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,Ich habe was gegen niedrige
Zinsen: die modernen
Vorsorgekonzepte der Allianz.”

o —
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-ii v . Stefanie Wollny — Allianz Maklerbetreuerin

Wir haben fiir jeden Kunden die passende Losung.

Allianz Leben bietet mit vier modernen Vorsorgekonzepten ein vieféltiges Angebot fiir jeden Kundenbedarf. Sie gewahren den Zugang
zu attraktiven Kapitalanlagen und erméglichen die individuelle Gewichtung von Sicherheit und Chance. Unser Portfolio im Uberblick:

Vorsorgekonzepte mit Komfort Vorsorgekonzepte mit Wahimaglichkeit
Kapitalanlagemanagement durch Allianz Leben Individuelle Gestaltung der Kapitalanlage

» Allianz Perspektive » Allianz IndexSelect

» Allianz KomfortDynamik » Allianz InvestFlex: NEU - jetzt mit StrategieDepots

Profitieren Sie bei allen Vorsorgekonzepten von der Stdrke und dem Know-how der Allianz.

Mehr dazu bei lhrem Maklerbetreuer

@
oder unter www.allianz-fuer-makler.de/vk AI I I an z @




Liebe Maklerinnen
und Makler,

s ist vollbracht - maxpool ist mit seiner neuen Technik, dem ,Sekre-

tdr”, in der Markteinfithrung. Die in der Fachpresse reichhaltig pra-
senten FinTech- und InsurTech-Start-ups werden erst schimpfen, dann gu-
cken und anschliefend kopieren oder kaufen wollen. Das wird aber
schwierig, da maxpool nicht kooperieren wird, nicht kauflich ist und als
wohl einziger Anbieter ein echtes ,Win-win-win-Dreieck” kreiert hat. Wir
verbinden fiir Kunden die personliche und objektive Beratung durch Sie als
Makler mit einer vollumfassenden und interessanten Technologie, wie ich
nichts Vergleichbares vom Markt her kenne. Der Kunde gewinnt, da er neben
Threr Beratung seine Versicherungen online einsehen kann. Ja, langweilig
und nichts Besonderes, meinen Sie? Finde ich auch. Daher haben wir fiir Thre
Kunden vielfdltige weitere Moglichkeiten in einem allumfassenden Portal
erstellt und decken neben Versicherungen zahlreiche weitere Funktionen
und Mehrwerte ab. Vom ScanService fiir Papierpost bis hin zur Bedienung
der Alarmanlage, um nur zwei Beispiele zu nennen - alles rund um Sicher-
heit und rund um ein personliches Archiv.

Sie als Makler gewinnen dadurch, weil Sie keinen einzigen Kunden an
neue Technologieanbieter verlieren werden. Heute nicht und in Zukunft
nicht. Zumindest konnte ich mir heute nichts vorstellen, das ,andere” bie-
ten konnten und das Sie mit dem , Sekretédr” nicht ebenfalls fiir Thre Kunden
parat haben wiirden. Sie binden also Thre Kunden und kénnen im Rahmen
unseres Gesamtkonzepts aus dieser Neuerung ein ganz neues Geschaftsfeld
erschliefen und zusatzlich Gebiihren fiir versicherungsfremde Themen
einnehmen. Als Erganzung zu Ihren Courtageeinkiinften.

Und wir als maxpool gewinnen ebenfalls, da auch wir damit ein neues
Geschaftsfeld erschlossen haben, und damit sind wir mit Ihnen in einer
Schicksalsgemeinschaft: Nur wenn wir mit dem ,Sekretdr” gute Arbeit
leisten, fiir den Kunden interessante Mehrwerte bringen und Ihnen sinn-
volle und effektive Hilfestellungen zur Kundenbindung liefern, werden
Sie sich gern mit maxpool verbunden sehen. Und das ist unser Bestreben:
eine ,Win-win-win-Situation”. Alle weiteren Einzelheiten finden Sie in der
Titelstory dieser poolworld. Viel Spal} beim Lesen - und eines mdchte ich
Thnen abschlieRend mit groRer Gewissheit zurufen: Aus unserer Sicht be-
ginnt nun FinTech 2.0 oder auch das ,wahre” InsurTech - die unabhédngi-
gen Makler sind geriistet. Ich freue mich auf eine Zukunft in Kooperation
mit Thnen und mit erstklassiger Technologie fiir Kunden.

Herzlichst, Ihr Oliver Drewes

FURAHA = PHONIX
KINDERHAUS

Wir wollen
Welten bewegen!

,Alles GrolRe in unserer
Welt geschieht nur, weil
jemand mehr tut, als er
muss”

Hermann Gmeiner
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c/o Hamburger Phonix AG
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Internet: www.Phoenix-Kinderhaus.de
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Finanzamt Hamburg, St.Nr.: 17/441/16186
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Deutsche Bank Hamburg
(BLZ: 200 700 24)
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Setzen Sie jetzt auf Top-Absicherung.
Die Dienstunfahigkeits-Absicherung der Bayerischen.

Woussten Sie, dass jeder 5. Beamte vorzeitig aus dem Dienst ausscheidet?

Achten Sie daher unbedingt auf den Einschluss einer Dienstunfahigkeits-Klausel. Nur wenige Unternehmen bieten diese
an. Bei den meisten Versicherern gelten fir Beamte die gleichen Bewertungsgrundsatze wie bei Angestellten. Beamte,
deren Dienstunfahigkeit festgestellt wurde, die aber nicht berufsunfahig sind, weil sie theoretisch eine andere zumutbare
Tatigkeit austiben kénnten, haben keinerlei Absicherung.

Setzen Sie jetzt auf eine Top-Absicherung mit der Dienstunfahigkeits-Absicherung der Bayerischen.

die Bayerische | Karoline Viktoria Kohl
Thomas-Dehler-Str. 25 | 81737 Mlinchen
M 0173/2669272
karoline.kohl@diebayerische.de

% die Bayerische

Versichert nach dem Reinheitsgebot



Neu im Sortiment: Endkundenfolder maxInvest

Mit den bewdhrten Endkundenfoldern kdnnen maxpool-Partner ihren Kunden verstandliche In-
formationen zu den einzelnen Versicherungs- und Finanzierungsarten liefern. Seit Kurzem verfiigt
das Sortiment auch iiber den ersten Folder aus dem Bereich Investment. Der Endkundenfolder zu
maxInvest zeigt dem Kunden kurz und verstdndlich die wichtigsten Vorteile der standardisierten
Vermogensverwaltung auf. Wie alle Folder kann auch dieser mit dem Logo und den Kontaktdaten des
betreuenden Maklers versehen werden. Weiterfithrende Informationen erhalten Sie im maxINTERN

unter Service/Vertriebsunterstiitzung.

maxinvest

Lassen Sie Ihr Geld
 jetzt aktiv verwalten

=

IHR LOGO GMBH

Aktuelle Produktvergleiche zum Selbstdrucken

Im maxINTERN konnen ab sofort aktuelle Versionen der Produktvergleiche zum
Selbstdrucken heruntergeladen werden. Das Besondere: Die neuesten Fassungen
weisen eine neue inhaltliche Struktur auf. Anders als in den Vorgangerversionen
finden sich die Produktmerkmale in den Vergleichstabellen nunmehr horizontal
angeordnet. Dies sorgt fiir eine bessere Lesbarkeit und reduziert den Seitenumfang
der einzelnen Vergleiche. Seit drei Jahren bieten die Tarifiibersichten von maxpool
Maklern wie Kunden einen umfassenden Marktiiberblick {iber die besten Tarife am
Sachversicherungsmarkt. Auf Wunsch konnen die Produktvergleiche zum Selbst-
drucken auch mit dem Logo des Maklers versehen werden. Details erhalten Sie in
der Abteilung Marketing telefonisch unter (0 40) 29 99 40-430 oder per E-Mail an
redaktion@maxpool.de.

ARAG KT plus: Reibungslose Abwicklung dank Datendrehscheibe

Mit dem Tarif KT plus der ARAG konnen maxpool-Partner ihren
Kunden eine Berufsunfdhigkeits- und Krankentagegeldver-
sicherung ohne eigene Gesundheitspriifung anbieten. ARAG
nimmt die Antrdge fiir den Tarif nur an, wenn auch die aus-
gewahlte Berufsunfahigkeitsversicherung bewilligt wird. Zum
Austausch der Daten kommt bei maxpool neuerdings eine so-

genannte Datendrehscheibe zum Einsatz, die einen reibungs-
losen Informationsfluss mit der ARAG gewahrleistet. So werden
die Bearbeitungszeiten verkiirzt und eine schnelle Abwicklung
gewahrleistet. maxpool zdhlt zu einem exklusiven Kreis von
insgesamt nur vier Maklerpools, die das KT-BU-Konzept der
ARAG anbieten diirfen.

Auchin diesem Jahr gelten wieder wichtige Fristen

Die Branche mag im Wandel sein, doch eines dndert sich auch in diesem Jahr nicht: die
Fristen zum Versicherungswechsel. Los geht es mit dem KV-Stichtag am 30. September
2016. Bis zu diesem Termin konnen Krankenversicherungen gekiindigt und neu abge-
schlossen werden. Der 30. November 2016 wiederum ist ein wichtiges Datum fiir Kfz-Ver-
sicherte, die ihren Tarif wechseln méchten. Sprechen Sie Thre Kunden umgehend auf die
Fristen an und unterstiitzen Sie wechselwillige Kunden dabei, die fiir eine Kiindigung
notwendigen Unterlagen vorzubereiten. Das Vorsorge- und Komposit-Management steht
Thnen dabei gern mit Rat und Tat zur Seite. Im Hinblick auf den Kfz-Stichtag sollten Sie
geniigend Vorlauf einplanen, denn die Kapazitdten der Versicherer sind kurz vor Ende
der Frist meist sehr iiberlastet. Das gilt besonders fiir Fahrzeugflotten, weswegen Sie Thre
Firmenkunden zuerst unterstiitzen sollten. Uber die Fristen fiir das Jahresendgeschift
bei Vorsorgeprodukten werden wir Sie zeitnah informieren.
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Neue Auszubildende

Seit 1. August 2016 unterstiitzt maxpool
wieder zwei neue Auszubildende bei ihrem
Start ins Berufsleben. Eine der beiden Be-
rufseinsteigerinnen hat sich fiir eine Aus-
bildung zur Kauffrau fiir Versicherungen
und Finanzen entschieden, die zweite Aus-
zubildende wird maxpool innerhalb der
ndchsten drei Jahre zur Kauffrau fiir Bii-
romanagement ausbilden. Wir begriiRen
unsere Neuankommlinge an dieser Stelle
noch einmal herzlich und freuen uns auf
die Zusammenarbeit.

Neu: Versicherung fiir
Dauercamper

Pauschalreisen oder der Urlaub in einem
Ferienhaus sind nicht jedermanns Sache.
Manche verbringen ihre freie Zeit lieber
auf einem Dauercampingplatz im eigenen
Wohnwagen oder Mobilheim. Genau wie
die heimischen vier Wande ist auch dieses
,zweite Zuhause” diversen Gefahren aus-
gesetzt, die es zu versichern gilt. Beispiels-
weise iiber die Camping-Versicherung der
ALTE LEIPZIGER, die Kooperationspartner
neuerdings iiber maxpool vermitteln kon-
nen. Der Tarif sichert Wohnwagen und
Mobilheime inklusive Vorzelt, Vorzeltin-
halten, Markisen, Solaranlagen, Sonnen-
ddchern und beweglichen Inventars gegen
Brand, Diebstahl, Naturgewalten und wei-
tere Gefahren ab. Weiterfithrende Informa-
tionen zum Tarif erhalten Kooperations-
partner im maxINTERN unter ,Camping”
in der Rubrik ,Sachversicherungen” oder
direkt beim Komposit-Management unter
Telefon (0 40) 29 99 40-390.

Foto: 27707 /pixabay

Interview

~ESs ist immer wieder
eine schone Heraus-
forderung, den Maklern

bei ihren Fragestellungen
zu helfen.”

Violetta Czernetzki
Kooperationsmanagement

poolworld: Sie sind die Schwester
der maxpool-Syndikusanwaltin
Yvonne Czernetzki. Wie ist es, mit
einem Familienmitglied zusammen-
zuarbeiten?

Violetta Czernetzki: Es ist sehr
unkompliziert. Schlielich kennen
wir einander sehr gut und wissen,
wie die jeweils andere tickt. Wir
trennen Berufliches und Privates
strikt voneinander.

poolworld: Seit 1. Mai kiimmern Sie
sich um das Kooperationsmanage-
ment bei maxpool. Wie gut haben
Sie sich inzwischen bei maxpool
eingelebt und eingearbeitet?
Czernetzki: Die Aufgaben der Koo-
perationsabteilung sind erstaunlich
vielfaltig. Aber genau das macht
meine Arbeit auch spannend. Vor
allem haben mich meine Kollegen
sehr herzlich aufgenommen und
waren durchweg hilfsbereit. Es
macht groRen Spal3, in so einem
tollen Team zu arbeiten. Mittlerwei-
le fithle ich mich bei maxpool wie
zu Hause.

poolworld: Welche Bereiche Thres
Aufgabenspektrums finden Sie
besonders spannend und warum?
Czernetzki: Als Ansprechpartnerin
fiir unsere Makler im Bereich Koope-
ration fiihre ich am Tag sehr viele
Gesprache zu unterschiedlichen
Themen. Die Unterhaltungen mit

unseren Maklern finde ich beson-
ders spannend. Es ist immer wieder
eine schone Herausforderung, den
Maklern bei ihren Fragestellungen
zu helfen und personlichen Kontakt
zu bestehenden und potenziellen
Kooperationspartnern zu haben.
Dariiber hinaus geféllt mir an
meiner Arbeit besonders, dass ich
abteilungsiibergreifend Kontakt zu
allen Mitarbeitern habe und mein
Tatigkeitsfeld daher sehr vielseitig
ist.

poolworld: Der Kontakt mit
Maklern steht bei Thnen auf der Ta-
gesordnung. Welche Fragen werden
Thnen von Kooperationspartnern
am haufigsten gestellt?

Czernetzki: Die hdufigsten Fragen
werden zu unserem Kunden- und
Vertragsverwaltungssystem max-
Office gestellt. Hier wird oft nach
Zugéangen gefragt. Haufig muss ich
auch den Umgang mit maxOffice
erkldren, inshesondere wenn die
Makler sich gerade neu angebunden
haben. Auch zu den sonstigen Pro-
grammen von maxpool — wie zum
Beispiel den zahlreichen Vergleichs-
rechnern - werde ich sehr hdufig
nach Anwendung und Umgang
gefragt. Die Erstellung von Struk-
turbdumen bei groReren Maklern ist
ebenfalls ein wesentlicher Bestand-
teil meiner taglichen Arbeit. @
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,Wenn wir gut sind, werden
wir weiterempfohlen”

Bernd Friese, Geschaftsflhrer der concept 24 GmbH,

nutzt die maxpool-Angebote, insbesondere die Immobilienfinanzierung.

poolworld: Herr Friese, in welchen
Sparten nutzt concept 24 die Services
von maxpool?

Bernd Friese: concept 24 fangt vor A
an und hort nach Z auf. Wir verstehen
uns als Family-Office fiir den Privat-
kunden. Daher sind wir in allen Sparten
aktiv. Und weil wir mit maxpool sehr
gut zusammenarbeiten, nutzen wir die
Services auch in allen Bereichen.
poolworld: Was bieten Sie Ihren Kun-
den im Bereich Finanzierung?

Friese: Wir bieten einen konzeptio-
nellen Rahmen mit erweitertem Service
rund um den Immobilienerwerb, von
Klarung der Finanzierbarkeit, gemein-
samen Immobilienbesichtigungen

und der Versicherung bis hin zur
finanziellen Absicherung fiir kiinftige
Investitionen in Renovierung und
Modernisierung.

poolworld: Seit wann kennen Sie das
Finanzierungsteam von maxpool?
Friese: Wir waren 2014 auf einem Work-
shop, bei dem wir das Team kennenge-
lernt haben. Es hat uns iiberzeugt und

8 poolworld September 2016

wir haben im selben Jahr, nur ein halbes
Jahr nach Griindung der Abteilung, die
Zusammenarbeit gestartet. Seitdem
sind wir dabei und denken auch nicht
an eine Veranderung.

poolworld: Warum finden Sie diesen
Bereich so iiberzeugend?

Friese: Das Team liefert uns eine

tolle Kombination: Frau Schlender als
Maklerbetreuerin und Frau Straatmann
als unsere Ansprechpartnerin bei den
Finanzierungsvorgdngen sind einerseits
fachlich bestens geriistet, andererseits
stimmt hier die menschliche Kompo-
nente. Wir merken, dass wir individuell
betreut und wahrgenommen werden.
Wenn ein Anliegen komplizierter ist,
lassen die maxpooler nicht locker und
finden eine Losung. Wenn sie sich mit
einer speziellen Fragestellung nicht
sofort auskennen, recherchieren sie
und informieren sich. Unsere Kunden
profitieren davon und wir am Ende
auch. Denn dadurch, dass wir in der Be-
ratung so gut sein konnen, werden wir
weiterempfohlen, die Nachfrage steigt.

poolworld: Haben Sie Erfahrungen mit
anderen Finanzierern gemacht?
Friese: Oh ja. Wir haben in der Vergan-
genheit katastrophale Erfahrungen
gemacht. Da waren Anbieter von heute
auf morgen nicht mehr erreichbar.
Oder wir mussten feststellen, dass
unsere Kunden mit Gebiihren und
schlechter Beratung regelrecht abge-
zockt wurden.

poolworld: Welchen Stellenwert hat

die Immobilienfinanzierung in Ihrer
Beratung jetzt und zukiinftig?

Friese: Sie hat aktuell einen sehr hohen
Stellenwert, denn viele kdnnen den
Immobilienkauf jetzt ermdglichen und
wir haben groRen Zulauf. Wir planen,
diesen Bereich sukzessive auszubau-
en. Wir vermitteln schon jetzt sowohl
Eigentumsobjekte als auch Anlageim-
mobilien. Besonders hat uns gefreut,
dass Makler auf uns zukommen und uns
um eine Finanzierung fiir ihre Kun-

den bitten. Gemeinsam mit dem Team
von maxpool sind wir fiir die erhohte
Nachfrage gut aufgestellt und haben
ausreichend Kapazitdten.

poolworld: Warum nutzen Sie maxpool
als Kanal fiir die Immobilienfinanzie-
rung und nicht Banken vor Ort?

Friese: Das ist eine Frage der Masse
und der Klasse. Fiir eine Bank waren wir
ein Gelegenheitsanbieter,mit maxpool
hingegen erhalten wir giinstige Kon-
ditionen. Dank der Verstarkung durch
maxpool konnen wir zudem nach dem
~Mehr-Augen-Prinzip” arbeiten und
erhdhen so die Qualitatssicherung.



Seit 1847 vertrauen uns Kunden
weltweit bei der Risikoabsicherung
und Altersvorsorge. Mit uns
kommen auch Sie nicht zu kurz,
wenn es darauf ankommt.
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ABSICHERUNG
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.
@ Canada Life

Interessiert? Dann wenden Sie sich an
lhren vertrieblichen Ansprechpartner:

Horst Bost
Telefon: 0173-60 65 815
E-Mail: horst.bost@canadalife.de

Canada Life Assurance Europe Limited unterliegt der Aufsicht der Bundesanstalt flir Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin) und der Central Bank of Ireland.
Canada Life Assurance Europe Limited, Niederlassung fiir Deutschland, Honinger Weg 153a, 50969 Koln, HRB 34058, AG Koln, www.canadalife.de



Gute Griinde zum Feiern
und Staunen

Bei der diesjahrigen POOLS & FINANCE bewies maxpool eindricklich,
dass Innovationskraft keine Frage des Alters ist.

orfreude ist bekanntlich die
schonste Freude, besonders wenn

sie am Ende belohnt wird. So erging es
maxpool im Hinblick auf die POOLS & FI-
NANCE, die in diesem Jahr erstmals an
zwei Standorten stattfand. Nach mona-
telanger Vorbereitung auf die etablierte
Messe fiir freie Finanzdienstleister bot
der Qualitatspool den Besuchern am 7.
Juni in Niirnberg und am 14. Juni in
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Hamburg Grund zum Feiern und Staunen
gleichermaRen. Zum Feiern lud der
100-jdhrige Geburtstag der HAMBURGER
PHONIX maxpool Gruppe ein, der das
Leitmotiv des Messeauftritts bildete. Zu
Ehren des am Maklerpoolmarkt wohl ein-
zigartigen Jubildums gab maxpool an
beiden Standorten ab 15:00 Uhr einen
Sektempfang am eigenen Messestand,
den zahlreiche Besucher und Aussteller

nutzten, um ihre Gliickwiinsche zu iiber-
bringen. Wer sein Wissen iiber den Wer-
degang der Unternehmensgruppe bei
dieser Gelegenheit auffrischen wollte,
konnte die Meilensteine der vergange-
nen 100 Jahre an den Wanden des Messe-
standsnachlesen. ,Die POOLS & FINANCE
war der perfekte Anlass, die Branche an
unserem Firmenjubildum teilhaben zu
lassen. Deshalb stand von Anfang an
fest, dass wir dieses besondere Ereignis
zum Leitmotiv des Messeauftritts ma-
chen”, erklart maxpool-Geschéftsfiihrer
Oliver Drewes, der auch als Vorstandsvor-
sitzender der HAMBURGER PHONIX max-
pool Gruppe fungiert. ,Von der {iberaus
positiven Resonanz der Besucher und
Aussteller waren wir letztlich dann doch
etwas iiberrascht. Der maxpool-Stand
war teilweise so {iberfiillt, dass wir auf
den Laufweg vor unserem Stand auswei-
chen mussten. Dies sorgte ab und an fiir
etwas Stau”, fiigt Drewes frohlich hinzu.

Der Andrang am maxpool-Stand und
bei dem von maxpool als Mitveranstalter
durchgefithrten Kongress zum Thema
JErfolgsformeln” war auch dem neuesten
Paukenschlag geschuldet, den maxpool
extra zur POOLS & FINANCE vorbereitet
hatte. Drewes gewdhrte den Besuchern
in Hamburg und Niirnberg exklusive
Einblicke in die Endkundentechnologie
LSekretdr”. Die Software fiir Endkunden
ermoglicht Maklern eine den Anforde-
rungen an das FinTech-Zeitalter entspre-
chende Kundenberatung, die sie selbst
und ihre Kunden vor ,Bestandsraubern”
schiitzt. Mit dem ,Sekretdr” konnen



Kunden nicht nur Versicherungsver-
trdge ablegen und verwalten, sondern
auch weitere Vertrage, Rechnungen und
Korrespondenzen archivieren und abru-
fen (siehe Seite 34). Der Kundennutzen
dieser Technologie versetzt Makler in
die Lage, Servicegebiihren von Kun-
den als zusdtzliche Ertragsquelle zu
nutzen. Die neueste Service-Innovation
kam bei den Messebesuchern an, der
Kongress-Workshop von Drewes zum
Thema ,Zusdtzlicher Ertrag und Ihre
Antwort auf Bestandsrduber: Mit Fin-
Tech 2.0 schiitzen Sie Thre Kunden” war

Oliver Drewes

~Das Interesse an unserer
Endkundentechnologie
hat meine Erwartungen
weit iibertroffen.”

an beiden Standorten bis auf den letzten
Platz besetzt, und auch am maxpool-
Stand nutzten viele Besucher die Gele-
genheit, sich die neue Software anzu-
schauen. ,Wir sprechen von FinTech
2.0, weil Finanztechnologie im Bereich
Versicherungen aus unserer Sicht nur
dann funktioniert, wenn sie mit per-
sonlicher Beratung vor Ort kombiniert
wird. Das Interesse an unserer Endkun-
dentechnologie hat meine Erwartungen
bei Weitem tibertroffen, und auch die
iibrigen Mehrwerte, die wir den Besu-
chern bei unserem Kongress vorgestellt
haben, kamen bei den Messebesuchern
sehr gut an. Zudem durften wir uns
iiber eine Fiille an Gliickwiinschen zum
100-jdhrigen Jubildum freuen, in deren
Anschluss sich beim Sektempfang viele
interessante Gesprache ergeben haben”,
freut sich Drewes. ,Das Messekonzept
der POOLS & FINANCE kann sicher noch
einmal iiberdacht werden, wir von
maxpool konnen jedoch auf zwei au-
Rerordentlich erfolgreiche Messetage
zurilickblicken”, so der maxpool-Chef
abschliefRend. a

maxpool H

Besucher geben ihre Eindriicke wieder

So kommt die neue
maxpool-Technik an

.Das ist genau das, was ich
suche. Ich mochte Kunden
zusdtzliche Services bieten kon-
nen und dadurch zusdtzliche
Einnahmen generieren, da die
Kosten fiir Makler exorbitant
gestiegen sind. Mit dem ,Se-
kretdr’ kann ich die finanzielle
Belastung ausgleichen.”

Markus Bottcher,
VMB Finanzierungsmakler

»Die neue Endkundentechno-
logie von maxpool fiihrt die
Versicherungs- und die digitale
Welt zusammen. Das ist sowohl
fiir mich als auch fiir meine
Kunden interessant.”

Maik Pfeiffer, Maklerbiiro Pfeiffer

~Sehr interessant finde ich,
dass man mit FinTech auch noch
ein bisschen weiterschauen
kann und nicht einfach nur die
klassischen Apps hat, in denen
man seine Versicherungen spei-
chert, sondern dem Kunden viel
mehr Dienstleistung anbieten
kann. Das hat Herr Drewes sehr
gut auf den Punkt gebracht, wie
ich finde.”

Jorg Busse, Weser InvEst

Ich finde die Technik und den
Rundumservice fiir den Kunden
genial. Beides bringt meinen
Kunden und mir einen grofSen
Mehrwert, da kommen andere
Anbieter nicht mit. Denn der
Sekretiir ist viel umfassender.”
Ulrike Schalow, Frauenwerte

~Der ,Sekretdir’ ist eine sehr
kunden- und maklerorientierte
Erfindung, mit der sich Dinge,

die sonst irgendwo liegen gelas-
sen werden, ablegen lassen.”

York Fiissel, Wirtschafts- und
Vermdgensberatung York Fiissel

Ich finde die Idee ausgespro-
chen spannend, weil es sie so
noch nicht gibt. Der ,Sekretdir’
ist eine grofie Arbeitserleich-
terung auch fiir den Versiche-
rungsmakler, der in der
Vergangenheit letztendlich der
Sekretidir des Kunden war.”

Alexander Hellmich,
Versicherungsmakler

Reaktionen zum
maxpool-Stand

~Am maxpool-Stand gefallen
mir die Atmosphdre, das Ambi-
ente und dass es ein Koopera-
tionspartner ist, der schon so
lange am Markt ist.”

Andreas Steiner,
Bergischer Versicherungsmakler

~maxpool bietet am Stand wie
immer tolle Gesprichspartner
und eine Innovation, auf die wir
uns sehr freuen.”

Hendric Grosche,
Hanse Finanzen

Gratulation

Ich wiinsche maxpool, dass er
die niichsten 100 Jahre genauso
erfolgreich ist und genauso
kooperativ mit den Maklern
zusammenarbeitet, wie er es in
der Vergangenheit getan hat.”

Andreas Steiner,
Bergischer Versicherungsmakler
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Positive Zwischenbilanz

Seit einigen Monaten werden bei maxpool in den Fachabteilungen auch Antrage verarbeitet.

Ein erster Ruckblick.

ie neuen Teams Vorsorge- und

Komposit-Management priifen,
verarbeiten und begleiten neben Ange-
boten nunmehr auch sdmtliche einge-
reichten Antrdge. Diese Verdnderung im
Antragsprozess erfolgte im Friihjahr 2016
mit dem Ziel, die gewohnt hohe Qualitat
in der Antragsverarbeitung auch zukiinf-
tig zu gewdhrleisten. Die erste Zwischen-
bilanz, die sich jetzt ein paar Monate
spater ziehen ldsst, fallt durchaus positiv
aus.

Besonders innerhalb des Teams Vorsor-
ge-Management fithrte die neue Vorge-
hensweise zu deutlich weniger Antrags-
riickfragen und Nachbearbeitungen.
Zudem konnte die Kommunikation zwi-
schen maxpool und den kooperierenden
Maklern deutlich verbessert werden, da
die Teams aufgrund der schon durch den
Antragsprozess bestehenden Bindung
zum Makler und ihres Fachwissens in der
Lage sind, direkt und vor allem schneller
auf Anfragen zu reagieren. Dadurch sind
die Bearbeitungszeiten in den letzten
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Monaten deutlich gesunken. ,Allerdings
fiihrt dies nicht immer automatisch zu
einer schnelleren Policierung von Antra-
gen”, gibt Christopher Carallo, Teamlei-
ter Vorsorge-Management, zu beden-
ken. ,Die Policierung einer normalen
Rentenversicherung etwa kann bei den
Gesellschaften drei Tage, aber auch et-
was ldnger dauern. Das hdangt zumeist
davon ab, ob Gesundheitsfragen im Spiel
sind. Ist das der Fall, weisen wir unsere
Kooperationspartner von vorneherein
darauf hin, dass es bei einigen Anbie-
tern auch Wochen dauern kann, ehe der
Antrag policiert wird”, so Carallo weiter.
Im Team Komposit-Management verhdlt
es sich dhnlich. ,Da wir im Vergleich zum
Bereich Vorsorge oft etwas hohere Stiick-
zahlen verarbeiten, ist es zuweilen eine
echte Herausforderung, jeden Antrag
genau unter die Lupe zu nehmen. Antra-
ge zu gewerblichen Sachversicherungen
priifen wir jedoch immer sehr griindlich”,
erklart Andreas Goetzke-Pfeil, Teamleiter
Komposit-Management.

Doch nicht nur innerhalb der Teams fallt
das Urteil zur neuen Vorgehensweise in
der Antragsverarbeitung positivaus. Mit
den Verdanderungen ist es maxpool auch
gelungen, den Nerv seiner Kooperations-
partner zu treffen. Claus Widderich etwa,
der seit Jahren sehr eng mit maxpool ko-

»Die Fachbereiche
unterstiitzen uns
Makler erstklassig.”

operiert, zeigt sich mit dem neuen Work-
flow in der Antragsverarbeitung vollauf
zufrieden. ,Jeder von uns iibersieht mal
ein Kreuzchen oder vergisst eine Angabe.
maxpool geht hier den kurzen Dienstweg
und kontaktiert uns Makler umgehend.
Die neue Vorgehensweise fithrt dazu,
dass Antrdge schneller policiert werden,
und erspart ldstige und vor allem sehr
zeitintensive Riickfragen der Gesell-
schaften.” Auch von weiteren Maklern
hat Maklerbetreuer Kevin Jiirgens bis-
lang durchweg positives Feedback auf
die Umstellung erhalten. ,Das war unser
erklartes Ziel, denn bekanntlich muss
der Wurm dem Fisch und nicht dem Ang-
ler schmecken. Wir freuen uns sehr iiber
die angenehme Reaktion unserer Koope-
rationspartner, denn sie zeigt uns, dass
die Verdnderung richtig war”, berichtet
Jiirgens.

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

Foto: fotogestoeber/Fotolia



Der gesamte Markt in einer Police

max-PHV Premium

Pramie inkl. ,max-Leistungsschutz
und ,,max-Leistungsservice”
schon ab 71,03 Euro jahrlich
(Single, ohne SB)

“

[ascore] Das Scoring pr()ont ra

Vermittlerstudie 2015

max-PHV Premium

maxpool GmbH
3. Platz
Sachversicherungen

au Sgezel Gh net scoﬂngq Private Haftpflicht

l [Private Haftpflicht] 2016
Stand 08/2016 =

Deckungsnachteile? Ausgeschlossen.
Die max-PHV Premium garantiert mit dem max-Leistungsschutz immer

maxpool

Sparvariante max-PHV Plus
schon ab 36,27 € (Single, SB 250 €)

Maklers Lieblinge

die beste Leistung am Markt.

® kein Deckungsnachteil gegeniiber Mitbewerbern im Schadenfall bis 100.000 €

® Ausgleich eventueller individueller Deckungsnachteile gegeniiber Mitbewerbern sind dadurch mitversichert

® zuklnftige Innovationen am PHV-Markt sind mitversichert

® der max-Leistungsschutz ist obligatorisch mitversichert, der Versicherer hat kein separates Kiindigungsrecht flr
diese Erweiterung

® maxpool verzichtet bedingungsseitig auf eine Klausel zur Beitragsangleichung

® verkiirzte Kiindigungsfrist von einem Monat

® Forderungsausfalldeckung inkl. Vorsatztaten

® zahlreiche weitere Innovationen und Neuerungen wie beispielsweise reduzierte Pramien fir
kinderlose Familien u.v.m.

inkl. maxpool-Leistungsservice + maxpool iibernimmt die Produktauswahlhaftung

Der Qualitatspool

maxpool

hanseatisch souverdn




Die Tragik der Ermittlungsakte

Einbruchdiebstahl im Altenheim. Die 80-jahrige Hilde Schmidt ist mit der Situation total
Uberfordert. Verstandlicherweise. Doch auch die Versicherung scheint Gberfordert.

Unverstandlicherweise.

urz vor Weihnachten, am 9. De-

zember 2014, wird in das Zimmer
von Hilde Schmidt* eingebrochen. Die
Rentnerin ist geschockt. Liebgewonnene
und erinnerungstrachtige Schmuck-
stiicke - die Diebe haben alles mitgenom-
men. Kriminalhauptkommissar Albrecht
Winter schatzt den Wert vor Ort zundchst
auf 3.500 Euro. In fein sduberlicher
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Handschrift erstellt Schmidt schlieRlich
iiber die ndchsten Tage eine ausfiihrliche
Stehlgutliste. Schnell wird klar, dass
deutlich mehr fehlt als im ersten Schock
wahrgenommen. Entsprechend der Auf-
stellung sind es jetzt gute 30.000 Euro.
Birgit Schmidt*, die Tochter der stark
pflegebediirftigen Rentnerin, hat der-
weil zusammen mit maxpool die Kom-

munikation mit der Versicherung iiber-
nommen. Zundchst scheint alles gut. Die
Versicherung zahlt der alten Dame einen
Vorschuss in Héhe von 2.000 Euro und
bittet um Geduld, bis die Ermittlungs-
akte vorliegt. Doch dann im November
der Schock. Die Versicherung reguliert

~Eine Regulierung

auf Basis der 3.500 Euro
war in keinster Weise
gerechtfertigt.”

auf Basis der 3.500 Euro! Trotz Vorlie-
gen der ausfithrlichen Stehlgutliste! In
der Begriindung verweist die Sachbe-
arbeiterin auf die fehlende ausfiihr-
liche Diebstahlliste in der polizeilichen
Ermittlungsakte wie auch auf die feh-
lenden Wertnachweise. Birgit Schmidt
ist emport. Immerhin hat sie die Liste
nachweislich an die Polizei iiberstellt
und auch Wertschatzungen durch einen
Gutachter vornehmen lassen.

»Eine Regulierung auf Basis der 3.500
Euro war in keinster Weise gerechtfer-
tigt”, so Yvonne Czernetzki, Leiterin
Leistungsservice bei maxpool. ,Die aus-
fithrliche Stehlgutliste lag zumindest
der Versicherung definitiv vor.” maxpool
wendet sich an die Versicherung. Die zu-
standige Sachbearbeiterin gibt jedoch
keine Ruhe. Unter anderem zweifelt sie
am Schuldeingestdndnis des Polizisten.
Dieser hatte inzwischen eingerdumt,
dass das Fehlen der ausfiihrlichen Stehl-
gutliste in der Ermittlungsakte auf

Foto: Kzenon/Fotolia; *Name von der Redaktion gedndert
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" Fiir die natiirliche Gesundheit
lhrer Kunden: NaturPRIVAT

—— R

el i I
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& Franke Bornberg " Franke Bornberg

Naturheilverfahren e Naturheilverfahren e
hervorragend ﬁfF hervorragend 1 7
Private Krankenzusatzversicherung Private Krankenzusatzversicherung
Bayerische Beamtenkrankenkasse AG Union Krankenversicherung AG

NaturPRIVAT NaturPRIVAT
Produkt: 01/2015 Rating: 01/2016 Produkt: 01/2015 Raling: 01/2016

Unser Zusatzschutz NaturPRIVAT Ubernimmt Leistungen fir Naturheilkunde
und alternative Untersuchungs- und Behandlungsmethoden durch Arzte und
Heilpraktiker. Ihre Kunden entscheiden, wie sie wieder gesund werden.

Tel. (0 43 31) 6 96 52 02

E-Mail: Homdopathie*

lars.feddersen@ukv.de Akupunktur*

Osteopathie*

Anthroposophische Medizin*

Traditionelle Chinesische Medizin (TCM)*

* Im Rahmen des GebUH und des Hufelandverzeichnisses (ohne Psychotherapie).

Highlights:
Sofortiger Schutz und keine Wartezeiten. Der monatliche Beitrag betragt bis
zum 19. Lebensjahr 6,53 Euro und flr Erwachsene von 20-49 Jahren 16,93 Euro.

Bayerische Beamtenkrankenkasse AG CO S
Union Krankenversicherung AG N AL

www.consa

maklorservice MaklerService GmbH




ein Versehen seinerseits zuriickzu-
filhren sei. ,Das war schon ein starkes
Stiick”, so Susann Eigelt, Mitarbeiterin
des Leistungsservice, ,die Aussage eines
Polizisten anzuzweifeln, so etwas haben
wir auch noch nicht erlebt.”

Missverstandnisse und damit verbun-
dene Vorwiirfe seitens der Versicherung
sind einer der hdufigsten Griinde fiir
das Tatigwerden des Leistungsservice.
So auch im Fall von Hilde Schmidt. Un-
ter anderem hat die Rentnerin eine Er-

Bei Verletzung dieser Obliegenheiten kann der Versicherer leistungsfrei oder zur

Kiirzung der Leistung berechtigt sein.

Der Versicherungsnehmer hat bei und nach Eintritt des Versicherungsfalls

dem Versicherer den Schadenseintritt, nachdem er von ihm Kenntnis erlangt hat,
unverziiglich - gegebenenfalls auch miindlich oder telefonisch — anzuzeigen;

dem Versicherer und der Polizei unverziiglich ein Verzeichnis der

abhandengekommenen Sachen einzureichen;

nach Moglichkeit fiir die Abwendung und Minderung des Schadens zu sorgen;

Weisungen des Versicherers zur Schadensabwendung/-minderung - gegebenenfalls
auch miindlich oder telefonisch - einzuholen, wenn die Umstédnde dies gestatten;

Weisungen des Versicherers zur Schadensabwendung/-minderung, soweit fiir ihn
zumutbar, zu befolgen. Erteilen mehrere an dem Versicherungsvertrag beteiligte
Versicherer unterschiedliche Weisungen, hat der Versicherungsnehmer nach

pflichtgem@Rem Ermessen zu handeln;

Schaden durch strafbare Handlungen gegen das Eigentum unverziiglich der Polizei

anzuzeigen;

das Schadensbild so lange unverandert zu lassen, bis die Schadensstelle oder
die beschadigten Sachen durch den Versicherer freigegeben worden sind.
Sind Verdnderungen unumganglich, sind das Schadensbild nachvollziehbar zu
dokumentieren (etwa durch Fotos) und die beschadigten Sachen bis zu einer
Besichtigung durch den Versicherer aufzubewahren;

soweit moglich dem Versicherer unverziiglich jede Auskunft — auf Verlangen
in Schriftform — zu erteilen, die zur Feststellung des Versicherungsfalls oder
des Umfangs der Leistungspflicht des Versicherers erforderlich ist, sowie jede
Untersuchung {iber Ursache und Héhe des Schadens und iiber den Umfang der

Entschddigungspflicht zu gestatten;

vom Versicherer angeforderte Belege beizubringen, deren Beschaffung ihm

billigerweise zugemutet werden kann;

fiir zerstorte oder abhandengekommene Wertpapiere oder sonstige aufgebotsfahige
Urkunden unverziiglich das Aufgebotsverfahren einzuleiten und etwaige sonstige
Rechte zu wahren, inshesondere abhandengekommene Sparbiicher und andere
sperrfahige Urkunden unverziiglich sperren zu lassen.
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ganzung der Diebstahlliste mit ,Zweiter
Einbruch” iiberschrieben und damit fiir
Verwirrung bei der Versicherung gesorgt.
»In der Kommunikation mit der Kundin
oder auch der Versicherungsmaklerin
lassen sich solche Widerspriiche jedoch
oft schnell kldren”, so Eigelt. ,Tatsdch-
lich titulierte die Rentnerin diese Liste
nur so, weil dies fiir sie der zweite Ein-
bruch innerhalb von ein paar Jahren
war.” Das tiefgriindige Auseinander-
setzen mit dem Vorgang gehort fiir den
Leistungsservice zum A und 0. Nur so
konnte maxpool auch im vorliegenden
Fall die Ungereimtheiten und Anschuldi-

Das tiefgriindige
Auseinandersetzen

mit dem Vorgang gehort
fiir den Leistungsservice
zum A und 0.

gungen aus dem Weg rdumen und letzt-
endlich eine akzeptable Leistung fiir die
Geschadigte bewirken. ,Auch wenn die
Versicherungsbedingungen im Fall von
Frau Schmidt nur eine Regulierung von
knapp 10.000 Euro zulieRen, hat die
Versicherung am Ende noch eine nahezu
vollstandige Leistung erbracht, iiber die
sich die Versicherungsnehmerin sehr ge-
freut hat”, so Czernetzki, die bereits den
ndchsten, dhnlich gelagerten Leistungs-
fall auf ihrem Tisch hat.

Der maxpool-Leistungsservice gilt fiir
alle iiber maxpool betreuten Vertrdage.
Dem Kunden bietet er vollumfangliche
Unterstiitzung bei der auRergericht-
lichen Schadens- und Leistungsregu-
lierung als Nebenleistung des Maklers
gegeniiber dem Kunden.

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



Dialog:

Lebensversicherungs-AG

SBU-solution® — hohe Renten fiir Ihre Kunden

zu giinstigen Einstiegspramien!

Der Beitrag fiir den umfassenden BU-Vollschutz fiir junge Kunden
und Berufseinsteiger passt sich dem Berufsunfahigkeitsrisiko
iiber die gesamte Laufzeit moderat an. Damit ist immer ein
adaquater Schutz gewahrleistet. Das heift fiir lhre Kunden:
Top-Leistung fiir wenig Geld!

SBU-solution®
Video unter

www.dialog-leben.de/videos

DER Spezialversicherer fiir biometrische Risiken

Ein Unternehmen der [EJ{

GENERALI



Cowboys, Hundefreunde und

Makler schatzen die max-THV

Eine Tierhalter-Haftpflicht ist in manchen Bundeslandern fir Hundehalter Pflicht, in anderen

nicht. Im Alltag zeigt sich jedoch schnell, dass sie fir jeden Hund und jedes Pferd sinnvoll ist.

Ihr Komjetenzpool

www.maKPDOT-de

eit 2004 kooperieren maxpool und

der VOLKSWOHL BUND erfolgreich

auf dem Gebiet der Tierhalterhaftpflicht-

versicherungen. Unser maxpool-De-

ckungskonzept zahlt damit seit iiber

einem Jahrzehnt zu den Top-Tarifen des

Marktes und hat im Laufe der Jahre immer
wieder neue Trends gesetzt.

Dass der Bedarf an Tierhalterhaft-

pflichtversicherungen weiterhin unge-
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brochen ist, zeigen verschiedene Quel-
len. Laut dem Verband fiir das Deutsche
Hundewesen leben in Deutschland circa
fiinf Millionen Hunde und gemal’ Anga-
ben der ,Deutschen Reiterlichen Verei-
nigung - Bundesverband fiir Pferdesport
und -zucht” rund 1,1 Millionen Pferde
und Ponys.

Die Notwendigkeit einer Haftpflicht-
versicherung fiir Hunde und Reittiere

ist unbestritten, dies hat in den letzten
Jahren auch der Gesetzgeber erkannt
und in vielen Bundesldndern den Ab-
schluss einer Haftpflichtversicherung
fiir Hunde zur Pflicht gemacht, bei Pfer-
den hingegen besteht diese noch nicht.
Bei der Haltung von Hunden und Reittie-

Die Spezialisten unter den
THV-Vermittlern schiitzen
den Leistungsumfang der

maxpool-THV schon lange!

ren verhdlt es sich wie beim Halten eines
Kfz: Der Halter haftet fiir durch das Tier
verursachte Schdden allein schon auf-
grund der Tatsache, dass er das Tier halt.
Man spricht hier von der sogenannten
Gefdhrdungshaftung. Dabei spielt es kei-
ne Rolle, ob den Halter eine Schuld trifft
- er haftet in jedem Fall fiir sein Tier.
Die Gefdhrdungshaftung ist im Rahmen
einer Tierhalterhaftpflichtversicherung
abgedeckt.

Die Ausgangslage in der Vermittlung
von Tierhalterhaftpflichtversicherungen
stellt sich fiir die meisten Versicherungs-
makler wie folgt dar:

* Maximal ein Dutzend Geschaftsvorfal-
le im Jahr - es sei denn, man hat

sich auf die Versicherung von Tieren

spezialisiert.

* Eine tiefergehende Beschiftigung

mit dieser Sparte ergibt aus kaufman-

nischer Sicht daher wenig Sinn.

e Umso wichtiger ist bei der Vermitt-

Foto: Oliver Drewes



lung von Tierhalterhaftpflicht-
versicherungen ein verldsslicher
Partner wie maxpool, der einen der
leistungsstarksten Tarife am Markt
bietet und somit die Beratungshaf-
tung minimiert.
Zusatzlich {ibernimmt maxpool fiir seine
Produktempfehlungen auch die Auswahl-
haftung, dariiber hinaus profitieren Ver-
sicherungsnehmer und Makler vom max-
pool-Leistungsservice, der die Kunden bei
unklaren Schadensfallen unterstiitzt.

Fallstricke in der Tierhalterhaft-
pflichtversicherung und sinnvolle
Leistungserweiterungen

Es gibt einige Fallen, in die man bei der
Vermittlung von Tierhalterhaftpflicht-
versicherungen tappen kann. Worauf
man unbedingt achten sollte, damit es im
Schadensfall kein boses Erwachen gibt,
soll anhand der folgenden Beispiele ver-
deutlicht werden. maxpool erfiillt hier im
Gegensatz zu vielen Wettbewerbstarifen
schon im Tarif ,Basis” wichtige Anforde-
rungen an den Leistungsumfang.

Forderungsausfalldeckung auch ohne
Mindestschadenshdhe

In der Privathaftpflichtversicherung
ist die Forderungsausfalldeckung mitt-
lerweile Standard, in der Tierhalterhaft-
pflichtist sie noch keine Selbstverstand-
lichkeit. Aber auch hier darf sie nicht
fehlen, schliellich ist es nicht auszu-
schlieflen, dass der Halter eines Tieres,
das einen Schaden verursacht hat, keine
eigene Versicherung hat und den Scha-
dennicht aus eigenen Mitteln begleichen
kann.

KEINE namentliche Nennung bei
Reitbeteiligungen und Fremdreitern
notwendig

Im Gegensatz zu Wettbewerbstarifen
verzichtet maxpool auf die namentliche
Nennung moglicher anderer Reiter. Dies
ist im Sinne des Tierhalters, denn davon
abweichende Regelungen sind kaum pra-
xistauglich.

Regressanspriiche von Sozialversi-
cherungstragern bei nichtehelichen
Lebensgemeinschaften

Auch hier gilt: Was in der Privathaft-
pflicht mittlerweile eine Selbstverstand-
lichkeit ist, findet sich leider nicht in je-
dem Tierhalterhaftpflicht-Tarif. Wichtig
ist diese Regelung immer dann, wenn
ein Partner dem anderen einen Perso-
nenschaden (auch in der Eigenschaft als
Tierhalter) zufiigt. Bei einem Ehepart-

maxpool bietet das wohl
beste Preis-Leistungs-
Verhdiltnis am Markt.

ner wird der Sozialversicherungstrager
keinen Regress fiir Behandlungskosten
nehmen. Handelt es sich jedoch um ei-
nen Lebensgefdhrten, kann dieser fiir die
angefallenen Kosten in Regress genom-
men werden. Dies kann nur mit einer
entsprechenden Deckungserweiterung
in der Tierhalterhaftpflicht vermieden
werden.

Mietsachschdden

Mitversichert sein sollte immer die gesetz-
liche Haftpflicht aus der Beschadigung von
Wohnraumen und sonstigen zu privaten
Zwecken gemieteten Rdumen in Gebduden.
Insbesondere bei Pferden ist auf eine Mit-
versicherung der gesetzlichen Haftpflicht
aus Beschddigungen an gemieteten/ge-
pachteten/geliehenen Stallungen, Boxen,

Reithallen, Koppeln, Zaunen sowie Pferde-
transportanhdngern zu achten.

Zusdtzlich konnen bei maxpool im Tarif
+Exklusiv” folgende Erweiterungen mit-
versichert werden:

¢ Kleine Reitlehrer-Haftpflicht bis

17.500 Euro Jahresumsatz inklusive
e Entgeltliches Reiten + Kutschfahrten

bis 5.000 Euro Jahresumsatz
 Rettungs- und Bergungskosten bis

10.000 Euro
* Kosten fiir die Nott6tung nach versi-

chertem Schaden/Abholung durch

den Abdecker.

Der Marktvergleich auf den beiden fol-
genden Seiten zeigt, dass maxpool den
Vergleich mit den Top-Tarifen des Marktes
nicht scheuen muss und das wohl beste
Preis-Leistungs-Verhaltnis bietet, spates-
tens dann, wenn man den Leistungsser-
vice fiir den Schadensfall gedanklich
mitberiicksichtigt.

Zusammenfassend ldsst sich fest-
halten: Wer gelegentlich Tierhalter-
haftpflichtversicherungen vermittelt,
kommt an den leistungsstarken Tarifen
von maxpool nicht vorbei, denn mit
Produktauswahlhaftung und Leistungs-
service minimieren wir IThre Haftung als
Makler! Die Spezialisten unter den THV-
Vermittlern schatzen den Leistungsum-
fang der maxpool-THV und den verldss-
lichen, schnellen Schadensservice des
Risikotrdgers VOLKSWOHL BUND schon
lange!

Leistungsvergleich ab Seite 20

Seit Anfang 2013 profitieren maxpool-Vertriebspartner von den Produktver-

gleichen in den privaten Sachsparten. Ziel dieser Produktvergleiche ist ein

grundsétzlicher Uberblick iiber die am Markt erhéltlichen Tarife in einer Sparte.

Es werden sowohl marktfiihrende und leistungsstarke Tarife als auch solche mit

weniger Leistungsumfang beriicksichtigt. maxpool vergleicht hierbei jeweils 15

bis 20 praxisrelevante Leistungsmerkmale je Sparte und stiitzt sich dabei auf die

Kompetenz der Analysten von ,Das Scoring”, die die Tarife nach quantitativen und

qualitativen Kriterien bewerten.
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Fortsetzung von Seite 19

Rang

Versicherer

Tarif

Allgemein
Innovationsklausel

Erweiterte Vorsorge
Forderungsausfalldeckung ohne Selbstbehalt

Mietsachschaden
Schaden an unbeweglichen Sachen in gemieteten
privaten Raumlichkeiten

Schéaden an gemieteten unbeweglichen Objekten wie
Stallungen, Boxen und Koppeln

Schdden an gemieteten, beweglichen Sachen
(z. B. Tiertransportanhdnger)

Personen

Versicherungsschutz fiir Fremd- und Gastreiter
ohne namentliche Nennung

Haltergemeinschaften sind versichert

Mitversicherung Haftpflichtanspriiche der
Reitbeteiligten und Reittiernutzer gegen VN

Sonstiges

Regressanspriiche von Sozialversicherungstragern
bei nichtehelichen Lebensgemeinschaften

Reiten ohne oder mit ungewdhnlichem Sattel/Zaumzeug

Schéden durch entgeltliche und unentgeltliche
Kutsch- und Schlittenfahrten

Pferdeturniere und Pferdeschauen (nicht gewerblich)
Pferderennen (nicht gewerblich)

Reitlehrerhaftpflicht fiir das versicherte Tier

Flurschdden
Mitversicherung Fohlen ab Geburt

Ungewollte Deckakte
Gewollte Deckakte
Ausland

Auslandsaufenthalt Europa

AulRereuropdischer Auslandsaufenthalt

1
maxpool/VOLKSWOHL BUND

Exklusiv

Mitversichert

Nein

Mitversichert

Mitversichert bis 10 Mio. EUR
Mitversichert bis 10.000 EUR,

10 % SB, mind. 100 EUR,
max. 500 EUR

Mitversichert bis 5.000 EUR,
10 % SB, mind. 100 EUR,
max. 500 EUR

Mitversichert
Mitversichert

Mitversichert

Mitversichert
Mitversichert
Mitversichert

Mitversichert

Gegen Mehrbeitrag ver-
sicherbar

Mitversichert
Mitversichert

Bis 12 Monate mitversichert

Mitversichert
Mitversichert

Unbegrenzt

3 Jahre

1
Haftpflichtkasse Darmstadt
Komfort Plus

Mitversichert

Ja

Mitversichert

Mitversichert bis 5 Mio. EUR

Mitversichert bis 30.000 EUR

Mitversichert bis 10.000 EUR

Mitversichert
Mitversichert

Mitversichert

Mitversichert

Mitversichert

Mitversichert, sofern unent-

geltlich X

Mitversichert
Mitversichert

Nein X
Mitversichert

Bis 12 Monate mitversichert

Mitversichert
Mitversichert

1Jahr

1Jahr

3
VHV
Tierhalterhaftpflicht

Mitversichert

Nein

Mitversichert

Mitversichert bis 1 Mio. EUR

Mitversichert bis 10.000
EUR, 150 EUR SB

Mitversichert bis 5.000 EUR,
250 EUR SB

Mitversichert
Mitversichert

Mitversichert

Mitversichert

Mitversichert

Mitversichert, sofern unent-
geltlich

Mitversichert
Mitversichert

Nein

Mitversichert
Bis 12 Monate mitversichert

Mitversichert

Mitversichert

Unbegrenzt

5 Jahre

X

Pramien fiir Tarif

Pferd ohne SB
Pferd mit SB
Zwei Pferde ohne SB

Zwei Pferde mit SB
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15 Mio. Deckungssumme

116,62 EUR
107,93 EUR (125 SB)
209,44 EUR

194,26 EUR (125 SB)

20 Mio. Deckungssumme

116,62 EUR
89,25 EUR (125 SB)
193,97 EUR

166,60 EUR (125 SB)

5 Mio. Deckungssumme

122,57 EUR
101,15 EUR (150 SB)
211,82 EUR

177,31 EUR (150 SB)



4
maxpool/VOLKSWOHL BUND

Basis

Mitversichert

Nein

Mitversichert

Mitversichert bis 5 Mio. EUR
Mitversichert bis 10.000 EUR,

20 % SB, mind. 100 EUR,
max. 2.000 EUR

Mitversichert sind Anh@nger
bis 5.000 EUR, 20 % SB,
mind. 100, max. 2.000 EUR

Mitversichert
Mitversichert

Mitversichert

Mitversichert

Mitversichert

Mitversichert, sofern unent-
geltlich

Mitversichert
Nein

Nein

Mitversichert
Bis 12 Monate mitversichert

Mitversichert
Mitversichert

Unbegrenzt

3 Jahre

X

4
NV Versicherungen

Pferde Premium

Mitversichert
Nein

Mitversichert, Mindest-
schadenshdhe 500 EUR

Mitversichert bis zur
Deckungssumme

Mitversichert bis 10.000
EUR, 20 % SB, mind.
250 EUR

Mitversichert bis 2.500
EUR, 20 % SB, mind.
250 EUR

Mitversichert bei nament-
licher Nennung

Mitversichert

Mitversichert

Mitversichert

Mitversichert

Mitversichert, sofern
unentgeltlich

Mitversichert
Mitversichert

Nein
Mitversichert

Bis 12 Monate mitver-
sichert

Mitversichert
Mitversichert

5 Jahre

1Jahr

6
Concordia
Pferdehalter-Haftpflicht

Mitversichert
Nein

Mitversichert, 2.500 EUR
Selbstbeteiligung

Mitversichert bis
10 Mio. EUR
Mitversichert bis zur

Deckungssumme

Nein

Mitversichert
Mitversichert

Mitversichert

Nein

Mitversichert

Mitversichert, sofern
unentgeltlich

Mitversichert
Mitversichert

Nein
Mitversichert

Bis 36 Monate mitver-
sichert

Mitversichert

Nein

5 Jahre

1Jahr

3

7 8
Uelzener AXA
Premium Plus BOXflex
Nein X Mitversichert
Nein Nein
Mitversichert, Mindest- Nein
schadenshdhe 2.500 EUR
Mitversichert bis Nein
10 Mio. EUR
Mitversichert bis 10 Mio. .
Nein
EUR, 150 EUR SB
Mitversichert bis 10 Mio.
EUR, 20 % SB, mind. Nein
150 EUR
Mitversichert Mitversichert
Mitversichert Mitversichert
Mitversichert Mitversichert
Nein X Nein
Mitversichert Mitversichert
Nein X Mitversichert, sofern
unentgeltlich
Mitversichert Mitversichert
Mitversichert Nein
Nein X Nein
Mitversichert Mitversichert
Bis 12 Monate mitversi- Bis 12 Monate mitver-
chert sichert
Mitversichert Mitversichert
Mitversichert Nein
1Jahr Unbegrenzt
1 Jahr (auRerin den USA X Wiilesranz:

und in Kanada)

3

5 Mio. Deckungssumme

91,63 EUR
68,72 EUR (125 SB)
165,41 EUR

124,06 EUR (125 SB)

5 Mio. Deckungssumme

94,01 EUR
76,16 EUR (100 SB)
160,65 EUR

124,95 EUR (100 SB)

2 Mio. Deckungssumme

144,59 EUR
93,99 EUR (500 SB)
245,79 EUR

159,78 EUR (500 SB)

15 Mio. Deckungssumme 10 Mio. Deckungssumme

214,21 EUR 132,95 EUR
113,00 EUR (600 SB fal-
SEABIRIRE0S) lend bei Schadenfreiheit)
385,58 EUR 172,84 EUR
327,70 EUR (150 55) 146,91 EUR (600 SB fal-

lend bei Schadenfreiheit)
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Ein gelungenes Fest

Das 100-jahrige Firmenjubildum der HAMBURGER PHONIX maxpool Gruppe wurde am
28. Juni 2016 mit einem groBen Festakt gekront.

W W W W W W W N W

H

R T
4

/s

Unten: Die Hamburger Handelskammer im Jahr 1870
Oben: Anldsslich des Jubildums versuchte die
Partygesellschaft das Gruppenbild nachzustellen.
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Oben: Die Jubildumsfeier fand in der Handelskammer Hamburg statt.
Unten links: Ein sichtlich gut gelaunter Oliver Drewes bei der BegriiRungsrede.
Unten rechts: Rund 300 Gaste folgten der Einladung in den Commerzsaal.

Links: Erfrischungen durften wahrend
des Programms nicht fehlen.

Rechts: Tilman Freyenhagen vom
Alsterspree Verlag fiihrte durch das
Programm.

Unten links: Vorstand Frank Kettnaker
von der ALTE LEIPZIGER sprach iiber
die Fusion von HAMBURGER PHONIX AG
und ALTE LEIPZIGER.

Unten rechts: Die Band ,Walkin" Bamsi
Kosaken” sorgte fiir musikalische
Unterhaltung wahrend der
Veranstaltung.

und 300 Makler, Versicherungsge-

sellschaften, Mitarbeiter, Freunde
und Familienmitglieder waren der Einla-
dung der HAMBURGER PHONIX maxpool
Gruppe in die ,alte Halle” der Hamburger
Versicherungshdrse gefolgt. Der einlei-
tende Sektempfang ging nahtlos in den
Hauptteil des rund dreistiindigen Fest-
aktes {iber, der ganz im Zeichen eines
Riickblicks auf die vergangenen 100 Jah-
re stand. Nach der offiziellen BegriiSung
durch den Vorstand Oliver Drewes pra-
sentierte der Moderator Tilman Freyenha-
gen den Gasten nacheinander langjah-
rige Wegbegleiter der HAMBURGER

maxpoo
Ihr veridastich)

Pastzer fis At

Vertrag, Leistn;

September 2016 poolworld 23



I(.

AR )

| .t

Oben links: Giilnur Durgut (L.) und Sylvia Benghr iiberraschten Oliver Drewes mit einer Spendenaktion fiir das FURAHA PHONIX
Kinderhaus und prasentierten das Pliisch-Erdmannchen ,Bidii“, das fiir den guten Zweck 300-mal verkauft werden soll. Oben rechts: Das
Spenden-Maskottchen Bidii Unten links: Der kleine Hunger konnte wahrend der Veranstaltung mit Fingerfood gestillt werden. Unten
rechts: Finige maxpool-Makler und Forderer des FURAHA PHONIX Kinderhaus e. V. iiberraschten Oliver Drewes ebenfalls mit einem
Geschenkkorb (vorne: Simone und Norman Argubi, Markus B&ttcher, Oliver Drewes, Manfred Irmler; hinten: Waldemar Genergardt, Rene
Hippler, Kai Walther).

PHONIX maxpool Gruppe, die in kurz-
weiligen Reden die Meilensteine der Un-
ternehmensgeschichte noch einmal Re-
vue passieren lieRen. Fiir ein weiteres
Highlight sorgten die langjdhrigen Mit-
arbeiterinnen Sylvia Benohr und Giilnur

Durgut mit einem zumindest fiir Oliver
Drewes bis dato unbekannten Programm-
punkt. Sie iiberraschten den sichtlich
ergriffenen Unternehmensvorstand mit
einer Spendenaktion fiir das FURAHA
PHONIX Kinderhaus, die die Belegschaft
im Vorfeld der Jubildumsfeier im Stillen

Links: Oliver Drewes mit Tochter Malia Rechts: Im Commerzsaal befindet sich der Bérsen- vorbereitet hatte. Auch eine Gruppe
stand der HAMBURGER PHONIX maxpool Gruppe, der zur Feier des Tages angestrahlt wurde. langjahriger maxpool-Makler sorgte fiir
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Oben links: Comedy-Redner ,Dr. Jens Wegmann® mit dem Geschiftsfiihrer der HAMBURGER PHONIX maxpool Gewerbepartner GmbH
Dennis Klaus, der unfreiwillig Teil der Showeinlage wurde und Briefumschldge zertriimmern musste, in denen sich unter anderem
sein eigenes Handy befand (Hinweis: Dem Handy ist nichts passiert). Oben rechts: Es wurde viel gelacht. Unten rechts: Ralf Berndt,
Vorstand der Stuttgarter Lebensversicherung a. G., wusste einiges iiber die langjahrige Zusammenarbeit mit der HAMBURGER PHONIX
maxpool Gruppe zu berichten. Unten links: Kevin Jiirgens

einen Uberraschungsmoment, indem sie

Oliver Drewes vor den Augen aller Gdste
einen Prasentkorb zum 100-jdhrigen Fir-
menjubildum {iberreichten. Der SpaR
sollte bei der Feier ebenfalls nicht zu

kurz kommen. Neben der duRerst gut ge-

launten Festtagsgesellschaft sorgte ein

Comedy-Redner am Ende des offiziellen

"

Teils der Veranstaltung noch fiir ausge- .= mavynn {'\l

lassene Stimmung und viele Lacher, be- I
vor es zur After-Show-Party weiter in das
Restaurant ,Parlament” ging. Im tollen
Ambiente des Gewolbekellers im Ham-
burger Rathaus lieRen Gastgeber und
Gaste die Feier bei einem reichhaltigen
Buffet und kiihlen Getranken bis in die
friihen Morgenstunden ausklingen.

Die HAMBURGER PHONIX maxpool
Gruppe bedankt sich an dieser Stelle
noch einmal ganz herzlich bei den Gés-
ten der Jubildumsfeier fiir dieses unver-
gessliche Veranstaltungserlebnis. Ein
besonderer Dank gilt natiirlich auch den

Gratulanten, deren Gliickwiinsche uns
auf anderen Wegen erreicht haben. Einige Gdste wurden von Nina Kehrle fiir maxTV interviewt. MehrImpressionen
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Oben links: Michael Starcke, Geschaftsfiihrer von Xaver Breuer Versicherungsmakler, berichtete iiber die 100-jahrige aktive
Zusammenarbeit seines Unternehmens mit der HAMBURGER PHONIX maxpool Gruppe. Oben rechts: Dr. Stefan Knoll von der Deutsche
Familienversicherung AG sprach iiber preuRische Tugenden im Management am Beispiel der HAMBURGER PHONIX maxpool Gruppe.
Unten links: Die Gaste lauschten gebannt den verschiedenen Reden. Unten rechts: Peter Drewes, friiherer Vorstand der HAMBURGER
PHONIX AG und heutiger Aufsichtsrat der HAMBURGER PHONIX maxpool Gruppe, lieR die Ubernahme und Verselbststandigung der

HAMBURGER PHONIX AG Revue passieren.
\
.. ¥ ."\ \sa*., b "
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|

Gdste und Belegschaft lieRen die Feierlichkeiten bei der After-Show-Party im Restaurant ,Parlament” ausklingen.
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Oliver Drewes hilt eine Rede.

]

Oben und unten links: Die After-Show-Party bot reichlich Gelegenheit zum geselligen Austausch.
Oben rechts: Die Band ,Walkin’Bamsi Kosaken” heizte den Gasten auch auf der After-Show-Party ein.
Unten rechts: Die Getrdnkekarte bot fiir jeden Geschmack das richtige Getrank.

ARt
Getrinke

= 1
M
ZAS Maxpool

[ S
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Oben links: Auch Peter Drewes (li.) und seine Ehefrau Dr. Andrea Drewes (rechts neben ihm) lieRen sich die After-Show-Party
nicht entgehen. Oben rechts: Die maxpool-Azubis in Reih und Glied (v. L.): Sascha Damerow, Clemens Bahe, Pascal Sucker,

Okan Aydin, Dennis Kroger, Torben Heffer, Lasse Keunemann (liegend) Unten: Die Gdste konnten sich an einem reichhaltigen
Buffet fiir die lange Partynacht stdrken.

Dieses Duo fertigte Scherenschnitte von den Gasten an.
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Monuta

Alles ist gut geregelt.

Damit die Vorsorgeliicke geschlossen ist,
bevor sie entsteht.

v Attraktive Vergiitungsleistungen
v  Transparente Prozesse
v Professioneller On- & Offline-Support
v/ Maklerbetreuung vor Ort
@NETZSIEGER
v Lebenslange Absicherung 1. Platz | Eewertung der
v~ Weltweiter Versicherungsschutz SEHR GUT ::t ::hrsm
0000 ® | Monua
v'Mitversicherung minderjahriger Kinder Tostargebnie der | C7S0e
v Doppelte Versicherungssumme bei Unfalltod 4175 von 5,90 Punien | tvnetzaiegerde

Ihr Regionaldirektor: Bjorn Blender / Telefon: 0152-22 83 79 34 / E-Mail: bblender@monuta.de



Dankeschon auf Suaheli

Bei der Jubilaumsfeier wurde Oliver Drewes von seinen Mitarbeitern mit einer Spendenaktion
fur das FURAHA PHONIX Kinderhaus Uberrascht. Initiatorin Sylvia Bendhr iber Erdmannchen,
Flei3 und die Verbindung zu maxpool

\ T

poolworld: Frau Bendhr, bitte schildern
Sie uns kurz, worin die Spendenaktion
genau besteht.

Sylvia Benohr: Mit dem Pliisch-
Erdmannchen Bidii wurde das erste
Maskottchen der HAMBURGER PHONIX
maxpool Gruppe geboren. Wir mochten
mit Bidii auf das FURAHA Kinderhaus
aufmerksam machen und verkaufen den
kleinen Racker. Der Erlés wird zu 100
Prozent dem FURAHA PHONIX Kinder-

Sylvia Bendhr gehort zum Team
Abrechnung und kiimmert sich
schwerpunktmaRig um die
Vermittlerabrechnung im Bereich KV.
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haus gutgeschrieben. Bidii bedeutet
iibrigens ,fleiRig” auf Suaheli.
poolworld: Sie hatten die Idee zu der
Aktion. Wann und wie ist diese Idee

entstanden?

Benohr: Als wir bei einer Besprechung
erfahren haben, in welch groRem Rah-
men die Feier zum 100-jdhrigen Jubild-
um der HAMBURGER PHONIX maxpool
Gruppe stattfinden soll, fragte ich in
die Runde, wie wir uns fiir diese tolle
Einladung bei Herrn Drewes bedanken
konnen. Also iiberlegten wir, wie man
sich am besten bei einem Chef wie ihm
bedankt. Eine Flasche Gin, Zigarillos
oder eine wilde Fahrt mit dem Jeep als

Geschenk erschienen uns zu einfallslos.

Zudem waren wir uns sicher, dass Herr
Drewes nichts fiir die Vitrine braucht.
Und so landeten wir beim FURAHA
PHONIX Kinderhaus, denn mit einem
Engagement fiir das Waisenhaus kann
man Herrn Drewes immer eine Freude
bereiten. AnschliefSend iiberlegten wir,
was wir genau tun kdnnten. Herausge-
kommen ist das Pliisch-Erdménnchen
Bidii, und wir haben Herrn Drewes
versprochen, es 300-mal zu verkaufen.
poolworld: Wie sind Sie auf ein Erd-

-

mannchen gekommen?

Bendohr: Wir suchten ein Tier, mit dem
wir uns als Mitarbeiter identifizieren
konnen und das mit Afrika in Verbindung
steht. Von den in Afrika lebenden Tieren
ist das Erdmannchen mit seinem FleiR
und seinem Teamgeist den Mitarbei-
tern der HAMBURGER PHONIX maxpool
Gruppe am dhnlichsten. Wir hatten mit
Bidii die Vorstellung, dass, wenn wir ihn
fleiRig verkaufen und er auf den Schreib-
tischen unserer Kooperationspartner
steht, iiber das Projekt gesprochen wird
und sich der Gedanke des Helfens weiter-
verbreitet. Erdmdnnchen arbeiten Hand
in Hand, genau wie wir das mit unseren
Kooperationspartnern tun.

poolworld: Wie ist die bisherige Reso-
nanz auf die Spendenaktion?

Benohr: Sehr gut. Bidii war schon bei
der Jubildumsfeier sehr gefragt. Unsere
Auszubildenden waren schwer damit
beschaftigt, die Pliischtiere an zum Teil
groRziigige Spender zu iibergeben. Ein
Kooperationspartner zum Beispiel kauf-
te gleich 17 Erdmdnnchen, um jedem
seiner Mitarbeiter eines zu schenken.
Und auch im Nachgang der Feier errei-
chen uns immer wieder Bestellungen.
poolworld: Konnen noch Erdmannchen
gekauft werden und wenn ja, an wen
konnen sich Interessenten wenden?
Bendhr: An unseren beiden Standorten
sind Erdmdnnchen gelagert, die jeder-
zeit zu Spendern auf die Reise geschickt
werden konnen. Aufgrund der hohen
Nachfrage haben wir die E-Mail-Adresse
bidii@maxpool.de eingerichtet, iiber
die sich Erdmannchen zum Stiickpreis
von 25 Euro bestellen lassen.
poolworld: Vielen Dank fiir das
Gesprach.
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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



,Erweiterte Vorsorge”

in der PHV

Der max-Leistungsschutz hat die Nase vorn!

n den vergangenen zwei Jahren
l haben sich am Markt eine ganze
Reihe von Privathaftpflicht-Tarifen eta-
bliert, die eine dhnliche Klausel wie der
Tarif max-PHV Premium von maxpool bie-
ten. Grundsdtzlich versprechen alle An-
bieter, dass dem Versicherungsnehmer
im Schadensfall individuelle Deckungs-
nachteile gegeniiber Wettbewerbstarifen
ausgeglichen werden. Bei ndherer Be-
trachtung unterscheiden sich die Klau-
seln allerdings erheblich. Mit den nach-
folgenden Schadensbeispielen sollen,
gemessen an der max-PHV Premium, die
Unterschiede aufgezeigt werden.

Schadensbeispiele, bei denen der
max-Leistungsschutz greifen wiirde:
a) ,Fremder Autoschliissel”

Der Versicherungsnehmer kauft sich ei-
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nen neuen Fernseher im Elektrofachhan-
del. Um jenen zu transportieren, leiht er
sich den Kombi eines Bekannten aus. Als
er sich wieder auf den Heimweg macht,
fallt ihm auf, dass er den Autoschliissel
des Bekannten verloren hat. Uber die
max-PHV Premium gilt die gesetzliche
Haftpflicht des Versicherungsnehmers
aus dem Abhandenkommen fremder
Schliissel bis zu einer Summe von 100.000
Euro als mitversichert, ausgeschlossen
ist jedoch die Haftung aus dem Verlust
von Schliisseln zu beweglichen Sachen.
Wenn ein anderer Versicherer am Markt
dies mitversichert, leistet auch die max-
PHV Premium.

b) ,Wert der Jacke”

Der Versicherungsnehmer beschadigt am
Silvesterabend aus Unachtsamkeit die
Jacke eines Bekannten mit einem Boller,
das Kleidungsstiick ist danach unbrauch-
bar. Die max-PHV Premium entschddigt
die geschadigte Person mit dem Zeitwert
der Jacke.

Wenn ein anderer Versicherer am Markt
zum Neuwert entschddigt, requliert auch
die max-PHV Premium den Schaden zum
Neuwert.

Alleinstellungsmerkmal maxpool: Bei
allen anderen am Markt erhiltlichen
Klauseln sind ,Schidden wegen der Befrie-
digung von Anspriichen iiber die gesetz-
liche Haftpflicht hinaus” ausgeschlossen!
c) , Motorboot im Ausland”

Im Urlaub auf Mallorca verursacht der
Versicherungsnehmer mit einem nicht
versicherungspflichtigen Motorboot mit
einem 15-PS-Motor einen Schaden in
Hohe von 5.000 Euro an einem anderen
Motorboot. In der max-PHV Premium ist

der Gebrauch nicht versicherungspflich-
tiger Motorboote bis 10 PS mitversichert,
dieser Fall wéare dann nicht versichert.
Wenn ein anderer Versicherer am Markt
Schidden nicht versicherungspflichtiger
Motorboote mit mehr als 10 PS reguliert,
wird der Schaden auch von der max-PHV
Premium reguliert.
Alleinstellungsmerkmal maxpool: Bei
keinem anderen Anbieter aulSer max-
pool leistet die Klausel im Ausland!

d) , Arbeitnehmerschaden”

Der Versicherungsnehmer beschadigt bei
seinem Arbeitgeber aus Unachtsamkeit
eine hochwertige Scanstralle, der Sach-
schaden belduft sich auf 4.500 Euro. Die
max-PHV Premium wiirde diesen Schaden
bis zu einer Héhe von 2.500 Euro regu-
lieren.

Wenn ein anderer Versicherer am Markt
ein héheres Sublimit fiir sogenannte
Arbeitnehmerschdden vereinbart hat,
dann stockt die max-PHV Premium die
Leistung gemdl3 dem Sublimit des ande-
ren Tarifs auf.

Der max-Leistungsschutz ist
obligatorisch mitversichert

Der max-Leistungsschutz ist obligato-
risch und ohne Mehrbeitrag mitversi-
chert und damit unwiderruflicher Be-
standteil des Vertrages. Im Gegensatz
zu vielen Wettbewerbern hat maxpool in
den Bedingungen fiir die max-PHV Pre-
mium auch kein separates Sonderkiin-
digungsrecht vereinbart. Dagegen kann
der Versicherer bei ungefdhr der Halfte
der Angebote der Wettbewerbstarife je-
derzeit unabhdngig vom Vertrag diese
Klausel kiindigen, die Kiindigungsfristen
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sind sehr kurz und liegen zwischen einer
Woche und einem Monat.

Mehr Haftungssicherheit

in der Beratung

Der Vorteil des max-Leistungsschutzes
fiir den Makler liegt auf der Hand: Es
wird nie wieder Stress mit einem Kunden
aufgrund eines nicht oder nicht aus-
reichend regulierten Schadens geben.
Wenn ein anderer Versicherer (umfas-
sender) geleistet hdtte, leistet die max-
PHV Premium auch. Wenn ein Risiko am
gesamten Markt nicht versichert ist, wird
auch der Kunde ein Einsehen haben und
keinen Grund sehen, sich iiber seinen
Makler zu drgern.

Leistungseinschrankungen zum

Wobhle des Versichertenkollektivs

Um die Kalkulation der ,Erweiterten
Vorsorge” auskdmmlich zu halten, ist
es nachvollziehbar, dass es einige gene-
relle Leistungsausschliisse gibt, die bei
allen Anbietern gleich sind. Dazu geho-
ren gewerbliche Risiken, Schaden durch

Vorsatz, Eigenschdden und Schédden, die
durch das Halten oder den Gebrauch ver-
sicherungspflichtiger Kraft-, Luft- oder
Wasserfahrzeuge entstanden sind.

Fazit: Die max-PHV Premium ist die

leistungsstirkste Privathaftpflicht-

versicherung am Markt!

 Kein anderer Tarif aulRer der max-PHV
Premium wiirde das Beispiel c) {iber
seine ,Erweiterte Vorsorge” requ-
lieren, da die anderen Klauseln im
Gegensatz zu maxpool nicht fiir das
Ausland gelten.

e Kein anderer Tarif auRer der max-PHV

Premium wiirde das Beispiel b) iiber

die ,Erweiterte Vorsorge” regulieren,

da die Klauseln eine Entschadigung

zum Neuwert bei den Wetthewerbsta-

rifen ausschlief3en.

Nur rund die Hélfte der Anbieter

verzichtet auf ein separates und

jederzeitiges Kiindigungsrecht fiir die

~Erweiterte Vorsorge”.

e maxpool bietet von allen Anbietern
die giinstigsten Jahrespramien bei

den Tarifen, die etwas Ahnliches wie
den max-Leistungsschutz anbieten.
Und nur diese Tarife konnen mitei-
nander verglichen werden. Fiir die
Familie ist der Tarif max-PHV Premi-
um ohne Selbstbeteiligung schon ab
einer Jahrespramie von 85,24 Euro
inklusive Versicherungssteuer erhalt-
lich (Deckungssumme 6 Millionen
Euro).

Die Begrenzung des max-Leistungs-

schutzes auf 100.000 Euro ist nur

ein scheinbarer Nachteil. Die oben
genannten Ausschliisse bei den Wett-
bewerbern wiegen im Schadensfall
deutlich schwerer. Des Weiteren ist
es fast nicht mdglich, einen Schaden
zu konstruieren, bei dem der max-
Leistungsschutz auch nur einen fiinf-
stelligen Betrag regulieren miisste.

Die max-PHV Premium ist von Haus aus
so leistungsstark, dass der max-Leis-
tungsschutz in den zwei Jahren seines
Bestehens bisher nicht in Anspruch ge-
nommen werden musste.

Wird auf eine verkiirzte

Anbieter Sublimit Emsch.l {ssvon Scl;a- Befr1ed1§|ung \ion Kiindigungsfrist fiir die
GO Anspriichen Klausel verzichtet?

maxpool (max-PHV Premium) 100.000 EUR Ja Ja Ja

Adcuri (Premium) Deckungssumme Nein Nein Ja

AIG (Privathaftpflicht Plus) Deckungssumme Nein Nein Ja

ALTE LEIPZIGER (comfort) Deckungssumme Nein Nein Nein
asspario (top select) Deckungssumme Nein Nein Nein

Basler (Ambiente Top) Deckungssumme Ja Nein Nein
Concept.IF (complete best advice) Deckungssumme Nein Nein Ja

degenia (optimum) Deckungssumme Nein Nein Nein

die Bayerische (Prestige) Deckungssumme Nein Nein Nein
(H;‘;tfzfclmzﬁi;ﬁ;”“Stadt 1 Mio. EUR Nein Nein Ja
Interlloyd (Premium) Deckungssumme Nein Nein Nein
Janitos (Best Selection) Deckungssumme Nein Nein Nein

NV (Privat Premium) Deckungssumme Nein Nein Nein

Rhion (Premium) Deckungssumme Nein Nein Nein
i]v:;sssol;gfozz;iﬁ; et Deckungssumme Nein Nein Ja
\I;I:ZtEE:iI:Tj;\;?—garanﬁe) Deckungssumme Nein Nein Ja
Waldenburger (Premium Plus) Deckungssumme Nein Nein Ja

* Befriedigung von Anspriichen iiber die gesetzliche Haftpflicht hinaus (=Entschddigung zum Neuwert)
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Die Maklerzukunft
kann beginnen

Mit dem Endkundenportal , Sekretar” lautet maxpool ein neues Zeitalter in der Beziehung

zwischen Makler und Kunde ein. Die vielseitige App ebnet den Weg in ein erganzendes,

geblhrenfinanziertes Geschaftsmodell.

ie Liste der Herausforderungen,

vor denen die Maklerschaft steht,
ist bereits lang, und sie wird immer ldn-
ger: zunehmender Wettbewerbsdruck
durch Onlinemakler, ausgeweitete Bera-
tungshaftung, Courtagedeckelungen in
KVund LV, der vom Zinstief geschwachte
Altersvorsorgemarkt, hoherer Verwal-
tungs- und Dokumentationsaufwand pro
Abschluss und, und, und. Unterm Strich
miissen unabhdngige Berater immer
mehr Arbeit fiir immer weniger Courtage
erbringen. Auch wenn die courtagebasier-
te Vermittlung bis auf Weiteres von den
Regulatoren geduldet wird: Die Mehrheit
der Makler wiinscht sich eine reduzierte
Courtageabhdngigkeit und im Gegenzug
ein verstetigtes Einkommen. Das Alter-
nativmodell, die Honorarberatung, wird
zwar immer wieder mal als Ausweg ins
Gesprach gebracht, ist aber nur fiir eine
kleine Minderheit der Kunden interes-
sant und vermittelbar. Um den Anforde-
rungen des Marktes und zugleich den
Wiinschen der Makler gerecht zu werden,
braucht es daher eine innovative Lo-
sung zwischen den Polen Courtage und
Honorar. Wie diese zukunftsweisende Lo-
sung aussieht, zeigt maxpool nun mit dem

Start des neuen Systems ,Sekretdr”. Die
erste maxpool-Software fiir Endkunden
komplettiert das gebiihrenfinanzierte
Servicepaket, mit dem Makler das Fun-
dament ihres Geschdfts entscheidend
verbreitern kénnen. Sie profitieren dabei

Das Internet wird dominie-
render Interaktionskanal,
doch personliche Bera-
tung behiilt ihren hohen
Stellenwert.

nicht nur von einer Arbeitsentlastung,
sondern auch und vor allem von zusatz-
lichen monatlichen Einnahmen durch die
Nutzergebiihren. Damit schafft maxpool
die Grundlage fiir ein hybrides Makler-
Geschdftsmodell, das die courtageba-
sierte Beratung mit gebiihrenpflichtigen
Serviceleistungen vereint. Dieses Prinzip
wenden schon einige Makler an — maxpool
hat es jetzt jedoch als erster Pool konse-
quent zu Ende gedacht, die Umsetzung
professionalisiert und technisch realisiert.
LUnser neuartiges Servicekonzept fiir Zu-

satzleistungen fult auf drei Saulen”, er-
lautert maxpool-Chef Oliver Drewes. ,Zu-
ndachst kann der Makler besondere
Dienstleistungen selbst anbieten, bei
deren Auswahl und Umsetzung maxpool
ihn unterstiitzt, etwa schnelle Erreich-
barkeit oder provisionsfreie Tarife bei-
spielsweise im Kfz-Bereich. Die zweite
Sdule bilden die bewdhrten maxpool-
Mehrwerte wie beispielsweise der Leis-
tungsservice, der dem Versicherungs-
nehmer im Schadensfall beisteht. Und
mit dem ,Sekretdr’ haben wir nun eine
ganzheitliche technische Losung als drit-
te Sdule fertiggestellt.” Diese Zusatzlei-
stungen konnen die Maklerpartner ihren
Kunden auf drei Servicelevels anbieten:
Bronze, Silber und Gold. Entsprechend
werden auch die Gebiihren dafiir - deren
letztliche Hohe der Makler selbst festlegt
- gestaffelt (siehe Tabelle auf Seite 38).

Kulturwandel? Nicht notig!

Die Gretchenfrage bei einem Gebiihrenmo-
dell ist grundsitzlich dieselbe wie bei der
Honorarberatung: Sind die Kunden wirk-
lich bereit, fiir die erhaltenen (Zusatz-)
Leistungen direkt den Makler zu bezah-
len? Immerhin entspricht das nicht der
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hiesigen Versicherungs- beziehungs-

weise Finanzdienstleistungskultur.
In der steckt das Maklerhonorar in den
Produkten und ist damit fiir den Kunden,
oberflachlich betrachtet, ,unsichtbar”.
Darauf beruht die verbreitete Zuriick-
haltung gegeniiber der Honorarberatung.
Bei einem Gebithrenmodell allerdings
geht es um (zumindest kurzfristig) we-
sentlich geringere Betrdge. Wie die
ersten Markterfahrungen zeigen, ver-
schlieRen sich die Kunden dem Konzept
keineswegs; bei mehreren ,Sekretdr”-
Pilotprojekten, die im Laufe des letzten
Jahres iiber das Bundesgebiet verstreut
umgesetzt wurden, haben in keinem Fall
mehr als 10 Prozent der angesprochenen
Bestandskunden abgewinkt. Eine Gebiihr
von monatlich 5 bis 15 Euro fiir einen
handfesten Nutzen erscheint knapp 100
Prozent der angesprochenen Kunden also
alsfair. ,Wenn man diese Exfahrungen auf
Makler mit durchschnittlich rund 1.000
Bestandskunden umlegt, dann kommen
da schnell monatliche Gebiihrenertrage
von mehreren Tausend Euro als zusdtz-
liches fixes Einkommen zusammen. Ein
wirklich interessantes Zusatzgeschift fiir
wohl jeden Makler”, fiihrt Drewes aus.

Mit einem Servicepaket aus person-
lichen Beratungsleistungen und tech-
nischer Hilfe im Alltag treffen Makler
zudem den Nerv der Zeit. Einen ,Mega-
Trend” sehen Branchenexperten wie
der Fachanwalt fiir Versicherungsrecht
Stephan Michaelis im Gebiithrenmodell
(siehe Kasten auf Seite 40). Die Bun-
desbiirger betrachten mittlerweile auch
in Versicherungsbelangen mehrheitlich
das Internet als dominierenden Interak-
tionskanal der Zukunft. Zugleich behalt
die personliche Beratung durch einen
Fachmann oder eine Fachfrau ihren ho-
hen Stellenwert: Laut einer Bain-Studie
finden sie 72 Prozent der Biirger wichtig
oder sehr wichtig. Diese leicht kontrdren
Wiinsche der Kunden bedient das Ser-
vicepaket von maxpool gleichermalen.

Digitale eierlegende Wollmilchsau
Und was kann er nun, der ,Sekretar”?
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Fast sollte man eher fragen, was er nicht
kann - oder zumindest mal konnen wird.
Denn das Endkundenportal ist in seiner
avisierten Funktionsfiille einzigartig,
Versicherungen bilden nur einen Be-
reich von vielen. Dass die App die muffige
Welt der herkdmmlichen InsurTechs und
FinTechs hinter sich ldsst, wird auf den

Der , Sekretdir” ist in seiner
anwachsenden Funktions-
fiille einzigartig.

ersten Blick erkennbar, namlich am fri-
schen, zeitgemdRen Wohlfiihl-Layout. Es
verdeutlicht: Hier geht es nicht um tro-
ckenes ,Versicherungsgedons”, sondern
um das pralle Leben selbst, mit all seinen
Facetten. Passenderweise lautete der
Arbeitstitel dieser neuartigen Technik
auch ,Life-Office”. Der Nutzer kann sein
digitales Biiro {iberdies noch optisch in-
dividualisieren, etwa mit eigenen Fotos:
So konnen beispielsweise fiir die versi-
cherten Risiken Bilder hinterlegt werden
— die Rubrik der Kfz-Versicherung kann
dann beispielsweise mit einem Foto des
versicherten Schatzchens geschmiickt
werden usw.

Nach dem Namen oder Branding von
maxpool sucht man im ,Sekretdr” ver-
geblich, denn die Technik wird als ,White
Label”-Losung ausgeliefert. Die Nutzer
sehen nur den Schriftzug und Namen,
also das Corporate Design, ihres jewei-
ligen Maklers. ,Es war uns wichtig, dass
der ,Sekretdr’ als Angebot des Maklers
wahrgenommen wird, nicht als max-
pool-Leistung”, betont Drewes. ,Kaum
ein Kunde kennt maxpool, und die Ver-
trauensbildung zu einem Produkt des
lang bekannten Maklers ist natiirlich viel
einfacher und ausgepragter als zu einem
ihm unbekannten Anbieter oder neuen
Technikunternehmen wie diese ganzen
InsurTechs. Daher halten wir uns optisch
komplett zuriick und liefern die Technik
so, wie sie am meisten Sinn bringt - als

Produkt des betreuenden Maklers. Zu-
dem konnen die Kunden den ,Sekretdr’
nur mit Zustimmung ihres betreuen-
den Maklers nutzen, es geht uns nicht
um Direktgeschdft. Im Gegenteil: Ohne
Freischaltung durch einen betreuenden
maxpool-Makler ist unsere Technik auch
als App nicht nutzbar.” Auch diese bedin-
gungslose Makler-Fokussierung bietet
keine andere Finanz-App auf dem Markt.

Der ,Sekretdr” ermdglicht dem Kun-
den zundchst die digitale Ablage, Archi-
vierung und Verwaltung verschiedenster
Dokumente. Neben Versicherungspolicen
und diesbeziiglicher Korrespondenz kon-
nen das auch alle anderen Schriftstiicke
sein, vom Vertrag mit dem Fitnessstu-
dio oder Handyanbieter (inklusive Er-
innerung an Kiindigungsfristen) iiber
Rechnungen und Steuerbelege bis hin
zu Vorsorgevollmachten, Testamenten
und privaten Schreiben. Die Hoheit da-
riiber, was wo gespeichert wird und wer
darauf Zugriff hat, liegt natiirlich beim
Kunden, der auch die Zugriffsrechte
des Maklers individuell steuern kann.
Beispiel: Zugriff auf Versicherungsun-
terlagen ja, Rechnungen aus sonstigen
Bereichen sind geschiitzt. Der Kunde
kann die Dokumente zum einen selbst
hochladen, indem er sie beispielsweise
per Mail an seinen ,Sekretdr” sendet,
oder er kann sie mit dem Smartphone
fotografieren und iiber die App ablegen.
Dabei werden die Dokumente teilweise
per OCR-Texterkennung ausgelesen und
richtig zusortiert, oder der Kunde be-
stimmt selber, wo er das Schriftstiick ab-
gelegt haben mochte. Auch den eigenen
Scanner kann der Nutzer selbstverstand-
lich bemiihen und die Ablage per Drag-
and-drop erledigen. Zum anderen kann
er aber auch den maxpool-Scanservice
in Anspruch nehmen, der in der Gold-
Servicevereinbarung inklusive ist: Dazu
schickt er die betreffenden Schriftstiicke
einfach zum Einscannen an maxpool - ob
sporadisch, in regelmdRigen Intervallen
mit voradressierten Umschldgen oder
direkt per Weiterleitungsauftrag bei der
Post, entscheidet der Kunde. Sogar alte



Schriftstiicke wie auch ganze Ordner
konnen bei maxpool gegen Aufpreis di-
gitalisiert und in den ,Sekretdr” geladen
werden. Die Zuordnung der Dokumente
zum vorgesehenen Ordner erfolgt teil-
weise automatisch je nach Inhalt, kann
aber auch vom Nutzer manuell vorgenom-
men werden (was bei unklaren Schreiben
und Notizen immer erforderlich ist). Es
versteht sich von selbst, dass an die Si-
cherheit der Daten hdchste Anspriiche
gestellt werden. ,Unsere Sicherheitsar-
chitektur wurde von unterschiedlichen
Juristen und Datenschutzbeauftragten
positiv gepriift und entspricht dem neu-
esten Stand der Technik. Als Deckungs-
konzeptiondr unterliegen wir ohnehin
den hohen Sicherheitsstandards, die fiir
Versicherer gelten”, unterstreicht der
maxpool-Chef.

Ein weiterer Bereich im ,Sekretar”
dient der Optimierung der Makler-Kun-
de-Kommunikation. So kann der Kunde
nicht nur Kontakt zum Makler aufneh-
men, sondern auch jederzeit die ganze
gemeinsame Kommunikationshistorie
sehen - jedes postalische Schreiben, das
archiviert wurde, jeden Chat, jede Mail.

~ES war uns wichtig,

dass der ,Sekretdir’ als
Angebot des Maklers wahr-
genommen wird.”

Eine solche Ubersicht gibt es dariiber hi-
naus fiir samtliche iiber den ,Sekretar”
empfangenen und versandten Schrei-
ben. Zudem kann der Makler sich und
sein Unternehmen ansprechend prasen-
tieren und dem Kunden verschiedene
Informationsangebote unterbreiten,
die per Klick an- und abzuwahlen sind:
Infobriefe, Newsletter, Terminhinweise,
Benachrichtigungen bei Posteingang
oder auch Push-Meldungen. Welche
Meldungen per Push aufs Nutzer-Handy
geschickt werden, ist wiederum eben-

Der ,Sekretar” macht auf verschiedensten Endgerdten eine blendende Figur - hier auf
einem klassischen PC oder Tablet.
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Ansprechende Ubersichtlichkeit: Klare Strukturen und intuitive Bedienbarkeit
standen bei der Programmierung - neben der Funktionsvielfalt — im Vordergrund.
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Mit ein paar Klicks konnen die Nutzer Dokumente hoch- oder auf ihr Gerdt
herunterladen. Auch die gesamte Post kann automatisch integriert werden.

o “Ihe Sekoretir” Ist elne Servicetolstung von .

R Einladung HPM um Aitslinm
Schreten vom Landkres Karurg

Schraan der Samigemeinds Salthausen

27052016

Schreieen vom Landires Haturg

In Zeitleisten werden den Nutzern etwa bestimmte Dokumente oder
Kommunikationsverldufe angezeigt — nichts geht verloren.
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falls individuell einstellbar - von si-
tuativen Versicherungsofferten bis hin
zu Wetterwarnungen ist vieles mdglich.
Und das gilt auch fiir die App, de-
ren Funktionen in Gdnze darzulegen
eine halbe poolworld-Ausgabe fiillen
wiirde, denn sie kann weit mehr als
ein reales Biiro. So werden die Kunden
mittelfristig Rechnungen nur fotogra-
fieren miissen, um eine entsprechende
Uberweisung zu initiieren. Thr Kapi-
talanlagendepot konnen sie einsehen
und bald auch Transaktionen iiber den
JSekretdr” tatigen. Es gibt einen Sperr-
service fiir Kreditkarten, einen extra
gesicherten Datensafe, in dem man bei-
spielsweise Passkopien oder andere per-
sonliche Daten hinterlegen kann, eine
Vorsorgerubrik fiir Verfiigungen und
Notfallnummern (die auch der Makler
gegebenenfalls kontaktieren kann) so-
wie Online-Vergleichsrechner fiir Versi-
cherungen, Strom, Telekommunikation
oder auch Reisen. Weiterhin werden
News integriert, die allgemein oder ver-
sicherungsrelevant sein und auch vom

Makler stammen konnen. Der Kunde
findet immer wieder neue Sonderange-
bote aus dem Netz und kann Mehrwerte
beim Online-Einkauf - Pramien oder
Punkte fiir Aktionen wie ,Schulengel”

~Unsere Technik ist
darauf ausgelegt, stindig
um neue Funktionen zu
wachsen.”

- mitnehmen. Und schlieRlich sei noch
auf die Smart-Home-Steuerung hinge-
wiesen, ein Bereich, der sicherlich in
der Zukunft noch viele Innovationen
bringen wird. Zundchst steht maxpool
derzeit mit einem Hersteller fiir Online-
Alarmanlagen in Verhandlungen fiir be-
sonders gute Konditionen. Sicherlich
werden Kunden in Kiirze iiber die App
eine Alarmanlage, spater auch Licht-
stimmungen und weitere ,intelligente”

Gerate wie Heizungen steuern konnen.

Die Entwicklung der Software wird
niemals abgeschlossen sein, wie Drewes
hervorhebt: ,Unsere Technik ist darauf
ausgelegt, standig um neue Funktionen
zu wachsen. Schon bald werden die
Nutzer einen grofien Teil ihres Lebens
damit managen konnen, wobei sie im-
mer ganz allein entscheiden, welche der
Funktionen sie nutzen mdchten. Und
wenn sich das Leben dndert, zum Bei-
spiel durch neue Technologien, dann
spiegelt der,Sekretdr’ das wider. Die Zu-
kunftstauglichkeit und die Ausbaumog-
lichkeiten standen bei unseren Entwick-
lungen stets im Fokus. Aus Makler- und
aus Kundensicht ist nichts drgerlicher
als ein Technikwechsel im laufenden
Betrieb. Und als unabhdngiger Dienst-
leister sind wir und der Makler gemein-
sam dafiir pradestiniert, dem Kunden
eine solch umfassende Verwaltungs-
plattform zu bieten. Unabhédngig vom
Produkt, technisch innovativ und durch
den Makler selbst vor Ort beim Kunden
prasent.”

Die Servicepakete von maxpool bieten Kunden und Maklern jede Menge Mehrwerte , deren Endpreis der Makler festlegt. Die Erfahrung
zeigt, dass das Gros der Kunden Gebiihren bis 15 Euro als fair empfindet.

Servicepakete

# )

P

i\

Leistungspaket des Maklers 1 = Leistungspaket des Maklers 2 Leistungspaket des Maklers 3

max-Servicepaket 1

Pricing

Unverbindliche Preisemp-
fehlung fiir die Service-
vereinbarung

Davon Anteil fiir maxpool,
sofern maxpool das Inkasso
fiir den Makler abwickelt;
12,5 % bzw. Mindestanteil

Verbleibender Anteil
des Maklers
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Endkundenportal ,, Sekretar”
Freischaltungsstufe 1

7,50 € 10,00 €
2,50 € 3,50€
5,00 € 6,50 €

max-Servicepaket 2

Endkundenportal , Sekretar”
Freischaltungsstufe 2

max-Servicepaket 3

Endkundenportal ,, Sekretar”
vollstandig freigeschaltet,
inkl. ScanService fiir Post

15,00 €

4,50 €

10,50 €
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max-Hausrat Premium seit 1998

inkl. max-Leistungsschutz

\_ in Kooperation mit

I
ausgezeichnet )
9 Scoring @ MEDIEN-VERSICHERUNG a.G.
[Hausrat] 2016 o Karlsruhe

Stand 08/2016 = -

Zahlt auch bei Versehen

Die Hausratversicherung von maxpool zahlt auch dann, wenn grob

fahrlassig Sicherheitsvorschriften verletzt wurden.

e seit Mai 2015 mit dem max-Leistungsschutz im Tarif max-Hausrat-Premium! Kein Deckungsnachteil
gegenliber Mitbewerbern im Schadenfall

e marktfihrendes Preis-/Leistungsverhaltnis in allen Tarifvarianten

® keine Fallen im Kleingedruckten: max-Hausrat Premium und max-Hausrat Plus zahlen selbst dann,
wenn bei grob fahrlassig verursachten Schaden Obliegenheitspflichten oder Sicherheitsvorschriften

verletzt wurden

inkl. maxpool-Leistungsservice + maxpool iibernimmt die Produktauswahlhaftung

Der Qualitatspool

maxpool

Verantwortung verbindet.
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Einmal einrichten,

dauerhaft profitieren

Bei der Einfilhrung des ,Sekretdrs”
und des damit verbundenen Gebiihren-
modells erhalten Makler umfassende
Unterstiitzung von maxpool. In einem
eintdgigen Workshop wird das System
- auch im Zusammenhang mit dem

Verwaltungssystem fiir Makler , max0f-
fice” - genauer vorgestellt und mit den
jeweiligen Maklerdaten individualisiert.
Welche Features enthalten sein sollen,
legen die Vertriebspartner ebenso wie
das Pricing selbst fest. maxpool steht
ihnen daneben auch beim Aufsetzen
der Servicevereinbarung mit den Kun-

Erste Reaktionen zur Neuheit von maxpool

Stimmen von Maklern ...

Ein ganz neues, grof3artiges
System.”

Ramona Schneider (Lauchhammer)

~Es geht um viel mehr
als eine App: ein
Endkundenportal. Der
Kunde kann im Prinzip
seinen gesamten
Schriftverkehr iiber dieses
Portal archivieren, so dass
seine ganze Ordnervielfalt
wegfillt. Viele Leute haben
ja zu Hause Berge von
Papier liegen, die es dann
an einem regnerischen Tag
mal wegzusortieren gilt -
aber dieser regnerische Tag

kommt nicht.”
Markus Bottcher (Leer)

Ein personlicher Butler in

allen finanziellen Dingen.”
Kai Walther (Gelnhausen)

»Der ,Sekretdr’ wird
dazu fiihren, dass auch
Privatkunden sich quasi wie
ein kleines Unternehmen
darstellen konnen. Das
heif3t, sie haben eine eigene

Familienverwaltung.”
Norman Argubi (Ahrensburg)

»Die App ist hoch spannend.
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Wenn sie vollends ausgebaut
ist, wird das die Zukunft
sein. Alles sprichtim
Moment von diesen Finanz-
Apps, aber richtige gibt es
noch nicht. Ich denke, dass
wir da auf einem guten Weg

sind.”
Manfred Irmler (Mengen)

... und Branchenjuristen

~Servicegebiihren sind
aus meiner Sicht ein
probates Mittel fiir
Versicherungsmakler,
um sich Dienstleistungen
bezahlen zu lassen, die nicht
im Zusammenhang mit der
Versicherungsvermittlung
stehen. Ich glaube, das
werden zunehmend mehr
Versicherungsmakler in

Kiirze umsetzen.”
Rechtsanwalt und AfW-Vorsitzender
Norman Wirth, Kanzlei Wirth
Rechtsanwiilte (Berlin)

~Servicegebiihren als
Versicherungsmakler
einzufiihren ist aus meiner
Sicht ein Mega-Trend. In
einigen Jahren wird das
vermutlich die Mehrheit
der Versicherungsmakler

umgesetzt haben.”
Rechtsanwalt Stephan Michaelis,
Kanzlei Michaelis (Hamburg)

den und beim Abkldren des Deckungs-
umfangs ihrer Vermdgensschadens-
Haftpflichtpolice zur Seite. Auch bei
der Ansprache der Bestandskunden
hilft maxpool seinen Partnern, etwa
mit Infoflyern im Erscheinungsbild des
Maklers und mit Ansprache- und sinn-
vollen Umsetzungskonzepten. Selbst-
verstandlich iibernimmt maxpool auch
gern die Verwaltung und den Einzug der
Gebiihren fiir den Makler. Als Deckungs-
konzeptiondr ist das fiir maxpool ein
Routineprozess.

4Es erfordert anfangs etwas Zeit vom
Makler, die Servicevereinbarung fiir sei-

Die enthaltenen

Features und das Pricing
legen die Vertriebspartner
selbst fest.

ne Kunden individuell zu gestalten und
alles einmalig einzurichten, damit es zu
ihm und seiner Arbeitsweise passt — doch
dann verfiigt er iiber ein funktionie-
rendes System, um dauerhaft zusdtzliche
Gebiithren einzunehmen. Und {iber ein
attraktives und zukunftstaugliches Tool,
welches ihm die Kundenbindung auch
im Zeitalter von Telematik-Tarifen und
sonstigen technischen Innovationen der
kommenden Jahre dauerhaft erleichtert”,
so maxpool-Chef Drewes. Die Endkunden-
plattform steht ab jetzt zur Verfiigung, so-
bald der Workshop fiir die Einstellungen
absolviert wurde. Auch wenn noch nicht
alle Innovationen komplett nutzbar sind,
»die Ausprogrammierung der innovativen
Mehrwerte wird sicherlich ein Prozess,
der niemals abgeschlossen sein wird.
Kaum haben wir einen Bereich fertig,
wird es neue Ideen geben. Da bin ich mir
sehr sicher”, meint Drewes abschlieRend.
Interessierte Makler konnen sich fiir wei-
tere Informationen gern an die maxpool-
Maklerbetreuung wenden oder sich {iber
die maxpool-Homepage zum Workshop
anmelden - und damit schon bald in die
Maklerzukunft vorstoRen. a
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Hartetest bestanden

Die Investmentsparte von maxpool konnte in der aktuellen Brexit-Krise zeigen, was sie kann.

Und sie hat noch mehr in petto.

.
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016 halt die Investoren in Atem:

Das Niedrigzinsumfeld, die Aus-
sichten fiir die wirtschaftliche Entwick-
lung in China und den USA, der amerika-
nische Prasidentschaftswahlkampf und
die hohen Schwankungen in den Roh-
stoffen mit den Riickkopplungen auf die
Kapitalmarkte sorgten bereits fiir Anspan-
nung, die nicht nachlief: Am 23. Juni
ging es fiir GroRbritannien und dessen
Bevolkerung um die Frage, ob sie weiter-
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hin in der EU bleiben wollen oder nicht.
Eine Volksabstimmung dariiber abzuhal-
ten war ein gewagtes Spiel, das am Ende
von allen verloren wurde.

Mit einer knappen Entscheidung - ja
fast Pattsituation - wurde die Zukunft
fiir Generationen entschieden!!!

Ironischerweise hatte man sofort,
als alle Stimmen ausgezdhlt waren, den
Eindruck, dass sowohl die englischen
Politiker als auch der GroRteil der Bevdl-

kerung ,das gar nicht so gemeint hatte”.
Und was die Angelegenheit nicht wirk-
lich besser macht: Vielen Wahlerinnen
und Wahlern und wahrscheinlich auch
vielen Politikern war bei der Abstim-
mung nicht klar, woriiber und mit wel-
chen Konsequenzen sie abzustimmen
hatten. Hier zeigt sich, dass Bildung
(nicht nur Allgemeinbildung - auch
wirtschaftliche Bildung) eines der wich-
tigsten Dinge ist. Nun sollten die ande-

Foto: Andrei Korzhyts/Fotolia



ren Europder (vor allem die Deutschen)
nicht mit dem Finger auf die Briten zei-
gen; auch hierzulande ware bei einer
Abstimmung zu diesem Thema ein dhn-
liches Ergebnis herausgekommen.

Es zeigt sich, dass die Politik auf diese
Situation nicht vorbereitet ist. Das bringt
Spekulationen und Unsicherheit mit sich
- und das {iber einen ldngeren Zeitraum.
Schnelle Entscheidungen, wie es weiter-
gehen soll, sind nicht zu erwarten. Und
Unsicherheit ist immer ein schlechter Be-
gleiter fiir die Kapitalmarkte. Das zeigte
sich vor allem am 24. morgens, als man
vollig geschockt wegen der ,Brexit-Ent-
scheidung” den Eindruck erhielt, eine
zweite Lehman-Pleite wirke sich global
aus. Uber 10 Prozent betrugen die Ma-
ximalverluste in manchen Aktienindizes
nur an diesem einen Tag beziehungsweise
in den ersten Stunden.

Doch wie geht es nun weiter?

Zundchst muss sich die Politik sammeln
und klare Verhdltnisse schaffen. Auf-
raumarbeiten also. Die EU selbst muss
sich reformieren, sie muss transparenter,
besser werden und die Wahler mitnehmen.
Gleichzeitig muss den Briten die Pistole
auf die Brust gesetzt werden, jetzt auch
ihre Entscheidung schnell in die Tat um-
zusetzen, um einem schleichenden Verfall
Europas und Nachahmern entgegenzuwir-
ken. Das sind groRe Herausforderungen
filr die EU. Das kann ein Weckruf sein und
moglicherweise die letzte Chance fiir Eur-
opa. Wenn die nicht genutzt wird, wird es
Europa als Ganzes schwer haben.

Welchen Mehrwert konnten maxpool-
Partner aus dieser insgesamt unerfreu-
lichen Situation mitnehmen und welche
Lehren zieht man als Produktanbieter aus
solchen Krisen?

Das Investment-Team hat in Abstim-
mung mit unseren Kooperationspartnern
auf volle Transparenz sowie maximale
und schnelle Information gesetzt. Am Tag
nach dem Referendum - gleich morgens
um acht Uhr - ging ein Ad-hoc-Newslet-
ter von maxpool an alle Investment-Mak-
ler, mit der Einladung, sich um zehn Uhr

in einem Webinar der DWS und/oder um
elf Uhr in einem Webinar von Fidelity {iber
das aktuelle Geschehen und dessen kurz-,
mittel- und langfristige Auswirkungen zu
informieren.

Des Weiteren wurde an diesem Tag
mehr als klar, wie wichtig flexible Invest-
mentldsungen sind, die ad hoc reagieren
und umschichten konnen.

Noch vor dem Referendum setzte der
Anlageberater der Strategien ,maxIn-
vest Reserve” und ,maxInvest Absolu-
te Return” den Wahrungsanteil in GBP
auf 0 Prozent. Alle Depots waren save.
Am 24. Juni morgens bereits reagierte
auch die DWS, um sich in der Strategie
~maxInvest ETF balance” neu auszu-
richten. Hier zeigt sich die umsichtige
Vorgehensweise unserer Partner und
Anlageberater. Thr Ziel ist es einerseits,
moglichst hohe Ertrdge zu erwirtschaf-
ten. Andererseits jedoch handeln sie so,
dass sie das ihnen anvertraute Vermo-

Investment SPEZIAL R

gen moglichst vor Verlusten schiitzen.
Wir werden Thnen in dieser Ausgabe
des Investment SPEZIAL mehr Diver-
sifikation fiir Ihre Kunden sowie neue
und kreative Absatzmdglichkeiten vor-
stellen. Lassen Sie sich auf innovative
Losungen im Bereich Immobilien in
kleinsten Mengen beim Thema Self Sto-
rage ein. Dariiber hinaus haben wir uns
mit unserem Kooperationspartner Fide-
lity dem Modell der fondsgebundenen
betrieblichen Vorsorge gewidmet. Nicht
nur die private Vorsorge leidet unter
der andauernden Niedrigzinsphase;
gerade im Mittelstand, in welchem vor
allem versicherungsférmige Durchfiih-
rungswege verbreitet sind, steht die
betriebliche Vorsorge vor erheblichen
Herausforderungen. Schaffen Sie als
maxpool-Partner Mehrwerte und entde-
cken Sie Ihr Geschaftsmodell mit fonds-
gebundenen Pensionszusagen und Zeit-
wertkonten. a

So hat GroRbritannien zum Austritt aus der EU gestimmt

Ergebnis des EU-Referendums

Verlassen

Verbleiben

Stimmen 16.141.241

Verlassen

17.410.742

Quelle: Electoral Commission; amtliches Endergebnis, Wahlbeteiligung: 72,2 Prozent

Eric Forster
Telefon: (0 40) 29 99 40-888
E-Mail: vermoegensverwaltung@maxpool.de
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Doppeltes Fondsvermogen
erhoht Attraktivitat in der bAV

maxpool stellt ein Versorgungskonzept vor, das Arbeitgeber und -nehmer anspricht.

I
e

1Ll

1 as Rentenniveau sinkt, die Lebens-
| ' erwartung steigt und die Zinsen
bleiben niedrig - die Zahl der Rentner, die
zukiinftig immer langer von weniger Geld
leben miissen, diirfte also zunehmen. Und
wahrend viele groRe Konzerne dieses The-
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Durch gute bAV-Modelle werden KMU fiir Arbeitnehmer attraktiver.

ma schon aktiv angehen, entdecken inha-
bergefiihrte Unternehmen mit 10 bis 20
Mitarbeitern das Thema betriebliche Al-
tersvorsorge gerade erst fiir sich. Bei vie-
len ist das Thema mit der Direktversiche-
rung aber schon beendet.

Niedrigzinsumfeld verscharft bAV-
Nachholbedarf im Mittelstand

Nicht nur die private Vorsorge leidet an der
andauernden Niedrigzinsphase, geradeim
Mittelstand stehen klassische Formen der
betrieblichen Vorsorge vor grofien He-
rausforderungen, weil dort vor allem ver-
sicherungsformige Durchfithrungswege
verbreitet sind. Und gerade die stehen
unter zunehmendem Druck.

Gute bAV-Losungen steigern die
Attraktivitdt als Arbeitgeber

Wéhrend grofRe Unternehmen in Deutsch-
land bereits umfangreiche Erfahrungen
mit attraktiven fondsbasierten Vorsor-
gekonzepten gesammelt haben, besteht
gerade im Mittelstand groRer Nachhol-
bedarf.

Fidelity zdhlt international zu den
fithrenden Anbietern der betrieblichen
Altersvorsorge. Schon seit 2006 bietet
Fidelity nationalen und internationalen
Unternehmen in diesem Bereich ein um-
fassendes Leistungsspektrum an, das von
marktspezifischen Kapitalanlagelosungen
iiber die Administration von Zeitwertkon-
ten bis hin zur beitragsorientierten Alters-
vorsorge reicht. Diese Expertise mochte
Fidelity nun auch mit kostengiinstigen
und standardisierten Modellen mittel-
standischen Unternehmen zugdnglich
machen. Herzstiick ist eine moderne Vor-
sorgeplattform, die der Fidelity-Partner
PensExpert entwickelt hat. Auf ihr lassen
sich passgenau folgende Losungen fiir
mittelstandische Kunden abbilden:

1. Ausfinanzierung von Pensionsriick-
stellungen

Foto: industrieblick/Fotolia



2.Neueinrichtung einer GGF- und
Fiihrungskréfteversorgung
3. Zeitwertkonten

Betriebliche Altersversorgung

Von den fiinf Durchfiihrungswegen der
betrieblichen Altersversorgung ist die
klassische unmittelbare Pensionszusage
immer noch der bedeutendste in deut-
schen Unternehmen. Das betriebliche
investmentfondsbasierte Vorsorgekon-
to ,PensFlex” - als Direktzusage — wird
aufgrund der hohen Flexibilitat gerade
auch fiir die Gestaltung neuer beitrags-
orientierter Pensionsplane verwendet.

Griinde fiir die Gestaltung einer
modernen Direktzusage

Innovative betriebliche Versorgungs-
konzepte kénnen Teil einer attraktiven
Gesamt-Vergiitungsstruktur sein. Ar-
beitnehmer wollen ein effizientes Ver-
sorgungsinstrument der betrieblichen
Altersvorsorge zur Ergdnzung der ge-
setzlichen Rente, und Arbeitgeber brau-
chen Losungen, die kalkulierbar bleiben
und ohne grofRen Aufwand durchfiihr-
bar sind. Die Entgeltumwandlung aus
dem Bruttogehalt ermdglicht dem Ar-
beitnehmer einen héheren Spareinsatz,
und durch die professionelle Fonds-

Losungen fiir mittelstindische Kunden

anlage ergeben sich attraktive Rendi-
techancen. Zudem sind die gezahlten
Beitrage komplett iiber die iiberbetrieb-
liche PensTrust Treuhand insolvenzge-
schiitzt.

Klare Struktur mit
vielen Moglichkeiten
Verschiedene Einzahlungsmoglichkeiten,
eine passende Kapitalanlage, eine iiber-
sichtliche Konten- und Kostenverwaltung
und ein kostengiinstiger Insolvenzschutz
sind wichtige Elemente des Versorgungs-
konzepts von PensExpert und Fidelity.
Die Beitrdge werden in Investment-
fonds angelegt. Im Vergleich zu ande-
ren Versorgungsmodellen haben Arbeit-
geber grofRere Flexibilitdt sowohl bei
der Gestaltung des Pensionsplans als
auch bei der Kapitalanlage. Unterneh-
men konnen die betriebliche Altersver-
sorgung auf den individuellen Bedarf
der Arbeitnehmer abstimmen. Einzige
Pramisse: Der Arbeitgeber trdgt dafiir
Sorge, dass die Summe der eingezahlten
Beitrdage im Leistungsfall zur Verfiigung
steht.

Vorteile fiir Unternehmen
e Steigern der Unternehmensattraktivi-
tat am Arbeitsmarkt DY)

——

Entgelt-

umwandlung Boni/Tantiemen

) Life-Cycle-
Einzelfonds Produkte
Kontoverwaltung

Investment SPEZIAL R

Die Vorteile des Zeitwertkontos
auf einen Blick

Aufbau einer Arbeitnehmer-
oder gemischt finanzierten
Vorruhestandsregelung

Wettbewerbsvorteile bei der
Gewinnung und Bindung qualifizierter
Fach- und Fiihrungskrafte

Insolvenzschutz iiber die
liberbetriebliche Fidelity Treuhand

Geringe Belastung der eigenen
Ressourcen

Schlanke und kostengiinstige
Gesamtlosung durch Service aus einer
Hand

Flexible Gestaltung der
Lebensarbeitszeit

Vorzeitiger Ausstieg aus dem
Berufsleben ohne EinbulRen bei der
gesetzlichen Rente

Hoherer Spareinsatz durch
Umwandlung aus dem Bruttogehalt

Attraktive Renditechancen durch
professionelle Fondsanlage

Insolvenzschutz der gezahlten
Beitrage

Raten-
zahlung

Kapitalaus-
zahlung
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¢ Gewinnen, Binden und Motivieren der
,besten Talente”

e Gewdhrleisten der personellen Funk-
tionsfahigkeit des Unternehmens
trotz des demografischen Wandels

e Verstarken der Identifikation der
Mitarbeiter mit dem Unternehmen

Vorteile fiir Mitarbeiter

e Attraktive Moglichkeit zum Sichern
des Lebensstandards im Alter

¢ Losung zur vollig flexiblen steuer-
und gegebenenfalls sozialversiche-
rungsfreien Bruttoanlage

* Renditechancen in Zeiten sinkender
Uberschiisse in herkdmmlichen Vor-
sorgeprodukten und niedriger Zinsen

Zeitwertkonto

In der Praxis klafft eine Liicke zwischen
dem offiziellen Rentenalter und dem tat-
sachlichen Ende der Arbeitszeit, die mit
einer Heraufsetzung des Rentenalters
noch groRer werden wird. In der Regel
fiihrt ein vorzeitiger Ruhestand in den
meisten Féllen zu Kiirzungen bei der ge-
setzlichen Rente. Hier konnen Zeitwert-
konten Abhilfe schaffen und bieten eine

effiziente Mdglichkeit, die Arbeitszeit
zu flexibilisieren, etwa durch die Inan-
spruchnahme von Sabbaticals, Pflege-
und Elternzeiten oder Weiterbildungen.
Wahrend sich der Arbeitnehmer mit

Zuschiisse des Arbeit-
gebers sind maglich - sie
erhéhen die Attraktivitdt

des Modells.

einem Zeitwertkonto seinen Vorruhe-
stand durch Lohnverzicht und Arbeitge-
berbeitrdge finanziert, profitiert der Ar-
beitgeber durch eine bessere Planbarkeit
des individuellen Vorruhestands. Eine
Flexibilisierung der Arbeitszeit, zum
Beispiel durch Sabbaticals, kann zudem
die Motivation erhohen, langer beim Un-
ternehmen zu bleiben.

Zeitwertkonten basieren auf einer
Vereinbarung zwischen dem Arbeitge-
ber und seinen Mitarbeitern, nach der
Teile der Vergiitung in ein Zeitwertkonto
eingebracht und fiir bezahlte Freistel-
lungszeiten genutzt werden (Zeitwert-

Elemente des Versorgungskonzepts von PensExpert und Fidelity

Geld-Elemente

konten fallen nicht unter das Betriebs-
rentengesetz). Einbringungen konnen
aus dem laufenden Lohn und Gehalt, aus
Bonifikationen, aber auch in Form von
Uberstunden und Resturlaub erbracht
werden, wobei Letztere zum Zeitpunkt
der Einbringung in Geld umgerechnet
werden. Zuschiisse des Arbeitgebers sind
moglich - durch sie kann die Attrakti-
vitdt des Modells fiir den Arbeitnehmer
zusdtzlich erhoht werden.

Als Kapitalanlage bieten sich zum
Beispiel Investmentfonds an, da ne-
ben der Hohe der Einzahlungen eine
attraktive Rendite fiir den Erfolg des
Zeitwertkontos und somit die Verlan-
gerung der Auszahlungszeitrdume
ausschlaggebend ist. Mochten Sie
mehr zu dieser Dienstleistung erfah-
ren, setzen Sie sich gerne mit den zu-
standigen Experten aus dem bAV- oder
Investment-Team in Verbindung. Sie
bendtigen fiir die Vermittlung des hier
vorgestellten Modells keine weiteren
Kenntnisse. Unsere Experten kiim-
mern sich bei Bedarf komplett um Thr
Anliegen und Ihren Kunden, auch di-
rekt vor Ort. a

Freistellung vor der Altersrente

und/oder

-

und/oder

-

und/oder

-

Mitteleinbringung
nach Wahl des Mitarbeiters

(steuer- und sozialvers.frei)

Mittelanlage
nach Wahl des Mitarbeiters

(ohne Abgeltungssteuer)

Mittelverwendung
nach Wahl des Mitarbeiters

(steuer- und sozialv.pflichtig)
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Anschluss verpasst?

Mitnichten!

Eine Reaktion des maxpool-Chefs Oliver Drewes auf die gegenlber procontra-online getatigte

Aussage des Knip-Griinders Dennis Just, dass klassische Makler den Anschluss verpasst hatten

nsurTech wachst weiter. Die klas-
sischen Versicherungsmakler ha-
ben mittlerweile den Anschluss ver-
passt.” So interpretiert der Knip-Chef
Dennis Just das Ergebnis einer von dem
Digitalmakler selbst durchgefiihrten Un-
tersuchung, wonach seit Januar 2015
insgesamt rund 1,2 Millionen Menschen
die Apps allesmeins, asuro, Clark, Get-
Safe, FinanceFox, Friendsurance oder
simplr heruntergeladen haben.
Anschluss verpasst? Wenn Anschluss
bedeutet, Millionen von Euro in Wer-
bung zu investieren, um sechsstellige
Downloadzahlen zu generieren, wovon
dann lediglich einige Tausend Kunden
mit einer albernen PHV {ibrig bleiben,
dann zdhle ich mich gern zu den Spat-

Foto: Unsplash/pixabay
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ziindern. Einfach nur ldcherlich, das
Ganze.

Okay, wir sind uns einig: Die Strategie
von Knip und vergleichbaren Unterneh-
men ist eine andere. Downloadzahlen
kiinstlich aufplustern, viel Lirm machen
und dann an einen ahnungslosen Inves-
tor teuer verkaufen. Eine Exit-Strategie
also. Knip als vermeintlicher Marktfiih-
rer, dass ich nicht lache. Kunden und
verantwortungsvolles Handeln sind da-
bei vollkommen egal. Haftung? Damit
konnen sich dann die Nachfolger von
Herrn Just herumargern. Das ist seine
Absicht. Anders ist das Verhalten von
Dennis Just nicht erklarbar.

Hat Knip etwas mit ,klassischen Mak-
lern” zu tun? Nein. Warum also beleidigt

Dennis Just dann ,richtige” Makler? Die
Antwort liegt klar auf der Hand: um Auf-
merksamkeit zu bekommen. Das nennt
sich wohl ,negatives virales Marketing”.
Miissen wir uns derartige Beleidigungen
gefallen lassen, weil wir Dennis Just sonst
nur die Aufmerksamkeit geben, die er
mit seinen Provokationen auf sich ziehen
mochte? Ich personlich finde nicht, dass
wir uns von einem Unternehmen, das nur
aus Fassade besteht, beleidigen lassen
miissen, und ich glaube auch nicht an die
genannte Form des Marketings. Insofern
kann er gern meine Aufmerksamkeit ha-
ben und ich m6chte ihm sogar noch einen
Rat mit auf den Weg geben: Zieht den Exit
bald durch. Der Markt der unabhdngigen
Makler hat keineswegs den Anschluss ver-
loren, im Gegenteil. Wir formieren uns ge-
rade. In ein bis drei Jahren hat jeder Mak-
ler eine (vermutlich bessere) Technik fiir
seine Kunden, als es die Werkstudenten
von Knip jemals hinbekommen wiirden.
Egal ob von einem Pool oder von einem
Softwarehaus. Dann wird gute Technik
mit personlicher und objektiver Beratung
in Kombination zu haben sein, und wir
werden uns jede einzelne alberne PHV aus
dem Knip-Bestand wieder zuriickholen.
Und wenn es so weit ist, kénnen die Mitar-
beiter von Knip wieder in Ruhe Basketball
spielen und sich weiter auf ihr Studium
konzentrieren. Vielleicht bekommen die
potenziellen Investoren dieser ,FinTech-
Buden” solche Kommentare auch mal zu
horen und durchdenken mal alles. Ich
wiirde es ihnen und ihrem Geld wiinschen.

Auch wenn Herr Just so viel Aufmerk-
samkeit dann wiederum nicht gewollt
hat.
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B Versicherungen & Finanzen

Matthias Brauch, langjahriger Geschaftsfiihrer des
Vergleichssoftware-Herstellers softfair, wird das

Unternehmen auf eigenen Wunsch zum 30. September
2016 verlassen. Seine drei Nachfolger heiRen Christoph
Dittrich, Tino Paegelow und Alexander Lipp.

Buschfunk

B ... und Fonds Finanz freut sich
Anfang Oktober tritt der dann ehe-
malige softfair-Chef Matthias Brauch
als Mitglied der Geschiaftsleitung in
den Miinchener Maklerpool Fonds
Finanz ein. In seiner Funktion wird
er die Bereiche Technik und Inno-
vation verantworten. maxpool-Chef
Oliver Drewes gratuliert Brauch und
Fonds Finanz: ,Mein Partner Daniel
Ahrend und ich werden Herrn Brauch
sicher auch in seiner neuen Funktion
freundschaftlich verbunden bleiben.
Die Hauser Fonds Finanz und max-
poolinspirieren sich immer wieder
gern gegenseitig und haben als unab-
hangige Servicepartner fiir Makler
gleichlautende Ziele. Insofern wiin-
schen wir Herrn Brauch und unseren
Kollegen aus Miinchen gemeinsam al-
les Gute.” maxpool, andere relevante
Poolgesellschaften und auch Fonds
Finanz werden die Zusammenarbeit
mit softfair dem Vernehmen nach
unverandert fortsetzen.

I Weiterer Abschied von

der Klassik-LV

Die Reihe der Versicherer, die der
klassischen, also mit Garantiezins
unterlegten Lebensversicherung
Lebewohl sagen, wird ldnger. Seit
Anfang August haben auch die
Wiirttembergische und ihre Schwes-
ter Karlsruher das entsprechende
Neugeschift eingestellt. Sie folgen
damit Wettbewerbern wie ERGO und
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Gothaer. ,Hintergrund der Ent-
scheidung sind die nochmals weiter
gesunkenen Zinsen”, lautet die
wenig {iberraschende Begriindung.
Betroffen sind auch Riester- und
Riirup-Produkte. Die Liicke fiillen
sollen neuartige Policen, die auch im
Gesamtmarkt auf dem Vormarsch sind
- wahrend der Neugeschaftsanteil
der Klassik-LV sinkt, von 72 Prozent
2013 auf 59 Prozent im letzten Jahr.

B Hochwasserschidden

vor Vervielfachung?

Es kam ganz dicke im Juni: Wie
Alexander Erdland, Prasident des
Versicherer-Gesamtverbands GDV,
mitteilte, fithrten die teilweise
sintflutartigen Regengiisse zu
Rekordschédden (siehe auch Seite 56).
Solche Schadenskumulationen
diirften sich in Zukunft haufen, wie
das Potsdam-Institut fiir Klimafol-
genforschung in einer aufwendigen
Studie ermittelt hat. Die jahrlichen
Schadenskosten, derzeit rund

eine halbe Milliarde Euro, sollen
sich demnach vervielfachen. Eine
Elementarschadensversicherung
haben jedoch nur etwa 40 Prozent
der deutschen Immobilienbesitzer
abgeschlossen - in Bayern, das im
Juni besonders stark betroffen war,
deutlich weniger. Immer mehr Hau-
ser werden in Zukunft in Starkregen-
Risikozonen liegen und damit kaum
noch versicherbar sein.

I Kahlschlag bei ERGO

Fast jeder siebte der 14.300 ERGO-
Mitarbeiter in Deutschland wird

in den kommenden vier Jahren
seinen Hut nehmen miissen. Die
2.400 wegfallenden Vollzeitstellen
treffen insbesondere den Vertrieb.
Im Gegenzug sollen an anderer
Stelle 565 neue Jobs entstehen. Der
Vorstand um den seit knapp einem
Jahr amtierenden Vorsitzenden Dr.
Markus RieR sieht keine Alternative
zu dieser drastischen Kostensen-
kungsmafRnahme. ,Wir leisten uns
heute mehrere Vertriebsorganisati-
onen und in der Verwaltung aufwen-
dige Prozesse”, erldutert RieR. Die
Gewerkschaft Verdi ist naturgemaR
nicht von dieser Losung {iberzeugt
und nennt die Plane ,brutal”.

M Vertriebsvorstand verlasst
iiberraschend LV 1871

Ralf Schiinemann, der seit 1. Februar
2010 den Vertrieb der LV 1871 leitete,
hat das Unternehmen verlassen. Die
Trennung erfolgte im gegenseitigen
Einvernehmen, heil3t es. Welche
beruflichen Plane der gelernte
Betriebswirt aktuell verfolgt, wurde
nicht kommuniziert.

Hingegen steht die Nachfolge bereits
fest. Das Unternehmen teilte mit,
dass Vorstandssprecher Wolfgang
Reichel bis auf Weiteres die Ver-
antwortung fiir den Vertrieb der
Miinchener iibernehmen wird.



Mehrwert fiir Makler!

Mit den Webangeboten von procontra-online stets top informiert.

www.procontra-online.de
Umfassend informiert.

. Lesen und diskutieren Sie kontrovers,
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ﬁ Das gefallt mir

procontra auf facebook
Sozial vernetzt.

Die Welt von procontra leben und
lieben lernen: teilen Sie Informationen,
Gerlichte, Witziges und Provokantes

auf unserer Fanpage.

www.facebook.de/procontra

Mutig. Frei und souverin — wir polarisieren.
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_Durchschnittsrenditen
von 3,64 Prozent p. a.”

Joachim Haid, Versicherungsmakler und Mitgriinder der , Initiative pro Riester”, Gber Dichtung
und Wahrheit beim Thema Riester-Rente

poolworld: Was entgegnen Sie der zu-  wenn es doch so lukrativ ist?
letzt hdufig - auch aus Politikermund Haid: Das ,nur” muss man rela-

- gehorten Schlussfolgerung ,Riester tivieren. Mit diesen Vertrdgen

lohnt sich nicht”? haben wir eine Marktsatti-
Haid: Was heiRt denn ,sich lohnen”? gung von etwa 50 Prozent.
Wir haben mal die bisherige Wertent- Ich kenne kein anderes

wicklung einiger Riester-Bestande der ~ Produkt, das dies in so
kurzer Zeit erreicht hat.

. . . poolworld: Ein Fiinftel der
” Mit Teilwahrheiten Vertrdge ruht jedoch, und

wurden Vermittler und  20121ag die Zahl der Ries-

Kunden verunsichert.”  ter-Vertrage unwesentlich
unter den heutigen Zahlen.

Warum stagniert der Absatz,

Bayerischen berechnet. Hier kamen trotz einiger Verbesserungen
wir bei fondsgebundenen Rentenver- wie zum Beispiel hoherer Kin-
sicherungen auf Werte zwischen 7 bis derzulage und Bonus fiir

14,5 Prozent p. a., bezogen auf den unter 25-Jahrige?

Eigenbeitrag im Verhdltnis zum aktu-
ellen Guthaben. Das sind Fakten, die
die pauschale Aussage ,Riester lohnt
sich nicht” widerlegen. Auch das In-
stitut fiir Vorsorge und Finanzplanung
hat die Wertentwicklung von iiber
1.200 Riester-Vertragen untersucht,
die bereits in der Rentenphase sind.
Dabei wurden Renditen von durch-
schnittlich 3,64 Prozent p. a. nach
Kosten und Steuern ermittelt.
poolworld: Aber warum nutzen
dann nur 16,5 Millionen Riester,
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Haid: Ein Teil der Vertrdge ruht, weil
viele Sparer den Anbieter aufgrund
von Leistungsverbesserungen ge-
wechselt haben. Anstatt den Vertrag
dann teilweise mit Verlust zu tiber-
tragen, wurde er beitragsfrei gestellt
und beim neuen Anbieter ein neuer
Vertrag abgeschlossen.

poolworld: Das heil3t aber auch, dass
man nicht wirklich neue Sparer von
Riester {iberzeugen konnte, son-

dern bestehende in bessere Vertrage
gebracht hat. Die Marktsdttigung liegt
demnach auch nicht bei 50 Prozent.
Haid: Dann liegen wir vielleicht zwi-
schen 40 und 50 Prozent. Da die Zahl
der Anspruchsberechtigten aber auch
schwankt, gibt es hier keinen festen
Wert. Die Stagnation im Absatz fithre
ich ganz klar auf die Verunsicherung
zuriick, die Gegner und Kritiker der
Riester-Rente in den vergangenen
Jahren verbreitet haben. Mit den kom-
munizierten Teilwahrheiten wurden
Vermittler und Kunden gleichermafRen
verunsichert.

poolworld: Welche Teilwahrheiten
sehen Sie konkret am Werk?

Haid: Etwa wenn kritisiert wird, dass
die Riester-Rente auf die Grundsi-
cherung im Alter angerechnet wird.
Zundchst einmal ist das ein Fakt und
richtig. Aber auf der anderen Seite ist
das kein exklusives Thema der Riester-
Rente, da alle legalen Einnahmen
(gewisse Freibetrdge zum Beispiel fiir
Mini-Job als Rentner mal ausgenom-
men) und alle legalen Vermdgen (aus-
genommen sehr geringe Freibetrédge)
auf die Grundsicherung angerechnet
werden. Auch eine Rente aus einer
privaten Rentenversicherung wird
angerechnet, nur wird diese in der
Ansparphase staatlich eben nicht
gefordert. Auch selbst genutzte Im-
mobilien werden auf Angemessenheit
gepriift und gegebenenfalls angerech-
net. Was angemessen ist, ist gesetz-
lich geregelt. Weiterhin spiele ich
auch darauf an, dass hdufig pauschale
Aussagen getroffen werden, wie ,Die

Riester-Rente rentiert sich nicht”.
Beweise? Begriindungen? Meistens
Fehlanzeige. Und wenn Nachweise
gebracht werden, sind diese haufig
fehlerhaft beziehungsweise beriick-
sichtigen nicht oder nicht vollstdndig
die Forderung.

poolworld: Wer hat Threr Meinung
nach Riester am wenigsten verstan-
den? Die Kunden, die Vermittler, Poli-
tiker, die Anbieter selbst oder alle?

~Kein anderes Produkt hat
in so kurzer Zeit

eine Marktsdttigung von
50 Prozent erreicht.”

Haid: So pauschal kann man das
nicht beantworten. Es gibt tatsdachlich
viele Politiker, die das Prinzip einer
Rentenversicherung und die Funktion
der Riester-Rente nicht verstanden
haben. Auch bei den Medien muss
man unterscheiden, wer das Thema
nur polarisierend und wer es sachlich
und objektiv betrachtet. Auch haben
nicht alle Vermittler verstanden, was
eigentlich eine Rentenversicherung
ist, ganz gleich {iber welche Vorsorge-
schicht wir sprechen.

poolworld: Was ist denn eine Renten-
versicherung?

Haid: Eine Rentenversicherung
sichert das biometrische Langlebig-
keitsrisiko ab. Das klingt relativ banal,
aber man muss es auch verstehen. Es
erfordert also ganz einfach einen Risi-
kobeitrag im monatlichen Zahlbeitrag.
Der hdufigste Fehler - und zwar von
Vermittlern und auch Anbietern - ist
jedoch, dass eine Rentenversicherung
als Sparprodukt angesehen und ver-
kauft wird. Eine Rentenversicherung
ist kein Sparprodukt, sondern eine
reine Absicherung des Langlebigkeits-
risikos.

poolworld: Dennoch miissen sich
Vorsorgeprodukte auch messen lassen,

wobei man zwangsldufig bei der Frage
landet: Lohnt sich Riester oder nicht?
Warum gibt es iiber diese einfache
Formel so gegenteilige Ergebnisse?
Haid: Die Berechnungswege, die zu
dem Ergebnis kommen: ,Riester lohnt
sich nicht”, lassen oftmals die Forde-
rungen komplett auRen vor. Hierbei
muss man auch klarstellen, was ,sich
lohnen” im Zusammenhang mit Ries-
ter bedeutet. Das Produkt entsprang
aus einer Rentenreform unter Walter
Riester, die das Rentenniveau eines
Eckrentners von 70 auf 67 Prozent re-
duzierte. Die Forderung iiber Zulagen
und Steuervorteile sollte es ermogli-
chen, diese zusdtzliche Liicke wieder
zu schlieRen.

poolworld: Die Riester-Rente ist also
keine zusatzliche Altersvorsorge?
Haid: Richtig, sie ist lediglich dafiir
gedacht, wieder auf das Rentenniveau
vor der Reform zu kommen. Hétte
Walter Riester seinen urspriinglichen
Plan, ndmlich Riester verpflichtend
einzufithren, durchgesetzt, wiirden
wir diese ganzen Diskussionen gar
nicht fiihren.

poolworld: Die von den Anbietern
erhobenen Kosten werden ebenfalls
haufig kritisiert - zu Recht?

Haid: Natiirlich gibt es viele ver-
schiedene Riester-Angebote mit ganz
unterschiedlichen Kostensatzen. Ein
groRer Fehler, der leider gerade von
Verbraucherschiitzern sehr haufig
begangen wird, ist, die Kosten von
Riester-Sparplanen mit denen von
Riester-Rentenversicherungen zu
vergleichen und zu argumentieren:
Riester-Sparpldne seien deutlich
giinstiger als Riester-Rentenversiche-
rungen. Das ist in der Ansparphase
richtig, dabei vergessen wird aber der
Ubergang in die Rentenphase. Denn
bei Riester-Sparplanen wird die Ab-
sicherung des biometrischen Langle-
bigkeitsrisikos erst bei Rentenbeginn
mit den dann geltenden Rechnungs-
grundlagen abgeschlossen. Und das
kann dann richtig teuer werden.
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,Wir sprechen von stabilen,
stetigen Renditen”

Klaus-Peter Klapper von der Stuttgarter erklart und bewertet Indexpolicen.

poolworld: Was ist fiir den Kunden das
Besondere an Indexpolicen im Vergleich
zur Kapitallebensversicherung?
Klaus-Peter Klapper: Bevor wir zu
Indexpolicen kommen, ist es zundchst
einmal wichtig, zwischen einer Kapital-
lebensversicherung und einer Renten-
versicherung zu unterscheiden. Bei
einer Kapitallebensversicherung erhalt
der Kunde eine einmalige Kapitalzah-
lung. Der Fokus liegt daher auf dem
Vermdgensaufbau. Mit einer Renten-
versicherung hat der Kunde vorrangig
seine lebenslange Altersrente im Blick.
Hier liegt der Fokus also auf der Alters-
versorgung. Indexpolicen sind Renten-
versicherungen. Sie sind eine Antwort
auf das aktuelle Niedrigzinsumfeld. Um
die bestehenden Versorgungsliicken

im Alter abzudecken, wiinschen sich
die Kunden eine angemessene Rendite.
Doch die reicht bei klassischen Renten-
versicherungen heute nicht mehr aus.
Gleichzeitig ist der Sicherheitshedarf
der meisten Kunden nach wie vor sehr
hoch. Indexpolicen versuchen, beide
Wiinsche zu erfiillen. Es handelt sich
bei ihnen im Prinzip um klassische Ren-
tenversicherungen, denn das Guthaben
bleibt immer im Sicherungsvermdgen
des Versicherers. Zum Rentenbeginn
garantieren die meisten Produkte die
eingezahlten Beitrdge. Daraus erhalten
die Kunden eine garantierte lebens-
lange Mindestrente. Im Unterschied

zu klassischen Produkten wird aber bei
Indexpolicen mit den Uberschiissen
eines (Index-)Jahres die Beteiligung
an der Wertentwicklung eines Index
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finanziert. Bei positiven Indexent-
wicklungen wachst das Guthaben. Bei
einer negativen Entwicklung bleibt es
unangetastet. Nur die Uberschiisse sind
verloren. Bei rein klassischen Kapital-
lebens- beziehungsweise Rentenver-
sicherungen hat der Kunde nicht die
Moglichkeit, sich in dieser Form an den
Kapitalmarkten zu beteiligen.
poolworld: Was hat es mit der am Markt
verbreiteten Cap-Losung auf sich?

»Der Kunde muss
verstehen konnen,
worin der Nutzen
fiirihn liegt.”

Klapper: Bei Indexrenten generell
partizipiert der Kunde nicht in vollem
Umfang an positiven Indexentwick-
lungen. Grund hierfiir ist das begrenzte
LAnvestitionshudget”, ndmlich die
Uberschiisse. Das Cap-Modell ist das
am weitesten verbreitete Modell dafiir,
wie der Versicherer den Kunden an der
Entwicklung eines Index beteiligt. Der
Begriff Cap bezeichnet die Obergrenze
fiir die Beteiligung des Kunden an der
Indexentwicklung. Positive Monatsren-
diten werden nur bis zum Cap beriick-
sichtigt, negative dagegen voll. Aus den
einzelnen Monatsrenditen wird dann
die Jahresrendite zusammengezdhit.
poolworld: Wie bewerten Sie diese
Losung?

Klapper: Wir halten die Cap-Losung

nicht fiir die beste Losung im Index-
Markt. Viele Indexprodukte partizipie-
ren beispielsweise am Euro Stoxx. Wenn
man sich anschaut, wie sich dieser
entwickelt hat, und dann die Rendite
des Kunden damit vergleicht, stellt man
fest: Nach der Cap-Berechnung kommt
eine ganz andere Rendite heraus. Sie
liegt viel niedriger. Und wir halten das
Cap-Modell nicht fiir einfach. Hinzu
kommt, dass Cap-Modelle gerade in
volatilen Madrkten unerwiinschte Effekte
erzeugen: Schon ein bis zwei stark
negative Monate konnen das ganze
Indexjahr zu einer ,Nullrunde” fiir

den Kunden machen. Grund: Negative
Monate werden wie oben erwdhnt voll
angerechnet, die positiven Monate aber
nur bis zum Cap gedeckelt. Wir bei der
Stuttgarter wenden keinen Cap an, son-
dern eine jahrliche Partizipationsquote.
Somit schaut der Kunde einmal im Jahr,
wie die Jahreswertentwicklung des
Index war. Dann nimmt er die Partizipa-
tionsquote, zum Beispiel in diesem Jahr
82 Prozent, und multipliziert sie ein-
fach mit der Indexentwicklung. Schon
kennt er seine Rendite. Das halten wir
fiir einfach und transparent. Tenden-
ziell schneidet diese Losung vor allem
in Jahren mit hoher Volatilitdt besser
ab. Warum? Da bei uns die Jahresent-
wicklung relevant ist, fallen einzelne
negative Monate weniger ins Gewicht.
poolworld: Sind einfache Produkte
alleine deswegen im Vorteil, weil der
Makler sie besser erkldren kann?
Klapper: Einfache Produkte lassen sich
einfach erkldren, das ist natiirlich ein



groRer Vorteil. Ob das Produkt zudem
weitere Vorteile fiir den Kunden hat,
hangt aber nicht alleine davon ab, wie
einfach es sich erkldren ldsst. Niemand
kann genau erkldren, wie ein iPad oder
ein Smartphone funktioniert. Das ist
bei diesen Gerdten aber nicht entschei-
dend. Der Kunde muss verstehen kon-
nen, worin der Nutzen fiir ihn liegt, und
dieser muss sich bestatigen. Entschei-
dend ist deshalb: Ist die Struktur, die
Konzeption des Produkts so angelegt,
dass sie langfristig das Produktverspre-
chen halten kann? Das konnen Rating-
agenturen oder Fachleute analysieren
und bestétigen. Und natiirlich kann das
auch ein gut ausgebildeter Makler bis
zu einem gewissen Punkt nachvollzie-
hen. Das Produkt fiir den Endkunden

so transparent zu machen, dass er die
Funktionsweise im Detail versteht, wird
uns vermutlich nicht vollstandig gelin-
gen. Aber wir kénnen zeigen: Was ist
das Ziel und werden wir das im Exrgebnis
nachhaltig erreichen? Ich glaube, wir
miissen dem Kunden mehr das langjah-
rige Renditepotenzial bei der gleichzei-
tigen Sicherheit zeigen. Hinzu kommt
das Langlebigkeitspotenzial, dass wir
ndmlich eine lebenslange Rente abbil-
den. Diese Vorteile sollten dem Kunden
vermittelt werden.

poolworld: Ist hier eine Indexpolice
ihrer Ansicht nach die richtige Wahl?
Klapper: Wie schon angeschnitten,
sind wir iiberzeugt, dass der Kunde mit
einer Indexpolice sowohl Chancen auf
mehr Rendite nutzen als auch seinem
Sicherheitsbediirfnis gerecht werden
kann. Der Kunde erhalt 100 Prozent
Bruttobeitragsgarantie, er verliert

also nichts. Er erhalt eine lebenslang
garantierte Rente. Hinzu kommt durch
die Indexpartizipation die neudeutsch
»Upside-Potenzial” genannte Chance,
mehr Rendite zu erwirtschaften als

bei einer rein klassischen Anlage.
Natiirlich reden wir hier nicht von
Utopie-Renditen von 10 Prozent im
Jahr. Wir sprechen von stabilen,
stetigen Renditen. Wenn wir zum

Beispiel Daten aus der Vergangenheit
anlegen, dann kommen wir auf qute
gleichmdlRige Renditen von 4 oder 5
Prozent. Indexpolicen sind prinzipiell
sehr serigse Produkte. Und wir von der
Stuttgarter haben mit index-safe ein
iiberzeugendes Konzept entwickelt, das
uns im Markt unterscheidet.

poolworld: Mit Kurs- oder Performance-
Index?

Klapper: Bei index-safe verwenden wir
Performance-Indizes. Uber die Vor- und
Nachteile von Kurs- und Performance-
Index gibt es eine rege Fachdiskussion.
Das Schone bei Indexpolicen ist: Der
Kunde kauft eine Option, nicht direkt
den Index. Beim Kurs-Index kann ich
mehr Optionen kaufen, beim
Performance-Index kaufe
ich weniger Optionen,
aber dafiir macht er
mehr Rendite. Spiel-
entscheidend ist
meiner Meinung nach
jedoch, wie der Index
in Verbindung mit der
Option und dem Cap
beziehungsweise der
Partizipationsquote
zusammenspielt und
was am Ende des Jahres
herauskommt, also was
das gesamte Konstrukt
leistet. Insofern halte
ich die Diskus-

sion ,Kurs oder Performance” nicht
fiir spielentscheidend. Sondern die
Frage ist fiir mich: Was kommt in dem
einen Jahr heraus, was im nachsten,
was nach fiinf oder zehn Jahren? So
ein Produkt wird 30 Jahre laufen. Jetzt
zeige ich: Im Musterjahr hat der DAX
12 Prozent gemacht, und trotz Cap
haben wir noch 9 Prozent Rendite. Im
nachsten Jahr macht er aber 0 Prozent,
im iiberndchsten vielleicht wieder
0 Prozent, dann wieder 12 Prozent, und
so weiter. In Summe hat er vielleicht
5 Prozent im Schnitt gemacht. Das
klingt gut, aber der Kunde musste auch
zwei ,Nullerjahre” mental iiberstehen.
Deswegen bieten wir von der Stuttgarter
unseren Kunden einen
Index, der ruhiger
lduft: einen Multi-
Asset-Index, der
moglichst jedes
Jahr positive
Renditen
bringt. Dabei
sind die
Spitzen
nicht ganz
so hoch, aber
der Kunde
erhdlt fast immer

etwas.



Neue Rechte flir Bauherren

Noch in diesem Jahr soll ein neues Gesetz zum Bauvertragsrecht verabschiedet werden. Hier

sollten Makler auskunftsfahig sein.

Im Juni erfolgte die erste Lesung des Gesetzentwurfs im Bundestag.

as Bauvertragsrecht soll moderni-

siert werden. Zu diesem Zweck
legte Bundesjustizminister Heiko Maas
am 2. Mdrz 2016 im Kabinett einen Gesetz-
entwurf fiir das Bauvertragsrecht vor. Das
Gesetz wurde im Kabinett schlieflich be-
schlossen und gelangte am 10. Juni zur
ersten Lesung in den Bundestag ins par-
lamentarische Verfahren. Im Fokus steht
auch eine Anderung bei der kaufrecht-
lichen Mangelhaftung. Ziel der gesetz-
lichen Verdanderungen ist eine Verbesse-
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rung der Stellung privater Bauherren.
Hintergrund des Ganzen: Die meisten
Bauherren bauen nur einmal im Leben
ein Haus. Somit fehlt die Erfahrung und
damit auch die Moglichkeit, Ungenau-
igkeiten im Vertrag zu erkennen. So soll
das neue Bauvertragsrecht zum Schutz
der Bauherren verandert werden. Mak-
ler, die rund um den Hausbau zu Finan-
zierung und Versicherungen beraten,
sollten mit den neuen Bedingungen
vertraut sein.

Inder ersten Lesung des Gesetzes wurden
die Positionen der einzelnen Parteien im
Bundestag ausgetauscht. Wie lange dann
der Umsetzungsprozess der Reform des
Bauvertragsrechts in Anspruch nimmt,
ist noch nicht ganz {iberschaubar. Durch
die geplanten Anderungen wird sich
auch das Bauvertragsgesetz neu glie-
dern. Die Punkte Verbraucherbauver-
trag und Bauvertrag kommen hinzu mit
der weiteren Untergliederung in Archi-
tektenvertrag und Ingenieurvertrag.
Diese neue Struktur soll das Verstdandnis
erleichtern. Es betrifft vorwiegend die
Paragrafen 631 ff. BGB. Erwartet wird
das neue Gesetz noch im Jahr 2016.
Trotz gewisser Unsicherheiten ist klar,
welche Verdnderungen es geben soll.
Dies sind:

Starkung des Widerrufsrechts
Bauherren sollen einen Hausbauvertrag
innerhalb von zwei Wochen widerrufen
kénnen. Damit entspricht diese Neu-
regelung dem allgemeinen Widerrufs-
recht, wie in Paragraf 355 BGB ,Wider-
rufsrecht von Verbrauchervertragen”
dargelegt. Damit soll sichergestellt wer-
den, dass auch eine Uberlegungsfrist
jenseits des Vertragsschlusses besteht.

Prdziser Fertigstellungstermin

Im Rahmen des Bauvertrags muss die
beauftragte Baufirma verbindlich da-
riiber Auskunft geben, wann der Bau-
herr mit der kompletten Erstellung des
Gebdudes rechnen kann. Dies dient
insbesondere der Planungssicherheit;
beispielsweise ist dies entscheidend,
wenn der Bauherr noch in einem Miet-
verhaltnis lebt und so den richtigen
Kiindigungszeitraum bestimmen kann.
Wie die Praxis zeigt, konnen jedoch
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auch dann noch Zeitverzégerungen
eintreten, beispielsweise bei Eigenleis-
tungen. Sind bestimmte Tatigkeiten nur
ausfithrbar, wenn der Bauherr vorher
eine Leistung selbst erbracht hat, und
ergeben sich aufgrund seiner ,Unzuver-
ldssigkeit” Zeitverzdgerungen, so kann
dies nicht zulasten des Bauunterneh-
mens gehen.

Verbesserte Transparenz

Ein weiterer wichtiger Punkt fiir den
Gesetzgeber ist eine Transparenz des
Bauvertrages. In diesem sollen die ein-
zelnen Leistungsmerkmale so prasen-
tiert werden, dass die Baubeschreibung
die einzelnen Leistungen auffiihrt. Nur
damit ist auch eine Vergleichbarkeit bei
den Gewerken gegeben. Somit soll der
Bauherr die Chance haben, sich bei Tei-
len der Bauausfithrung an ein anderes
Bauunternehmen zu wenden.

Das Bauunternehmen steht

in der Pflicht

Ab und zu kommt es vor, dass von Bau-
unternehmen fehlerhafte Baumate-
rialien verwendet werden. Zwar sieht
schon die bisherige Regelung vor, dass
die mangelhaften Materialien ersetzt
werden miissen, jedoch blieben die meis-
ten Bauherren dann auf den Kosten fiir
den Einbau sitzen. Mit der Reform soll
nun gelten, dass auch der Ersatzeinbau
nicht zulasten des Bauherrn geht. Das
Bauunternehmen ist auch hier ver-
pflichtet, fiir einen kostenfreien Einbau
ZU sorgen.

Unterlagenherausgabe

Ein weiterer Punkt: Der Bauherr hat
auch einen Anspruch auf eine Unter-
lagenherausgabe durch das Unterneh-
men. Dieser Punkt betrifft gerade den
Bereich Finanzierung, denn Kredit-
institute benodtigen diese Unterlagen,
um eine Kreditentscheidung zu treffen.
Umso wichtiger wird dies, wenn Forder-
kredite beispielsweise durch die KfW
oder Landerforderinstitute Bestandteil
der Finanzierung werden sollen.
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Kiindigung aus wichtigem Grund

Erstmals regelt die Reform des Bauver-
tragsrechts die Kiindigung aus wichtigem
Grund. Damit ist eine auRerordentliche
Kiindigung gemeint, wenn fiir eine der
Vertragsparteien das Vertragsverhaltnis
nicht mehr zumutbar ist. Beispielsweise
fiir einen Bauherrn, der mehrfach die
Bauausfithrung geriigt hat, ohne dass

Erstmals regelt die
Reform des Bauvertrags-
rechts die Kiindigung
aus wichtigem Grund.

der Bauunternehmer hier Abhilfe ge-
schaffen hat oder schaffen konnte. Nun
sollen die Bedingungen und die Rechts-
folgen klar benannt werden. Damit wird
die gdngige Rechtsprechung ins Gesetz
iibernommen. Wesentlicher Punkt hier-
bei ist auch die konkrete Leistungsfest-
stellung des Bauunternehmers bis zur
Kiindigung. Auch der Bauherr sollte sich
daran beteiligen, um einen mdéglicher-
weise langwierigen Rechtsstreit zu ver-
hindern.

Innenansicht des Bundestags

Schriftform wird notwendig
Zukiinftig gilt nur noch eine Kiindi-
gung des Bauvertrages in Schriftform als
rechtskonform. Miindliche Kiindigungs-
formen haben damit keine Rechtsver-
bindlichkeit mehr. Dies dient in erster
Linie einer Rechtssicherheit fiir beide
Parteien, damit Streitigkeiten hierzu
in Zukunft ausgeschlossen bleiben. Die
Schriftform gilt jedoch nicht nur bei der
Kiindigung, sondern auch bei der Bau-
abnahme/Bauabschnittsabnahme. Hier
gilt jetzt nicht mehr der einfache Wider-
spruch oder das Verstreichen der Annah-
mefrist, sondern es ist die Schriftform
bei Bauabnahmeverweigerung notwen-
dig. Hieraus muss klar hervorgehen,
welche Griinde zur Weigerung der Bau-
abnahme fithrten. Wirkt der Bauherr an
der Bauabnahme zukiinftig nicht mit, so
kann es zu einer Zustandsfeststellung
kommen. Diese ist jedoch wichtig, falls
im spdteren Verlauf Mangel sichtbar
werden. Dann miisste der Bauherr nach-
weisen, dass es auch ohne Zustands-
feststellung zu diesem Schaden gekom-
men ist. Dies diirfte im Falle eines Falles
sehr schwierig werden. Daher ist es zu-
kiinftig wichtig, dass der Bauherr auch
im Rahmen der Bauabnahme aktiv ist
und mogliche Mdngel schriftlich riigt.
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_Noch nie so hoher Schaden
in so kurzer Zeit”

Starkregen und Unwetter haben in diesem Frihjahr in Europa Menschenleben gekostet und

schwere Sachschaden verursacht. Der GDV setzt fur Deutschland eine Schadenssumme

von 1,2 Milliarden Euro an. Die Folgen der Ereignisse sind weitreichend.

ie Tiefdruckgebiete Elvira, Frie-
| ' derike und Gisela, die im Mai und
Juni weite Teile Deutschlands durchzogen
haben, werden die deutschen Versiche-
rungen rund 1,2 Milliarden Euro kosten.
Das schidtzt der Gesamtverband der Deut-

schen Versicherungswirtschaft (GDV); die
Ratingagentur Fitch kommt zu einem
dhnlichen Ergebnis. ,Noch nie haben Un-
wetter mit heftigen Regenfdllen innerhalb
so kurzer Zeit so hohe Schdden verur-
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sacht”, sagte GDV-Prasident Alexander
Erdland nach einer ersten Bestandsauf-
nahme in Berlin. Zum Vergleich: Im ge-
samten Jahr 2015 zahlten die Sachversi-
cherer insgesamt rund zwei Milliarden
Euro fiir Schdden durch Naturgefahren -
dieser Wert wurde nun innerhalb von
knapp zwei Wochen bereits zu 60 Prozent
erreicht.

Von den 1,2 Milliarden entfallen rund
eine Milliarde auf versicherte Hauser,

Hausrat, Gewerbe- und Industriebe-
triebe und 200 Millionen auf die Kfz-
Versicherer. Der wirtschaftliche Scha-
den war indes noch weitaus hoher, da
deutschlandweit nur ein Drittel aller
Immobilienbesitzer iiber eine Elemen-
tarversicherung verfiigt.

Nicht alle Gebdude waren
hinreichend versichert

Grundsitzlich gilt: Uberschwemmungs-
schdden an Hausern und Hausrat konnen
nur dann von der Versicherung ersetzt
werden, wenn eine Elementarschadens-
versicherung besteht. Braunsbach in
Baden-Wiirttemberg, das bayerische
Simbach am Inn und das rheinland-pfal-
zische Altenahr waren stark von den
massiven Regenfdllen betroffen. Jedoch
hatten hier nach GDV-Angaben viele Be-
wohner keine entsprechende Elementar-
schadensversicherung. Dabei liegen fast
alle beschddigten Hauser in Gebieten mit
dem geringsten Uberschwemmungsrisi-
ko. Die Menschen kénnten sich hier also
relativ einfach gegen die finanziellen
Folgen eines solchen Unwetterereig-
nisses versichern. Insgesamt liegt die
Versicherungsdichte fiir Elementarscha-
den in Bayern bei 27 und in Rheinland-
Pfalz bei 24 Prozent. Der GDV stellte fest,
dass sich bundesweit derzeit nur rund
40 Prozent der Hausbesitzer gegen Ele-
mentarschdden schiitzen, obwohl mehr
als 99 Prozent aller Gebdaude problemlos
gegen Hochwasser oder Starkregen ver-
sicherbar seien. Auch die verbleibenden,
besonders gefdhrdeten Hauser konnten

Foto: Mr Twister/Fotolia



fast alle mit Selbstbehalten oder nach
individuellen baulichen SchutzmafRnah-
men versichert werden, so der GDV.

Schiaden werden zunehmen

Unwetter, die wie Elvira und Friede-
rike fiir hohe Schaden sorgen, konnen
einer Studie des Potsdam-Instituts fiir
Klimafolgenforschung zudem traurige
Normalitdt werden. Die Studie wurde im
Auftrag des GDV erstellt und vermittelt
bedriickende Aussichten: So kann bis

~Die Ereignisse zeigen,
wie wichtig Schadens-
privention ist.”

zum Ende dieses Jahrhunderts mit einer
Verdoppelung - schlimmstenfalls gar
mit einer Verdreifachung - der Schaden
durch Uberschwemmungen und Hoch-
wasser gerechnet werden. Eine eben-
falls beunruhigende Bilanz zieht der
Riickversicherer Munich Re fiir das erste
Halbjahr 2016: Er stellte fest, dass Na-
turkatastrophen im ersten Halbjahr 2016
Schéaden von 70 Milliarden Dollar verur-
sacht haben - davon waren 27 Milliar-
den Dollar versichert. Im Vergleich zum
Vorjahr ging die Zahl der Naturkatastro-
phen zwar von 400 auf 350 zuriick, diese
sorgten dafiir aber fiir deutlich hohere
Schéiden. 2015 lagen die Schaden noch
bei 59 Milliarden Dollar. Ein weiteres
Ergebnis der Bilanz: Auffallend waren
Unwetterserien in den USA und Europa,
heftige Waldbrande in Kanada und das
komplette Ausbleiben von Taifunen im
nordwestlichen Pazifik. Vorstandsmit-
glied Torsten Jeworrek sagt: ,Die Er-
eignisse zeigen, wie wichtig Schadens-
pravention ist. Das betrifft den Schutz
vor lokalen Sturzfluten ebenso wie erd-
bebensicheres Bauen in Risikogebieten.
Eine gute Nachricht ist, dass durch bes-
sere Baustandards und kluges Vorgehen
der Katastrophenhelfer und Behdrden
Menschen heute schon besser geschiitzt
werden als frither.”

Anteil der Gebdude, die in den Bundeslandern gegen Elementarschaden versichert sind

Deutschland gesamt

38% 18%
Hamburg
17 %
Bremen
15%
Niedersachsen
16%
Nordrhein-Westfalen
36%
Hessen
27 %

Rheinland-Pfalz
24%

Saarland

16 %

Baden-Wiirttemberg
95 %

Reaktionen der Politik

Auch in der Politik haben die Unwetter
fiir Folgen gesorgt. Die bereits abge-
schlossen erscheinende Debatte um die
Einfithrung einer Pflicht-Elementar-
schadensversicherung wurde nun neu
entfacht. Im vergangenen Jahr spra-
chen sich die Justizminister der Bun-
desldnder gegen die Einfiihrung einer
Pflichtversicherung aus. Stattdessen
sollten Versicherungen auf freiwilliger
Basis forciert werden. Nun meldet sich
Baden-Wiirttembergs Umweltminister zu
Wort: ,Wir miissen leider davon ausge-
hen, dass extreme Wetterereignisse mit
besonders starkem Regen in Deutsch-
land infolge des Klimawandels im Laufe
der nachsten Jahrzehnte an Haufigkeit

Schleswig-Holstein

Mecklenburg-Vorpommern

23%
Brandenburg
31%
Berlin
27 %
Sachsen-Anhalt
44%
Sachsen
[
Thiiringen 47 %
44%
100 %
Bayern
27 %
0%

Quelle: GDV, Juni 2015

und Intensitdt zunehmen werden. Da-
her miissen wir uns so gut es geht auf
solche Unwetter vorbereiten und Vor-
sorge treffen, die hiermit verbundenen
Schaden moglichst gering zu halten”,
erkldrt Franz Untersteller. Die Umwelt-
ministerkonferenz beschloss im Juni
einstimmig Vorschldge, die sich mit dem
Thema ,Starkregen” beschdftigen. Einer
hiervon befasst sich auch mit dem Thema
JPflichtversicherung fiir Elementarscha-
den”. So wird die Justizministerkonfe-
renz aufgefordert zu priifen, wie die Ein-
fiihrung einer Pflichtversicherung fiir
samtliche Elementarschaden ermoglicht
werden kann. Insbesondere die Absi-
cherung von Starkregenereignissen soll
dabei Beriicksichtigung finden.
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Hier Liegen die
Gewerbe-Schutzliicken

Die deutschen Mittelstandler sind lediglich gegen das Regressrisiko einigermaBen umfangreich

abgesichert. In allen anderen Gewerbesparten herrscht eine gefahrliche Sorglosigkeit vor —

Beratung und Risikoaufklarung sind gefragt.

ein Unternehmer kann ausschlie-

Ren, auf Schadensersatz verklagt
zu werden, ob zu Recht oder zu Unrecht.
Dieses potenziell ruindse Risiko ist den
meisten Mittelstandlern auch bewusst,
und sie ziehen die Konsequenz daraus.
Auf 87 Prozent Marktabdeckung kommt
die Betriebshaftpflicht-Versicherung, wie
der letzten ,KMU-Studie” (KMU = kleine
und mittlere Unternehmen) der Gothaer
zu entnehmen ist. Viel Aufklarungsbedarf
gibt es in dieser Gewerbeversicherungs-
sparte also nicht mehr.

Anders stellt sich die Situation hinge-
gen in den weiteren, durchaus ebenfalls
wichtigen Sparten dar (siehe Grafik). Auf
eine Absicherung der Betriebsgebdude
gegen Wasserschaden, Einbruchdieb-
stahl oder Naturgewalten verzichten
mehr als ein Drittel der deutschen Mit-
telstandler. Ob sie alle geniigend Liqui-
ditédtsreserven fiir den Fall der Félle in
petto haben? Eher unwahrscheinlich.
Vielmehr scheint das Risikobewusstsein
bei vielen Unternehmern - ebenso wie
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das Wissen um die erhaltlichen Schutz-
losungen — noch unterentwickelt zu
sein. Das gilt umso mehr fiir die weite-
ren Gewerbeversicherungen: Ihre elek-
tronischen Gerdte haben, Platz drei, 37
Prozent der KMU versichert, gefolgt vom
Geschaftsinhalt mit 32 Prozent. Und die
in vielen Féllen so iiberlebenswichtige
Betriebsunterbrechungs-Versicherung
kommt auf eine Durchdringung von ge-
rade mal 28 Prozent.

Nachholbedarf auch

beim Cyber-Schutz

Dass die noch junge Sparte der Cyber-
Policen, deren Anzahl am Markt bis-
lang iiberschaubar ist, einen geringen
Marktabdeckungsgrad erreicht, {iber-
rascht auf den ersten Blick wenig. Der
Wert von 7 Prozent allerdings steht im
Widerspruch zum durchaus vorhan-
denen Gefahrenbewusstsein. Denn in
der KMU-Studie wurden ebenfalls die
am bedrohlichsten erscheinenden Ri-
siken abgefragt, und dabei nannten 26

Prozent der Teilnehmer auch ,Hacker-
angriff/Datenklau”. Hier ist demnach
mit einer grofRen ,aktiven” Nachfrage zu
rechnen, nicht zuletzt weil die digitalen
Schéadlinge und Angreifer aus dem Netz
auch in diesem Jahr — und damit nach
Durchfiihrung der Gothaer-Umfrage - fiir
viel medialen Wirbel gesorgt haben.

Es gibt also gute Griinde, in die Be-
triebe zu gehen und den Unternehmern
aufzuzeigen, wo ihre Schutzliicken lie-
gen und wie man diese effektiv schlie-
Ren kann. maxpool leistet hier mit sei-
nen Gewerbespezialisten gern vielfdltige
Unterstiitzung - auch und gerade fiir
Maklerpartner, die neu in das vielver-
sprechende Gewerbesegment einsteigen
mochten.

»Mit welchen Versicherungen sichern
Sie Ihre Unternehmen derzeit ab?”

Betriebshaftpflicht-Versicherung
Betriebliche Gebdudeversicherung
Elektronikversicherung
Geschaftsinhaltsversicherung
Betriebsunterbrechungs-Versicherung
Cyberpolicen

7%

Weitere Versicherungen

Quelle: Gothaer KMU-Studie 2015;
Basis: alle Befragten, n = 1.009, Mehrfachangaben moglich
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Bestattung im Heimatland

Ein Vorsorgepaket deckt Aufwand und Kosten ab.

m er im Ausland lebt, bewahrt stets
\ A eine Verbindung zu seiner alten
Heimat. So wiinschen sich viele in

Deutschland lebende Migranten, dass
sie in ihrem Heimatland ihre letzte Ru-
hestdtte finden. Dies bedeutet biirokra-
tischen Aufwand und erhebliche Kosten
fiir die Angehdrigen. Der Trauerfall-Vor-
sorgespezialist Monuta hat mit dem
»Heimatpaket” ein Leistungspaket ent-
wickelt, das sich speziell diesem Kun-
denbediirfnis widmet. Zum Umfang ge-
horen die vollstandige Organisation der
Riickfiihrung des Verstorbenen in das
gewliinschte Land (Europa einschlief3lich
Russland und Tiirkei) sowie weitere Leis-
tungen rund um die Bestattung.
,Unsere Makler und Vermittler haben
aus der Vorsorgeberatung heraus immer
wieder dariiber berichtet, dass Kunden
auslandischer Herkunft sich eine Bestat-
tung und Trauerfeier in ihrem Geburtsland
wiinschen”, erkldrt Kai Gottker, Direktor
Vertrieb bei den Monuta Versicherungen.

Foto: Monuta Versicherungen

»In Zusammenarbeit mit der Deutschen
Bestattungsfiirsorge haben wir uns daher
entschlossen, mit dem ,Heimatpaket’ ein
neues Angebot fiir eine Sterbegeldver-
sicherung mit Bestattungsorganisation
zu entwickeln. Es wird diesem besonde-
ren Kundenbediirfnis gerecht und geht
auf die individuellen sowie oftmals auch
traditionell gepragten Vorstellungen von
einer Bestattung und Trauerfeier im Aus-
land ein.”

Das ,Heimatpaket” der Monuta er-
ganzt die bestehenden Leistungspakete
Basis, Komfort und Premium. Kunden
konnen bei Abschluss alle Details fiir
eine Riickfiihrung und die Bestattung
in ihrem Herkunftsland festlegen und
somit frithzeitig sich selbst und Angeho-
rige finanziell und auch organisatorisch
entlasten. Zum Leistungsumfang geho-
ren die Organisation der Riickfithrung
des Verstorbenen in das gewiinschte
Heimatland, die Abstimmung mit der je-
weiligen Botschaft, die Kosten fiir eine

Spezialurne oder einen Flug-Sarg sowie
die Flug- und Transportkosten. Dariiber
hinaus kiimmert sich die Monuta um die
Abstimmung mit dem Bestatter vor Ort
sowie die Organisation des Abschieds am
Sterbeort und auf Wunsch auch weitere
traditionelle Trauerzeremonien.

,Heimatpaket” mit den bewdhrten
Monuta-Vorteilen
»Als Spezialist fiir die Trauerfall-Vorsorge
liegt uns die personliche, auf die Wiin-
sche des Kunden abgestimmte Leistung
besonders am Herzen”, sagt Gottker.
»Die Einfiihrung des ,Heimatpakets’ un-
terstreicht einmal mehr unser einzigar-
tiges Verstandnis von einer umfassenden
Trauerfall-Vorsorge, die weit iiber die
finanzielle Absicherung der Kosten fiir
Bestattung und Trauerfeier hinausgeht.”
Das ,Heimatpaket” weist die be-
wahrten Leistungsvorteile der Monuta-
Trauerfall-Vorsorge auf. Dazu gehort der
lebenslange, bei Unfalltod sofort begin-
nende Versicherungsschutz. Kinder sind
ab der 24. Schwangerschaftswoche bis
zum 18. Lebensjahr mit einer Versiche-
rungssumme von 2.500 Euro kostenfrei
mitversichert. Bei einem Unfalltod wird
den Angehérigen zudem die doppelte
Versicherungssumme ausgezahlt. Eben-
so sind wichtige Zusatzleistungen wie
eine kostenlose Anwaltsverfiigung (Pa-
tientenverfiigung, Vorsorgevollmacht,
Sorgerechtsverfiigung oder Testaments-
Checkliste) sowie die kostenfreie tele-
fonische Rechtsberatung ,Monuta Jur-
line” inklusive. Der Versicherungsantrag
kann je nach Kundenwunsch mit und
ohne Gesundheitspriifung erfolgen.
Ausfiihrliche Informationen zum neuen
Angebot finden Sie auf der Website der
Monuta unter: www.monuta.de/sterbe-
geldversicherung/bestattungsplanung @
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,maxpool fahrt hier ein
ganz eigenes Rennen”

Dennis Baaske und Markus Pasemann, Inhaber der DEMAcon Deutsche Makler Consult, Gber

poolworld: Herr Baaske, Herr Pase-
mann, Sie waren jahrelang in der Aus-
schlieRlichkeit tatig und haben sich erst
vor wenigen Monaten dazu entschieden,
Makler zu werden. Wie kam es dazu?
Dennis Baaske: Mit dem Gedanken,
Makler zu werden, haben wir schon langer
gespielt. Allerdings fehlte uns immer das
letzte Quantchen Mut, diesen Schritt
tatsachlich zu machen. Eines Tages wurde
uns dann Kevin Jiirgens von maxpool
empfohlen. Nach unserer Kontaktaufnah-
me hat Herr Jiirgens uns umgehend be-
sucht, um uns das Leistungsspektrum von
maxpool vorzustellen. So konnten wir uns
einen umfassenden Eindruck verschaf-
fen, was maxpool alles zu bieten hat.
poolworld: Und dieses Gesprach hat Sie
dann dazu ermutigt, freier Makler zu
werden?

Baaske: Ja, und zwar wegen der kom-
petenten und umfassenden Beratung
iiber den Tellerrand hinaus. Wir hatten
uns zuvor schon viele andere Mak-
lerpools und Vertriebe angeschaut,
waren allerdings nie komplett von den
Dienstleistungen iiberzeugt oder davon,

ALl

welche Unterstiitzung die jeweiligen
Maklerbetreuer leisten. maxpool fahrt
hier ein ganz eigenes Rennen.
poolworld: Was meinen Sie konkret mit
~€igenes Rennen”?

Baaske: Wir haben Herrn Jiirgens als
unseren Maklerbetreuer in den letzten
Monaten unzdghlige Male angerufen und
er driickt uns immer noch nicht weg.
Das ist keine Selbstverstandlichkeit.
Ohne sein stets offenes Ohr hatten wir
sicherlich deutlich langer gebraucht,
um da zu stehen, wo wir heute sind.
poolworld: Wie genau sah diese Unter-
stiitzung denn aus?

Markus Pasemann: Erst einmal ging

es um grundlegende Dinge wie die
Klarung der Fragen, was wir vorhaben,
wie wir uns aufstellen méchten, wo wir
unseren Schwerpunkt haben, was wir
von einem Pool erwarten oder wo genau
wir Unterstiitzung benétigen. Man muss
dazu sagen, dass wir ein Vertrieb mit
mehreren Kooperationsmaklern und
Mitarbeitern sind und so ziemlich alles
anbieten, was der Markt hergibt. Auf
Basis unserer Gesprache hat Herr Jiir-

Kevin
Jiirgens,
Markus
Pasemann,
Dennis
Baaske und
Tobias Cohrs
(v.ln.r)

ihren Schritt in die Selbststandigkeit

gens ziemlich schnell erkannt, dass wir
dringend Unterstiitzung im Angebots-
wesen benétigen, unsere Verwaltung
auf Vordermann bringen und Mehrwerte
fiir unsere Kunden sowie fiir unsere
Vertriebsmitarbeiter schaffen miissen.
Gemeinsam haben wir dann ein Konzept
ausgearbeitet. Mittlerweile bieten wir
unseren Kunden einen umfassenden
Rechtsservice, spezielle Deckungs-
konzepte, veredelte Policen, einen
Schadensservice und weitere besondere
Dienstleistungen gegen eine Service-
gebiihr an. Zudem kdnnen unsere
Vertriebspartner dank unserer Unter-
nehmensstruktur mittlerweile sogar mit
dem Thema Immobilienvermarktung bei
ihren Kunden gldnzen. Dariiber hinaus
konnten wir mithilfe von maxpool wei-
tere Vertriebsmitarbeiter aufbauen und
Bestande kaufen.

poolworld: Wie sind Ihre Plane fiir die
Zukunft?

Pasemann: Wir mdochten weiterhin
gesund wachsen und unsere Dienstleis-
tungen stetig erweitern, denn nur so
kann ein Maklerbetrieb am Markt auch
langfristig bestehen.

poolworld: Wenn Sie jetzt ein Resii-
mee ziehen miissten, wie wiirde das
aussehen?

Baaske: Wir sind froh, endlich freie
Versicherungs- und Immobilienmakler
und somit unser ,eigener Herr” zu sein,
sind dankbar fiir die tolle Unterstiitzung
durch maxpool und kénnen eine Koope-
ration warmstens empfehlen.
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GKV oder PKV — wer wird ,,das
Kind schon schaukeln®?

. Wir bekommen ein Baby" — dieser Umstand verandert so einiges im Leben eines Paares.

Auch die Versicherungssituation

inderwagen, Autositz, Namen -
bereits vor der Geburt miissen wer-
dende Eltern wichtige Entscheidungen
treffen. Dazu zdhlt auch, sich ausfiihrlich
iiber die zukiinftige Krankenversicherung
des Neugeborenen zu informieren. ,Wo

muss oder kann unser Kind versichert
werden - in der gesetzlichen (GKV) oder
privaten Krankenversicherung (PKV)?“
und ,Wie hoch ist der Beitrag?” - diese
Fragen lassen sich pauschal nicht beant-
worten und miissen auf Basis der ,Gege-
benheiten” beider Elternteile genau ge-
priift werden. Prinzipiell gibt es zwei
Moglichkeiten, das eigene Kind zu versi-
chern: beitragsfrei oder beitragspflichtig
in der GKV oder beitragspflichtig in der
PKV.
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Zundchst muss gepriift werden, ob (min-
destens) ein Elternteil in der PKV versi-
chert ist und das Kind somit eine Wahl-
moglichkeit zwischen den Systemen hat.
Die GKV bietet fiir Kinder von Mitglie-
dern unter bestimmten Voraussetzungen
eine beitragsfreie Mitversicherung - die
sogenannte Familienversicherung - an.
Die genauen Bedingungen sind in Pa-
ragraf 10 SGB V geregelt. Vereinfacht zu-
sammengefasst muss das GKV-versicherte
Kind folgende Voraussetzungen erfiillen:
Der Wohnsitz muss sich in Deutschland
befinden, das Kind ist weder freiwillig
versichert noch versicherungsfrei, nicht
hauptberuflich selbststdndig und erhdlt
nicht regelmdRig ein monatliches Ein-
kommen von mehr als einem Siebtel der

monatlichen BezugsgrofRe (nach Paragraf
18 SGB IV/2016: 415 Euro).
Sind diese Bedingungen erfiillt, kann
auf die beitragsfreie Familienversiche-
rung (Paragraf 10 SGB V) hin gepriift
werden. Kinder sind versichert:
* bis zur Vollendung des 18. Lebens-
jahres.
* bis zur Vollendung des 23. Lebensjahres,
wenn sie nicht erwerbstdtig sind.
bis zur Vollendung des 25. Lebens-
jahres, wenn sie sich in der Schul- oder
Berufsaushildung befinden oder ein
Freiwilliges Soziales Jahr (FSJ) oder ein
Freiwilliges Okologisches Jahr leisten.
iiber das 25. Lebensjahr hinaus um den
Zeitraum, um den ihre Schul- oder Be-
rufsausbildung durch die Erfiillung
einer gesetzlichen Dienstpflicht (bei-
spielsweise FSJ) unterbrochen oder
verzogert wurde, jedoch maximal zwolf
Monate.
ohne Altersgrenze, wenn sie als behin-
derte Menschen (Paragraf 2 Absatz 1
Satz 1 SGB IX) auRerstande sind, sich
selbst zu unterhalten [...].
Der Anspruch auf die beitragsfreie Fa-
milienversicherung entfallt, wenn der
mit dem Kind verwandte Ehegatte oder
Lebenspartner in der PKV versichert ist,
wenn sein Einkommen die Jahresar-
beitsentgeltgrenze (JAEG) {iberschreitet
und wenn er regelmaRig mehr verdient
als der gesetzlich versicherte Elternteil.
Besteht kein Anspruch auf Familienver-
sicherung, kann das Kind in der PKV oder
freiwillig in der GKV mit eigenem Beitrag
versichert werden. An dieser Stelle sind
(neben vielen anderen Kriterien) beson-

Foto: JenkoAtaman/Fotolia; *Gesellschaftsabhangig



ders der Arbeitgeberzuschuss zur PKV
und der Gesundheitszustand des Kin-
des zu beriicksichtigen. Denn laut einer
Entscheidung des Bundessozialgerichts
vom 20. Mdrz 2013 (B 12 KR 4/11 R) kann
fiir die freiwillig in der GKV versicherten
Kinder kein Arbeitgeberzuschuss mehr
verlangt werden. Der Arbeitgeber ist un-
ter bestimmten Umstdanden verpflichtet
(Paragraf 257 Absatz 2 SGB V), fiir den
privat krankenversicherten Arbeitnehmer
einen Beitragszuschuss zur PKV zu zah-
len. Dessen Hohe richtet sich nach der
jeweils giiltigen Beitragsbemessungs-
grenze (BBG). 7,3 Prozent der BBG, ma-
ximal jedoch 50 Prozent der tatsdchlich
gezahlten Beitrdge, ergeben 2016 einen
AG-Zuschuss in Héhe von 309,34 Euro.
Der Zuschuss fiir die Pflegepflichtver-
sicherung (PPV; 1,025 Prozent der BBG
- 43,43 Euro) spielt bei Kindern meist
keine Rolle, da sie iiber den Elternteil in
der PPV beitragsfrei mitversichert sind.
Bei der Frage, ob das Kind bei dersel-
ben PKV-Gesellschaft wie der Elternteil
versichert werden soll, muss neben dem
gewiinschten Leistungsumfang der Ge-
sundheitszustand des Neugeborenen be-
riicksichtigt werden. Grundsatzlich be-
steht die Moglichkeit (mit entsprechender

Gesundheitspriifung), das Kind bei jeder
PKV-Gesellschaft zu versichern. Die An-
spriiche an den Versicherungsschutz von
Kindern konnen sich enorm von denen
des Elternteils unterscheiden (beispiels-
weise Logopadie und Kieferorthopadie).
Daher ist es besonders wichtig, die Aus-
wahlkriterien fiir die Kinderversicherung
genau zu {iberlegen und gegebenenfalls
einen anderen Tarif oder sogar eine an-
dere Gesellschaft zu wahlen.

Innerhalb von zwei Monaten nach
Geburt des Kindes kommt die Neugebo-
renen-Nachversicherung zum Tragen.
Das bedeutet, dass die Gesellschaft
des PKV-versicherten Elternteils dem
Kind ohne Gesundheitspriifung einen
Tarif mit analogen Leistungen anbie-
ten muss. Ist diese Frist verstrichen,
wird ein leistungsstarkerer Tarif oder
eine andere Gesellschaft gewahlt. Dann
miissen die Gesundheitsfragen aus dem
entsprechenden Antrag vollstindig
ausgefiillt werden. Weiterhin werden
in der Regel die Berichte der U-Un-
tersuchungen (U1 + U2) angefordert
(gesellschaftsabhdngig). Allerdings si-
chern nicht alle Gesellschaften nur das
Kind ab. Gern unterstiitzt das Vorsorge-
Management von maxpool bei der Wahl

nicht verheiratet

1. Priifung
Familienstand

Anspruch auf beitragsfreie

verheiratet

des richtigen ,Kinder-Alleinversiche-
rers”.

Wird das Kind dann letztlich von der
PKV geschaukelt, warten mit Ausbil-
dungs- oder Studienbeginn neue He-
rausforderungen auf Sie als Vermittler.
Die wenigsten mochten den gewohnten
Versicherungsstandard der PKV freiwil-
lig aufgeben. maxpool rdt deshalb dazu,
eine Anwartschaft abzuschlieRen, wenn
das Kind eine Berufsausbildung beginnt
und damit Pflichtmitglied in der gesetz-
lichen Krankenversicherung wird. Durch
die Anwartschaft kann das Kind sich
seinen Gesundheitszustand und das Ein-
trittsalter ,sichern” und ohne Gesund-
heitspriifung in die PKV zuriickkehren,
sobald die PKV-Einkommensgrenze er-
reicht wird. Egal fiir welches System sich
Thre Kunden entscheiden, das Vorsorge-
Management von maxpool unterstiitzt
Sie dabei, die Krankenkassen zu verglei-
chen oder die richtige PKV-Gesellschaft
ausfindig zu machen.

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

Anspruch auf beitragsfreie
Familienversicherung in der GKV

weitere Priifung

Familienversicherung in der GKV

weitere Priifung

3. Ist das Einkommen (EK) des GKV-versicherten

héchstens 1/12 JAEG

(2016: 4.687,50 € mtL.)

2. Einkommen des
PKV-Versicherten

gréfRer 1/12 JAEG

hoher als das des PKV-versicherten Elternteils?

ja, GKV-Einkommen ist héher

Anspruch auf beitragsfreie
Familienversicherung in der GKV

(2016: 4.687,50 € mtL.)

nein, GKV-Einkommen
ist niedriger

:

kein Anspruch auf Familienversicherung:

Kind in die PKV oder beitragspflichtig in die GKV

Quelle: Sven Henning, www.online-pkv.de
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B Vertriebstipps

Feuerfest und frostsicher

In der Wohngebaudeversicherung kommt es im Schadensfall immer wieder zu Schwierigkeiten.
Der ausgewahlte Tarif sollte daher moglichst alle Risiken abdecken.

~Zu erkennen sind diese ,Top-Produkte’ an der roten
Umrandung in den Produktvergleichen.”

Andreas Goetzke-Pfeil
Teamleiter Komposit-Management

1 ie Wohngebdudeversicherung be-
| ' zahlt Schdden am Haus und am
festen Inventar. Dazu gehoren zum Bei-
spiel Heizungsanlagen, fest verlegte FuRR-
bdden und Badewannen. Als verbun-
dene Wohngebdudeversicherung deckt
die Absicherung die drei Risiken Feuer,
Leitungswasser und Sturm ab, die unbe-
dingt in jedem Tarif eingeschlossen sein
sollten.

Feuer

Die Feuerversicherung zahlt bei Schaden,
die durch Brand, Blitzschlag, Ex- und Im-
plosion entstehen, und greift auch bei fest
eingebauten elektrischen Installationen.
Allerdings ist ein Rauchmelder Pflicht. In
den Bauverordnungen der meisten Bun-
deslander ist festgelegt, dass Rauchmel-
derin Schlafraumen, Kinderzimmern und
Fluren angebracht sein miissen. Fehlen
sie, bleiben Kunden im Versicherungsfall
auf dem Schaden sitzen.

Freistehende Gebdude

und Solaranlagen

Die Wohngebdudeversicherung greift
bei Schaden am Haupthaus und - sofern
im Versicherungsvertrag genannt - auch
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bei Schdden an freistehenden Gebduden
wie Garagen oder Schuppen. Wenn Letz-
tere in die Versicherung eingeschlossen
werden, erhoht sich allerdings die Versi-
cherungssumme. Bei Kunden, die eine
Solar- oder Fotovoltaikanlage besitzen,
sollte gepriift werden, ob die Versiche-
rung auch diese einschlief3t.

Umbauarbeiten und Sanierungen
Verdnderungen am Haus miissen unbe-
dingt dem Versicherer gemeldet werden.
Dazu gehoren Umbauarbeiten oder eine
Sanierung. Das gilt auch, wenn sich um
das Haus Veranderungen ergeben.

Elementarschdaden

Weitere Risiken lassen sich iiber De-
ckungserweiterungen absichern. Dazu
gehort zum Beispiel die Elementarscha-
denversicherung, die bei Schaden zahit,
die durch Unwetter entstehen. Sie ist
besonders fiir Hauser empfehlenswert,
die in Risikogebieten wie zum Beispiel
in Flussndhe stehen.

Verzicht auf Einrede der
groben Fahrldssigkeit
Der Verzicht auf die Einrede der groben

Fahrldssigkeit ist inzwischen schon fast
marktiiblich. Die Wohngebdudeversiche-
rung von maxpool geht aber noch einen
Schritt weiter und sieht als beinahe ein-
ziger Tarif am Markt auch dann von einer
Quotelung ab, wenn bei der Schadens-
herbeifithrung Sicherheitsvorschriften
verletzt worden sind. Das ist zum Bei-
spiel der Fall, wenn der AuRenwasser-
hahn bei Frost nicht abgedreht oder
eine Brandschutztiir nicht geschlossen
wurde. Auch Hauser mit Vorschaden
im Bereich Leitungswasser sind iiber
das Deckungskonzept von maxpool zu
normalen Pramien versicherbar. Beson-
derheit: Fiir die aus Sicht von maxpool
fithrenden Tarife auch externer Anbieter
iibernehmen wir freiwillig die Haftung
fiir die Produktauswahl, sofern der Ver-
trag iiber maxpool platziert wird. Zu er-
kennen sind diese ,Top-Produkte” an der
roten Umrandung in den Produktver-
gleichen. a

Kontakt

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



Vertriebstipps H

Wenn die Pensionskasse

wackelt ...

Viele Pensionskassen haben ihre Rentenleistungen reduziert. Zeigen Sie lhren Arbeitgeber-

kunden Alternativen auf.

~Auf gute Beratung folgt
auch Neugeschift.”

Claudia Tiischer
Teamleiterin betriebliches Vorsorgemanagement

»Der Arbeitgeber steht fiir die Erfiillung
der von ihm zugesagten Leistungen
auch dann ein, wenn die Durchfithrung
nicht unmittelbar {iber ihn erfolgt”, lau-
tet Paragraf 1 Absatz 1 Satz 3 BetrAVG.
Uns Vermittlern ist diese Regelung im
Betriebsrentengesetz bekannt, Arbeit-
geber horen den Paragrafen hingegen
meist zum ersten Mal. Kldren Sie sie
auf und nutzen Sie das Thema als ,Tiir-
offner”, um eine haftungsarme bAV zu
platzieren.

Hintergrund: Aktuell haben einige re-
gulierte Pensionskassen ihre Rentenleis-
tungen reduziert. Dies ist in der Branche
bekannt und betrifft hauptsachlich die
»Nicht-Wettbewerbspensionskassen”,
die durch die Bundesanstalt fiir Finanz-
dienstleistungsaufsicht (BaFin) requ-
liert sind. Neu ist, dass auch die neue le-
ben pensionskasse AG den garantierten
Zins fiir bestehende Vertrdge gesenkt
hat.

0ft wissen die Arbeitgeber nicht, wel-
che Risiken sie hier im Betrieb haben.

Manchmal haben sie sogar keine Wahl,
weil der Tarifvertrag die Pensionskasse
vorschreibt.

Sprechen Sie Arbeitgeberkunden an
und erkundigen Sie sich, ob sie ent-
sprechende Pensionskassen im Bestand
fiithren. Zeigen Sie dem Arbeitgeber den
Passus zur Nachschusspflicht in der Sat-
zung der Pensionskasse, weisen Sie ihn
auf die Besonderheiten der regulierten
Pensionskasse hin (siehe Kasten). Bevor
der Arbeitgeber dann wegen der Haf-
tungsrisiken vollig verzweifelt, bieten
Sie ihm die Losung iiber eine Direktver-
sicherung bei einem finanzstarken Ver-
sicherer fiir die Arbeitnehmer an. Hier
geht bei richtiger Gestaltung das Haf-
tungsrisiko gegen null.

Was machen Sie mit den bestehenden
Vertrdgen bei der unbeliebten Pensions-
kasse? Leider ist eine Deckungskapital-
iibertragung auf einen neuen Anbieter
nur bei einem Arbeitgeberwechsel mog-
lich. Aber der Arbeitgeber konnte fiir
Direktversicherungen einen Zuschuss

zahlen und fiir Pensionskassen nicht ...
Vielleicht entschlief3t sich so der eine
oder andere Arbeitnehmer, seine Pensi-
onskasse beitragsfrei zu stellen und in
eine geftrderte Direktversicherung ein-
zuzahlen. So minimiert sich das Risiko

fiir den Arbeitgeber.
Fazit: Auf gute Beratung folgt auch Neu-
geschift. [ ]

Besonderheiten regulierter
Pensionskassen

Keine Insolvenzsicherung analog
Protektor

Nichtim Ubertragungsabkommen der
Versicherer

Keine vergleichbaren Ratings zur
Sicherheit des Anbieters

Zwingend eine Sanierungsklausel mit
Nachschusspflichten des Arbeitgebers
in der Satzung

Wenn es den Arbeitgeber nicht mehr
gibt, trifft die Senkung direkt den
Arbeitnehmer.

Deshalb langfristig eventuell PSVaG-
Pflicht = zusdtzliche Kosten fiir
Arbeitgeber

Es kdnnen ein héherer Zins und eine
alte Sterbetafel (etwa Heubeck-Tafeln)
verwendet werden.

Eventuell Anpassungspriifungspflicht
nach Paragraf 16 BetrAVG

Kontakt

Vorsorge-Management
Telefon: (0 40) 29 99 40-370
E-Mail: vorsorge@maxpool.de
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So beraten Sie Altersvorsorge
50plus richtig

Die Wiederanlage von Kapitalversicherungen ist seit Jahren ein am Markt intensiv und viel
diskutiertes, aber bislang (noch) nicht geléstes Thema.

~Zunehmend wichtiger ist
die Ausarbeitung eines
individuell auf den Kunden
abgestimmten Konzepts.”

/

1 ader Anteil der unter 50-Jahrigen
| ' aufgrund der demografischen Ent-
wicklung schrumpft, wird die Wiederan-
lage von Kapitalversicherungen in Zu-
kunft einen essenziellen Bestandteil der
Altersvorsorge darstellen. Personen ab
55 Jahren machen zwar nur 29 Prozent
der Bevilkerung aus, besitzen aber 45
Prozent des gesamten Vermdgens.

Der Beratungsansatz sollte frithzeitig
gestartet werden und die Kontaktauf-
nahme wohldosiert erfolgen. Gut ein
Jahr vor Ablauf besteht ein groRes Inte-
resse an Informationen und Beratung,
konkreter werden die Uberlegungen
dann in den letzten drei bis fiinf Mona-
ten. Neben Briefen und Telefonanrufen
wiinschen die Kunden das personliche
Beratungsgesprach, in dem dann auch
konkrete Moglichkeiten hinsichtlich
der Produktgestaltung aufgezeigt wer-
den sollten. Zunehmend wichtiger wird
die Ausarbeitung eines individuell auf
den Kunden abgestimmten Konzepts,
das Krankenzusatz- und Pflegeversi-
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Ennedi Gargiso
Mitglied der Geschaftsleitung bei maxpool

cherungen, Bestattungsvorsorge sowie
die Thematik der Patientenverfiigung
und Vorsorgevollmacht enthilt. Die
private Versicherungswirtschaft bietet
zur Eigenvorsorge Pflegetagegeld- oder
Pflegerentenversicherungen an. Einige
haben auch zusatzliche Assistance-Leis-
tungen wie etwa die Vermittlung quali-
fizierten Pflegepersonals, die Organisa-
tion des Pflegedienstes oder auch die
Suche nach geeigneten Pflegeheimen im
Angebot.

Aber auch beim Thema Kapitalanla-
ge fragen sich viele der ,jungen Alten”,
wie sie auch in fortgeschrittenem Alter
noch Vermdgensplanung oder mindes-
tens -erhaltung, wenn nicht -aufbau
betreiben konnen. Auch hier bieten die
Versicherer zunehmend Produktlésungen
mit kapitalmarktnahen Parkprodukten im
Versicherungsmantel oder auch Renten-
versicherungen gegen Einmalbeitrag an
- sei es in der klassischen sicherheits-
orientierten oder in der fondsgebun-
denen und renditeorientierten Form.

Fordern Sie gern weitere Informationen
an oder informieren Sie sich am 22./23.
September bei unseren Spezialtagen
vor Ort in Hamburg. Neben neuen Pro-
duktlosungen der Versicherer wird das
Thema Wiederanlage eine zentrale Rolle
spielen. e

Anteil der Personen ab 60 Jahren

an der Gesamtbevoélkerung (in %)

27

35

2030

38

2050

C
C
O

Quelle: Statistisches Bundesamt

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



Vertriebstipps H

Fahrzeugflotten richtig

versichern

Schon ein kleiner Fuhrpark kostet viel Geld — und muss daher gut abgesichert sein.

~Sprechen Sie besonders Ihre Firmenkunden

friihzeitig auf einen Wechsel an.”

Bjorn Emrich
Stellvertretender Teamleiter Komposit-Management

nfélle oder Diebstdhle mit bezie-
L hungsweise an einem oder meh-
reren Firmenfahrzeugen konnen fiir
Selbststandige zu einem existenzbedro-
henden Problem werden. In der Kfz-Ver-
sicherung fiir Fahrzeugflotten sollte die
grobe Fahrldssigkeit daher stets mitver-
sichert sein. Auch eine ausreichende
Neuwertentschddigung ist wichtig, um
finanzielle EinbuRen aufzufangen. Tier-
bissschaden und der ZusammenstoR mit
Tieren aller Art sollten im Tarif ebenfalls
versichert sein, da sie recht hdufig auf-
treten. Zudem lohnt es sich, die fest ver-
bundene Sonderausstattung und Zusatz-
gerdte sowie -aufbauten ausreichend
abzusichern. Einige Tarife {ibernehmen
die Kosten fiir einen Mietwagen, solange
der Firmenwagen repariert oder ersetzt
wird. Sprechen Sie Thre Kunden auf die-
se lohnenswerte Leistung an.
Flottentarife beginnen in der Regel
ab zehn ziehenden Fahrzeugen. Einige
Versicherer konnen jedoch schon drei
ziehende Fahrzeuge als Kleinstflotte ver-
sichern. Wenn Sie sich unsicher sind,
ob sich die Firmenfahrzeuge Ihres Kun-

den als Flotte versichern lassen, helfen
Thnen die Kollegen vom Komposit-Ma-
nagement gern weiter.

Um Angebote fiir Fahrzeugflotten ab
zehn ziehenden Fahrzeugen erstellen zu
konnen, werden der Flottenmeldebogen
von maxpool sowie eine schriftlich be-
statigte Schadenrenta des beziehungs-
weise der Vorversicherer der letzten fiinf
Jahre benétigt. Zusétzlich zum komplett
ausgefiillten Meldebogen, den wir Thnen
auf Anfrage gern zusenden, konnen Sie
uns auch noch die jeweiligen Fahrzeug-
scheine zusenden. Ebenfalls hilfreich ist
es, wenn Sie uns die Pramien des aktu-
ellen Versicherers iibermitteln, damit
wir diese als Orientierungshilfe nehmen
konnen. Im Bereich der Schadenfrei-
heitsklassen bieten einige Gesellschaf-
ten Sondereinstufungen an.

Am 30. November ist Stichtag fiir den
Wechsel der Kfz-Versicherung. Planen Sie
geniigend Vorlauf ein und sprechen Sie
besonders Ihre Firmenkunden friihzeitig
auf einen Wechsel an. Die Kapazititen
der Versicherer sind kurz vor dem Ende
der Frist meist sehr iiberlastet. Wenn Sie

Unterlagen erst im November einreichen,
besteht die Gefahr, dass sie nicht mehr
rechtzeitig von den gewiinschten Versi-
cherern bearbeitet werden kénnen. max-
pool nimmt Anfragen daher schon ab 1.
September 2016 entgegen. [

Leistungsmerkmale einer guten
Kfz-Versicherung (Flotte)

Deckt grobe Fahrlassigkeit ab

Bietet ausreichende
Neuwertentschadigung

Deckt Tierbissschdden ab

Deckt den ZusammenstoRR mit Tieren
aller Artab

Fest verbundene Sonderausstattung
sowie Zusatzgerdte und -aufbauten
sind mitversichert.

Kosten fiir den Mietwagen werden
ibernommen.

Kontakt

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

Cross-Selling-Ansatze bei
Biometrieprodukten

Versicherungsmakler erheben den Anspruch, ihre Kunden umfassend zu beraten.

»Mit KTplus der ARAG schiitzen Sie Ihre
Kunden vor Einkommenseinbuf3en.”

Hans Joachim Feyerherd
Maklerbetreuer bei maxpool

er reine Produktverkauf ist ,,out”,
| ' Kunden erwarten heutzutage
ganzheitliche Losungsansatze in Form
einer umfassenden Rundum-Beratung.
Wenn sich ein Kunde beispielsweise fiir
die Absicherung der finanziellen Folgen
bei Berufsunfahigkeit interessiert, sollten
Sie als Berater unbedingt auch die
Schwere-Krankheiten-Vorsorge (Dread
Disease), die Risikolebensversicherung
und insbesondere auch das zwingend
notwendige Krankentagegeld (KT) in die
Beratung einbeziehen. Mit dem Kranken-
tagegeld lasst sich das verminderte Ein-
kommen aufstocken, wenn keine Lohn-
fortzahlung mehr, aber noch keine
Leistung aus der Berufsunfdhigkeitsver-
sicherung erfolgt.

Ein fiir diesen Zweck hervorragend ge-
eignetes Produkt hat die ARAG Kranken-
versicherungs-AG mit dem Tarif , KTplus”
entwickelt. Dieser Tarif bietet eine ,ver-
langerte Nachleistung” von bis zu sechs
Monaten wahrend der BU-Priifung, die
bei den BU-Versicherern durchschnitt-
lich 150 Tage dauert. Somit wird die
oftmals geiibte Praxis vieler Kranken-
tagegeldversicherer, die Leistung ein-
zustellen, weil der Kunde als berufsun-
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fahig angesehen wird, ausgeschlossen.
KTplus kann nur zeitgleich in Kombina-
tion mit einer BU-Versicherung ausge-
wabhlter, fithrender Versicherungsgesell-
schaften abgeschlossen werden. Eine
Auflistung finden Sie im geschlossenen
Bereich der maxpool-Homepage. Als be-
sonderes Highlight verzichtet die ARAG
auf eine eigene Gesundheitspriifung.
Es wird der Annahme durch den BU-
Versicherer gefolgt. Diese Praxis erspart
dem Kunden und dem Berater Zeit und
unnétigen biirokratischen Aufwand. Die
Definition der Berufsunfdhigkeit ist im
Tarif KTplus auf die der BU-Versicherer
abgestimmt. Es sind Abschliisse bis 30
Euro méglich, alle drei Jahre wird das
Tagegeld dynamisch an die Entwicklung
des Verbraucherpreisindex angepasst.
Es wird auf das ordentliche Kiindigungs-
recht, auf die Anzeigepflichtverletzung,
auf Risikozuschldge beziehungsweise
Leistungsausschliisse und auf die Alko-
holklausel verzichtet.

Fazit: Mit KTplus der ARAG schiitzen
Sie Thre Kunden vor Einkommensein-
buRen in der Ubergangszeit zwischen
der Lohnfortzahlung und dem Leis-
tungsbeginn der BU-Versicherung, die

Beantragung ist einfach und unbiiro-
kratisch, die Bedingungen sind kun-
denfreundlich - und Sie erzielen at-
traktive Zusatzeinnahmen. a

Infokasten ARAG KTplus

Verldngerte Nachleistung wahrend der
BU-Priifung (bis zu 6 Monate)

Verzicht auf eine eigene
Gesundheitspriifung

Definition der Berufsunfahigkeit auf
die der BU-Versicherer abgestimmt

Abschliisse in Hohe von 15, 20, 25 und
30 Euro moglich

Dynamische Anpassung alle 3 Jahre

Verzicht auf ordentliches
Kiindigungsrecht,
Anzeigepflichtverletzung,
Risikozuschldge bzw.
Leistungsausschliisse und
Alkoholklausel

Kontakt

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




KfW-Forderung - aktiv
informieren und begeistern!

Knapp 50 Prozent der Deutschen leben in einer eigenen Immobilie. Wer selbst Wohnungs-
oder Hausbesitzer ist, weiB: Es gibt immer etwas zu modernisieren oder zu sanieren.

~Kunden sind nicht selten zu wenig informiert, welche
staatlichen Fordermoglichkeiten sie nutzen kénnen.”

Katharina Schlender
Maklerbetreuerin Finanzierung

3 iir die Modernisierung und Sa-
I nierung werden pro Jahr Darle-

hen in Hohe von iiber 30 Milliarden Euro
aufgenommen. Zwei Drittel der Deut-
schen und damit auch mehr als 60 Pro-
zent Threr Kunden sehen an ihrer Immo-
bilie Modernisierungsbedarf, sind aber
nicht selten zu wenig informiert, wel-
che staatlichen Fordermdglichkeiten
sie nutzen konnen und welche Fall-
stricke bei der Kreditaufnahme zu be-
achten sind. Nutzen Sie dieses Thema
gezielt als Gesprachseinstieg bei Thren
Bestandskunden oder als Ansprache-
konzept in der Neukundengewinnung.
Die KfW-Bank fordert beispielsweise die
energetische Sanierung in Form von
Dammung, Fenstern und Heizungsanla-
gen oder aber Wohnerweiterung etwa
durch den Ausbau des Dachgeschosses
bis zu 100.000 Euro je Wohneinheit mit
zinsgiinstigen Darlehen von unter 1
Prozent effektivem Jahreszins. Kunden,
die iiber ausreichend Vermdgen verfii-
gen und keinen Kredit benétigen, kén-
nen alternativ Investitionszuschiisse
fiir die durchzufithrenden MaRnahmen
beantragen und sich so einen Teil der
Kosten zuriickholen. Das spart Geld in

der Familienkasse oder erhoht das ge-
plante Investitionsbudget. Bei 25.000
Euro forderfahigen Sanierungskosten
werden 2.500 Euro als Zuschuss zuriick-
erstattet. Wichtig ist jedoch, dass Kun-
den immer einen Energiesachverstan-
digen mit der Planung und Durchfiihrung
dieser MaRnahmen beauftragen und
den Antrag auf Forderung rechtzeitig,
meist bereits zwingend vor Beginn der
Bauarbeiten, stellen.

Neu im Programm der KfW ist die
Forderung von Einbruchsschutz. Die
Zahl der Einbriiche in Deutschland ist
rasant gestiegen. 2015 waren 10 Pro-
zent mehr Haushalte betroffen als im
Vorjahr, und auch 2016 sprechen wir
von einer zunehmend hohen Einbruchs-
kriminalitdt. Kunden riisten daher die
Sicherheitsmaflnahmen in und an ih-
rem Eigentum auf. Was viele nicht wis-
sen: Die KfW bezuschusst die Kosten fiir
einbruchshemmende MafRnahmen wie
zum Beispiel den Einbau von Rollladen,
einbruchshemmenden Eingangstiiren,
Sicherungssystemen fiir Fenster, Alarm-
anlagen, Bewegungsmeldern, Beleuch-
tung und vielem mehr mit bis zu 1.500
Euro.

Ob Einbruchspréavention oder Sanierung
der Immobilie, ein Informationsabend
zu diesen Themen mit einem Energie-
sachverstandigen Threr Region wird
sicher eine Vielzahl Threr Kunden inte-
ressieren.

Den Sachverstandigen in Ihrer Nahe
finden Sie ganz leicht unter www.ener-
gie-effizienz-experten.de. Bei der Pla-
nung und Durchfithrung eines solchen
Themenabends unterstiitzt Sie max-
pool mit einem Veranstaltungskonzept
bestehend aus Einladungsschreiben,
Checkliste fiir die Organisation, End-
kundenflyer und Feedbackbdgen. Auf
Wunsch unterstiitzt die Maklerbetreu-
ung vor Ort und gern ein Finanzierungs-
spezialist von maxpool mit seinem Fach-
wissen als Referent.

Mehr Informationen dazu finden max-
pool-Partner im internen Bereich der
Homepage in der Rubrik Finanzierung/
Vertriebsunterstiitzung. a

Finanzierungsservice
Telefon: (040) 29 99 40-860
E-Mail: finanzierung@maxpool.de
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Rentenversicherungspflicht
von Pool-Maklern?

Ein Urteil des Bayerischen Landessozialgerichts (L 1 R 679/14 vom 3. Juni 2016)
hat in der Branche kirzlich hohe Wellen geschlagen.

~Es wird vermutet, dass es
sich bei dem vor Gericht
liberpriiften Pool um die

1:1 Assekuranzservice AG
handelt.”

Alexander Heyers
Kanzlei Michaelis Rechtsanwalte

anach kann ein selbststandiger
| ' Versicherungsmakler unter be-
stimmten Voraussetzungen der Renten-
versicherungspflicht unterliegen, namlich
dann, wenn der Pool, an den er angebun-
den ist, als ,Auftraggeber” im Sinne des
Paragrafen 2 Satz 1 Nummer 9 SGB 6 anzu-
sehen ist. Die Annahme, dass ein Pool
LAuftraggeber” im Sinne der Vorschrift
sein kann, ist mit grofRem Befremden auf-
genommen worden, wenngleich sie sich
nahtlos in die diesbeziigliche hochstrich-
terliche Rechtsprechung einreiht.

Es wird vermutet, dass es sich bei
dem vom Gericht iiberpriiften Pool um
die 1:1 Assekuranzservice AG handelt,
welche strukturell und insbesondere in
der Bestandsbehandlung véllig anders
als maxpool und andere namhafte Pools
aufgestellt ist, so dass die Ergebnisse des
Urteils nicht ohne Weiteres iibertragbhar
sind. maxpool hat eine grundlegende ju-
ristische Uberpriifung des Sachverhaltes
initiiert, um diesbeziiglich Rechtsklar-
heit zu erlangen. Aktuell geht die Syn-
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dikusanwdltin aus dem Hause maxpool
davon aus, dass das Urteil bei Kooperati-
onspartnern von maxpool nicht greifen
kénnte. Fiir die Ubergangszeit bleibt
jedoch eine Einzelfallpriifung, die nicht
nur von der Art der Poolanbindung, son-
dern auch von der personlichen Situati-
on des Maklers abhdngen kann.

Worauf kommt es neben den Rah-
menbedingungen des Pools demnach
konkret an?

Das Einfachste ist es, unabhédngig von
anderen Voraussetzungen, zunidchst
zu priifen, in welchem Umfang das Ge-
schaft iiber den Pool abgewickelt wird.
Solange die Erheblichkeitsgrenze von
fiinf Sechsteln nicht erreicht wird, kann
keine Rentenversicherungspflicht vor-
liegen. Wird zum Beispiel ein Bereich
wie die Finanzanlagenvermittlung iiber
einen anderen Anbieter abgewickelt und
macht in Summe mehr als ein Sechstel
des Gesamtumsatzes aus, liegen in der
Regel schon mehrere Auftraggeber vor.

Weiterhin ausgeschlossen wird die Ren-
tenversicherungspflicht in den Fallen,
in denen der Makler versicherungs-
pflichtige Angestellte beschaftigt. Wer
Angestellte beschidftigen kann, wird
sich nach Ansicht der Rechtsprechung
auch eine private Altersvorsorge leisten
konnen und ist insoweit nicht schutzbe-
diirftig. Ausreichend ist hierbei schon
ein einziger versicherungspflichtig An-
gestellter.

Trifft keines dieser beiden
(Ausschluss-)Kriterien zu,

ist die Poolanbindung an sich

zu iiberpriifen

Bei maxpool angebundene Makler kon-
nen sich gerne an die Kanzlei Michaelis
oder an den Pool wenden, die dortigen
Mitarbeiter stehen mit Rat und Tat ge-
rade zu diesen Kriterien zur Verfiigung.
Wer ganz sichergehen will und sich gar
nicht erst auf eine Diskussion mit dem
Rentenversicherer einlassen mochte,
kann sich bei maxpool auch {iber Kon-
zepte des Cross-Poolings informieren,
welche gerade als zusatzliche Sicherheit
fiir moglicherweise betroffene Makler
entwickelt werden. a

Kanzlei Michaelis Rechtsanwalte
GlockengieRerwall 2

20095 Hamburg

Telefon: (040) 8 88 88-777
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Auf das Werkzeug
kommt es an.

» LV-Check
P Fondsanalyse

» Immobilienkompass
» Akademie

http://www.procontra-online.de/beratertools/

Beratertools’
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H Personliches

Direkt gefragt ...

A

A

Meine Tipps fiir Mitarbeiter & Kollegen

Nicht verpassen!
Eigene Ideen umzusetzen.

Nicht vergessen!
Sich auch um Familie, Kinder und
Freunde zu kiimmern.

Nicht dariiber drgern!
Wenn man auch mal dicke Bretter
bohren muss.

DEUTSCHE (D

Familienversicherung

Dr. Stefan M. Knoll
Vorsitzender des
Vorstands der Deutschen
Familienversicherung AG
Geburtsort:
Augsburg

72 poolworld September 2016

Versicherungen bilden alles ab,
was es gibt”

Das erste Geld habe ich verdient mit ...

meinem Dienst als Wehrpflichtiger.

Die Versicherungshranche fand ich schon immer ...
spannend und aufregend, weil sie Lebenswirklichkeiten
abbildet.

Meinen Feierabend verbringe ich am liebsten mit ...
meinen Kindern.

Mein erster Berufswunsch war ...

Chef.

Einen Tag tauschen wiirde ich gern mit ...

Oliver Drewes.

Der GroRteil meiner Altersvorsorge ist investiert in ...
mein Unternehmen,

die DFV Deutsche Familienversicherung AG.

Mein ndchstes Ziel ist ...

2027, die DFV Deutsche Familienversicherung AG

ist 20 Jahre erfolgreich am Markt.

Auf den Punkt gebracht

Maklervertrieb oder AO-Vertrieb?
Maklervertrieb, weil die Deutsche Familienversicherung AG
beste Erfahrungen mit Vermittlern und Maklern gemacht hat.

Soll sich der Makler spezialisieren oder breit aufstellen?

Nur wer sich heutzutage breit aufstellt, hat eine Chance am
Markt,spezifische Kompetenz in einem bestimmten Bereich
sollte aber jeder Makler haben.

Digitalisierung: Fluch oder Segen?

Ein Segen! Denn die Digitalisierung bietet ungeahnte
Entwicklungspotenziale und -markte fiir die Versicherungs-
wirtschaft.

Unsere Branche benétigt insgesamt mehr ...

Ehrlichkeit und kundenfreundliche Produkte.

Ich wiinsche mir von den politischen Akteuren, dass ...

mehr ehrliches Interesse an Problemlésungen und Zukunfts-
fahigkeit besteht, anstatt ein blofRer Wille zur Wiederwahl.

Unsere Branche sollte darauf verzichten ...

den Kunden mit zu vielen unterschiedlichen Produkten zu
verwirren.




FURAHA Z2Z PHONIX
KINDERHAUS

Keine Verwaltungskosten Das Furaha PHONIX KINDERHAUS in Kenia die den Verbleib der Spendengelder eins zu eins
durch ehrenamtliche Mitarbeiter wurde 2010 von uns als kleinem deutschen ausweist und dokumentiert, dass wir vollkom-
EinelechiciEzut P ilte Férderverein gebaut und seitdem zu 100 men ohne Verwaltungskosten wirtschaften.
Jeder Euro kommt in Afrika an Prozent selbst verwaltet und betrieben. Als

L leidenschaftliche Afrika-Reisende rief Familie FURAHA PHONIX Kinderhaus e. V.
Hohe Effelcivitat Drewes den Verein bereits 2004 ins Leben, um  ¢/o HAMBURGER PHONIX AG
i o T e (2 e T Waisenkinder in Afrika zu unterstitzen und GlockengieRerwall 2 in 20095 Hamburg
Vollsténdige Transparenz aktive Hilfe zu leisten. Telefon: 0 40 / 23 85 66-0 / Telefax -10
Offene Buchhaltung im Internet Unser oberstes Ziel ist es, eine effektive Hilfe- Vorstand: Oliver Drewes, Kai Siland,

stellung vor Ort zu leisten. Besonders stolz sind Christian Hempen, Christine Drewes
wir dabei auf unsere transparente Buchhaltung,  Internet: www.Phoenix-Kinderhaus.de

100prozentige Gemeinniitzigkeit

Ausstellung von Spendenquittungen méglich

FURAHA PHONIX

Spendenkonto:
0363606

Deutsche Bank Hamburg
BLZ: 200 700 24
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01 Interne Meldungen
Versicherungen
« marpood informiert dber die UV-Neuordnungsaktion der Generall
« DerTom macht die Musk
» Jetzt online: Aktuelle Produktvergheiche nom Selbstdrucken
* bAY - darnuf it bei der Abfndung won Zusagen sus Direitversichenang und Permicorkasse to schien
= Neu bel maspeal: p Tierrzte

Finanoen/imestmant
« Darf es such ein bisachen MEHR sein?
« Kreditrate ursd Vorsongesparen - biides it ot picht drin
= Wisderaniage van abiautenden LVs - in Thama, 5o aktusll wie sis

Alle zwei Wochen informiert maxpool mit dem Newslet-
ter etwa 5.000 Abonnenten iiber Neuigkeiten aus dem
Hause maxpool und der Branche. Dabei beschrankt sich
der Qualitatspool langst nicht mehr nur auf das Thema
Versicherungen. Auch die Bereiche Finanzen und In-
vestment haben sich inzwischen als feste Bestandteile
des maxpool-Newsletters etabliert. So erfahren Leser
regelmafRig, was fiir Mehrwerte maxpool aktuell zu

den Themen Immobilienfinanzierung und Geldanlage
anbietet und welche Branchenentwicklungen fiir Bera-
ter wie Kunden relevant sind. Der maxpool-Newsletter
deckt somit alle Kernkompetenzen des Qualitdtspools
ab und gewdhrleistet auf diese Weise eine liickenlose
Kommunikation.
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Ahrend, Daniel...
Argubi, Norman .
Argubi, Simone..
Aydin, Okan
Baaske, Dennis ..
Bahe, Clemens
Bendhr, Sylvia
Berndt, Ralf ..
Bottcher, Markus
Brauch, Matthias...
Busse, Jorg
Carallo, Christopher..
Cohrs, Tobias.
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Czernetzki, Yvonne
Damerow, Sascha ..
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Drewes, Oliver.
Drewes, Peter
Durgut, Giilnu
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Feyerherd, Hans Joachim.
Freyenh 1, Tilman
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Heyers, Alexander .
Hippler, Rene.....
Irmler, Manfred..
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Jiirgens, Kevin
Just, Dennis...
Kehrle, Nina..
Kettnaker, Frank.
Keunemann, Lasse.
Klapper, Klaus-Peter .
Klaus, Dennis.
Knoll, Stefan
Kréger, Dennis
Lipp, Alexander .
Maas, Heiko
Michaelis, Stephan
Nguyen, Thi Bich Van
Paegelow, Tino .....
Pasemann, Markus.
Pfeiffer, Maik.
Reichel, Wolfgang..
RieR, Markus.....
Riester, Walter
Schalow, Ulrike..
Schlender, Katharina ...
Schneider, Ramona...
Schiinemann, Ralf .
Starcke, Michael....
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Hanse Merkur

Eine Vertriebspartnerschaft ist dann erfolgreich, wenn hochmotivierte Menschen auf aus-
gezeichnete Leistungen treffen. Die HanseMerkur steht lhnen hier als verlasslicher Part
ner zur Seite. Mit unseren Krankenversicherungstarifen wie z.B. den Hochleistungspro-
dukten Top Fit und Pro Fit werden Sie Ihre Kunden noch besser iiberzeugen konnen. Denn
maBgeschneiderte Ldsungen und ein hervorragendes Preis-Leistungs-Verhaltnis gehen bei
uns Hand in Hand. Was koénnen wir als starker, unabhéngiger Versicherer fiir Sie tun?

vertriebsportal@hansemerkur.de




Gothoer

MehrWerte fiir Makler.

Ziehen Sie die Sorgen aus dem Verkehr: Mit der
Gothaer ZukunftsVorsorge — garantiert lebenslanglich!

M Garantierte Mindestrentenfaktoren
M Umfangreicher Risikoschutz
Indexbasierter Performance-Baustein

4 Weitere Informationen erhalten Sie von Ihrem Key-Account-Manager Thomas Ramscheid unter @uthuer
Telefon 0177 2467564 bzw. E-Mail thomas_ramscheid@gothaer.de oder unter www.zukunft-vor-sorge.de




