete — man kann seine Ziele auch
partnerschaftlich und fair erreichen,
sich dabei seine Fehler eingestehen
und weiter an sich arbeiten, um es
dann wieder besser zu machen. Daran
kénnen sich viele andere Mitbewerber
ein Beispiel nehmen. Hier wird gelebt,
was gesagt wird. Ich danke fir die tolle
und vertrauensvolle Zusammenarbeit
und wiinsche Euch zum Jubildum und
fur die weitere Zukunft alles Gute,

marcel barrabas consulting

Wir gratulieren dem HAMBURGER
PHONIX und seinem gesamten Team ganz
herzlich zum 100-jdhrigen Bestehen!

Im Riickblick verbindet uns eine tiber
30-jahrige Partnerschaft voller Vertrauen
und darauf basierender, gemeinsamer
Erfolge. Flr die Zukunft wiinschen wir
weiterhin so viel Erfolg, immer die notige
Portion Anpassungsfahigkeit an die sich
andernden Zeiten und viele gute Ideen!
Im Namen aller Mitarbeiter

Ilhr Wolf-Eckart Kern

WIGGERMANN und maxpool —
wie wir Freunde wurden:

1 Teeltffel Sensibilitat
3 Tropfen Geduld

1 Prise Gliick

200 g Mut

1 bisschen Vertrauen
und viel Reden.

15 Jahre eine tolle Zusammenarbeit —
danke! Alles Gute zum Jubildaum!
Weiter so!

Claudia & Dirk Wiggermann und Team

Gliickwiinsche von Ostwestfalen an die Alster

Wir sind sehr dankbar, Euch als Stiitze
unserer taglichen Arbeit hinter uns

zu wissen. Seit nunmehr zwolf Jahren
seid |hr unser hanseatischer Lotse mit
klarem Blick auch in stiirmischer See.
Wenn das gesamte Team unserer Ham-
burger Lotsenmannschaft so weiter-
macht, werdet Ihr wohl unsterblich sein.
Moget |hr leben, solange lhr wollt, und
es wollen, solange lhr lebt.

Marcus Walter und Team

Erfolg ist eine Treppe — keine Tiir!

Es ist schon eine besondere Kunst,
immer wieder die richtigen Entschei-
dungen zum richtigen Zeitpunkt zu
treffen, aber gerade das zeichnet
ideenreiche und innovationsfreudige
Unternehmen aus und macht sie
langfristig erfolgreich. Wir freuen
uns sehr, seit langer Zeit ein Teil der
groRen Familie zu sein! Herzlichen
Glickwunsch und beste GriiRe

Kai Walther
Geschaftsfihrer Moraske & Walther
Versicherungsmakler GmbH

Tradition und Innovation zeichnen Sie aus.
Wir, der CONSAL MaklerService, freuen
uns lhr Partner zu sein. Weiterhin auf gute
und vertrauensvolle Zusammenarbeit.
Herzlichen Gliickwunsch zum Firmenjubi-
ldum.

Mit den besten Wiinschen fir die
nachsten 100 Jahre

Lars Feddersen



Im Mai 2015 wurden in Texas/USA
grol3e Gebiete iberschwemmt. Die
Hohe der versicherten Schaden der
Sach- und Betriebsunterbrechungs-
versicherung wird mit 1,5 Milliarden
US-Dollar angegeben (Swiss Re und
Property Claims). Insgesamt beliefen
sich die Schaden auf 2,5 Milliarden
US-Dollar. Im Bild: Addicks Reser-
voir Park, Houston

-
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Vom 12. September bis zum

6. Oktober 2015 tobte in Kalifor-
nien das sogenannte Valley Fire.
Mehr als 1.900 Gebaude wurden
vernichtet und zwischenzeit-
lich waren 19.000 Menschen
von EvakuierungsmalRnahmen
betroffen. Den versicherten
Sach- und Betriebsunterbre-
chungsschaden gibt Swiss Re mit
1,2 Milliarden US-Dollar an.

Im April steigt in weiten Teilen des Siidwestens, der Stidstaaten und des
Mittleren Westens der USA die Wahrscheinlichkeit fiir gefahrliche Wetterla-
gen an. So auch 2015. Die versicherten Sach- und Betriebsunterbrechungs-
schdden beliefen sich auf 1,2 Milliarden US-Dollar.

i 71; ! i
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Im April 2015 verursachte der Orkan Niklas Schaden in mehreren
europdischen Landern. Er zog von Island iiber die Niederlande
und Deutschland weiter nach Osterreich. In Deutschland
wurden Windbden mit einer Geschwindigkeit von bis zu 192
Stundenkilometern gemessen. Es wurde von neun Todesfallen
als Folge des Sturmtiefs berichtet. Die versicherten Schaden
belaufen sich auf eine Hohe von 1,0 Milliarden US-Dollar - nur
in der Sach- und Betriebsunterbrechungsversicherung.

Foto:serkucher/Casey E Martin/gilitukha/oxie99_alle Fotolia
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Stuttgarter index-safe: Damit Sie \

da ankommen, wo Sie hinwollen.

Wegweisend: die einzigartige Indexrente nimmt Gewinne mit, ohne Verluste zu riskieren.

Kunden profitieren von einer positiven Wertentwicklung durch breite Anlagestreuung des exklusiv fiir Kunden der

index-safe ist die neue renditestarke Vorsorge der Stuttgarter, die zugleich ein hohes Mal an Sicherheit bietet. Ihre .
Stuttgarter aufgelegten M-A-X Multi-Asset Index.

Jetzt informieren unter www.index-safe.stuttgarter.de

Zukunft machen wir aus Tradition.

Die Stuttgarter

Der Vorsorgeversicherer




B Versicherungen & Finanzen

Wenn Kunden nach Aufbewah-
rungsfristen fragen ...

... sollten Sie als Makler kenntnisreich antworten konnen.

SchlieBlich gelten Sie nicht umsonst als Fachmann

oder Fachfrau fur alle Finanzangelegenheiten. Die hier

vorgestellten Empfehlungen gelten Gbrigens fiur Privatleute —

Freiberufler und andere Selbststandige unterliegen eigenen

Bestimmungen. Was wiirden Sie antworten?

Finanzen & Versicherungen

Darlehensvertrage, Versicherungspolicen, Geldanlagedoku-
mente und dhnliches sollten sorgsam fiir die Dauer des jewei-
ligen Vertragsverhdltnisses deponiert werden. Wer auf Nummer
sicher gehen will, kann die Dokumente auch fiir eventuelle
Streitfalle noch drei Jahre langer aufbewahren.

Steuerbescheide

Hier empfiehlt sich eine Aufbewahrungsfrist von fiinf Jahren,
bei vorldufigen Bescheiden entsprechend langer. Vor allem als
Einkommensnachweis konnen sie gefragt sein.

Berufliches

Alle fiir die Rente moglicherweise relevanten Dokumente
(Lohnabrechnungen, Nachweise liber Erziehungszeiten etc.)
sollten bis zum giiltigen Rentenbescheid sicher deponiert sein.
Qualifikationszeugnisse, etwa aus der Ausbildung, kénnen
ebenfalls auch unverhofft noch im spateren Berufsleben
wieder bedeutsam werden, daher sollten auch sie bis zum
Ruhestand erhalten bleiben.
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Mietvertragsunterlagen

Der Mietvertrag samt Uber-
gabeprotokollen sollte nach
Beendigung des Mietver-
haltnisses noch mindestens
drei Jahre (allgemeine
Verjdhrungsfrist) aufbe-
wahrt werden. Nebenkos-
tenabrechnungen kdnnen
natiirlich schon wahrend
der Vertragslaufzeit ent-
sorgt werden, sollten aber
zuvor auch drei Jahre liegen
bleiben, fiir den Fall von
Rechtsstreitigkeiten.

Kontoausziige

Zum Nachweis von Zah-
lungen, ob ans Finanz-

amt oder einen (Kauf-)
Vertragspartner, konnen
Kontoausziige wichtig sein.
Daher sollten sie friihestens
nach drei Jahren entsorgt
werden.

Allgemeine Kaufbelege

Fiir alle Produkte, die der
gesetzlichen Gewahrleis-
tungspflicht von zwei Jah-
ren unterliegen, sollten
die zugehdrigen Quit-
tungen und Bons ebenso
lange aufbewahrt werden
(bei verlangerter Garan-
tiedauer entsprechend
langer). Die Kaufbelege fiir
im Rahmen einer Hausrat-
police versicherte Sachen
sollten fiir die gesamte
Laufzeit der Versicherung
verfiighar bleiben. So ldsst
sich im Falle des Falles der
Wert - zumindest der Wert
am Kaufdatum - nachwei-
sen.

Handwerkerrechnungen

Wer ein Haus gebaut hat,
muss die entsprechenden
Handwerkerrechnungen
mindestens zwei Jahre
lang (beginnend am Ende
des Ausstellungsjahres)
aufbewahren, um kein
BuRgeld zu riskieren.



»100 Jahve HAMBURGER PHONIX wmacpool Gruppe
- 2 Aiesem Evfolg gratulieven wiv vou Hevzen."

Werte schiitzen und bewahren

... gemaR diesem Motto verbindet die HAMBURGER PHONIX maxpool Gruppe und
die Medien-Versicherung a.G. seit 25 Jahren eine erfolgreiche und partnerschaftliche
Kooperation.

Besonders stolz sind wir auf die gemeinsam entwickelten Deckungskonzepte
max-Wohngebaude Premium und max-Hausrat Premium, die zu den fiihrenden
Produkten am Markt gehoren.

Wir wiinschen uns, gemeinsam mit der HAMBURGER PHONIX maxpool Gruppe auch
in den nachsten 100 Jahren an die bisherigen Erfolge anzuknipfen.

Jurgen Schellmann, Klaus HaRler
Medien-Versicherung a.G. Karlsruhe

@ MEDIEN-VERSICHERUNG a.G.
w0 Karlsruhe



Was tun bei einer Vertrags-
oder Bestandsubertragung?

Haftungsgefahr, Aufklarungspflicht und mehr ...
Rechtsanwalt Stephan Michaelis gibt Tipps fur den Makler.

esteht fiir den Versicherungs-

makler eigentlich eine Haftungs-
gefahr, wenn er einen bestehenden Ver-
sicherungsvertrag seines Kunden in
seinen eigenen Bestand iibertrdgt?
Schuldet der Versicherungsmakler ei-
gentlich mehr als die Verwaltung dieses
Versicherungsvertrages? Oder schlum-
mert hier eine Haftungsgefahr, die von
vielen Versicherungsmaklern noch
nicht erkannt wurde?

Vor gut einem Jahr hat das Oberlan-
desgericht Hamm mit seinem Urteil
vom 21. Mai zu dem Aktenzeichen 18
U 132/14 entschieden, dass der betrof-
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fene Versicherungsmakler nicht fiir eine
LDeckungsliicke” zu haften habe. Der
Versicherungsmakler hatte die Gebau-
deversicherung einer Kundin iibernom-
men, eine Police, welche vorher wohl
von einem Vertreter vermittelt wurde.
Die Kundin wiinschte wohl, dass der
Vertrag fortgefiihrt werden soll. Dann
kam es aber zu einem Schaden, weil ein
Zelt auf dem Hofgeldnde abgebrannt
war. Der Gebaudeversicherer hatte die
Leistung abgelehnt, weil ein Zelt nicht
als Gebdude anzusehen ist. Hatte hier
aber der Versicherungsmakler bei der
Ubernahme der Gebaudeversicherung

iiber dieses weitere Risiko aufkldren
und beraten miissen?

Das Oberlandesgericht Hamm hat in
seiner Entscheidung eine solche Bera-
tungsverpflichtung des Maklers abge-
lehnt. So weit die gute Nachricht. Kann
sich aber nunmehr ein Versicherungs-
makler immer darauf berufen, dass er
bei einer Vertragsiibernahme keine wei-
teren eigenen Aufkldrungs- und Bera-
tungspflichten hatte?

Die Sondersituation in der angespro-
chenen Entscheidung liegt meines Er-
achtens darin, dass der Versicherungs-
makler keinerlei Anlass hatte, hier eine

Foto: tashatuvango/fotolia.com



weitere Beratung vorzunehmen. Inshe-
sondere fand das Beratungsgesprach
nicht einmal auf dem versicherten
Grundstiick statt, sondern unstreitig
im Geschaftslokal der Versicherungs-
nehmerin. AuRerdem waren wohl auch
die Wiinsche und Bediirfnisse der Ver-
sicherungsnehmerin zu beriicksichti-
gen. Es gab also weder einen weiteren
Versicherungswunsch, noch bestanden
erkennbare Anzeichen fiir das Bestehen
einer mdglichen und versicherbaren
»Deckungsliicke”.

Es gibt aber auch dltere Entschei-
dungen des Oberlandesgerichts Hamm,
das im Rahmen einer ,Bestandsiiber-
nahme” anders entschieden hat. Ich
denke hier an die Entscheidung vom 16.
Februar 1998 zu dem Aktenzeichen 18
U 155/97.

Ein Versicherungsmakler hatte von
einem Vormakler auch einen Gebdude-
versicherungsvertrag des Kunden iiber-
nommen. Der Vormakler hatte wohl die
Versicherungssumme reduziert, so dass
im spateren Versicherungsfall der Ver-
sicherer berechtigt die Unterversiche-
rung eingewandt hatte. Dabei ist klar,
dass die Gefahr einer Unterversicherung
natiirlich ein latentes Haftungsrisiko
des Maklers darstellen kann.

Dem iibernehmenden Makler wurde in
dem Verfahren der Vorwurf gemacht, er
habe erkennen miissen, dass die Versi-
cherungssumme nicht ausreichend sei.
Hitte er sich also die Vertragshistorie
bei der Ubernahme des Versicherungs-
vertrages angesehen, so hdtte er aus
den Policen erkennen konnen, dass eine
Reduzierung der Versicherungssumme
vorgenommen wurde. Mithin hdtte der
iibernehmende Versicherungsmakler
einen eigenen Anlass gehabt, die ge-
eignete Versicherungssumme mit dem
Kunden zu besprechen und auch auf die
Gefahr einer Unterversicherung hinzu-
weisen.

Meines Erachtens ist daraus heut-
zutage zu folgern, dass, wenn ein
erkennbarer Anlass fiir den Versiche-
rungsmakler bei einer Vertragsiiber-

Oberlandesgericht Hamm
Mit 879 Mitarbeitern,
davon 214 Richter,

ist es das gréRtein
Deutschland.

nahme besteht, ihn dann auch sehr
umfassende eigene Aufklarungs-, Hin-
weis- und Beratungspflichten treffen.
Die Aussage ware also falsch, dass eine
Vertragsiibernahme in den eigenen Be-
stand ohne eine Haftungsverantwort-
lichkeit mdglich ist.

Die Losung einer solchen Problematik
ist recht einfach. Jede Bestandsiiber-
nahme sollte ein Versicherungsmakler
wie Neugeschaft behandeln! Dies be-

Jede Bestandsiibernahme
sollte ein Versicherungs-
makler wie Neugeschiift

behandeln!

deutet in erster Linie, dass eine Bera-
tungsdokumentation fiir den Kunden
erstellt wird. Diese enthdlt die Wiinsche
und Bediirfnisse des Kunden. Der Mak-
ler fragt weiter nach, ob weiterer Ver-
sicherungsbedarf moglich erscheint.
Der Makler stellt sicher, dass es keinen
Anlass gibt, eine Vertragsanderung oder
Erweiterung vorzunehmen, so dass erst

dann der iibernehmende Versicherungs-
makler die unveranderte Fortfiithrung
des Versicherungsvertrages vornehmen
sollte.

Fazit

Jede Vertragsiibernahme sollte der Versi-
cherungsmakler immer wie Neugeschaft
behandeln und dies entsprechend doku-
mentieren. Nur so kann er sicher sein,
dass nicht fiir ihn erkennbare Fehler in
der bisherigen Beratung vorgenommen
wurden, die er ,aus Anlass der Vertrags-
iibernahme” hitte erkennen konnen.
Behandelt der Versicherungsmakler
also eine Vertragsiibernahme wie Neu-
geschaft, dann sollte es leicht mdglich
sein, die Wiinsche und Bediirfnisse des
Kunden durch Nachfragen zu ermitteln
und fiir den geeigneten und vom Kun-
den gewliinschten Versicherungsschutz
auch fiir die Zukunft zu sorgen. Dann
braucht sich der neue Versicherungs-
makler des Kunden auch keine Sorgen
zu machen, dass er fiir die Fehler vorhe-
riger Vermittler einzustehen hat, wenn
er jene bei der Vertragsiibernahme hatte
erkennen kénnen oder miissen.
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Generationenberatung:
Zukunftsfeld mit Tlicken

Hybride Geschaftsmodelle aus provisions- und honorarbasierter Beratung sind im Kommen.

Bei der Generationenberatung treffen sie auf eine wachsende Zielgruppe. Makler sollten jedoch

den schmalen Grat zur Rechtsdienstleistung nicht Gberschreiten.

argarete Hellwig, frisch zur Rent-
l-q nerin geworden, zeigt sich erleich-
tert: ,Ich bin so froh, endlich alles gere-
gelt zu haben. Die Sorge, dass meinen
Lieben im Fall der Flle rechtliche Ausei-

nandersetzungen drohen konnten, hat
mich seit Jahren umgetrieben”, sagt die
64-jahrige Hannoveranerin mit einem La-
cheln. Und diese Sorge war nicht unbe-
rechtigt: Thr Ehemann besaR beispiels-
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weise keine Bankvollmacht fiir ihr Konto.
,Wir dachten, das sei bei Eheleuten nicht
notig”, erkldrt die sportliche Dame. Ein
Irrtum, der weitverbreitet ist. So passiert
es oft, dass die Leistung einer Unfallversi-
cherung auf ein Sperrkonto fliel3t, da das
Unfallopfer nicht mehr entscheidungsfa-
hig ist. Die Ehepartner oder auch Kinder,
die mitunter dringend auf das Geld ange-
wiesen sind, gucken dann in die R6hre.

Dieses potenzielle Problem ist nun besei-
tigt, nachdem die Eheleute Hellwig eine
Generationenberatung in Anspruch ge-
nommen haben. Ihr Berater hat bei der
Gelegenheit auch einige Umdeckungen
vorgenommen, um die Policen auf den
aktuellen Stand zu bringen. Zudem konn-
te er die Hellwigs vom Abschluss einer
privaten Pflegevorsorge iiberzeugen und
gleich noch Vorschldge fiir die bald ablau-

Foto: Olesia Bilkei/fotolia.com



fende Lebensversicherung des Hausherrn
unterbreiten, die dankbar angenommen
wurden. Alles in allem eine Win-win-Si-
tuation aus dem Lehrbuch: Die Hellwigs
sind gegen drohende Eventualitdten ge-
wappnet, wahrend der Makler nicht nur
sein Festhonorar von 269 Euro plus Mehr-
wertsteuer, sondern auch attraktive Um-
deckungs- und Neuabschlussprovisionen
mit nach Hause nimmt.

Nachfrage nach Fortbildungen wachst
Die Generationenberatung etabliert sich
derzeit als lukratives Erganzungsgeschaft
fiir zahlreiche Makler. Joachim Zech, Ge-
schéftsfithrer der Deutschen Makler Aka-
demie, berichtete kiirzlich im procontra-
Interview von einer ,enormen Nachfrage”
nach Lehrgdngen, die in Zusammenarbeit
mit den Industrie- und Handelskammern
zum ,Generationenberater (IHK)” ausbil-
den. Das Tatigkeitsfeld trifft einen Nerv
in der Maklerschaft: Hybride Geschafts-
modelle, die Courtagen und Honorare
verbinden, werden fiir immer mehr Makler
interessant. Die Generationenberatung
leistet dies idealtypisch, denn im Rahmen
der (via Honorar vergiiteten) Gesprache
tritt in aller Regel erhebliches Cross-Sel-
ling-Potenzial zutage. So stammt der weit
groRRere Teil der Einnahmen meist aus den
Provisionen.

Hinzu kommt bei der Generationen-
beratung der demografische Faktor: Die
Kernzielgruppe ist jenseits der 50 ange-
siedelt, auch wenn - ansonsten ergdbe
der Name auch keinen Sinn - jlingere
Generationen einbezogen werden. Der
Wunsch, alles Finanzielle unter Dach und
Fach zu bringen, verstarkt sich einfach
erfahrungsgemaR in der zweiten Lebens-
hélfte, wenn die Kaufkraft zudem héher
ist. Und die Zielgruppe 50plus wird immer
umfangreicher, da die Gesellschaft altert.
Gute Perspektiven fiir Generationenbera-
ter also.

Genau wissen,

was man darf und was nicht

Was macht ein Generationenberater ei-
gentlich genau? Im Grunde geht es um

alle Belange, die (auch) finanziell die
engere Familie des Kunden betreffen.
Das beginnt bei der Pflegevorsorge: Was
passiert im Pflegefall, wer zahlt welche
Leistungen, wo gibt es Liicken, was ist
rechtlich zu beachten, wie weit werden
die Angehorigen in die Pflicht genom-
men? Insbesondere Vollmachten, Wil-
lenserkldarungen sowie Patienten- und
Betreuungsverfiigungen spielen eine
groRe Rolle, auch bei der Vorsorge fiir
schwere Unfalle, gravierende Erkran-
kungen oder den Todesfall. Ist das The-

Im Rahmen der

Beratung tritt meist
erhebliches Cross-Selling-
Potenzial zutage.

ma Vererben schon rechtssicher und
steuergiinstig gekldrt? Wer iibernimmt
im Todesfall die Bestattung, wer bezahlt
sie? Und natiirlich: Welche Versiche-
rungen sind sinnvoll? Am Ende der Be-
ratung steht - als praktische Hilfe wie
auch als Symbol fiir die geordneten Ver-
héltnisse - ein Notfallordner, der samt-
liche relevanten Vertrage und weiteren
Dokumente enthélt, und zwar fiir alle
Familienmitglieder.

Wie dieser Abriss zeigt, muss ein Ge-
nerationenberater ein breites Themen-
spektrum kompetent abdecken. Aller-
dings verfiigen Makler iiblicherweise
ohnehin {iber Know-how auf vielen
der relevanten Gebiete, das mit geeig-
neten Fortbildungen nur erganzt wer-
den muss. Das notige Fachwissen bildet
daher gar nicht mal die gréf3te Heraus-
forderung beim Einstieg in die Genera-
tionenberatung. Kritisch ist vor allem
die Frage: Wo hort die Versicherungs-
beratung auf, wo fangt die Rechtsbera-
tung an? Gerade Vollmachten und Verfii-
gungen sind ja ein origindr juristisches
Thema. Darf man als Makler {iberhaupt
dazu beraten, ohne in die Haftungsfal-
le zu tappen? Die Antwort lautet: unter

bestimmten Umstanden durchaus. So
sollte man sich fachkundige und zuge-
lassene Kooperationspartner suchen,
die von der eigenen Maklerlizenz nicht
abgedeckte Bereiche {ibernehmen. Der
Makler selbst fungiert dann eher als
+lippgeber”, wahrend die eigentliche
Rechtsberatung vom Profi erledigt wird.
Wichtig ist, dass der Makler mit einer
Vermittlungsabsicht in die Beratung
geht sowie seine Kompetenzen in einem
schriftlichen Dienstleistungsvertrag
mit dem Kunden klar darlegt — und auch
in der Beratung nicht {iberschreitet,
denn dann droht Arger beispielsweise
mit Anwdlten oder 34e-Versicherungs-
beratern. So ist beispielsweise die Be-
ratung zu einer Patientenverfiigung
nach Meinung vieler Fachleute fiir ei-
nen Versicherungsmakler tabu. Was
dieser tun kann: Problemfelder und Kla-
rungshedarfe aufzeigen und versierte
Ansprechpartner dafiir empfehlen. Am
besten ist es, sich als Einsteiger mit dem
Rechtsdienstleistungsgesetz vertraut
zu machen.

Die leidige Frage der Besteuerung
Neben den Haftungsfragen, die be-
zliglich eventueller Deckungserweite-
rungen auch mit dem Vermdgensscha-
dens-Haftpflichtversicherer des Maklers
besprochen werden sollten, ist auch die
Steuersituation uneindeutig. Wahrend
ndmlich die Beratung mehrwertsteuer-
pflichtig ist, gilt dies nicht fiir die Ver-
mittlung. Wenn sich beides vermengt,
neigt der Fiskus dazu, im Sinne der , Ein-
heitlichkeit der Leistung” Mehrwert-
steuer zu erheben. Auch hier besteht
also Klarungsbedarf mit dem Steuerbe-
rater und dem zustdndigen Finanzamt.
Die Generationenberatung birgt also
nicht nur grofRe Chancen, sondern auch
einige Fallstricke. Davon sollten sich inte-
ressierte Makler jedoch nicht grundsdtz-
lich abschrecken lassen - immerhin gibt
es mit maxpool einen vielseitigen Ratge-
ber. Die maxpool-Experten helfen bei allen
Fragen rund um eine ganzheitliche Gene-
rationenberatung gern weiter.
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Was gehortin das
Maklerimpressum hinein?

Zu einer guten Homepage gehort auch ein sinnvolles und den Anforderungen entsprechendes
Impressum. Hier ist lhre Orientierungshilfe.

Teil 1: Anbieterkennzeichnung

Jeder Unternehmer, der im Internet eine
Homepage oder eine Prdsenz in einem
Sozialen Netzwerk (zum Beispiel eine
Facebook-Fanpage) gewerblich betreibt,
muss eindeutig aufzeigen, wer sich hin-
ter dem Internetangebot verbirgt.

Die Angaben miissen so erfolgen:
in Deutsch, gut lesbar, also in ausrei-
chender Schriftgr6f3e und -farbe und
leicht erkennbar, also als ,Impressum”
gekennzeichnet. Sie sollen unmittelbar
erreichbar sein, das bedeutet mit maxi-
mal zwei Klicks.

Bei der Frage, welche Anbieterkenn-
zeichnung Sie fiir Ihre Unternehmens-
form hinterlegen sollten, hilft Thnen
der kostenlose Impressum-Generator
von e-recht24.de: www.e-recht24.de/
impressum-generator
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N

Separate Datenschutzerkldrung
erforderlich

Die Datenschutzerkldrung muss eigen-
stdndig, das bedeutet {iber eine separate

Seite, erreichbar sein.

Es gelten die gleichen Vorausset-
zungen wie fiir das Impressum (Deutsch,
gut lesbar etc.). Der bereits vorgestell-
te Impressum-Generator erstellt IThnen
auch direkt die passende Datenschutz-
erklarung.

Teil 2: Aufsichtsbehérden

Da Versicherungsvermittler und -berater
eine Erlaubnis nach Gewerbeordnung
(Paragraf 34d oder e Absatz 1 GewO)
bendtigen, ist im Impressum stets die
zustandige Aufsichtsbehérde (IHK) mit
Anschrift zu nennen. Dies gilt ebenfalls
fiir die Zulassungs-/Aufsichtsbehdrde

beziiglich des Paragrafen 34c GewO. Die
IHK empfiehlt dariiber hinaus folgende
Angaben ... a

IHK-Muster des zweiten Teils:

Versicherungsvermittlerregister
(www.vermittlerregister.info):
Register-Nr. XYZ

Erlaubnis nach § 34d Abs. 1 GewO,
Aufsichtshehdrde: IHK XYZ
(plus Adresse)

Erlaubnis nach § 34c Abs. 1 GewO,
Aufsichtshehdrde: Stadt XYZ,
zustandige Behdrde (plus Adresse)

Mitglied der Industrie- und Handels-
kammer: IHK XYZ (plus Adresse)

Berufsbezeichnung: z. B. Versiche-
rungsvermittler (Statusangabe wie
im VVR eingetragen); Bundesrepublik
Deutschland

Berufsrechtliche Regelungen:
e §34d oder e Gew0

o §§59-68 G

e VersVermV

Die berufsrechtlichen Regelungen
kdnnen liber die vom Bundesministe-
rium der Justiz und von der juris
GmbH betriebenen Homepage
www.gesetze-im-internet.de
eingesehen und abgerufen werden.

Uber den Autor

Marc Biniasch ist Profi im Bereich On-
linemarketing. Seine Agentur iNeeds
GmbH ist unser langjdhriger Koopera-
tionspartner fiir Maklerhomepages und
Social Media Auftritte.

Foto: MH/fotolia.com
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Liickenloser Schutz
fiir die Kleinen

Eltern kdnnen ihr Kind nicht vor allen Gefahren des Alltags bewahren. Aber sie kdnnen es

finanziell bestens absichern.

enn ein Kind geboren wird, ist
\'A'E dies ein hoch emotionales und
wunderbares Ereignis im Leben einer
jungen Familie. Natiirlich mochten die
jungen Eltern alles dafiir tun, dass es
dem Nachwuchs stets gut geht. Gleich-
zeitig gehoren Gefahren und Krank-
heiten zum alltdglichen Dasein.

Der neue Grundfahigkeits-Schutzbrief
der Zurich Versicherung bietet dem Kind
liickenlosen Versicherungsschutz von
den Kinderschuhen bis ins Berufsle-
ben. Eltern und GroReltern kénnen ihre
Nachkommen ab dem fiinften Lebensjahr
und bei nachgewiesener Schuleignung
versichern. Abgesichert werden die fi-
nanziellen Folgen, die aus dem Verlust
grundlegender korperlicher Fahigkeiten
wie Gehen, Sprechen oder Gebrauch ei-
ner Hand resultieren. Im Ernstfall zahlt
der Grundfihigkeits-Schutzbrief eine
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monatliche Rente und sorgt so fiir finan-
zielle Sicherheit.

BU-Wechseloption

zum Start ins Berufsleben

Wenn das Kind seine erste Ausbildung,
das erste Studium oder die erste Berufs-
tatigkeit aufnimmt, kann der Versiche-
rungsschutz der Grundféhigkeitspolice
in eine selbststandige Berufsunfdhig-
keitsversicherung umgewandelt wer-
den. Eine Umwandlung ist ohne erneute
Gesundheitspriifung bis zum 25. Le-
bensjahr méglich. Andernfalls wird die
Grundfahigkeitsversicherung einfach
fortgefiihrt.

Liickenloser Ubergang in

den BU-Schutz

Wird der Grundfahigkeits-Schutzbrief
in die BerufsunfahigkeitsVorsorge um-

gewandelt, leistet er nicht nur bei Be-
rufsunfahigkeit, sondern unterstiitzt
auch dann, wenn die versicherte Person
arbeitsunfahiqg ist, wiedereingeglie-
dert wird oder wenn der private Kran-
kenversicherer das Krankentagegeld
nicht mehr bezahlt. Solange der Versi-
cherungsschutz besteht, begleitet der
Grundfahigkeits-Schutzbrief den Versi-
cherungsnehmer zudem umfassend.
LBerufsunfahigkeit trifft durchschnitt-
lich jeden vierten Deutschen im Laufe
seines Arbeitslebens, daher ist die pri-
vate Vorsorge auRerordentlich wichtig.
Je frither der Einstieg, desto giinstiger
ist die Versicherung. Wenn Eltern oder
GroReltern dem Nachwuchs schon heute
diesen Schutz sichern, ist das optimal”,
erkldrt Michael Keppner, Broker Consul-
tant der Zurich Gruppe.

Leistungsausldser im

Schutzbrief angepasst

Es besteht eine BU-Wechseloption, zu-
dem wurden die Leistungen im Grund-
fahigkeits-Schutzbrief {iberarbeitet.
Bei Verlust der Grundfahigkeit des Ge-
brauchs einer Hand wird nunmehr die
monatliche Rente gezahlt. Die verbes-
serten Leistungsausloser machen die
Absicherung besonders fiir Handwerker
noch attraktiver. ,Mit der Einfiilhrung
der BU-Wechseloption und den verbes-
serten Leistungen ist das Produkt auf
dem Markt unschlagbar. Zudem ist Zu-
rich der einzige Anbieter mit einem Pro-
gnosezeitraum von nur sechs Monaten.
Ublich ist im Markt dagegen eher ein
Prognosezeitraum von zwdolf Monaten”,
betont Keppner. a

Foto: spass/fotolia.com



yAller Evolg hat sein Geheimuis, alles

Misslingen wur seine Grimde."

Stephan Michaelis,
Kanzlei Michaelis

Die Kanzlei Michaelis gratuliert
zum 100-jahrigen Jubilaum

Ich gratuliere der HAMBURGER PHONIX maxpool Gruppe zum 100-jihrigen
Firmenjubilaum. Der Erfolg ist wie die Freude: Wenn man ihn mit anderen teilen
kann, verdoppelt er sich! Es ist kein Geheimnis zu wissen, wie der groRe Erfolg der
langjahrigen Firmengeschichte daher unaufhaltsam wachsen wird.

Alles Gute
wiinscht Euch Stephan Michaelis

—ee

KANZLEI MICHAELIS®
RECHTSANWALTE




Altersvorsorge: Auf diese
Faktoren kommt es an

Wer seinen Lebensstandard im Alter halten mochte, muss privat vorsorgen.

Daran gibt es nichts zu rutteln. Doch worauf kommt es bei der Tarifauswahl an?

ersicherungsldsungen, mit denen

Kunden privat fiir das Alter vor-
sorgen konnen, gibt es zuhauf. Makler,
die ihren Kunden die bestmdgliche Vor-
sorge vermitteln mochten, sollten das
Augenmerk bei der Recherche auf be-
stimmte Faktoren legen. So sind gerade
solche Tarife am erfolgversprechends-
ten, die staatliche Férderungsmaglich-
keiten bieten, eine effektive Beitragsan-
lage nach Anlagetyp ermdglichen und
sich flexibel an veranderte Lebenssitua-
tionen anpassen lassen.

Die HanseMerkur hat ihr Produktport-
folio im Altersvorsorgesegment entlang
dieser Faktoren kreiert. Der Versicherer
bietet ein umfangreiches Portfolio an Ta-
rifen mit staatlichen Férderungsméglich-
keiten. Selbst die viel diskutierten und
am Markt immer seltener angebotenen
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Riester-Produkte konnen maxpool-Part-
ner iiber die HanseMerkur in Form von
Top-Tarifen vermitteln. Im letzten Ries-
ter-Vergleich von ,Finanztest” befanden
sich gleich drei HanseMerkur-Riester-
Tarife unter den besten vier Angeboten.

Beitragsanlage - fiir jede
Anlagementalitat

Auch die fiir die Effizienz einer Vorsor-
ge entscheidende Beitragsanlage findet
sich in den Tarifen der HanseMerkur
beriicksichtigt. So steht der Versiche-
rer auch 2016 zu echten Garantien, es
gilt ein jahrlicher Garantiezins von 1,25
Prozent. Kunden, die eher kapitalmarkt-
nahe Anlagen wiinschen, kénnen Inves-
titionsmoglichkeiten in Form qualitativ
selektierter Dach- und Einzelfonds sowie
aktiv gemanagter Strategiefonds wah-

len. Kunden, die sich fiir kapitalmarkt-
nahe Anlagen entscheiden, kénnen
jederzeit kostenfrei mit dem Guthaben
und den Fonds switchen und shiften.
Auch ein Strategiewechsel von einer ka-
pitalmarktnahen in eine festverzinsliche
Anlage oder umgekehrt ist einmalig zu
jeder Zeit moglich. Dabei kommt die Ver-
fiigbarkeit nicht zu kurz. Kunden, die
Kapital aus dem Fondsguthaben der pri-
vaten Rente entnehmen mdochten, kon-
nen dies jederzeit tun, ohne dass Kosten
abgezogen werden.

Flexibilitdt und weitere Highlights
Die Altersvorsorgeprodukte der Hanse-
Merkur bieten eine extrem hohe Flexi-
bilitdt. Somit kann die Altersvorsorge
immer flexibel an veranderte Lebensum-
stande angepasst werden. Auch hier gilt
Flexibilitdt — bei der Basisrente ist die
Vererbbarkeit bei Tod des Versicherten
in der Ansparphase ohne Gesundheits-
priifung maoglich.

Weiterhin bietet die kostenlose Zu-
kunftsGarantie eine Absicherung bezo-
gen auf die Rechnungsgrundlagen wie
beispielsweise den Garantiezins iiber
die gesamte Vertragslaufzeit, bei Leis-
tungserhohungen, wie beispielsweise
Zulagen, Zuzahlungen, Beitrags- oder
Dynamikerhghungen. Uber die ebenfalls
kostenneutrale Pflegeoption erhalten
Kunden die Moglichkeit, ab einem Alter
von 62 Jahren unter bestimmten Voraus-
setzungen eine erhdhte Altersrente aus-
zahlen zu lassen. Die Altersvorsorge der
HanseMerkur bietet mehr Leistung - Thr
Vorteil in der Beratung.

Foto: Yabresse/fotolia.com
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yEine konstruktive, 16sungsovientievte

Zusammenavbelt in unsevev geschattlichen
Pavtuerschaft vevbindet uus seit Jahvzehnten."

Alles Gute fiir die nachsten 100 Jahre

Wir gratulieren herzlichst zum 100-jihrigen Firmenjubildum der HAMBURGER PHONIX
maxpool Gruppe. Das hanseatische Miteinander zu allen Geschaftspartnern wird die
traditionsreiche Weiterfliihrung und Weiterentwicklung pragen und fordern.

Euer Kai Saland

Steuerberater

mpls Steuerberatungsgesellschaft mbH

Fachberater fir Unternehmensnachfolge (DStV e.V.)

Fachberater fiir Sanierung und Insolvenz (DStV e.V.)

Fachberater fiir Umstrukturierung von Unternehmen (IFU / ISM gGmbH)

mpls..

Steuerberntungsgesellschaft
www.mpls-hamburg.de



Stress vermeiden im
Schadensfall

Die Hausratversicherung gehort zu den wichtigsten Versicherungen in einem Haushalt.

. Fiir die reibungslose
Regulierung von Hausrat-
schéiden sind ein paar

Spielregeln zu beachten.”

Stefan Klahn
Produktentwickler bei maxpool

ber eine Hausratversicherung las-

sen sich Schaden absichern, die
in den eigenen oder gemieteten vier
Wanden entstehen. Versichert ist der
komplette Hausrat. Dazu gehoren unter
anderem M&bel und andere Einrich-
tungsgegenstande. Auch Kleidung, Kii-
chenutensilien sowie Lebensmittel,
Schmuck, Bargeld, Elektro-, Sport- und
Freizeitgerate, Arbeitsmittel, Rasenma-
her, eigene Markisen und Antennenan-
lagen sind eingeschlossen.

Um im Schadensfall eine moglichst
reibungslose und ausreichende Regu-
lierung zu gewdhrleisten, sind ein paar
»Spielregeln” zu beachten. So muss der
Versicherungsnehmer nachweisen, dass
er die zerstorten oder gestohlenen Ge-
genstande tatsdchlich besessen hat. In
der Praxis zeigt sich hdufig, dass sich
kein Hausratversicherer allein mit der
Anfertigung einer Stehlgutliste, zum
Beispiel nach einem Einbruchdiebstahl,
zufrieden gibt. Deshalb ist es sehr emp-
fehlenswert, Kaufbelege aufzubewah-
ren oder Fotos oder Videoaufnahmen zu
erstellen, um die Existenz der Giiter im
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Schadensfall beweisen zu konnen.
Wichtig ist, diese Dokumente an einem
sicheren Ort auRerhalb der versicher-
ten Rdume aufzubewahren. Hier kann
der Makler seinem Kunden eine aul3er-
ordentlich wichtige Dienstleistung an-
bieten und entsprechende Dokumente
fiir ihn aufbewahren. maxpool wird zu
diesem Thema in Kiirze einen Online-
Service anbieten, der es dem Makler
und seinen Kunden erheblich erleich-
tert, wichtige Dokumente sicher zu
archivieren.

Das eigene Hab und Gut immer
bestmadglich versichert dank
max-Leistungsschutz!
Mit der max-Hausrat Premium inklu-
sive max-Leistungsschutz bietet max-
pool dem Makler ein Produkt, das ihm
und seinen Kunden im Schadensfall
viel Stress und Zeit ersparen kann.
Durch den max-Leistungsschutz hat
der Versicherungsnehmer im Scha-
densfall stets Anspruch auf Leistungs-
umfdnge, die im Markt angeboten
werden und die im eigenen Tarif gege-

benenfalls nicht oder in nicht ausrei-
chender Hohe mitversichert sind. Da-
mit sinkt fiir den Makler das Risiko der
Beratungshaftung auf ein Minimum
und der Kunde erhdlt neben einem der
besten Leistungsumfange am Markt ei-
nen echten Mehrwert.

Zudem gldnzt die max-Hausrat Pre-
mium nach wie vor mit einer der fairs-
ten Regelungen bei grob fahrlassigen
Verletzungen von Obliegenheitspflich-
ten und/oder Sicherheitsvorschriften
bei der Schadensverursachung. Im Ge-
gensatz zu den allermeisten Tarifen am
Markt verzichten maxpool und die Me-
dien-Versicherung a. G. auch in diesen
Fillen auf eine Quotelung bis zur Héhe
der Versicherungssumme. Nur bei max-
pool findet man die Kombination aus ge-
nerellem Verzicht auf Einrede der groben
Fahrldssigkeit bei der Schadensverur-
sachung plus Ausgleich eventueller De-
ckungsnachteile gegeniiber Wettbe-
werbstarifen im Schadensfall.

Fazit

Versicherungsnehmer sind gut bera-
ten, ihr Hab und Gut zu ,dokumentie-
ren” und Belege dariiber an einem si-
cheren Ort zu verwahren. In Verbindung
mit der max-Hausrat Premium inklusi-
ve max-Leistungsschutz haben dann so-
wohl Makler als auch Kunde bestmdg-
liche Vorkehrung getroffen. [ ]

Kontakt

Komposit-Management
Telefon: (0 40) 29 99 40-390
E-Mail: komposit@maxpool.de



,100 Jahve HAMBURGER PHONIX maxpool Gruppe:
homseatisch, traditionell, jung umd immovativ!

Netfonds gratuliert herzlich!

Gemeinsam und im Wettbewerb setzen wir uns nun bereits seit Gber 15 Jahren
erfolgreich fir die Zukunft der bedarfsgerechten und unabhangigen Finanzberatung
ein. Wir freuen uns, dass wir mit Euch einen Partner und Mitstreiter im Markt haben,
von dem manche Male schon die ganze Branche profitieren konnte.

Mit klarer Kante und dem Herzen am rechten Fleck!

Im Namen der Netfonds Gruppe und personlich wiinschen wir dem Unternehmen und
seinen Mitarbeitern, die es zu dem gemacht haben, was es heute ist:

Alles Gute und naturlich weiterhin viel Erfolg!

Oliver Kieper Lars Lithans

Vorstand Netfonds AG und Vorstand NVS Netfonds

NVS Netfonds Versicherungsservice AG Versicherungsservice AG
o

Netfonds Gruppe *

WIR LEBEN BERATUNG



B Vertriebstipps

Da lachen ja die Hiithner

Wie Sie den Brand bei Wiesenhof als Gesprachseinstieg bei Ihren bestehenden und neuen

Gewerbekunden nutzen konnen

~Wenn Sie Inhaltsversicherungen vermitteln, sollten
Sie genau auf die Bediirfnisse des Kunden achten.”

Bjorn Emrich
Stellvertretender Teamleiter Komposit-Management

er GroRbrand in der Wiesenhof-
| ' Schlachterei in Niedersachsen
Anfang April hat Schlagzeilen gemacht.
Ein groRes Thema waren dabei die Aus-
wirkungen, die der Brand hatte. Die Me-
dien berichteten, dass viele Mitarbeiter
entlassen werden mussten, weil der Be-
trieb des Schlachthofs vorerst einge-
stellt wurde. Eine bittere Konsequenz,
wenn ein Betrieb zu lange stillsteht.

Mit dem richtigen Versicherungs-
schutz konnen die finanziellen Folgen
aufgefangen werden, die entstehen,
wenn der Betrieb unterbrochen wird.
Aber Vorsicht: Versicherungslosung ist
nicht gleich Versicherungslosung. Bei
einer ,kleinen Betriebsunterbrechung”
ist zum Beispiel nur der Inhaltswert als
Betriebsunterbrechung abgesichert.
Wenn eine Firma fiinf Millionen Euro
absichert, betrdgt auch die Hochstent-
schddigung fiir die Betriebsunterbre-
chung nur fiinf Millionen Euro. Im Zwei-
fel reicht dies jedoch nicht aus und es
miissen - wie im Fall Wiesenhof - Mitar-
beiter entlassen werden.

Schiitzen Sie Thre Kunden vor solchen
unerwiinschten Konsequenzen. Wenn
Sie Inhaltsversicherungen vermitteln,
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sollten Sie genau auf die Bediirfnisse
des Kunden achten. Das gilt besonders
im Hinblick auf Lohnkosten, Fixkosten,
Miete und Energiekosten. Ein Friseur hat
zum Beispiel Inhaltswerte von 50.000
Euro, die iiber eine ,kleine Betriebs-
unterbrechung” abgesichert werden
konnen. Die Kosten, die der Brand bei
Wiesenhof verursacht hat, iibersteigen
diesen Wert jedoch um das Vielfache.
Wenn es gebrannt hat, bleibt ein Betrieb
schnell sechs Monate geschlossen. Mit
einer ,kleinen Inhaltsversicherung” in
Héhe von 50.000 Euro hétte Thr Kunde
nur 8.333 Euro pro Monat zur Verfii-
gung. Zudem ist es ratsam, gleich eine
Betriebsunterbrechungsversicherung
fiir 18 oder 24 Monate abzuschlieRen.
Sollte es tatsdchlich mal zu einem Brand
kommen und muss das Firmengebaude
anschliefend neu aufgebaut werden,
sind zwolf Monate durchaus knapp be-
messen. Die korrekte Summe fiir eine
Betriebsunterbrechungsversicherung
entspricht dem Jahresrohertrag (Umsatz
minus Waren und Vorrdte oder einge-
kaufte Dienstleistungen). Diese Formel
sollten Sie in jedem Verkaufsgesprach
parat haben.

Zusdtzlich bietet sich das Thema Betriebs-
unterbrechungsversicherung wunderbar
als Bestandsaktion an. Sprechen Sie be-
stehende Kunden auf ihren Inhaltsver-
sicherungsschutz an und fragen Sie, ob
die Betriebsunterbrechung richtig abge-
sichert ist. Mit Wiesenhof haben Sie ein
perfektes Beispiel. e

Das Wichtigste in Kiirze

Achten Sie genau auf die Bediirfnisse
Ihres Kunden, wenn Sie ihm eine
Inhaltsversicherung vermitteln.

Nichtimmer reicht eine ,kleine Be-
triebsunterbrechung” aus.

Gerade bei groReren Unternehmen ist
es ratsam, gleich eine Betriebsunter-
brechungsversicherung fiir 18 oder 24
Monate abzuschlieRRen.

Korrekte Summe fiir eine Betriebsunter-
brechungsversicherung = Jahresroher-
trag (Umsatz minus Waren und Vorrdte
oder eingekaufte Dienstleistungen)

Kontakt

Komposit-Management
Telefon: (0 40) 29 99 40-390
E-Mail: komposit@maxpool.de




Die Biischer & Stehr OHG gratuliert

Wow, 100 Jahre alt und doch so
jung, dynamisch, innovativ. Macht
weiter so! Wir freuen uns, Partner
der HAMBURGER PHONIX maxpool
Gruppe zu sein. Mit den besten
Wiinschen fiir die Zukunft

Gerd Bischer & Heinz-Jiirgen Stehr

Wenn das Unternehmen gut floriert,
Mitarbeiter sind hoch motiviert,
Fleild wird hier gebiihrend honoriert,
100 Jahre schon existiert,

wird ihr hochachtungsvoll gratuliert.

Herzlichen Gliickwunsch
Erol Bayram

Georg Duncker GmbH & Co. KG gratuliert
zum Jubildum!

Mit Freude durften wir den HAMBUR-
GER PHONIX in den vergangenen
Jahrzehnten in vertrauensvoller Zusam-
menarbeit begleiten und konnten

in dieser Zeit so manche Herausforde-
rung gemeinsam bewaltigen. Wir gratulieren ganz herzlich zum Jubildum,
freuen uns auf viele weitere gemeinsame Jahre und wiinschen fiir die
Zukunft alles Gute!

GEORG; DUNCKER

VERSICHERUNGSMAKLER

maxpool unterstiitzt mich mit allem,
was ich flr eine professionelle Kun-
denberatung benotige.

Daher ist es mir besonders wichtig,
Euch allen von der HAMBURGER
PHONIX maxpool Gruppe zu diesem
tollen Jubilaum zu beglickwiinschen!
Ich freue mich auf eine weitere gute
und so angenehme Zusammenarbeit.
Liebe GriiBe und bis bald

Ramona Schneider

Wer es geschafft hat, 100 Jahre am
Markt zu sein, der hat es sich auch
verdient! Wir haben Euch trotz aller
Automatisierung und trotz starkem
Wachstum immer als personliche
Ansprechpartner mit individuellen
Losungsansatzen kennen und schatzen
gelernt. Behaltet Euch diese personli-
che Note fir die nachsten 100 Jahre!
Mit besten Wiinschen zum Jubildaum
Moritz Schaefer und Eric Diebold

Thorsten Bertram gratuliert zum 100. Jubilaum

Traditionsbewusstsein, Zuverlassigkeit,
Kontinuitat und Visionen — das sind die
Grundlagen flr dieses beeindruckende
Firmenjubildaum. Gratulation zu 100 Jahren
Firmengeschichte!

Weiterhin alles Gute wiinscht Euch
Thorsten Bertram

»Das Geheimnis des Erfolges ist, den Standpunkt des
anderen zu verstehen.” (Henry Ford)

Dies ist wohl eines der Erfolgsgeheimnis-
se fiir 100 Jahre HAMBURGER PHONIX.
Auch im Namen unserer Gesellschafter
und Mitarbeiter gratulieren wir hiermit
ganz herzlich zu diesem seltenen Jubila-
um und sind stolz darauf, dass wir dabei
mitwirken durften. Fiir die Zukunft wiinschen wir weiterhin viel Erfolg und
bedanken uns fiir die schone Zeit und das tolle Teamwork.

HANNOVERS

Hans-Jiirgen Funke, Jens Oberbeck & Thomas Wallbaum von HANNOVERS

Unser Team concept 24, ein liberzeugter Partner,

freut sich mit lhnen
concep;@%m
triibe Zeiten annehmbar gestaltet. So
jung, wie Sie heute daherkommen, sieht
man lhnen |hr Alter gar nicht an. Wir gratulieren zum Heester Jubildaum
und wiinschen lhnen ein Methusalem-Alter. In alter Frische
Ihr Team Concept24

Seit wir maxpool kennen, hat Ihre
Gesellschaft stets zu uns gestanden und
mit Know-how und Innovationen selbst

Herzlichen Gliickwunsch zum
100-jahrigen Jubilaum! Der Erfolg

ist mit viel Geschick, Fleil} und vor
allem einem guten Team entstanden.
Die HAMBURGER PHONIX maxpool
Gruppe hat sich am Maklermarkt durch
konstante Qualitat, Verlasslichkeit,
Vertrauen und Innovationen als eine
Top-Adresse etabliert.

Auf viel weitere erfolgreiche Jahre
Dirk Hellmundt

Die beta-Finanz gratuliert zum 100-Jahrigen

Wir haben die HAMBURGER PHONIX
maxpool Gruppe als Unternehmen kennen,
lernen durfen, welches viel Wert auf das
Miteinander legt und hieraus auch den
Erfolg praktiziert.

Als einziger Pool, der das WIR lebt, den Fo-
kus immer auf seine Partner legt und sich
stets weiterentwickelt, ohne groRes Aufse-
hen, aber auch immer fur die Partner.

Alles Gute wiinscht die beta-Finanz



B Vertriebstipps

Nutzen Sie

den Aha-Effekt

So machen Sie die betriebliche Altersvorsorge zu einer persénlichen Angelegenheit.

~Nutzen Sie die emotionale Bindung des

Arbeitnehmers an seinen Arbeitgeber.”

Claudia Tiischer
Teamleiterin Vorsorgemanagement bAV

3 in Autoverkaufer hat es leicht,
| seine Ware an den Kunden zu
bringen. ,Hier, setzen Sie sich doch mal
rein, welche Farbe soll es sein, und na-
tlirlich ist im Kofferraum genug Platz
fiir Thre geliebte Sammlung von Bow-
lingkugeln.” All dies konnen wir beim
Verkauf der betrieblichen Altersvorsor-
ge nicht nutzen. Der Kunde kann nichts
anfassen oder eine Farbe bestimmen,
und eine emotionale Bindung wird er
auch eher nicht zu seiner Altersvorsor-
ge aufbauen. Wie kdnnen wir ihn also
fiir etwas begeistern, das ihm erst in 20,
30 oder sogar 40 Jahren von Nutzen
sein wird? Fest steht, dass der Arbeit-
nehmer eine zusatzliche Altersvorsorge
braucht. Aber allein deshalb mdchte er
sie noch nicht gleich haben.

Unser Tipp: Nutzen Sie die emotio-
nale Bindung des Arbeitnehmers an
seinen Arbeitgeber. Verwenden Sie
eben nicht die bunten und unpersén-
lichen Prospekte von Versicherern,
wenn Sie Arbeitnehmer beraten. Die
Kataloge von Allianz, AXA, VOLKS-
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WOHL BUND & Co. mogen informativ
sein. Aber es sind schlicht Versiche-
rungen, mit denen die meisten Arbeit-
nehmer nichts Positives verbinden.
Arbeiten Sie mit den personalisierten
Flyern, die wir Thnen anbieten. Diese
enthalten schon auf der Titelseite das
Logo und ein Foto des Arbeitgebers
sowie eine Uberschrift, die beim Ar-
beitnehmer fiir einen Aha-Effekt sorgt:
Hier ist etwas, das der Arbeitgeber fiir
mich anbietet ...”

Der Flyer selbst beschrankt sich auf
die wichtigsten Informationen und
Vorteile zur Direktversicherung. Dazu
zdhlen beispielsweise Angaben zur Zu-
schussregelung des Arbeitgebers, zu
den Vorteilen fiir Arbeitnehmer oder
Erklarungen zur Steuer- und Sozialver-
sicherungsersparnis. Verzichtet wird
hingegen auf lange Erklarungen zum
Tarif des Versicherers oder auf Lobes-
reden auf den Anbieter. Der Flyer kann
Interesse wecken und den Zugang zum
Arbeitnehmer erleichtern. Auch bei
der Akquise von Arbeitgebern kon-

nen Sie mit dem Flyer punkten. Aller-
dings ersetzt er keine Arbeitnehmer-
beratung. Denn die Zeiten, in denen
ein Flyer in der Gehaltsabrechnung
reichte, um Vertrdge zu generieren,
sind vorbei. Sie konnen den Flyer ab
einer Mindestauflage von 20 Stiick bei
uns bestellen. Bitte liefern Sie uns die
Daten fiir die bAV (beispielsweise eine
Versorgungsordnung), ein druckfa-
higes Logo des Arbeitgebers sowie ein
Bild im Hochformat, das zum Beispiel
das Firmengebdude des Arbeitgebers
zeigt. Vor dem Druck erhalten Sie
selbstverstdndlich einen Korrekturab-
zug von uns, den Sie dem Arbeitgeber
zur Freigabe vorlegen konnen. Fiir wei-
terfiihrende Informationen zum Flyer
und zu den Druckpreisen rufen Sie
mich gern an. [ ]

Kontakt

Vorsorgemanagement bAV
Telefon: (0 40) 29 99 40-370
E-Mail: vorsorge@maxpool.de



yIn bewegten Zeitew, in Aenen vieles im
Wamdel ist, steht Vevlasslichkeit am
evster Stelle. Das ist, was eine gute

Geschattsheziehung ansmacht.”

Die NURNBERGER Versicherung gratuliert
herzlich zum 100-jahrigen Jubildaum

Der Erfolg unserer Geschaftspartner bedeutet uns viel. Deshalb ist das 100-jahrige
Jubildum der HAMBURGER PHONIX maxpool Gruppe auch fiir die NURNBERGER
Versicherung ein wichtiger Moment — und eine gute Gelegenheit, den Blick in die
Zukunft zu lenken.

Wir sind Uberzeugt: Je schneller sich unsere Welt auch dreht, desto wichtiger wird und
bleibt der Dialog miteinander. Unser ganz personliches Versprechen: Wir sind auch in
Zukunft unkompliziert und schnell fir Sie da.

Auf eine weiterhin erfolgreiche Zusammenarbeit.
Ihr Lars Markowski

Vertriebsdirektor M/MGA Hannover,
NURNBERGER Versicherung

NURNBERGER

VERSICHERUNGSGRUPPE



B Vertriebstipps

Der Autopilot flir die perfekte
Altersvorsorge

Lebenslange Rente ist sinnvoller als einmalige Kapitalauszahlung.

~Langfristige Kapitalanlagen sollten transparent

und vor allem sicher sein.”

Christopher Carallo
Teamleiter Vorsorgemanagement pAV

“ uf der Suche nach der perfekten
= 0 Altersvorsorge gerat Ihr Kunde
leicht in einen Sturm von Informatio-
nen, die ihn oft mehr verwirren als auf-
kléren. Sie sollten ihn darauf hinweisen,
dass sich Sicherheit und Flexibilitdt im
Alter mit einer lebenslangen Rente we-
sentlich besser absichern lassen als mit
einer einmaligen Kapitalauszahlung.
Vorsorgeprodukte mit flexiblen Garan-
tiemodellen bieten hier einen gewich-
tigen Vorteil. Die staatlich geforderten
Produkte helfen, Versorgungsliicken zu
schlieRen und Steuervorteile zu nutzen.
Wie etwa die Riester- und Basis-Renten-
tarife der LV 1871. Sie bieten auch den
grofRen Vorteil einer doppelten Rente im
Pflegefall und eine erhohte Rente bei
schweren Krankheiten.

Die Extra-Rente: Ihr Kunde erhilt ent-
sprechend seiner Lebenserwartung
eine x-mal hohere Rente

Beide Bausteine sind serienmdRig, also
ohne Gesundheitspriifung und Mehrbei-
trag, in den Tarifen inkludiert. Zudem
besteht eine optionale BU-Beitrags-
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befreiung der Vorsorgevertrage ohne
Gesundheitspriifung, bei einer kurzen
Wartezeit von nur drei Jahren. Diese
Kundenvorteile helfen Thnen dabei, Ih-
ren Status als Vorsorgemakler zu star-
ken.

Die Kapitalmirkte nutzen, ohne
selbst Anlageprofi zu sein

Fiir den individuellen Verkauf fondsge-
bundener Rentenversicherungen bietet
die LV 1871 Ihren Kunden eine reprasen-
tative Auswahl an 78 Fondslosungen.
Darunter alle namhaften Anbieter, ETFs
sowie Dimensional Funds. Neben dem
individuellen Verkauf von Fondsld-
sungen bietet die LV 1871 auch sehr er-
folgreiche Konzeptlosungen. Ein beson-
ders interessantes Anlageportfolio fiir
die fondsgebundenen Rentenprodukte
ist die Expertenpolice.

Dabei handelt es sich um ein Portfolio
aus fiinf vermdgensverwaltenden Fonds,
die von den Kapitalanlageexperten der
LV 1871 aktiv gemanagt werden. Diese
wahlen die Fonds anhand qualitativer
und quantitativer Kriterien aus und

greifen aktiv ein, wenn sich ein Fonds
nicht wie geplant entwickelt. Auf diese
Weise ist stets eine optimale Alloka-
tion gewdhrleistet. Die Expertenpolice
konnte seit Januar 2014 eine Rendite
von rund 12 Prozent erwirtschaften.
Auf Jahressicht konnte eine Rendite
von 5,8 Prozent erreicht werden; bei ei-
ner dullerst geringen Volatilitdt von 5,8
Prozent. Ein Ergebnis, das sich im anhal-
tenden Niedrigzinsumfeld mehr als se-
hen lassen kann.

Sicherheit geht vor Rendite, erst
recht, wenn es um einen sorgenfreien
Ruhestand geht. Nicht der hochstmog-
liche Gewinn steht im Vordergrund, son-
dern der stetige, langfristige Kapital-
aufbau. So sind die Expertenpolicen der
LV 1871 der Autopilot fiir eine perfekte
Altersvorsorge. a

Kontakt

Vorsorgemanagement pAV
Telefon: (0 40) 29 99 40-370
E-Mail: vorsorge@maxpool.de
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MehrWerte fiir Makle

Gesunde Mitarbeiter — gesundes Unternehmen:
Mit der betrieblichen Krankenversicherung.

M Ausgezeichnete Vorsorge dank ganzheitlichen Konzepts

‘& Héhere Bindung von Fach- und Fiihrungskraften

M Attraktive Tarife, arbeitgeber- und arbeitnehmerfinanziert
Gothaer als finanzstarker Partner

Weitere Informationen erhalten Sie von lhrem Key-Account-Manager Thomas Ramscheid unter @othuer

Telefon 0177 2467564 bzw. E-Mail thomas_ramscheid@gothaer.de
£




B Vertriebstipps

Auf die richtige
Unterstiitzung kommt es an

Unabhdngige Makler sollten unbedingt einen starken Partner an ihrer Seite haben.

~Das Angebot des max-Leistungsservice sollten Sie
besonders im Bereich private Krankenversicherung

unbedingt annehmen.”

Karim Nommensen
Teamleiter Vorsorgemanagement Kranken

'i] nd das in guten wie in schlech-
L ten Zeiten. Gerade bei der Bera-
tung zu einer privaten Krankenversi-
cherung (PKV) ist es gut, sich auf
jemanden verlassen zu konnen, der
auch in schwierigen Situationen hinter
ThnenundThremKundensteht.EineKranken-
versicherung begleitet uns ein Leben
lang mit dem Ziel, unsere Gesundheit
zu schiitzen. Aus diesem Grund sollte
die Absicherung unbedingt solide und
leistungsfahig sein. Immer wieder be-
kommen wir zu horen: , Ach, wissen
Sie, mein Kunde braucht nicht viel Lei-
stung - er ist ja nie krank.” Diese Aus-
sage ist eigentlich nur im Hinblick auf
die Antragsstellung hilfreich, denn sol-
che Kunden kénnen ohne Probleme
versichert werden. Dabei kommt es am
Ende sehr wohl auf die Leistung der
privaten Krankenversicherung an,
denn bei keinem Kunden bleiben
Krankheiten ganz aus. Ein verldsslicher
Partner unterstiitzt Sie und Ihre Kun-
den dabei, die vertraglichen Leistun-
gen aus dem Krankenversicherungs-
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vertrag begriindet dem Versicherer
darzulegen. maxpool unterstiitzt mit
dem sehr erfahrenen max-Leistungs-
service dabei, berechtigte Leistungs-
anspriiche ziigig durchzusetzen. Ein
fast unbezahlbarer Service, wie der bis-
lang bekannteste Fall in der Geschichte
des 2013 eingefithrten Mehrwerts
zeigt. Der Versicherer UKV verweigerte
die Zahlung eines speziellen Milchpul-
vers zur Linderung einer durch Kuh-
milcheiwei hervorgerufenen Neuro-
dermitis bei einem Madchen im
Sduglingsalter. Obwohl verschiedene
Arzte attestierten, dass die Verordnung
des Milchpulvers indiziert ist und die
Nichteinnahme eine stationdre Be-
handlung zur Folge hitte, wollte der
Versicherer die Gesamtkosten fiir das
Milchpulver in Héhe von 5.000 Euro zu-
ndchst nicht erstatten. Bis der max-
pool-Leistungsservice aktiv wurde und
den Versicherer nach harten Verhand-
lungen doch noch {iberzeugen konnte,
die 5.000 Euro ohne Anerkennung ei-
ner Rechtspflicht zu bezahlen. Jeder

iiber maxpool vermittelte und auf max-
pool {iibertragene Versicherungsver-
trag ist mit dem max-Leistungsservice
zertifiziert, wie es von einem Versiche-
rungsmakler auch erwartet werden
kann. In dem Zertifikat verpflichtet
maxpool sich dazu, den Kunden im Lei-
stungsfall durch die Bereitstellung
eines Expertengremiums zu unterstiit-
zen. Auch im Bereich Personenversi-
cherung ist dieser Service natiirlich
kostenlos. Kunden, die eine Personen-
versicherung abschlieRen, erhalten
nach dem Vertragsschluss automatisch
ein Informationsschreiben inklusive
Leistungszertifikat. Den als selbstver-
stindliche Nebenleistung angebote-
nen max-Leistungsservice sollten Sie
besonders im Bereich PKV unbedingt
annehmen. a

Kontakt

Vorsorgemanagement Kranken
Telefon: (0 40) 29 99 40-370
E-Mail: vorsorge@maxpool.de
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pZum | 00-iahvigen Fivmenjubilaum
gratulievt von Ranchhaupt & Senftleven
Aem HAMBURGER PHONIX."

Herzlichen Gliickwunsch

Wir wiinschen Ihnen weiterhin viel Erfolg und Geschick bei den unternehmerischen
Herausforderungen und freuen uns, lhre Erfolgsgeschichte weiterhin aktiv zu

verfolgen.

Johannes v. Rauchhaupt
Thimo v. Rauchhaupt
Thomas John Meyer
Wolf-Eckart Kern

\
gegr. 1922 S

von Rauchhaupt & Senftleben GmbH

Versicherungsmakler & Risk Consultants



B Vertriebstipps

Beratungsdokumentation

erweitert?

Ein Rechtstipp von Rechtsanwalt Stephan Michaelis LL.M., Kanzlei Michaelis Rechtsanwalte

~Der Bundesgerichtshof hat den Versicherungsmaklern
die Pflicht auferlegt, entsprechend nachzufragen.”

RA Stephan Michaelis LL.M.
Fachanwalt fiir Versicherungsrecht

ch kann mir gut vorstellen, dass

sind, der sich auch mit den berufs-
rechtlichen Haftungsfragen naher aus-
einandersetzt. Deshalb gehodren Sie
schon zu den besonderen Maklern, die
auch die BGH-Ofensetzer-Entschei-
dung kennen. Sollten Sie Versiche-
rungsmakler sein und diese Entschei-

Sie ein Versicherungsmakler

dung aber noch nicht kennen, so kann
ich Ihnen nur dringend anempfehlen,
dass Sie sie genauestens studieren.
Dieses BGH-Urteil vom 26. Marz 2014
zu dem Aktenzeichen IXZR 422/12 fin-
den Sie im Internet sehr schnell.

Sie wissen also, dass der Versiche-
rungsmakler in die Haftungsverant-
wortlichkeit genommen wurde, weil er
nicht ausreichend beim Kunden nach-
gefragt hatte, was den Umfang der be-
ruflichen Tatigkeit des Ofensetzers an-
geht, der auch mitteilte, er wiirde auch
»~dazugehorige” Fliesenlegerarbeiten
machen. Natiirlich haben Sie bestimmt
daraus gelernt, dass im Rahmen Ihrer
miindlichen Beratung sehr deutlich
nachgefragt wird, welches Tatigkeits-
feld der Kunde ausiibt und welche Ri-
siken versichert werden miissen. So ist
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es Thnen auch klar, dass der Bundes-
gerichtshof den Versicherungsmaklern
die Pflicht auferlegt hat, entsprechend
nachzufragen.

Nun bin ich doch sehr verwundert,
dass viele Versicherungsmakler iiber
diese Entscheidung informiert sind,
aber noch keinerlei Veranderung in
ihrer Beratungsdokumentation vorge-
nommen haben. Warum ist dies nicht
der Fall? Wenn Sie das Problem erkannt
haben, dann sollten Sie doch auch sehr
schnell eine praktikable und nach-
weisbare Losung dafiir entwickeln. Ich
schlage es Ihnen also nochmals sehr
deutlich vor, wie Sie Ihre Beratungs-
dokumentation erganzen sollten. So
bietet sich die ausdriickliche Nachfra-
ge dort an, wo die Wiinsche und Be-
diirfnisse des Kunden erdrtert wurden.
Im nebenstehenden Kasten finden Sie
meinen Erganzungsvorschlag.

Fazit

Ich freue mich, wenn die beruflichen
Beratungspflichten von den Versiche-
rungsmaklern ernst genommen werden
und die Kunden maflgeschneiderten
individuellen Versicherungsschutz

erhalten. Dementsprechend unter-
stiitzen wir Versicherungsmakler
gern in der Optimierung ihrer Be-
ratungsprozesse. Mit dem heutigen
kurzen Beitrag zur ,Nachfragepflicht
des Versicherungsmaklers” haben wir
hoffentlich eine klare Empfehlung ge-
geben. Solche und weitere Informati-
onen finden Sie auch auf der Internet-
seite www.maklervertrag.info a

Ergdanzungsvorschlag

Gibt es weitere Risiken, Tatigkeiten
oder weiteren Versicherungsbedarf?
Lja [ nein

Welche:

Wer es besonders gut machen méchte,
sollte eine weitere Zeile fiir den Text
frei lassen, so dass die Information
des Kunden bei ,ja” explizit erfasst
werden kann.

Kontakt

Kanzlei Michaelis Rechtsanwalte
GlockengieRerwall 2

20095 Hamburg

Telefon: (0 40) 8 88 88-777




pZukunft wivd ans Ideew gemacht.”

Die VPV Versicherungen gratuliert zum
100-jahrigen Jubilaum

Es ist beeindruckend, mit welchem Schwung lhr Unternehmen sich jeder neuen
Herausforderung stellt. Das ist wohl das Geheimnis, dass die HAMBURGER PHONIX
maxpool Gruppe zum 100-jahrigen Jubilaum so gut aufgestellt ist. Dazu moéchten wir
Ihnen gratulieren und freuen uns auf eine weiterhin erfolgreiche Zusammenarbeit.

Lars Georg Volkmann Torsten Poetz
Vertriebsvorstand VPV Versicherungen Vorstand Vereinigte Post. Die Makler AG

VPV)

Der Vorsorgeberater seit 1827




Direkt gefragt ...

H Personliches

Meine Tipps fiir Mitarbeiter & Kollegen

Nicht verpassen!
Klare Ziele setzen

Nicht vergessen!
Ziele konsequent und nachhaltig
verfolgen

Nicht dariiber drgern!
Wenn ein Ziel mal nicht erreicht wird

®othaer

Oliver BruB

Vorstand Vertrieb,
Marketing, PR

Geburtsort:
Dusseldorf
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»Ziele konsequent und
nachhaltig verfolgen!

44

Das erste Geld habe ich verdient mit ...
einer Trainertdtigkeit im Jugendhandball

Die Versicherungsbranche fand ich schon immer ...
volkswirtschaftlich unverzichtbar

Meinen Feierabend verbringe ich am liebsten mit ...
Familie und Hund

Mein erster Berufswunsch war ...
Tierarzt

Einen Tag tauschen wiirde ich gern mit ...
Dagur Sigurdsson

Der GroRteil meiner Altersvorsorge ist investiertin ...

Steine”, Unternehmen, geforderte Produkte und historisches
Kulturgut auf vier Radern

Mein ndchstes Ziel ist ...
gemeinsam mit meiner Fiihrungsmannschaft die
strategischen Weichen bis 2020 zu stellen

Auf den Punkt gebracht

Maklervertrieb oder AO-Vertrieb?
Beides, weil man auf zwei Beinen besser stehen kann.

Soll sich der Makler spezialisieren oder breit aufstellen?
Kommt darauf an, weil die individuelle Kompetenz und
Praferenz beriicksichtigt werden sollten.

Digitalisierung: Fluch oder Segen?
Segen, weil Kunden, Vertriebspartner und Versicherer von
Qualitdts-, Geschwindigkeits- und Kostenvorteilen profitieren.

Ich wiinsche mir von den politischen Akteuren ...

dass sie gegeniiber der Bevolkerung realistisches Erwar-
tungsmanagement zur Zukunftsfahigkeit unserer Sozial-
systeme betreiben.

Unsere Branche sollte darauf verzichten ...

FinTechs als Bedrohung zu sehen, sondern als Ideenge-
ber und Partner zur Weiterentwicklung der klassischen
Geschdftsmodelle.

Unsere Branche ...

benétigt insgesamt mehr Vertrauen der Bevolkerung in die
Notwendigkeit qualifizierter, ganzheitlicher Beratung und
privater Vorsorge.




yWer uns kennt, wivd sich awm ums evinnevw!"

XB gratuliert dem HAMBURGER PHONIX zu
100 Jahren traditionsreicher Firmengeschichte

Als langjahrige und verlassliche Kooperationspartner arbeiten unsere Hauser schon
Jahrzehnte erfolgreich zusammen.

Dafiir danke ich dem ganzen Team des HAMBURGER PHONIX!

Wir freuen uns auf viele weitere gemeinsame Jahre!

Alles Gute
Michael Starcke
Geschaftsfuhrender Gesellschafter

Xaver Breuer Nachfolger
Gunther Starcke & Sohn

Versicherungsmakler GmbH & Co.KG GEGR. 1896
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Der maxpool-Newsletter, der maxpool-Blog und die
poolworld liefern stets fundierte Neuigkeiten aus dem
Hause maxpool und der Finanz- und Versicherungsbran-
che. Doch auch Situationen aus dem ganz normalen
Arbeitsalltag mochten wir Thnen nicht vorenthalten.
Einige davon teilen wir deshalb regelmdf3ig auf unserer
Facebook-Fanseite. Egal ob ein Versicherer uns einen vier
Kilo schweren Schokoladenblock schickt, der sonst stets
sorgfaltig rasierte Chef plétzlich mit Vollbart von seiner
Reise nach Kenia zuriickkehrt oder die Roll-ups fiir eine
Veranstaltung aufgebaut werden miissen - auf Facebook
gewdhren wir Thnen einen Blick hinter die Kulissen und

lassen Sie an unserem Arbeitsleben teilhaben. Und wer

weil}, vielleicht sind Sie demnéchst zu Besuch bei uns
und werden auch mit der Kamera eingefangen?
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Mal3stabe in Vorsorge seit 1871

Jiirgen, 48 Jahre:
Ingenieur

Expertenpolice: Der zuverlassige Vorsorgemotor
von erfahrenen Anlageprofis

= vermogensverwaltendes Konzept aus Expertenhand
® |aufende Qualitatskontrolle durch die LV 1871

® guch fur die staatlich geforderte Vorsorge mit Riester-
und Basisrente

Lebensversicherung von 1871 a. G. Minchen - Filialdirektion Hamburg - Lilienstrale 3 - 20095 Hamburg
Telefon 040 /30 37 20 - 0 - Telefax 040 /30 37 20 — 20 - fd.hamburg@Iv1871.de - www.lv1871.de/hamburg




100 Jahre HAMBURGER PHONIX maxpool Gruppe.

Kompliment zu dieser Leistung!

Wir von softfair gratulieren

herzlich zum 100. Geburtstag.

Softfair ist Spezialist fur die
Entwicklung von IT-Losungen
far Finanzdienstleister. Wir
kooperieren seit vielen Jahren mit
der HAMBURGER PHONIX maxpool

Gruppe und freuen uns auf die

nachsten gemeinsamen 100 Jahre.

Mehr erfahren: www.softfair.de

softfair

solutions



