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Mehr dazu bei Ihrem Maklerbetreuer oder unter 
allianz-fuer-makler.de/einkommensvorsorge

Statt der 
Beiträge 
heben wir 
lieber die Laune 
Ihrer Kunden.

Die Einkommensvorsorge, mit der Ihre Kunden rechnen können.
So viel ist sicher: Die Garantiezinssenkung lässt 2017 die Bruttobeiträge steigen – aber nicht die Nettobeiträge zur Einkommensvorsorge 
der Allianz. Die bleiben auf unverändertem Niveau. Das gilt für die BU wie für die KörperSchutzPolice gleichermaßen. Damit können  
Sie Ihren Kunden ein perfektes Duo mit gleich drei erstklassigen Verkaufsargumenten auf einmal bieten: hervorragende Leistung, 
fairer Preis, stabile Beiträge.

Darum Einkommensvorsorge mit der Allianz empfehlen:  

• Jahrelange Expertise und größter BU-Bestand im Markt 
• Einzigartige Finanzstärke – ideal für eine solide BU-Kalkulation  
• Hohe Service-Standards und einfache Prozesse 

• Einfache Aufnahmeverfahren und Top-Annahmequote 
• Hervorragende BU-Leistungsquote 
• Unkomplizierte und persönliche Abwicklung im Leistungsfall

Wer jeden Tag sein Bestes gibt, kann das auch von seinen Partnern erwarten. Die Allianz für Makler.
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Wir wollen 
Welten bewegen!

„Alles Große in unserer 
Welt geschieht nur, weil 
jemand mehr tut, als er 
muss“ 
Hermann Gmeiner
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Glockengießerwall 2 in 20095 Hamburg 
Telefon: 0 40 / 23 85 66-0  / Telefax -10

Vorstand:  Oliver Drewes, Kai Säland, 
   Christi an Hempen, Christi ne Drewes

Internet:    www.Phoenix-Kinderhaus.de

Registrierung des Vereins:
Amtsgericht Hamburg, VR-Nr.: 18 63 9
Finanzamt Hamburg, St.Nr.: 17/441/16186

FURAHA PHÖNIX
Spendenkonto: 0 36 36 06
Deutsche Bank Hamburg

(BLZ: 200 700 24)

Liebe Maklerinnen 
und Makler, 

öglicherweise haben Sie es unserem Newsletter oder anderen Medi-
en bereits entnommen: Wir betrauern im Hause maxpool den töd-

lichen Flugzeugabsturz meines Vaters, der zugleich der Aufsichtsratsvor-
sitzende unserer Unternehmensgruppe war. 

Wie Sie sich sicherlich vorstellen können, möchte ich auf diese schlimme 
Familientragödie gar nicht tiefer eingehen. Eines dürfte aber auch jedem 
Außenstehenden klar sein: Dieser tragische Zwischenfall hat mich und 
damit auch bestimmte Ressorts im Hause maxpool stark aus der alltäg-
lichen Arbeit herausgerissen. Folglich mussten wir die Markteinführung 
des  Endkundenportals „Sekretär“ erneut, auf Ende Oktober, verschieben. 
Rechtzeitig zur DKM war es dann aber endgültig so weit. Wir konnten un-
ser neues System richtig herausbringen und es an unserem Messestand 
sowie in einem Vortragsslot vorstellen. Seitdem gehen wir in großen 
Schritten weiter voran. Auch zuvor haben wir die Zeit voller juristischer 
Unsicherheiten durch die Umsetzung der Versicherungsvertriebsrichtli-
nie IDD in deutsches Recht dazu genutzt, den „Sekretär“ zu finalisieren. 
Seit Juli herrscht rechtliche Klarheit bezüglich des von uns hinterlegten 
Gebührenmodells und ab Ende Oktober werden wir in jeder Beziehung be-
reit sein, den Markt mit unserem neuen System zu begeistern.

Diese Ausgabe der poolworld befasst sich nicht speziell mit der Digitali-
sierung im Allgemeinen und unseren Systemen im Besonderen. Vielmehr 
besinnt sie sich auf unsere allgemeinen Stärken als Poolgesellschaft und 
vor allem auf unsere Kompetenz als Deckungskonzeptionär. Denn trotz 
der modernsten Technik setzen wir bei maxpool bekanntlich nicht nur 
auf die reine Digitalisierung. Vielmehr sehen wir stets das Zusammenspiel 
aus Technik, Kompetenz des beratenden Maklers vor Ort beim Kunden und 
Qualität in der Abwicklung und in den Produkten. Kurz gesagt, wir set-
zen darauf, „gute Traditionen und digitalisierte Moderne in Einklang zu 
bringen“. 

Ich wünsche Ihnen viel Spaß beim Lesen der poolworld.

Herzlichst, Ihr Oliver Drewes

Editorial
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  Premium  Schutz  
100 % PremiumBU-Schutz von Anfang an.
Günstiger Startbeitrag durch stufenweise 
Beitragsentwicklung in den ersten 8 Jahren.

  Premium Flexibilität
Mit attraktiven Upgrade-Paketen, 
z.B. das Karriere-Paket – für nur 10 % Mehrbeitrag.

  Premium  Service 
Bei Antragstellung und im Leistungsfall,
inklusive Haftungsfreistellung und 50 Euro-Service-Versprechen.

Max

Geschwister

Lukas ElisaIna

Lena

Lukas

Papa Christian

Für Schüler ab 10 Jahre :  

Extra kurzer Antrag und 
  vereinfachte Gesundheitsprüfung

Continentale PremiumBU Start Echter BU-Schutz 

Papa Christian

auch für Schüler! 

Jede Geschichte braucht einen guten Anfang: Mit der PremiumBU Start sichern sich Ihre 

jungen Kunden den erstklassigen Schutz der PremiumBU zu einem reduzierten Startbeitrag. 

Die BU-Vorsorge lässt sich durch die große Gestaltungsfreiheit ganz einfach auf die 

persönliche Lebenssituation anpassen. Die besten Voraussetzungen für ein Happy End.

PremiumSchutz von Anfang an! 

Ihr Ansprechpartner:

Markus Ullrich 
Max-Brauer-Allee 44, 22765 Hamburg
Tel.  040 27092683
Fax  040 36148-157
Mobil 0172 2326607
Markus.Ullrich@continentale.de
www.contactm.de/premiumbu-start

2017_06_PremiumBU_Start_Anzeige-poolword_297x210_Endversion.indd   1 06.06.2017   15:50:28
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Im neuen Service- und Leistungsversprechen (maxpool berichtete) sichert maxpool 
seinen Kooperationspartnern optimale Erreichbarkeit und schnelle Bearbeitungs-
zeiten zu. Dass es für den Qualitätspool ein Leichtes ist, diese Versprechen einzu-
halten, belegt die Studie „AssCompact Award Pools und Dienstleister 2017“.  In der 
diesjährigen Auflage konnte maxpool sich sowohl im Bereich Vorsorge/Leben als 
auch im Bereich Kranken als Pool mit der besten zentralen Vertriebsunterstützung 
durchsetzen. Die befragten Makler schätzen an maxpool unter anderem die freund-
liche, kompetente und umgehende telefonische Unterstützung und die zügige Be-
arbeitung von Anfragen. Damit aber nicht genug. Im Krankenversicherungsbereich 
konnte maxpool auch das Rennen um die beste wahrgenommene Unabhängigkeit 
für sich entscheiden und sich Platz eins im Bereich „Beste Beratungs- und Ange-
botssoftware“ sichern. Als Pluspunkte gaben die befragten Makler in diesem Zu-
sammenhang die Angebotsvielfalt sowie die kompetente Unterstützung durch Ver-
gleichsprogramme bei der Risikovoranfrage an.

Die Winninger AG ist Kooperationspartner von maxpool beim 
Verkauf von Lebensversicherungen. Winninger erleichtert 
Maklern mit einem Online-Ankaufsmodell die Kundenbera-
tung, sichert mit dem Policenkauf deren LV-Bestand und zahlt 
eine Provision. Kunden, die ihre Lebensversicherung über die 
Winninger AG verkaufen, erhalten mehr Geld und behalten ei-
nen Todesfallschutz. Makler und Kunde können gemeinsam on-
line einen für Winninger verbindlichen Kaufvertrag herunter-
laden. Nimmt der Kunde den Vertrag an, wird ihm der Kaufpreis 
in der Regel innerhalb von vier Wochen ausgezahlt. Zeitgleich 
erhält der Vermittler seine Provision. Die Ablehnungsquote 

von Versicherungsverträgen geht bei Winninger gegen null, 
wenn folgende Kriterien erfüllt sind: Es muss sich um eine 
Kapitallebens- oder Rentenversicherung mit einem Mindest-
rückkaufswert von 10.000 Euro handeln, die noch mindestens 
drei Jahre läuft (bei größeren Verträgen prüft Winninger den 
Ankauf auch bei kürzeren Restlaufzeiten). Nicht gekauft wer-
den fondsgebundene Lebensversicherungen, Direktversiche-
rungen, Riester- und Rürup-Verträge. Weitere Informationen 
erhalten maxpool-Partner im maxINTERN unter Vorsorge/Po-
licenverkauf/Winninger und beim Vorsorge-Management un-
ter (0 40) 29 99 40-370 oder vorsorge@maxpool.de.

Ass Compact Awards: maxpool räumt Preise ab

Neuer Kooperationspartner

maxpool gratuliert

5, 10 und sogar 15 Jahre – auch 2017 feiern wieder einige maxpool-Mitarbeiter ihr 
rundes Firmenjubiläum. Anfang Mai feierte die fest angestellte Reinigungskraft 
Ewa Kulczya ihr fünfjähriges Firmenjubiläum. Einen Monat später konnte maxpool 
Michael Gruel, Fachberater für betriebliche Altersvorsorge, ebenfalls zum fünften 
Jahrestag gratulieren. Und auch Franziska Padge,Teamleiterin der Abteilung „Ad-
ministration“, konnte Anfang September auf fünf Jahre maxpool zurückblicken. 
Seit nunmehr zehn Jahren kann maxpool sich indes auf die Unterstützung von Ma-
rion Wolf verlassen. Die Aushilfe im Bereich Abrechnung feierte genau wie Gruel am                                                 
1. Juli ihr rundes Firmenjubiläum. Rekordhalterin in Sachen Firmenzugehörigkeit ist 
in diesem Jahr Sylvia Benöhr, Sachbearbeiterin Abrechnung KV, Finanzierung und 
Bausparen. Mit ihr stieß das maxpool-Team am 1. September 2017 auf ganze 15 Jahre 
an. maxpool hofft, dass die genannten Mitarbeiter noch sehr lange Teil des Teams 
bleiben werden, und gratuliert allen Beteiligten an dieser Stelle noch einmal ganz 
herzlich. 

Ewa Kulczyka und Ralf Barth 
(Abteilungsleiter Betrieb)

maxpool
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maxpool stellt den Vertrieb des De-
ckungskonzepts max-Rechtsschutz Pre-
mium rückwirkend zum 1. Oktober 2017 
ein. Grund dafür ist die jüngst von der 
ERGO kommunizierte Umstellung der 
hauseigenen Rechtsschutzprodukte auf 
modulare Tarife. 

Die Umstellung betrifft auch die zum 
ERGO-Konzern gehörende Marke D.A.S. 
Rechtsschutz, deren Tarife die Basis für 
die max-Rechtsschutz Premium bilden. 
In der maxpool-Variante des beliebten 
„Sorglos-Rechtsschutzes“ der Concordia 
(siehe Seite 16) finden Makler für ihre 
Kunden derweil eine gute, weil extrem 
leistungsstarke Alternative zur max-
Rechtsschutz Premium. Bei speziellen 
Risiken wie dem Vermieter-Rechtsschutz 
oder dem Rechtsschutz für Gewerbetrei-
bende unterstützt das Komposit-Ma-
nagement von maxpool weiterhin telefo-
nisch unter (0 40) 29 99 40-390 oder per 
E-Mail an komposit@maxpool.de. 

maxpool wird Makler über Neuigkeiten 
auf dem Laufenden halten.

Makeover für die max-
Rechtsschutz Premium

Jetzt kostenfrei VSH 
prüfen lassen
Eine Vermögensschadens-Haftpf licht-
versicherung muss stets den eigenen 
Bedürfnissen entsprechen, Makler 
sollten daher ihren bestehenden Versi-
cherungsschutz regelmäßig überprü-
fen. maxpool-Partner können sich dabei 
von Corporate Insurance unterstützen 
lassen. Der Spezialversicherer prüft Po-
licen kostenfrei und zeigt Alternativen 
auf. Details finden Makler im maxIN-
TERN in der Rubrik Service unter VSH/
VSH-Check. Dort steht auch ein Prämi-
enrechner zur Verfügung, über den Mak-
ler selbst den passenden Versicherungs-
schutz ermitteln können.

Interview

»Ich würde Herrn 
Trump sagen, dass sein 
Rücktritt für die ganze 
Welt besser ist.«

Oliver Drewes
Geschäftsführer
maxpool

poolworld: Herr Drewes, welche 
Freuden bringt das Leben als Vor-
stand und Geschäftsführer mit sich? 
Drewes: Ich liebe meinen Job be-
sonders dann, wenn es uns gelungen 
ist, die Branche weiter nach vorn 
zu bringen. Egal ob durch neue 
Produkte, die manchmal für viel 
Aufmerksamkeit am Markt sorgen 
wie derzeit unsere wegweisende 
PHV, oder ob wir hinter den Kulissen 
leise an unseren Zielen arbeiten, 
wie beispielsweise durch spannende 
Gespräche mit bedeutsamen Poli-
tikern in Berlin. Oder auch durch 
hausinterne Neuerungen. Ich liebe 
es, Fortschritte zu sehen und Dinge 
zu bewegen. maxpool hat sich in-
zwischen in vielerlei Hinsicht als ein 
Motor der Innovationen entwickelt, 
was mir große Freude bereitet. 
poolworld: Wie sähe ein perfekter 
freier Tag bei Ihnen aus?
Drewes: Freizeit ist bei mir eher 

selten, aber wenn, dann nutze ich sie 
meist recht aktiv und intensiv. Oft 
baue ich dann mit meinen Kindern 
irgendetwas, wie zum Beispiel eine 
Burg aus Holzbrettern oder ein 
Schiffchen für unseren kleinen Fluss, 
das ich dann hinterher aufwendig aus 
dem Wasser bergen muss. Ein per-
fekter freier Tag beginnt bei mir mit 
einem Frühstück bei bestem Wetter 
auf meiner Terrasse und endet auf 
selbiger mit einem Gin-Tonic.  
poolworld: Was würden Sie tun, 
wenn Sie einen Tag Bundeskanzler 
wären?
Drewes: Ich würde sofort Herrn 
Trump besuchen und ihn davon über-
zeugen, dass er albern und vollkom-
men ahnungslos unterwegs ist und 
sein Rücktritt sinnvoll und für die 
ganze Welt besser ist. Vom Flugzeug 
aus würde ich Frau Nahles entlassen 
und die Reform der Betriebsrente 
gravierend überarbeiten. Ich würde 
die Riester-Rente verändern, IDD 
überarbeiten und sämtliche AfD-
Funktionäre nach Syrien ausweisen. 
Ich würde eine intelligente Entwick-
lungszusammenarbeit aufsetzen und 
damit den afrikanischen Kontinent 
verändern. Mehr ginge vermutlich an 
einem einzelnen Tag nicht. Viel-
leicht überschätze ich damit auch 
die Möglichkeiten des Kanzleramtes 
ein wenig, aber andererseits mag ich 
sportliche Herausforderungen.�  

maxpool
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ie Sparte der Gewerbeversiche-
rung ist für Makler sehr lukrativ: 

Verträge gelten als beständig, die jähr-
lich gezahlten Folgecourtagen sorgen 
für ein geregeltes Einkommen und es 
bieten sich vielfältige Cross-Selling-
Möglichkeiten. Allerdings ist es sehr 
zeitaufwendig, aus der Vielzahl an Ange-
boten eine für den jeweiligen Kunden 
passende Versicherung herauszusu-

chen, die auch noch das beste Preis-
Leistungs-Verhältnis bietet. Über die 
Gewerbeplattform von maxpool können 
Makler einfach, schnell und kostenfrei 
Gewerbeversicherungen vergleichen 
und Deckungsnoten anfordern.

Fünf Gründe sprechen für die neue max-
pool-Gewerbeplattform:

1. Einfacher Gewerbe-Einheitsantrag
Mit dem einfachen Gewerbe-Einheits-
antrag können Makler schnell auf die 
Versicherungstarife aller führenden Ver-
sicherer zugreifen. Das Portal enthält 
rund 1.000 Betriebsarten von A wie Arzt 
bis Z wie Zementwarenhandlung.

2. Schneller und transparenter Tarif-
vergleich und direkte Beantragung
Das Gewerbeportal bietet einen schnel-
len und übersichtlichen Vergleich der 
besten Versicherungstarife. Der für den 
Kunden passende Tarif lässt sich mit we-
nigen Mausklicks auswählen. Nur kurze 
Zeit später folgt eine Deckungsnote per 
E-Mail.

3. Einfache und  
sichere Dokumentation
Die Gewerbeplattform flankiert die Be-
ratung des Maklers. Das zur Betriebsart 
des Kunden passende Online-Fragen-
formular enthält alle relevanten Fragen, 
die nach Beantwortung durch den Kun-
den als elektronisches Beratungsproto-
koll generiert werden.

4. Individuelle Berechnung
Bei komplexen Fällen, die etwa aufgrund 
von Vorschäden nicht automatisch über 
die Plattform kalkuliert werden kön-
nen, erhält das Komposit-Management 
von maxpool automatisch eine E-Mail. 
Die Experten bearbeiten diese Anfragen 
dann individuell. So wird sichergestellt, 
dass die gesamte Palette der gewerb-
lichen Versicherungen von maxpool an-
geboten werden kann.

5. Voller Kundenschutz  
und komplette Courtage
Mit dem Gewerbeportal erleichtert max-
pool den Vertrieb von Gewerbeversi-
cherungen erheblich. Trotzdem gilt der 
Makler weiterhin als alleiniger Kunden-
betreuer und erhält demnach auch die 
volle Courtage.

Direkte Abschlüsse sind über die Ge-
werbeplattform aktuell noch nicht mög-
lich, vielmehr müssen die Anträge wei-
terhin über das maxOffice eingereicht 
werden.�

Mit der maxpool-Gewerbeplattform lassen sich Gewerbeversicherungen  

ganz einfach miteinander vergleichen und anfragen.

Gewerbe leicht gemacht

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

Kontakt

So einfach funktioniert der 
kostenlose Versicherungsvergleich

1. Branche eingeben
2. �Gewünschte Versicherungsart 

eingeben
3. �Angaben zur Tarifberechnung 

(Mitarbeiterzahl, Umsatz etc.) 
eingeben

4. �Die angezeigten Tarife miteinander 
vergleichen, den gewünschten Tarif 
auswählen und eine Deckungsnote 
erzeugen lassen. Diese wird binnen 
Sekunden per E-Mail versendet und 
fungiert als Antrag.

5. �Antrag auf Wunsch des Kunden 
über das maxOffice bei maxpool 
einreichen und policieren lassen.

maxpool



Setzen Sie Ihre Sorgen an die Luft: Mit den
Gothaer Biometrie-Lösungen im Kollektiv. 

Berufsunfähigkeitsversicherung 

Schwere Krankheiten 

Möglich als Direktversicherung in Schicht II 

Möglich als Belegschaftsmodell in Schicht III 

Weitere Informationen erhalten Sie von Ihrem Key-Account-Manager 
Thomas Ramscheid · Telefon 0177 2467564 · E-Mail thomas_ramscheid@gothaer.de 

Mit verkürzter 

Gesundheitsprüfung

Az_SBU_210x297mm_Ramscheid2_mitStoerer_Layout 1  21.04.17  15:08  Seite 1
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or drei Jahren hat maxpool seine 
max-PHV Premium erfolgreich in 

den Markt eingeführt. Mit dem Slogan 
„Der ganze PHV-Markt in einer Police“ 
war der Qualitätspool zum damaligen 
Zeitpunkt einer von nur zwei Anbietern, 

die etwas Ähnliches wie den „max-Leis
tungsschutz“ im Angebot hatten. Dieser 
bildet das Highlight der max-PHV Premi-
um und schließt Deckungsnachteile ge-
genüber Mitbewerbern im Schadensfall 
aus. Das heißt: Tritt ein Schaden ein, der 

im Rahmen der max-PHV Premium nicht 
oder nicht ausreichend mitversichert 
ist, durch einen anderen in Deutschland 
allgemein zugänglichen Tarif jedoch ge-
deckt wäre, leistet die max-PHV Premi-
um trotzdem auf Grundlage des entspre-

max-PHV Premium –  
Reloaded 2017!

Mehr geht nicht, dachten Sie?  

Doch! Mit dem neuesten Update setzt sich 

die Privathaftpflicht-Lösung von maxpool 

wieder ein Stück weiter vom Markt ab.  

Alle Verbesserungen im Überblick 

maxpool



11poolworldOktober 2017

Verbesserungen im Tarif max-PHV Premium 2017
Leistung max-PHV Premium 2017 max-PHV Premium 2014 Wo finde ich den Bedingungstext?

„BEST-LEISTUNGS-GARANTIE“  
max-Leistungsschutz

Deckungssumme max. 12 Mio. € 100.000 € Besondere Bedingungen (BB), 
Ziffer 29

Baustein Mobilität
• �Be- und Entladeschäden als Halter 

eines Pkw bis 2.500 €
• �Betankungsschäden an fremden 

Fahrzeugen bis 1.000 €
• �Rabattausgleich in Kfz-Haftpflicht 

und/oder Vollkasko nach Schaden 
mit geliehenem Fahrzeug: Erstattung 
des Vermögensschadens, der durch 
Rabattrückstufung entsteht (begrenzt 
auf Mehrprämie der ersten 5 Jahre 
und max. 1.000 €)

obligatorisch mitversichert gegen Mehrprämie versicherbar BB, Ziffer 3.7.1–3.7.5

Differenzdeckung obligatorisch und beitragsfrei 
mitversichert

versicherbar gegen Mehrprämie BB, Ziffer 29

Nicht deliktfähige Kinder mitversichert bis 500.000 € mitversichert bis 100.000 €  
je Schadensereignis (subsidiär)

BB, Ziffer 16

Schäden weiterer nicht  
deliktfähiger Personen

mitversichert bis 500.000 € nicht versichert BB, Ziffer 16

Persönlichkeits- und  
Namensrechtsverletzungen

mitversichert nicht versichert AHB, Ziffer 3.8 gestrichen

Haltung wilder Tiere  
(Schlangen, Exoten etc.)

mitversichert nicht versichert BB, Ziffer 1.12

An- und Umbaumaßnahmen  
an Immobilien

500.000 € je Bauvorhaben. Bauvor-
haben am selbst genutzten Objekt 
ohne Begrenzung der Bausumme

250.000 € je Bauvorhaben. Bauvor-
haben am selbst genutzten Objekt 
ohne Begrenzung der Bausumme

BB, Ziffer 1.5

Mietsachschäden an  
mobilen Gegenständen

mitversichert bis zur  
Deckungssumme, max. 12 Mio. €

mitversichert bis 10.000 €  
je Schadensereignis

BB, Ziffern 7

Schäden an gemieteten, geliehenen 
oder gepachteten beweglichen Sachen

mitversichert bis 500.000 € mitversichert bis 10.000 €  
je Schadensereignis

BB, Ziffer 8

Abhandenkommen fremder Sachen mitversichert bis 500.000 € mitversichert bis 10.000 €  
je Schadensereignis

BB, Ziffer 8

Unbebaute Grundstücke mitversichert sind unbebaute 
Grundstücke in Deutschland bis zu 
einer Gesamtfläche von 10.000 qm

mitversichert sind unbebaute 
Grundstücke in Deutschland bis zu 
einer Gesamtfläche von 2.000 qm

BB, 1.3 d

Vermietete Immobilien Ausland mitversichert ist die gesetzliche 
Haftpflicht aus der Vermietung 
einer versicherten Immobilie in-
nerhalb Europas zu Wohnzwecken, 
wenn der Bruttojahresmietwert 
maximal 30.000 € beträgt

nicht versichert BB, Ziffer 1.4 b

Eigene Motorboote nicht zulassungspflichtige  
Motorboote bis 20 PS

mitversichert sind nicht  
zulassungspflichtige Motorboote 
bis 10 PS

BB, Ziffer 3.1

Eigene Segelboote mitversichert sind Segelboote mit 
einer Segelfläche von max. 20 qm

mitversichert sind Segelboote mit 
einer Segelfläche von max. 10 qm

BB, Ziffer 3.1

Gefälligkeitshandlungen mitversichert bis 500.000 € mitversichert bis 100.000 Euro  
je Schadensereignis

BB, Ziffer 18

Neuwertentschädigung mitversichert ist unter bestimmten 
Voraussetzungen eine Neuwertent-
schädigung von bis zu 2.500 €

nicht versichert BB, Ziffer 19

Verlust beruflicher fremder Schlüssel mitversichert bis zur  
Deckungssumme, max. 12 Mio. €

mitversichert bis 100.000 € BB, Ziffer 9.7

Verlust privater fremder Schlüssel mitversichert bis zur  
Deckungssumme, max. 12 Mio. €

mitversichert bis 100.000 € BB, Ziffer 9.7

Verlust eigener Schlüssel im 
Gemeinschaftseigentum

mitversichert bis 10.000 €,  
150 € SB (subsidiär)

nicht versichert BB, Ziffer 9.5

Verlust von Kfz- und Tresorschlüssel mitversichert bis 5.000 €, 150 € SB nicht versichert BB, Ziffer 9.6

Diese Übersicht stellt lediglich eine Kurzbeschreibung der versicherten Leistungen dar. Die rechtsverbindliche Beschreibung des Versicherungsschutzes ergibt sich ausschließlich aus den beantragten und im 
Versicherungsschein dokumentierten Leistungen sowie aus den vereinbarten Versicherungsbedingungen.

maxpool
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chenden Bedingungswerks des Wettbe- 
werbers!

Dies soll für maxpool aber kein Grund 
zum Ausruhen sein, und deshalb haben 
wir unsere max-PHV Premium nun an 
vielen Stellen auch bedingungsseitig 
deutlich verbessert (über den max-Leis
tungsschutz ist der Versicherungsneh-
mer auch bisher schon auf der sicheren 
Seite gewesen!). Zudem garnieren wir 
das 2017er-Update mit einer obligato-
rischen beitragsfreien Differenzde-
ckung bis zum Ablauf des Vorvertrags.

 Zu den Verbesserungen gehören un-
ter anderem eine deutliche Erhöhung 
sämtlicher Sublimits, teilweise bis zur 
Deckungssumme. Das gilt  zum Beispiel 
beim Verlust fremder Schlüssel. Ein wei-
terer Pluspunkt ist die Anhebung des 
Limits für den max-Leistungsschutz auf 
zwölf Millionen Euro.

Besonders stolz sind wir auf die 
Tatsache, dass wir sämtliche Verbes-
serungen beitragsneutral anbieten 
können und diese überdies bestands-
wirksam sind! Hier greift nun erstmals 
die Innovationsklausel (Ziffer 27 der Be-
sonderen Bedingungen), nach der neue 

Konditionen mit sofortiger Wirkung für 
den bestehenden Vertrag gelten, sofern 
die zugrunde liegenden Bedingungen 
ausschließlich zum Vorteil des Versiche-
rungsnehmers und ohne Mehrbeitrag 
geändert werden.

Ebenfalls mitversichert sind nun eine 
Neuwertentschädigung in bestimmten 
Fällen, die Haltung wilder Tiere sowie 
der Verlust fremder Schlüssel zu mobilen 
Sachen und vieles mehr. Darüber hinaus 
reguliert die max-PHV Premium nun ne-
ben Schäden durch nicht deliktfähige 
Kinder auf Wunsch des Versicherungs-
nehmers auch Schäden durch weitere 

nicht deliktfähige Personen, beispiels-
weise einen an Demenz erkrankten El-
ternteil.

Obwohl es mittlerweile ein gutes Dut-
zend Anbieter gibt, die eine ähnliche 
Erweiterung bieten, setzt der max-Leis
tungsschutz aufgrund der deutlich ge-
ringeren Zahl an Ausnahmen gegenüber 
den Wettbewerbstarifen nach wie vor 
Maßstäbe.

Grundsätzlich versprechen alle An-
bieter, dass dem Versicherungsnehmer 
im Schadensfall individuelle Deckungs-
nachteile gegenüber Wettbewerbstari
fen ausgeglichen werden. Nimmt man 

die jeweiligen Regelungen unter die 
Lupe, stellt man schnell fest, dass der 
max-Leistungsschutz nach wie vor die 
verbraucherfreundlichste und umfang-
reichste Regelung hat. In den Punkten 
ist er deutlich besser aufgestellt als ähn-
liche Erweiterungen bei Wettbewerbsta-
rifen (siehe Kasten).

Die Vorteile der max-PHV Premium für 
Makler und Kunden liegen auf der Hand: 
Es wird nie wieder Ärger aufgrund eines 
nicht oder nicht ausreichend regulierten 

Schadens geben. Wenn ein anderer Ver-
sicherer (umfassender) leisten würde, 
leistet die max-PHV Premium auch. 
Wenn ein Risiko am gesamten Markt 
nicht versichert ist, wird sicher auch der 
Kunde ein Einsehen haben und diesen 
Umstand nicht seinem Makler anlasten.

Fazit nach drei Jahren  
max-PHV Premium
maxpool bietet von allen Anbietern die 
günstigste Jahresprämie bei PHV-Tari-
fen, die über eine vergleichbare Klausel 
wie den max-Leistungsschutz verfügen. 
Für die Familie ist der Tarif max-PHV Pre-
mium ohne Selbstbeteiligung schon ab 
einer Jahresprämie von 85,24 Euro in-
klusive Versicherungssteuer erhältlich. 
Darüber hinaus ist die max-PHV Premi-
um von Haus aus so leistungsstark, dass 
der max-Leistungsschutz in den drei 
Jahren seines Bestehens bisher nicht in 
Anspruch genommen werden musste.�

Die max-Leistungsschutz-
Auslandsgeltung  
ist ein absolutes  

Alleinstellungsmerkmal.

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

Kontakt

Wenn ein anderer  
Versicherer (umfassender) 

leisten würde, leistet die 
max-PHV Premium auch.

• �Im Gegensatz zu den Regelungen 
der Wettbewerber leistet der max-
Leistungsschutz auch im Ausland. 
Hier hat die max-PHV Premium ein 
Alleinstellungsmerkmal!

• �Über den max-Leistungsschutz sind 
auch Schäden wegen der Befriedigung 
von Ansprüchen über die gesetzliche 
Haftpflicht hinaus versichert (zum 
Beispiel Neuwertentschädigung): 
Wenn ein anderer Versicherer am 
Markt großzügigere Regelungen zu 
einer Neuwertentschädigung hat, 
reguliert auch die max-PHV Premium 
den Schaden dementsprechend. Bei 
allen anderen am Markt erhältlichen 
Klauseln sind „Schäden wegen der 
Befriedigung von Ansprüchen über 
die gesetzliche Haftpflicht hinaus“ 
ausgeschlossen.

• �Der max-Leistungsschutz ist obligato-
risch und ohne Mehrbeitrag mitver-
sichert und damit unwiderruflicher 
Bestandteil des Vertrags. Im Gegen-
satz zu vielen Wettbewerbern hat 
maxpool in den Bedingungen für die 
max-PHV Premium auch kein separates 
Sonderkündigungsrecht vereinbart. 
Dagegen kann der Versicherer bei 
ungefähr der Hälfte der Angebote 
am Markt jederzeit unabhängig vom 
Vertrag diese Klausel kündigen; die 
Kündigungsfristen sind sehr kurz 
und liegen zwischen einer Woche und 
einem Monat.

max-Leistungsschutz im Überblick

maxpool



RELOADED 2017: die max-PHV Premium
Die wohl beste Privathaft pfl ichtversicherung aller Zeiten!

Deckungsnachteile? Ausgeschlossen!
Die max-PHV Premium 2017 überzeugt mit zahlreichen Verbesserungen und garanti ert mit dem 
max-Leistungsschutz immer die beste Leistung: Der gesamte Markt in einer Police eben.

kein Deckungsnachteil gegenüber Mitbewerbern im Schadenfall bis 12 Mio Euro 

   (bisher 100.000 Euro)

deutliche Erhöhung vieler Sublimits, z. B. bei Schlüsselverlust bis 12 Mio Euro 

   (bisher 100.000 Euro)

Neuwertentschädigung in besti mmten Fällen bis 2.500 Euro

Haltung wilder Tiere

Verlust von fremden Schlüsseln für mobile Sachen bis 5.000 Euro

Regulierung von Schäden durch nicht deliktf ähige Personen (z. B. an ein an Demenz erkrankter Elternteil)

Persönlichkeits- und Namensrechtsverletzungen

Soforti ger Versicherungsschutz bei Vertragswechsel dank beitragsfrei mitversicherter Diff erenzdeckung

Sämtliche Verbesserungen sind beitragsneutral und bestandswirksam umgesetzt.

Selbstverständlich gelten auch für die max-PHV Premium 2017 der maxpool Leistungsservice  
und die Produktauswahlhaft ung.

Johann Helgason/gett yim
ages

hanseati sch souverän

Der Qualitätspool
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Der QualitätspoolDer Qualitätspool

max-PHV Premium
Prämie inkl. „max-Leistungsschutz“ 
und „max-Leistungsservice“ 
schon ab 71,03 Euro jährlich 
(Single, ohne SB)

Maklers Lieblinge

Vermittlerstudie 2015

maxpool

Private Haftpflicht

Sachversicherungen
3. Platz

PHV_Buddelschiff_Siegel_Anzeige_V10_MH.indd   1 16.10.17   15:04
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ersicherungsscheine sind für 
Laien wenig aussagekräftig. Ver-

triebspartner von maxpool können ihren 
Kunden in den Bereichen LV, bAV und 
Biometrie deshalb „veredelte“ Versiche-
rungsscheine anbieten. Seit 2013 er-
gänzt der Qualitätspool im Rahmen der 
sogenannten Policenveredelung sämt-
liche Policen um tiefergehende Erläute-
rungen zur abgesicherten Sparte, zum 
abgeschlossenen Produkt, zur Arbeits-
weise eines unabhängigen Versiche-
rungsmaklers in Zusammenarbeit mit 
maxpool und zum maxpool-Leistungs-
service. Auf Wunsch des Maklers legt 
maxpool auch das dem Vertrag zugrunde 
liegende Angebot inklusive Antragsko-
pie bei. Der Kunde erhält somit – in einer 
Mappe verleimt – einen vollständigen 

und verständlichen Vertrag, der sich 
perfekt zur langfristigen Ablage im Ver-
sicherungsordner eignet.

In Zukunft gilt dieser kostenfreie Ser-
vice auch in der privaten Krankenver-
sicherung. „Die Vorteile einer privaten 
Krankenversicherung sind ebenso er-
klärungsbedürftig wie die Vorteile einer 
Berufsunfähigkeits- oder Risikolebens-
versicherung. Es ergibt demnach abso-

lut Sinn, die Policenveredelung auch für 
PKV-Volltarife anzubieten, zumal unsere 
Vertriebspartner den Service in den Be-
reichen Altersvorsorge und Biometrie 
bereits sehr rege in Anspruch nehmen. 
Wo gibt es schon derart verständliche 
Versicherungsscheine, noch dazu in 
Verbindung mit dem Leistungsservice 
für den Versicherungsfall?“, führt Karim 
Nommensen, Teamleiter im Vorsorge-
Management KV, aus. Seit Anfang Juni 
werden die Versicherungsscheine von 
ausgewählten Krankenvollversiche-
rungen um zusätzliche Informationen 
erweitert. Dazu zählen die KV-Volltarife 
von Allianz, Alte Oldenburger, Barme-
nia, Continentale, DKV, HALLESCHE und 
HanseMerkur. Weitere Anbieter werden 
nach und nach folgen. Makler, die die 

Vertriebspartner von maxpool können ihren Kunden seit Juni auch in der Krankenversicherung 

veredelte Versicherungsscheine anbieten.

Die ergänzenden Erläute-
rungen der »veredelten« 

KV-Policen lassen sich 
mit dem Logo des Makler-

unternehmens versehen.

Neues von der Policenveredelung  

maxpool
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pool“ nur im Kleingedruckten, nämlich 
dort, wo die Leistungen des Netzwerk-
partners als Pool und damit als Service-
dienstleister für Versicherungsmakler 
erläutert werden.

Ob Vertriebspartner von maxpool 
an der Policenveredelung teilnehmen 
möchten, können sie selbst über das 
maxOffice bestimmen.�

Policenveredelung bereits in ihrem LV-, 
bAV- und Biometriegeschäft anwenden, 
werden automatisch auch für die Po-
licenveredelung in der privaten Kran-
kenversicherung registriert.

Alle übrigen Vertriebspartner können 
sich über ihren maxOffice-Zugang für 
die Policenveredelung anmelden und 
den Policenversand ganz nach ihren 
Wünschen gestalten. Denn wie bislang 
üblich lassen sich auch die Schutzmappe 
und die ergänzenden Erläuterungen der 
„veredelten“ KV-Policen mit dem Logo 
und im Erscheinungsbild des Maklerun-
ternehmens versehen und gestalten. In 
diesem Fall erscheint der Name „max-

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

Kontakt

Vorteile der Policenveredelung

• �Verbessert die Beratungsqualität  
des Maklers 

• �Sorgt dafür, dass der Kunde den Sinn 
hinter der Absicherung versteht, und 
beugt so Missverständnissen vor

• �Macht die Arbeitsweise eines 
Versicherungsmaklers in Verbindung 
mit dem fachlichen Netzwerk von 
maxpool und dem Leistungsservice 
transparent

• �Bietet Maklern mehr Rechtssicherheit
• �Stellt einen echten Mehrwert im 

Verkaufsgespräch dar, nicht zuletzt 
wegen des Leistungsservice 

• �Stärkt die Kundenbindung

maxpool
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Eine Altersvorsorge, die so individuell ist  
wie das Leben Ihrer Kunden.

Die Relax Rente mit Auszahlphase  
Performance Flex – finanzielle Beweglich- 
keit ein Leben lang.

Weitere Informationen zur 
Relax Rente finden Sie unter  
www.AXA-Makler.de

Weil man nie weiß, was die Zukunft bringt, hat AXA eine Vorsorgelösung 
entwickelt, die sich jederzeit einfach an wechselnde Kundenbedürfnisse und 
Kapitalmarktentwicklungen anpassen lässt. Dank der neuen Auszahlphase 
Performance Flex können Ihre Kunden ihre Rente entsprechend den indivi-
duellen Bedürfnissen auch im Ruhestand flexibel anpassen, ohne dabei auf 
Rendite und Sicherheit verzichten zu müssen. Performance Flex unterteilt den 
Ruhestand in eine Aktiv- und eine Ruhestandsphase. Je nach Präferenz können 
Kunden ihre Rentenhöhen in beiden Phasen variieren sowie Entnahmen und 
Zuzahlungen in der Aktivphase tätigen. Darüber hinaus lassen sich höhere 
Renten durch die Indexbeteiligung während der Aktivphase erzielen.

AXA 21177 Makleranzeige Relax Rente 210x297.indd   1 30.05.17   14:47

amit der Streitfall nicht zum fi-
nanziellen Desaster wird, können 

Kooperationspartner von maxpool ihren 
Kunden unter anderem den beliebten 
„Sorglos-Rechtsschutz“ der Concordia 
anbieten. Das Besondere: Die von max-
pool angebotene Tarifvariante verfügt 
über eine Reihe sinnvoller Leistungser-

weiterungen, die nur für maxpool-Part-
ner und deren Kunden gelten (Details 
siehe Infokasten). 

Auch die in dem „Sorglos-Rechts-
schutz“ von vornherein enthaltene Bes-
serstellungsklausel ist ein Mehrwert für 
Kunden. Danach reguliert die Concordia 
zu den Bedingungen des Vorvertrages, 

wenn diese nach Eintritt des Rechts-
schutzfalls für den Versicherungsneh-
mer günstiger gewesen wären. Kunden 
müssen somit keine „Angst“ vor einem 
Wechsel in den „Sorglos-Rechtsschutz“ 
haben und auch Makler sind in Bezug 
auf etwaige Haftungsfallen auf der si-
cheren Seite. Das Analysehaus ascore 
bewertet den „Sorglos-Rechtsschutz 

maxpool“ mit fünfeinhalb Sternen (aus-
gezeichnet), im maxpool-Produktver-
gleich belegt der Tarif einen sehr guten 
dritten Platz.

Fazit: Mit dem Concordia Sorglos-
Rechtsschutz von maxpool bieten Sie 
Ihren Kunden einen extrem leistungs-
starken Rechtsschutztarif zu einer Jah-
resprämie von günstigen 254 Euro inklu-
sive Versicherungssteuer.�

Im Arbeitsverhältnis, bei Freizeitaktivitäten oder beim Autokauf – 
Rechtsschutzfälle lauern überall. Eine leistungsstarke Absicherung 
ist deshalb für jeden Kunden ein Muss.

ascore bewertet den  
Sorglos-Rechtsschutz mit 

fünfeinhalb Sternen.

Exklusiv für  
maxpool-Partner: 
»Sorglos-Rechtsschutz« 
mit Extras

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

Kontakt

Alle Leistungserweiterungen im Überblick

•	� Weltweiter Versicherungsschutz bei 
Auslandsreisen bis 24 Monate

•	� Gewerbliche Nebentätigkeit bis  
17.500 Euro nach Paragraf 19 UStG 
mitversichert

•	� Beratungs-Rechtsschutz auch bei 
Abmahnungen wegen fehlerhafter 
Gestaltung des Impressums

•	� Erhöhung der Höchstentschädigungs-
grenzen auf 1.000 Euro (keine Anrech-
nung der Selbstbeteiligung) beim

	 • �Rechtsschutz für Betreuungs
anordnungen;

	 • �Rechtsschutz für Verhandlungen  
über eine Aufhebung des  
Arbeitsverhältnisses;

	 • �Rechtsschutz nach Eröffnung eines 
Insolvenzverfahrens über das  
Vermögen des Arbeitgebers;

	 • �Rechtsschutz im Familien-, Lebens-
partnerschafts- und Erbrecht

•	� Rechtsschutz im Zusammenhang mit 
der Pflegegradbemessung für Eltern 
des VN und des mitversicherten Ehe-/
Lebenspartners. Kostenübernahme für 
einen Rechtsschutzfall in 36 Monaten 
bis 1.500 Euro

•	� Rechtsschutz für eine Studien
platzvergabeklage während  
der Vertragsdauer

•	� Online-Rechtsberatung zu  
Kapitalanlagestreitigkeiten

•	� Versicherungsschutz für eine selbst 
bewohnte Immobilie in Europa

•	� Halbierung der Selbstbeteiligung, wenn 
ein Rechtsanwalt der APRAXA e. G. 
beauftragt wird; Halbierung auch nach 
fünf schadensfreien Jahren

maxpool
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hristian Otto (Name geändert) 
möchte sich privat krankenversi-

chern. Im Mai 2014 füllt er deshalb ge-
meinsam mit seinem Makler einen Kran-
kenvollversicherungsantrag aus. Dabei 
muss er unter anderem angeben, ob in 
den letzten drei beziehungsweise zehn 
Jahren ambulante beziehungsweise psy-
chische Erkrankungen und/oder Be-
handlungen vorlagen oder in Anspruch 
genommen wurden. Otto gibt seine 
Knieverletzung an, die restlichen Ge-
sundheitsfragen verneint er. Er erhält 
den gewünschten Versicherungsschutz 

– eine Krankenvollversicherung, ein 
Krankentagegeld  für Angestellte ab dem 
43. Tag und eine private Pflegepflicht-
versicherung – gegen einen Risikozu-
schlag, kündigt seine gesetzliche Kran-
kenversicherung und ist ab 1. August 
2014 Privatpatient. 

Am 6. Januar 2017 erkrankt Otto psy-
chisch und wird von seinem Arzt bis 
zum 27. Februar 2017 krankgeschrie-
ben. Er informiert seine Krankenversi-
cherung und beantragt die Auszahlung 
des vereinbarten Krankentagegeldes 
ab dem 43. Tag. Daraufhin schickt die 

Gesellschaft ihm einen Fragebogen zu 
und fordert bei seiner vorherigen Kran-
kenkasse Informationen über die Dauer 
der Mitgliedschaft sowie sämtliche Leis
tungsdaten mit den dazugehörigen Di-
agnosen von Mai 2004 bis Mai 2014 an. 
Die Auskünfte der Krankenkasse werden 
direkt an die Gesellschaft übermittelt, 
den ausgefüllten Fragebogen schickt 
Otto selbst zurück.  

Am 14. März erhält er per Einschreiben 
einen Brief von seiner Krankenversiche-
rung. Der Inhalt macht ihn fassungslos. 
Denn die Gesellschaft tritt mit sofortiger 

Es passiert immer wieder, dass Kunden die Gesundheitsfragen in der privaten Kranken

versicherung versehentlich falsch beantworten. Wie schnell daraus eine vorvertragliche 

Anzeigepflichtverletzung werden kann, zeigt ein aktueller Fall.

Vorvertragliche Anzeigepflicht-
verletzung ist nicht selten

VERTRAULICH

PAT
IENT

EN
AKTE

maxpool
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Wirkung von der Krankenversicherung 
zurück und verweist auf die vorver-
tragliche Anzeigepflichtverletzung ge-
mäß Paragraf 19 Absatz 2 VVG. Zudem 
kündigt die Gesellschaft ihm die Pfle-
gepflichtversicherung sowie das Kran
kentagegeld und lehnt die beantragte 
Leistung aus der Krankentagegeldver-
sicherung ab. Ihm wird vorgeworfen, 
im Antrag verschwiegen zu haben, dass 
er bereits seit 2007 wegen Wirbelsäu-
lenerkrankungen und des sogenannten 
Gullain-Barré-Syndroms, einer entzünd-
lichen Erkrankung der Nerven, behan-
delt werde und 2008 auch wegen psy-
chischer Erkrankungen beim Hausarzt 
vorstellig geworden sei. Otto hört davon 
zum ersten Mal und bittet seinen Makler 
sowie den maxpool-Leistungsservice um 
Hilfe. 

„Es ist keine Seltenheit, dass Gesund-
heitsfragen durch Unwissenheit oder in 
Vergessenheit geratene Behandlungen 
nicht korrekt ausgefüllt werden. Denn 
gesetzlich Krankenversicherte erhalten 
keine Rechnungen über die bei ihnen 
durchgeführten Behandlungen; viel-
mehr werden diese direkt zwischen Arzt 
und Krankenkasse ausgetauscht und 
abgerechnet. Die meisten Versicherten 
wissen somit gar nicht, was beziehungs-
weise welche Diagnosen der behandeln-
de Arzt gestellt hat“, sagt Sissy Wolter 
vom maxpool-Leistungsservice. „Des-
halb empfehlen wir immer, Einsicht  in 
die Patientenkartei des  Arztes zu be-
antragen oder die Versichertenauskunft 
der Krankenkasse einzuholen und gege-
benenfalls Rücksprache zu halten“, so 
Wolter weiter. 

Bei der Durchsicht seiner Versicher-
tenauskunft der Krankenkasse erfährt 

Otto, dass sein Arzt bei jedem Besuch 
das Gullain-Barré-Syndrom sowie Kreuz-
schmerzen abgerechnet und ihn 2008 
aufgrund einer „Reaktion auf schwere 
Belastung“ 14 Tage krankgeschrieben 
hat. „Das Rücktrittsschreiben der Ge-
sellschaft und die Versichertenauskunft 
machten mich zuerst ratlos. Die Sach-
lage war aus Sicht der Gesellschaft ein-
deutig. Dann habe ich allerdings Herrn 
Ottos Erklärung gelesen und zu ihm 
Kontakt aufgenommen“, so Wolter. 

Es stellt sich heraus, dass Otto und 
seine Ehefrau 2008 ihre gemeinsame 
Tochter einen Tag vor dem errechne-
ten Geburtstermin verloren haben. 
Otto ließ sich daraufhin zwei Wochen 
krankschreiben, um seiner Ehefrau über 
den Verlust hinwegzuhelfen und für sie 
da zu sein. Laut Otto fanden keinerlei 
psychologische Behandlungen oder 
Beratungen statt, die abgerechnete Di-
agnose des Hausarztes war ihm nicht 
bekannt. „Deshalb wurde die Gesund-
heitsfrage im Antrag von ihm wahrheits-
gemäß mit Nein beantwortet“, erklärt 
Wolter. Die Kreuzschmerzen wurden auf 
Nachfrage und schriftliche Bestätigung 
des Hausarztes nur als Arbeitsdiagnose 
verwendet und zu keiner Zeit mit Otto 
erörtert. „Auch an dieser Stelle hat Herr 
Otto somit keine Angaben verschwiegen 
und gegen die Anzeigepflicht versto-
ßen“, fügt Wolter hinzu. Die Diagnose 
„Gullain-Barré-Syndrom“ wurde 2004 
gestellt und stationär behandelt. Otto 
wurde nach einigen Tagen als folgenlos 
ausgeheilt entlassen und hat seitdem 
keinerlei Beschwerden oder Behand-
lungen. Die für ihn ausgeheilte Erkran-
kung und damit verbundene Behand-
lung fiel aus seiner Sicht nicht in den 
Abfragezeitraum und wurde von ihm 
deshalb nicht angegeben.

Der maxpool-Leistungsservice legt 
gegen den Rücktritt, die Kündigungen 
und die Ablehnung der Leistung Wi-
derspruch bei der Gesellschaft ein und 
rät Otto, einen Basistarif zu beantra-
gen. Zudem reicht der Leistungsservice 
ärztliche Atteste ein, die die Diagnose 

„Gullain-Barré-Syndrom“ entkräften.  
Ein paar Wochen später bestätigt die 
Gesellschaft zunächst, dass sie die 2008 
diagnostizierte „psychische Erkran-
kung“ als gegenstandslos anerkennt, 
und nimmt ihren Rücktritt kurz darauf 
ganz zurück. „Wir sind sehr froh, dass 
wir die Missverständnisse in Bezug auf 
das Krankheitsbild von Herrn Otto aus 
dem Weg räumen konnten und er nun 
doch seine Leistung erhält und seinen 
Versicherungsschutz behält“, erklärt 
Yvonne Czernetzki abschließend.�

Sissy Wolter, maxpool-Leistungsservice

»Die meisten Versicherten 
wissen gar nicht, welche 

Diagnosen der behan
delnde Arzt gestellt hat.«

So lassen sich Anzeigepflichtver-
letzungen bereits vor Antrags
einreichung vermeiden:
• �Gesetzlich Krankenversicherte sollten 

sich bei ihrer Krankenkasse eine 
Versichertenauskunft über den gefor-
derten Abfragezeitraum einholen. Bei 
den meisten1 Gesellschaften werden 
ambulant die letzten 3, stationär 5 
und hinsichtlich Psychotherapie 10 
Jahre abgefragt. 

• �Privat Krankenversicherte sollten sich 
die Rechnungen der letzten Jahre 
anschauen. 

• �Auch die Einsicht in die Patienten-
kartei des behandelnden Arztes kann 
Aufschluss über Vorerkrankungen 
geben. Eine Vorlage sowie eine 
Infobroschüre zum Thema Patienten-
akte finden Sie auf unserer Homepage 
unter Krankenversicherung/Vor-
schlagserstellung.

• �Nutzen Sie den kostenlosen maxpool-
Service und reichen Sie eine Risiko-
voranfrage über die KV-Abteilung 
ein. Ein allgemeiner Fragebogen zum 
Gesundheitszustand sowie diverse 
Selbstauskünfte sind ebenfalls auf 
der maxpool-Homepage unter Kran-
kenversicherung/Vorschlagserstel-
lung hinterlegt.

• �Falls ärztliche Atteste oder Berichte 
vorliegen, reichen Sie diese immer 
mit ein. Die Kollegen aus der Fachab-
teilung beraten und unterstützen Sie 
gerne beim Antragsprozess.

1 Abweichungen möglich – Gesundheitsfragen im Antrag 
der Gesellschaft sind verbindlich. 

Auf einen Blick

maxpool
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er eine Versicherung braucht, 
egal ob Hausrat-, Haftpflicht- 

oder Unfallpolice, findet ein breites An-
gebot vieler standardisierter Produkte 
der Assekuranz am Markt. Viele Men-
schen haben jedoch einen ganz indivi-
duellen Bedarf und viele Standard-Pro-
dukte haben Nachteile. Daher bieten 
Assekuradeure und einige Maklerpools 
gerne eigene Deckungskonzepte an, die 
sie in Kooperation mit einem Versicherer 
entwickeln und exklusiv für ihre ange-
schlossenen Partner vertreiben.

maxpool gilt hier als ein Pionier unter 
den Pools, denn bereits vor knapp 20 
Jahren gestaltete der Hamburger Pool 
sein erstes Deckungskonzept in Eigen-
regie für eine von der Assekuranz ver-
nachlässigte Berufsgruppe. Mittlerweile 
ist eine ansehnliche Palette an verschie-
denen innovativen und aktiv nachge-
fragten Deckungskonzepten entstanden 
(siehe Übersicht Seite 22 und 23). 

Neben den eingangs erwähnten Ver-
sicherungen bietet maxpool auch Tier-

Wie maxpool mit eigenen Deckungskonzepten  

Maklern Mehrwerte bietet

Individuell, leistungs- 
stark und stets am  
Puls der Zeit 

halter-Haftpflichtversicherungen für 
Hunde- und Pferdebesitzer, Privathaft-
pflicht- und Unfallversicherungspolicen 
über ein eigens entwickeltes Deckungs-
konzept an. „Das sind unverbindliche 
Angebote für unsere angeschlossenen 
Partner, die freie Hand bei der Tarifaus-
wahl haben. Unsere Deckungskonzepte 
überzeugen durch marktführende Preis-
Leistungs-Verhältnisse“, erläutert Ste-
fan Klahn, maxpool-Produktentwickler.

Erfolg führt über Preis und Leistung
Ein Deckungskonzept kann im Prinzip je-
der Handelsvertreter entwickeln. Ohne die 
zugehörige Schadensregulierung reicht 
bereits eine Zulassung als Versicherungs-
makler nach Paragraf 34d der Gewerbe-
ordnung aus. Doch ohne Expertise kommt 
man nicht weit. Der Weg zu einem abge-
schlossenen, vom Markt angenommenen 
Deckungskonzept dauert je nach Kom-
plexität der Police in der Regel zwischen 
sechs und zwölf Monaten. Die dabei ab-
laufenden Schritte von der Ideenfindung 
bis zum Marktlaunch sind dabei stets 
identisch. Sie reichen von der Entstehung 
der Idee über die Kooperation mit einem 
Risikoträger bis zur betrieblichen Umset-
zung und zum Vertrieb. Unsere Grafik auf 
Seite 24 verdeutlicht den Prozess.

Als wesentliche Voraussetzungen für 
den Vertriebserfolg gelten dabei: Es 
muss ein Bedarf für das Produkt vorhan-
den sein, der Preis und die Leistung 

Stefan Klahn, Produktentwickler bei maxpool

»Unsere Deckungs- 
konzepte überzeugen 
durch marktführende 

Preis-Leistungs-
Verhältnisse.«

SERVICE

BERATUNG

Titel
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QUALITÄTS-
DECKUNGS-
KONZEPTE

WISSEN

ZIELE LÖSUNGEN

ERFAHRUNG

PLANUNG QUALITÄT
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Ausgewählte Deckungskonzepte
Daten – Fakten – Leistungen

Weitere maxpool-Deckungskonzepte

Tierhalterhaftpflicht (Hunde)
Tierhalterhaftpflicht (Pferde)
max-UV Premium (Unfall)

Informationen zu diesen Deckungskonzepten, die mehrere Varianten beinhalten, 
finden Sie im maxINTERN in der Rubrik „maxpool-Deckungskonzepte“.

max-PHV Premium (Privathaftpflichtversicherung) max-UV Premium (Unfallversicherung)

Allgemein

Mindeststandard GDV bedingungsseitig garantiert ja

Innovationsklausel ja

Forderungsausfalldeckung ohne SB oder Mindestsumme ja

Forderungsausfalldeckung auch bei Vorsatz ja

Neuwertentschädigung bis 2.500 €, Kaufbeleg 
nicht älter als  
12 Monate,  
keine Elektronik

Mietsachschäden

Sachschäden an unbeweglichen Sachen  
in gemieteten Räumen

bis zur Deckungssumme

Sachschäden an beweglichen gemieteten,  
geliehenen oder gepachteten Sachen

bis 10.000 €

Sachschäden

Verlust fremder privater Schlüssel bis zur Deckungssumme

Verlust fremder beruflicher Schlüssel bis zur Deckungssumme

Fahrzeuge, Hobby, Sport

Nicht versicherungspflichtige Kfz, Arbeitsmaschinen u. Ä. mitversichert

Eigene und fremde Surfbretter und Segelboote mitversichert

Eigene und fremde Motorboote bis 20 PS

Mallorca-Deckung mitversichert

Be- und Entladeschäden bis 2.500 €

Tätigkeiten

Gewerbsmäßige Betreuung von Kindern bis zu 8 Kinder

Geringfügige nebenberufliche Tätigkeiten bis 17.500 € 
Jahresumsatz

Schäden aus Gefälligkeitshandlungen bis 500.000 €

Ehrenamtliche Tätigkeiten mitversichert

Immobilienbesitz und Vermietung

Bauherrenrisiko bis 500.000 €  
am selbst genutzten Risiko

bis zur Deckungssumme

Eigene Ferienimmobilie im Inland mitversichert

Eigenes unbebautes Grundstück bis 10.000 qm

Fotovoltaik- und Solaranlagen mitversichert

Personen und Familie

Lebenspartner und dessen Kinder mitversichert

Au-Pair und Gastschüler mitversichert

Eltern und Großeltern im Pflegeheim mitversichert

Schäden deliktunfähiger Kinder bis 500.000 €

Weitere deliktunfähige Personen bis 500.000 €

Auslandsaufenthalt

Innerhalb und außerhalb Europas jeweils unbegrenzt

Allgemein

Mindeststandard GDV ja

Innovationsklausel ja

Innerhalb welcher Frist muss die Invalidität 
eingetreten und innerhalb welcher Frist geltend 
gemacht worden sein?

24 und 36 Monate

Höchsteintrittsalter 79 Jahre

Todesfallleistung

Frist zur Meldung eines Unfalltodes 4 Wochen

Todesfallleistung bei Verschollenheit mitversichert

Gliedertaxe

1 Auge 80 % 

Arm im Schultergelenk 80 %

Arm unterhalb Ellenbogen 75 %

Hand im Handgelenk 70 %

Daumen 30 %

Zeigefinger 20 %

Bein über Mitte Oberschenkel 80 %

Bein bis Mitte Unterschenkel 60 %

Fuß im Fußgelenk 55 %

Mindestwerte Organe: Niere, Magen, Darm
Milz, Gallenblase
Lungenflügel

20 %
10 %
30 % – erfüllt

Bewusstseinsstörungen

Bewusstseinsstörung beim Lenken motorisierter 
Fahrzeuge durch Trunkenheit 

mitversichert

Bewusstseinsstörung durch Medikamente oder 
epileptische Anfälle 

mitversichert

Bewusstseinsstörung durch Herzinfarkt, Schlaganfall mitversichert

Sonstige Erweiterungen

Kürzung wegen Mitwirkung von Krankheiten  keine Kürzung

Erhöhte Kraftanstrengung mitversichert

Eigenbewegung mitversichert  
(Ausnahme Bandscheiben)

Erfrierungen mitversichert

Ertrinken mitversichert

Ersticken mitversichert

Laser-, Röntgen-, ultraviolette Strahlen mitversichert

Tauchtypische Gesundheitsschäden mitversichert

Kosmetische Operationen bis 100.000 €

Zahnersatz und Laborkosten bis 100.000 €

Bergungskosten mitversichert o. Begrenzung

Kur- und Rehakosten bis 10.000 €

Vergiftungen durch Gase und Dämpfe mitversichert

Nahrungsmittelvergiftung mitversichert

Unfreiwilliger Flüssigkeits-, Nahrungs- oder 
Sauerstoffentzug

mitversichert

Von Insektenstichen sowie sonstigen Tieren 
verursachte Infektionen

mitversichert

Wundstarrkrampf und Tollwut mitversichert

Impfschäden mitversichert

Gelegentliche Fahrtveranstaltungen mitversichert

14 Tage Versicherungsschutz bei Krieg im Ausland mitversichert

Titel



23poolworldOktober 2017

von maxpool im Überblick
max-HR Premium inklusive max-Leistungsschutz
(Hausratversicherung)

max-Wohngebäude Premium 
(Wohngebäudeversicherung)

Allgemein

Mindeststandard GDV ja

Innovationsklausel ja

Unterversicherungsverzicht Wohnflächentarif (pauschale VS  
2,5 Mio. €)

Grob fahrlässig verursachte Schäden

Verzicht auf Einrede der groben Fahrlässigkeit bis zur VS ja

Verzicht auch bei Verletzung von Obliegenheitspflichten 
und/oder Sicherheitsvorschriften

ja

Gebäude und Grundstück

Grundstücksbestandteile bis zur VS

Aufräumungs-, Abbruch-, Bewegungs- und Schutzkosten bis zur VS 

Aufräumung von Bäumen/Pflanzen bis 7.500 €

Dekontamination bis 200.000 €

Gebäudebeschädigungen nach Einbruch bis 7.500 €

Graffiti und Vandalismus bis 3.000 €

Solar- und Fotovoltaikanlagen mitversichert

Feuer, Blitz und Strom

Seng- und Schmorschäden bis zur VS

Rauch und Ruß bis zur VS

Nutzwärmeschäden bis zur VS

Absturz oder Anprall von Luftfahrzeugen, Land- und 
Wasserfahrzeugen

mitversichert 

Überspannungsschäden und Kurzschlüsse bis zur VS

Leitungswasser

Wasser aus innenliegenden Regenwasserrohren mitversichert

Schäden durch Fußbodenheizung mitversichert

Frost- und Bruchschäden bei Ableitungsrohren  
auf dem Grundstück

bis 7.500 €, bei 
Gebäuden jünger als 
10 Jahre bis zur VS (bei 
Gebäuden ab 40 Jahre 
Verlängerung nach 
Dichtigkeitsprüfung 
möglich)

Frost- und Bruchschäden bei Ableitungsrohren 
außerhalb des Grundstücks

bis 7.500 €, bei 
Gebäuden ab 40 Jahre 
Verlängerung nach 
Dichtigkeitsprüfung 
möglich

Frost- und Bruchschäden bei Zuleitungsrohren  
auf dem Grundstück

bis 12.500 €, bei 
Gebäuden jünger als 
10 Jahre bis zur VS

Frost- und Bruchschäden bei Zuleitungsrohren 
außerhalb des Grundstücks

bis 10.000 €

Sonstiges

Schadenübernahme bei unklaren Zuständigkeiten mitversichert 

Schäden durch innere Unruhen mitversichert

Sachverständigenkosten ja, ab einer 
Schadenshöhe von 
50.000 €: bis 2.500 €

Rückreisekosten mitversichert 
bis 5.000 €, 
Mindestschadenshöhe 
5.000 €

Allgemein

Mindeststandard GDV ja

Innovationsklausel ja

Erweiterte Vorsorge (kein Deckungsnachteil  
ggü. Wettbewerbstarifen)

ja

Grob fahrlässig verursachte Schäden

Verzicht auf Einrede der groben Fahrlässigkeit bis zur VS ja

Verzicht auch bei Verletzung von Obliegenheitspflichten 
und/oder Sicherheitsvorschriften

ja

Wertsachen

Wertsachen bis 50 % der VS

Bargeld bis 3.000 € 

Schmuck bis 40.000 €

Bankschließfächer bis 40 % der VS,  
max. 30.000 €

Diebstahl, Raub, Vandalismus

Diebstahl Rollstühle und Kinderwagen bis zur VS

Diebstahl Gartenmöbel, Gartengeräte und Wäsche bis 3.000 €

Diebstahl aus Kraftfahrzeugen bis 2.000 €, Wertsachen bis 100 €

Diebstahl Kfz-Zubehör bis 2.000 €

Diebstahl Fahrräder bis 2 % der VS,  
mind. 500 € 

Trickdiebstahl bis 2.500 €

Missbrauch Kunden-, Scheck- und Kreditkarten bis 3.000 €

Leitungswasser, Feuer, Blitz und Strom

Wasser aus Wasserbetten und Aquarien mitversichert

Wasser aus innenliegenden Regenwasserrohren mitversichert

Wasser- und Gasverlust nach Rohrbruch bis 5.000 € 

Seng- und Schmorschäden bis zur VS

Überspannungsschäden und Kurzschlüsse bis zur VS

Schäden durch Unterbrechung der Energiezufuhr bis zur VS

Versicherungsort und Kosten

Privat genutzte Garage (selbe Gemeinde oder  
max. 5 km entfernt)

ist auch 
Versicherungsort 

Außenversicherung: Dauer bis 12 Monate

Außenversicherung: Höhe der VS bis zur VS

Inventar in beruflich genutzten häuslichen Räumen mitversichert

Dauer und Höhe der Mitversicherung von Hotelkosten 3 Promille der VS  
pro Tag für
max. 365 Tage

Beruflich bedingter Zweitwohnsitz bis 20 % der VS,  
max. 20.000 €

Kostenübernahme Sachverständiger ja, ab einer 
Schadenshöhe von 
10.000 €: bis 7.500 € 
(10 % SB)

Rückreisekosten mitversichert, 
Mindestschadenshöhe 
5.000 €

Verzicht auf Meldung Gerüst bis 6 Monate ja

Verzicht auf Meldung, wenn die Wohnung  
bis zu 6 Monate unbeaufsichtigt ist

ja

Innere Unruhen oder Streiks mitversichert
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müssen überzeugen. „Wir wollen in 
erster Linie marktführende und bedarfs-
gerechte Tarife entwickeln, die für jeden 
bezahlbar sind. Und das Produkt muss 
leicht zu verstehen sein, es darf nicht zu 
kompliziert sein“, fasst Klahn die Devise 
von maxpool zusammen. 

Ein weiterer wichtiger Faktor ist die 
Zeit. „Das Timing muss stimmen: Wenn 
der neue Tarif herauskommt, muss er 
besser als die vorhandenen Angebote für 
die Zielgruppe sein“, weiß Klahn. Das ist 
eine schwierige Vorgabe, da der Wettbe-
werb mitunter zeitgleich ganz ähnliche 

Ideen und Konzepte lanciert. Außer-
dem muss das Deckungskonzept diverse 
Leistungskriterien für die diversen im 
Markt verwendeten Vergleichsrech-
ner erfüllen, damit der neue Tarif auch 
schnell gefunden und vertrieben wird. 

Die Auswahl des Risikoträgers
Natürlich steht und fällt die Qualität mit 
der Auswahl des richtigen Risikoträgers. 
maxpool prüft hier die Erfahrung in der 
jeweiligen Sparte und die Unternehmens-
kennzahlen und entscheidet sich nach 
einer Reihe persönlicher Gespräche mit 
hochrangigen Repräsentanten. Schließ-
lich soll die Kooperation langfristig zum 
Wohle beider Unternehmen ebenso wie 
der Berater und Kunden ausfallen.

„Wir stellen geeigneten Risikoträgern 
unser neues Konzept vor. Dann wird eine 
Kalkulation ausgearbeitet und parallel 
bereits an einer Kooperationsverein-
barung gearbeitet“, so Produktexperte 
Klahn. Wenn die Chemie zwischen den 
handelnden Personen stimmt, kann die-
ser Prozess sehr schnell gehen. Eine pau-
schale Aussage kann aber nicht getrof-
fen werden, dafür sind die Projekte zu 
unterschiedlich. Der Vorlauf bindet na-
türlich auch bei maxpool entsprechende 
Ressourcen. Etwa ein Dutzend Kollegen 
in Betrieb, IT, Abrechnung und Vertrieb 
sind an einem neuen Deckungskonzept 
beteiligt.

Regelmäßige Prüfung und  
Leistungserweiterungen
Nach der Markteinführung ist die Arbeit 
aber nicht beendet. maxpool prüft in 
jährlichen Abständen die Relevanz jedes 
einzelnen Deckungskonzepts und stellt 
die angebotenen Leistungen auf den 
Prüfstand. Hat sich der Bedarf der Ziel-
gruppe verändert? Gibt es neue Konkur-
renzprodukte? Ist der Tarif immer noch 
marktführend? Marktführend bedeutet 
dabei in erster Linie, dass das Deckungs-
konzept besonders gute Leistungen bie-
tet. Die Prämie muss im Vergleichsseg-
ment natürlich auch wettbewerbsfähig 
sein. Dies wird alles miteinbezogen 

Wie entwickelt man ein Deckungskonzept?

Quelle: maxpool

1  
Idee entsteht

2
Schreiben eines Bedingungswerks

3
Erstellen einer Kalkulation 

4
Kontaktieren möglicher Risikoträger,  
Konzept vorstellen

5
Verhandlungen über eine Kooperationsvereinbarung

6
Betriebliche Umsetzung  
(Unterlagen, IT, Abrechnung usw.) planen

7
Marketingmaßnahmen und  
vertriebliche Aktivitäten planen
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der im Rahmen der max-PHV Premium 
nicht oder nicht ausreichend mitver-
sichert ist, durch einen anderen Tarif 
in Deutschland jedoch gedeckt wäre, 
leistet die max-PHV Premium trotzdem 
auf Grundlage des Bedingungswerks 
des Wettbewerbers. Kurz: ein echtes 
Premium-Produkt für den unabhängigen 
Maklermarkt.

 „Dazu kommt, dass wir in der Hausrat- 
und in der Wohngebäudeversicherung 
nach wie vor auf die Einrede der groben 
Fahrlässigkeit bei der Schadensverursa-
chung verzichten“, unterstreicht Klahn. 
Dies gilt auch, falls der Versicherungs-
nehmer bei der Schadensverursachung 
Sicherheitsvorschriften oder Obliegen-
heitspflichten verletzt hat.

Wettbewerbsvorteil für Makler
Makler, die auf maxpool setzen, erhal-
ten durch die Deckungskonzepte einen 
besonderen Mehrwert. „Sie haben einen 
Wettbewerbsvorteil, da die Tarife teil-
weise über einzigartige Leistungsmerk-
male und einen einzigartigen Leistungs-
umfang verfügen“, sagt Klahn. Darüber 
hinaus übernimmt maxpool für alle ei-
genen Deckungskonzepte die Haftung 
für die Produktauswahl. Das sichert die 
Produktempfehlung des Maklers ab, wo-
durch er keine Haftungsfallen befürch-
ten muss. Kommt es zum Leistungs-
fall, unterstützt der Leistungsservice 
von maxpool die über die maxpool- 
Deckungskonzepte versicherten Kun-
den dabei, ihre Ansprüche geltend zu 
machen.

Fast 20 Jahre Erfahrung in der Aufle-
gung von Deckungskonzepten und ein 
scharfer Blick für den Bedarf der Kun-
den: Das macht sich auch in den unab-
hängigen Bewertungen der maxpool-
Produkte bemerkbar. So erhielten die 
Premium- beziehungsweise Exklusiv-Va-
rianten nahezu aller Deckungskonzepte 
vom Analysehaus ascore – Das Scoring 
mit sechs Sternen die Top-Bewertung. 

Weiterführende Informationen zu den 
Deckungskonzepten finden Sie auch auf 
www.maxpool.de/blog.�

zu decken. Zuletzt muss die Prämie im 
Wettbewerb bestehen“, schildert Klahn 
das Vorgehen.

Besonders herausragend sind De-
ckungskonzepte mit Alleinstellungs-
merkmalen, die ins Schwarze treffen, 
wie zum Beispiel bei der max-PHV Pre-
mium, der privaten Haftpflichtpolice 
von maxpool. Der sogenannte max-Leis
tungsschutz weist in dieser Leistungs-

art branchenweit die Bedingungen auf, 
die am verbraucherfreundlichsten sind 
(Prämienbeispiel siehe Tabelle). 

Dieser spezielle Schutz schließt De-
ckungsnachteile gegenüber Mitbewer-
bern im Schadensfall bis zur Deckungs-
summe, maximal zwölf Millionen Euro, 
aus. Das heißt: Tritt ein Schaden ein, 

und gegebenenfalls wird der Tarif 
umgehend angepasst. Jedes Deckungs-
konzept des Maklerpools wurde bereits 
mehrfach aus unterschiedlichen Grün-
den überarbeitet.

„Zuletzt erweitert haben wir etwa die 
max-PHV Premium. Dort wurden die 
Sublimits erhöht und die obligatorische 
Differenzdeckung mitversichert, eben-
so wie demente Personen nun mitversi-
chert werden“, nennt Experte Klahn ein 
aktuelles Beispiel. Die aktuellsten Neu-
erungen beim Deckungskonzept max-
pHV werden im vorliegenden Heft in  
einem gesonderten Artikel (ab Seite 10) 
vorgestellt. Ebenso gibt es Neuerungen 
beim Rechtsschutz (Seite 16).

Ebenfalls jüngst erweitert wurden die 
Sublimits im Hausrat-Deckungskonzept 
von maxpool, dort wurden zudem die 
Prämien deutlich gesenkt. Sie basieren 
zunächst auf den Risikoprämien, die 
der Versicherungspartner errechnet 
hat, damit die Deckung der Schäden 
abgesichert ist. „Dann kalkulieren wir 
eine Marge ein, um die Vertriebskosten 

Der leistungsstarke Tarif (Top-Bedingungswerk inklusive max-Leistungsschutz)

Tarifbeispiel Haftpflicht max-PHV Premium

Selbstbeteiligung Deckungssumme

50 Mio. € 12 Mio. € 6 Mio. €

Single

0 88,79 79,91 71,03

100 79,91 71,92 63,93

250 66,59 59,93 53,28

Paar ohne Kind / Single mit Kind

0 97,67 87,90 78,14

100 87,90 79,11 70,32

250 73,25 65,93 58,60

Familie

0 106,55 95,90 85,24

100 95,90 86,31 76,72

250 79,91 71,92 63,93

Alle Preise verstehen sich inkl. Versicherungssteuer.
Sonderrabatt für Senioren ab dem 60. Lebensjahr im max-PHV Premium: 20 %!

Makler, die auf maxpool 
setzen, erhalten durch die 

Deckungskonzepte einen 
besonderen Mehrwert.

Titel
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selbst dann, wenn er diese seinerzeit mit 
einer Erlaubnis nach Paragraf 34c GewO 
vermittelt hat.

Gerade in der aktuellen Niedrigzins-
phase beschäftigen sich viele Kunden 
mit alternativen Kapitalanlagen in Form 
von Einmaleinlagen und/oder Sparver-

trägen. maxpool bietet Vermittlern ohne 
Zulassung nach Paragraf 34f GewO auch 
für diese Kundenanfragen die richtige 
Antwort. Im Rahmen des sogenannten 
Tippgebermodells übernimmt der Qua-
litätspool für den Vermittler die Bera-
tung und Betreuung seiner Kunden. 
„Wir praktizieren das Tippgebermodell 
seit drei Jahren äußerst erfolgreich im 
Finanzierungsbereich und haben nun 
beschlossen, unseren Vertriebspartnern 
auch im Investmentbereich ein solches 
Modell zu bieten“, sagt Daniel Ahrend, 
Mitglied der Geschäftsleitung bei max-
pool. „Um von den Vorzügen unseres 
Tippgebermodells zu profitieren, müs-
sen Vermittler mit einer Anbindung an 
maxpool nichts weiter tun, als uns den 
ausgefüllten Kundenüberleitungsbo-
gen zukommen zu lassen. Alle weiteren 
für eine richtlinienkonforme Beratung 
notwendigen Schritte übernehmen wir 
anschließend“, so Ahrend weiter. Im 
Zeitalter der modernen Kommunika-
tionsmedien werden sämtliche Bera-
tungsschritte elektronisch umgesetzt.

Vertriebstipp: Kunden mit größe-
ren Einmalanlagen berät maxpool auf 
Wunsch auch vor Ort.  „Aus unserer Sicht 
sollten Makler die Möglichkeiten einer 
Endkundenberatung durch maxpool so 
intensiv wie möglich nutzen. So ist si-
chergestellt, dass Kunden nicht zu einer 
Bank oder zu einem Makler mit entspre-
chender Erlaubnis wechseln“, empfiehlt 
Ahrend abschließend.�

Über maxpool können Makler auch ohne Gewerbeerlaubnis  

nach Paragraf 34f GewO Investmentgeschäft vermitteln.

Investmentberatung ohne 34f

eit Einführung des Paragrafen 34f 
GewO im Jahr 2013 ist es freien 

Vermittlern untersagt, Anlagebera-
tungen durchzuführen. Als solche zählt 
auch, wenn der Vermittler die tech-
nischen Möglichkeiten besitzt, beste-
hende Depots zu betreuen. Dies gilt 

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

Kontakt

Investment Spezial
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ür Makler wird es immer wich-
tiger, dass sie ihre Verwaltung 

verschlanken und Prozesse optimieren 
können. Dieses Anliegen wird in Ver-
triebsgesprächen zunehmend themati-
siert. maxpool stellt angebundenen 
Maklern deshalb im Investmentbereich 
eine der führenden Verwaltungs- und 
Vertriebsplattformen im Markt zur Ver-
fügung.

Warum sollten Makler ihre Bestände 
über die maxpool-Depotplattform 
verwalten?
• �Die Depotplattform bietet Zugriff auf 

sämtliche in Deutschland zugelas-
senen Produktangebote, inklusive ei-
ner umfangreichen Auswahl an Beteili-
gungen. Makler nutzen sozusagen eine 
„Meta-Plattform“ über alle Depotplatt-

formen und Kapitalanlagegesellschaf-
ten hinweg. 

• �Makler erhalten einen schnellen Zu-
gang zu detaillierten Depotstruktur-
analysen und klar strukturierten Be-
standsauswertungen.

• �Umfassende und übersichtlich gestal-
tete Produkt-Factsheets erleichtern die 
Vertriebsarbeit.

• �Die Depotplattform bietet eine ausge-
feilte und kundenfreundliche Bera-
tungsdokumentation inklusive elek-
tronischer Archivierung.

• �Makler können mittels iPad-App jeder-
zeit mobil auf die Depots ihrer Kunden 
zugreifen und die App auf Wunsch auch 
ihren Kunden zur Verfügung stellen.

• �Makler erhalten Top-Konditionen, die 
übersichtlich in einer Abrechnung zu-
sammengeführt werden. 

• �Konsolidierte Vertragsübersichten in-
klusive der Versicherungssparten im 
maxOffice.

Wie wird eine Bestandsübertragung 
durchführt?
Makler können ihre Bestände grund-
sätzlich auf zwei Arten übertragen. 
Welche Vorgehensweise die richtige 
ist, hängt davon ab, ob die Bestände 
bei einem anderen Pool oder bei einer 
Gesellschaft geführt werden. Für beide 
Übertragungswege finden Makler im 
maxINTERN in der Rubrik „Investment“ 
unter „Bestandsübertragung Invest-
ment“ ein passendes Formular. Die For-
mulare müssen lediglich unterschrieben 
bei maxpool eingereicht werden, alle 
weiteren Schritte veranlasst der Quali-
tätspool und begleitet die Umsetzung 
bis zur Übertragung. Zur Übertragung 
der Bestände von einem Pool ist eine 
Bestandsfreigabe notwendig, Bestands-
übertragungen von einer Direktanbin-
dung können ohne Freigabe durchge-
führt werden.

Der Service von maxpool in Verbin-
dung mit der fortschrittlichen Depot-
plattform vereinfacht die Verwaltung 
von Investmentbeständen erheblich. 
Der Kunde wünscht eine Übersicht über 
all seine Verträge? Die maxpool-Ver-
tragsübersicht erfüllt diesen Wunsch. 
Versicherungsverträge, Investment oder 
Finanzierungsvertrag – dort erhält er 
alles auf einen Blick. Der Makler möchte 
eine Investment-Folgeberatung durch-
führen? Kein Problem. Über die Depot-
plattform lassen sich die bestehenden 
Depots analysieren und Vorschläge 
erarbeiten – auf Wunsch auch mit der 
Vertriebsunterstützung von maxpool. 
Die Experten erstellen in diesem Fall au-
tomatisch generierte Optimierungsvor-
schläge für die Kundendepots.�

Über die maxpool-Depotplattform lassen sich 

Investmentbestände ganz einfach verwalten.

Maßgeschneiderte 
Vertriebslösungen

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

Kontakt

Investment Spezial
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Buschfunk

Dr. Klaus-Peter Röhler  wird mit Wirkung zum 1. Januar 2018 
Vorstandsvorsitzender der Allianz Deutschland und tritt  

damit die Nachfolge von Dr. Manfred Knof an. Röhler ist seit  
Januar 2014 Chief Executive Officer (CEO) der Allianz Italia SpA. 

„Bonner Erklärung 2017“ zur 
IDD Die Vertreter des Bundesver-
bands Deutscher Versicherungskauf-
leute e. V. (BVK) und des Arbeits-
kreises Vertretervereinigungen der 
Deutschen Assekuranz e. V. (AVV) 
haben gemeinsam ein Papier 
formuliert. In der „Bonner Erklärung 
2017“ nehmen sie zunächst Bezug 
auf die für sie nachvollziehbaren 
Änderungen durch die IDD, wie der 
Erhalt von Courtage und Provision, 
gleiche Wettbewerbsbedingungen für 
alle Vertriebswege und einige weitere 
Punkte. Hauptsächlich konzentriert 
sich das Papier aber darauf, Umset-
zungsvorschläge zu bestimmten 
Vorgaben aus der Richtlinie zu 
unterbreiten. Ein wichtiger Punkt ist 
die Einführung einer Dienstleistungs-
vergütung bei Arbeitsschritten, die 
eigentlich vom Versicherer durchzu-
führen sind, in der Praxis aber von 
den Vermittlern umgesetzt werden. 
Außerdem soll die Ausgestaltung der 
Weiterbildungspflicht „mit Augen-
maß“ erfolgen, um die Anforderun-
gen im machbaren Rahmen zu halten. 
Weiter wird eine konsequente 
Umsetzung des Provisionsabgabever-
bots gefordert, ebenso wie eine harte 
Ahndung bei Verstößen.

Psychische Erkrankungen 
lassen Arbeitsunfähigkeit anstei-
gen Eine Umfrage des wissenschaftli-
chen Instituts der AOK (WIdO) unter 
2.000 Berufstätigen ergab, dass rund 
50 Prozent der Befragten in den 

vergangenen fünf Jahren aufgrund 
schwerer persönlicher Krisen in ihrer 
Leistungsfähigkeit stark einge-
schränkt waren, zumindest für einen 
gewissen Zeitraum. Die am häufigs
ten genannten Ursachen sind neben 
Konflikten im privaten Umfeld (16 
Prozent) auch schwere Erkrankungen 
im Bekanntenkreis (12) und 
finanzielle Probleme (11). Drama-
tisch ist bei psychischen Erkran-
kungen die oft wesentlich längere 
Krankheitsdauer als bei physischen. 
Mehr als die Hälfte der Befragten 
(53,4 Prozent) sahen sich dadurch in 
der Ausführung ihres Berufs 
eingeschränkt, und 34,1 Prozent 
meldeten sich aufgrund dessen 
häufiger krank.

Check24 greift Vermittler an
Nach dem Check24-Urteil des OLG 
München hat die Vergleichsplattform 
ihre Internetseite angepasst, erhebt 
nun aber schwere Vorwürfe gegen 
die Vermittler. Streitpunkt ist die 
Forderung des Gerichts, Erstinfor-
mationen bei Kundenkontakt auf 
dauerhaften Datenträgern zu über-
mitteln. Check24 gibt so die eigene 
Auflage vom Gericht an die Vermitt-
ler weiter. Und ganz falsch liegt 
das Vergleichsportal nicht mit den 
Vorwürfen, beziehen sich die Anfor-
derungen zu Erstinformationen bei 
Geschäftskontakten gemäß Paragraf 
11 VersVermV doch auf alle Vertriebs-
wege. Gerade bei der telefonischen 
Beratung ist die Umsetzung in die 

Praxis aber eher unrealistisch. Daher 
empfiehlt es sich, die Anschrift 
und E-Mail-Adresse des Anrufers zu 
erfragen und im Anschluss an das 
Gespräch die Erstinformation zu sen-
den. Zwar bedarf es bei einer reinen 
Terminvereinbarung keiner Erst-
information, da die Übergänge im 
Telefonat aber mitunter fließend sein 
können, sollten Vermittler das Thema 
mit besonderer Sorgfalt behandeln.

Umbau bei der Generali: Leben 
im Run-off Prozesse vereinfachen, 
Vertriebsnetz konsolidieren, Produkt-
palette ausbauen und Marke stärken 
– das erwartet Philippe Donnet, CEO 
der Generali Group. Im Rahmen des 
„One Company“-Ansatzes will die 
Generali Deutschland die bestehen-
den zehn Einheiten für Produktent-
wicklungen im Konzern in eine 
einzige Produktentwicklungseinheit 
für alle Unternehmen und Marken 
zusammenführen. Im Leben-Bereich 
hat sich der zweitgrößte Privatkun-
denversicherer in Deutschland dazu 
entschieden, den Bestand – rund vier 
Millionen Verträge - in den Run-off zu 
überführen. „Dieser Schritt sichert 
die Ansprüche der Kunden für alle 
bestehenden Leben-Verträge und 
reduziert zugleich substanziell das 
Risiko fallender Zinsen für die 
Generali“, so der Versicherer. Die 
Lebensparte soll im ersten Quartal 
2018 in den Run-off gehen, den 
Exklusiv-Vertrieb übernimmt die 
DVAG. 

Versicherungen & Finanzen
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a auf Versicherungsgesellschaf-
ten und den Maklervertriebsweg 

in den letzten Jahren ungeheure Ein-
flüsse durch Politik, Wirtschaft und Di-
gitalisierung eingewirkt haben und es 
noch immer tun, ist die Versicherungs-
wirtschaft gezwungen sich neu aufzu-
stellen: 
•	� Die umfassenden Herausforderungen 

der Digitalisierung und der damit 
verbundene Datenschutz

•	� MiFID II und IDD werden in den 
nächsten Monaten enorme Auswir-
kungen auf die Produktwelt haben 
und den Beratungs- und Vermitt-
lungsprozess in einigen Punkten 
verändern. 

•	� Angriff der FinTechs auf die Bestän-
de alteingesessener Makler. Hier 
wird die Herausforderung sein, dem 
Kunden ähnliche Angebote im Inter-
net zur Verfügung zu stellen, wie er 
es von Check24 & Co. heute bereits 

gewohnt ist. Ansonsten droht dem 
Makler, den Kunden an das Netz zu 
verlieren.

Die Herausforderung im Thema Web 2.0 
wird die Einbeziehung von Internet, E-
Mail und Social Media in die Beratungs- 
und Akquiseprozesse sein. Um diesen 
Auswirkungen zu begegnen, werden im 
Folgenden Lösungswege aufgezeigt.  

Makler sollten wie FinTechs agieren 
Da zu erwarten ist, dass die Kunden 
an Macht gewinnen und Unternehmen 
durch Internet und Social Media mehr 
denn je gefordert sein werden, sollte 
der Makler genau wie ein FinTech agie-
ren, denn das FinTech stellt lediglich 
die technischen Möglichkeiten zur 
Verfügung, die dem veränderten Kun-
denverhalten entsprechen. Aus diesen 
Erfordernissen resultierend, wurde mit 
maxpool ein spezielles FinTech-Paket für 
Makler entwickelt:

Maklerhomepage – Machen Sie sich das 
Internet als Absatzkanal zunutze

•	� Fertig erstellte Homepage –  
von Profis für Sie installiert

•	� Einbindung Ihrer persönlichen  
Erstinformation

•	� Optimiert für mobile Geräte und 
suchmaschinenoptimiert

•	� Support für Rückfragen oder Hilfe
•	� Es können alle gängigen Onlinever-

gleichsrechner eingebunden werden.
•	� Direktabschluss über Ihre Homepage 

möglich 

Kommunikationspaket – Spürbar mehr 
Umsatz im Bestand
•	� Ihr Kunde wird alle vier Wochen in 

Ihrem Namen per Newsletter und 
über die Social-Media-Kanäle mit in-
teressanten Informationen versorgt.

•	� Dies wird zentral gesteuert, um die 
Information und das Layout nach 
außen hin zu vereinheitlichen und 
Sie von administrativen Aufgaben zu 
entlasten.

•	� Sie erhalten über Öffnungsraten, 
Klickraten und das Interesse des 
Kunden eine Auswertung.

•	� Jetzt können Sie zielgerichtet  
akquirieren oder nacharbeiten. 

Fazit
Durch das mit maxpool entwickelte Fin-
Tech-Paket sichern Sie Ihre Bestände 
gegen die neuen Wettbewerber aus dem 
Netz ab und erhöhen den Umsatz und die 
Weiterempfehlungsquote. Losgelöst da-
von ebnet maxpool Ihnen mit dem neuen 
Endkundenportal „Sekretär“ den Weg in 
ein gebührenfinanziertes Geschäftsmo-
dell. Mehr Informationen unter http://
www.maxpool-sekretaer.de/�

IT-Lösungen helfen dem Vermittler im beruflichen Alltag. Einerseits. Andererseits bringen 

sie zahlreiche digitale Herausforderungen mit sich. Die iNeeds GmbH und maxpool haben 

attraktive Lösungen erarbeitet.

Makler und FinTech werden eins

Versicherungen & Finanzen
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ie Menschen gaben allein im Jahr 
2016 3.650 Milliarden Euro welt-

weit für Versicherungen aus. Dies ent-
spricht 5,7 Prozent der globalen Wirt-
schaftsleistung und einer Steigerung 
von über 4 Prozent zum Vorjahr, nämlich 
circa 150 Milliarden Euro mehr. Das er
gab eine Studie der Allianz Economic 
Research vom März 2017. 

70 Milliarden Euro wurden alleine 
in China in Versicherungen investiert. 
Größter Beliebtheit erfreuen sich dabei 
die Lebensversicherungen, hier steiger-
te sich der Markt um satte 30 Prozent, 
das höchste Wachstum seit 2008. Pro 
Kopf geben die Chinesen im Schnitt zwar 
immer noch nur 170 Euro für Lebensver-
sicherungsprodukte aus (zum Vergleich: 
Die jährlichen Pro-Kopf-Ausgaben der 

Deutschen liegen bei 1.053 Euro), doch 
mit der Versicherungsdurchdringung als 
Maßstab (Prämieneinnahmen in Prozent 

der Wirtschaftsleistung) platzieren sie 
sich mit 2,4 Prozent vor den Österrei-
chern und dicht hinter den Deutschen 
(2,7 Prozent). 

Ganz anders in Westeuropa, hier 
wird erstmals seit 2012 ein Rückgang 
um 1,2 Prozent verzeichnet. Und auch 

Osteuropa, insbesondere Polen und die 
Tschechische Republik, muss mit einem 
Nachfragerückgang kämpfen. Insgesamt 
verlor Europa Marktanteile am Welt-
markt, Deutschland verliert dabei einen 
Platz und landet im internationalen 
Ranking auf Platz sechs. 

Verlässlich entwickeln sich dagegen 
die Märkte in den USA, in Russland und 
der Türkei sowie in zahlreichen asia-
tischen Schwellenländern, wie zum Bei-
spiel Indonesien, Indien und Vietnam. 
Dem gegenüber steht wiederum die 
schrumpfende Entwicklung in Australi-
en, das bereits das zweite Jahr in Folge 
einen Rückgang verzeichnen muss.

Positiv wird in der Studie bewertet, 
dass bereits zum zweiten Mal seit der Eu-
rokrise das Wachstum im Sachgeschäft 
wieder über 2 Prozent lag. Allerdings ist 
der Gesamtanteil europäischer Versiche-
rungen am Weltmarkt in den vergange-
nen 10 Jahren um ganze 9 Prozent auf 27 
Prozent gefallen. Die Stärkung Chinas 
und zahlreicher weiterer Schwellen-
länder nimmt somit dem europäischen 
Versicherungsmarkt den Wind aus den 
Segeln, während Nordamerika davon 
weitestgehend unberührt und mit 33 
Prozent recht stabil bleibt.

Deutschland hat in den vergangenen 
zehn Jahren an Prozentpunkten verlo-
ren und droht dieses Jahr nach China 
nun auch von Korea überholt zu werden. 
Betrachtet man die Bruttoprämienein-
namen pro Kopf, liegen die Deutschen 
derzeit auf Rang 18. Weit hinter ihren 
europäischen Nachbarn Schweiz, Däne-
mark, Großbritannien, Norwegen, Ir-
land, Schweden, Frankreich, Italien und 
Belgien. Nur Finnland und Österreich 
liegen hinter Deutschland und bilden im 
Top-20-Ranking das Schlusslicht.�

China boomt und fordert den europäischen Versicherungsmarkt heraus.

Verlässlich entwickeln sich 
dagegen die Märkte  

in den USA, in Russland  
und der Türkei.

Versicherungsmärkte weltweit

Die Top 20 im Ranking

Die Bruttoprämieneinnahmen der 20 stärksten Länder im Vergleich 2016 / 2006Mrd. Euro % des BIP Rang 2006

USA 1.125 6,7 1

Japan 399 8,9 2

China 365 3,6 8

Großbritannien 232 9,9 3

Frankreich 198 8,9 4

Deutschland 152 4,8 5

Korea 151 11,9 7

Italien 134 8,0 6

Taiwan 84 17,2 11

Kanada 80 5,8 9

Australien 60 5,3 12

Indien 59 2,9 20

Spanien 56 5,0 10

Hongkong 47 16,1 18

Brasilien 47 2,9 23

Schweiz 44 7,4 13

Südafrika 37 14,1 17

Schweden 30 6,5 16

Niederlande 27 3,9 14

Dänemark 25 9,4 21
Quelle: Allianz Economic Research 

Versicherungen & Finanzen



Ausgleich von eventuellen Deckungsnachteilen gegenüber Wettbewerbern über den „max-Leistungsschutz“
 Genereller Verzicht auf die Einrede der groben Fahrlässigkeit, auch bei grob fahrlässiger Verletzung von 

Obliegenheitspflichten und Sicherheitsvorschriften bei der Schadenverursachung

Das vielleicht beste Preis-Leistungs-Verhältnis in diesem Marktsegment

Marktführende Sublimits in vielen Leistungsarten, z. B. Wertsachen bis 50 Prozent der Versicherungssumme

Marktführend versichern 
heißt max-Hausrat  
Premium vermitteln

Leistungsupdate 2017: Das zu verpassen wäre grob fahrlässig!

Gemeinsam erfolgreich 
seit 1998 
in Kooperation mit

Prämiensenkung um bis zu 35 Prozent

Der Qualitätspool

Verantwortung verbindet.

inkl. maxpool-Leistungsservice + maxpool übernimmt die Produktauswahlhaftung
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poolworld: Können Sie die Rolle der 
SCHUFA insbesondere aus Verbraucher-
sicht kurz erläutern?
Ingo Koch: Die SCHUFA ermöglicht 
schnelle, komfortable und sichere 
Geschäftsabschlüsse für Verbraucher 
und Unternehmen. Als moderner 
Informationsdienstleister stellen wir 
innerhalb von Sekundenbruchteilen 
Informationen zu Bonität und Identi-
tät von Verbrauchern bereit. Dadurch 
können Verbraucher beispielsweise im 
Online-Shop bequem auf Rechnung 
bestellen oder ohne große Umstände 
eine Ratenfinanzierung im Geschäft 
für den neuen Fernseher oder Möbel 
abschließen. Ohne die SCHUFA könnten 
die Händler oft nicht so schnell agieren, 
denn Verbraucher müssten zum Beispiel 

ihre Bonität selbst anhand von Gehalts-
nachweisen oder Ähnlichem nach-
weisen. Geschäftsabschlüsse würden 
erheblich länger dauern und wären 
– Stichwort „Identitätsbetrug“ – auch 
weniger sicher.
poolworld: Stimmt es, dass die SCHUFA 
selbst gar nicht über eine Kreditvergabe 
oder einen Vertragsabschluss entschei-
det?
Koch: In Deutschland herrscht Ver-
tragsfreiheit. Jedes Unternehmen ent-
scheidet selbst und frei, mit wem und zu 
welchen Konditionen es einen Vertrag 
abschließen möchte. Die SCHUFA un-
terstützt diese Entscheidungen  durch 
qualifizierte Informationen – trifft die 
Entscheidungen aber nicht. Über die 
SCHUFA-Informationen hinaus fließen 

bei den jeweiligen Unternehmen häufig 
noch zahlreiche andere Informationen 
in eine Entscheidung über ein Kredit-
geschäft ein, die der SCHUFA gar nicht 
vorliegen: zum Beispiel Einkommen, 
Arbeitsverhältnis oder Vermögen.
poolworld: Was genau ist eigentlich 
ein Scoring und wie häufig wird der 
Score-Wert des einzelnen Verbrauchers 
aktualisiert?
Koch: Scoring wird in vielen Bereichen 
des täglichen Lebens eingesetzt, etwa 
in der Medizin oder der Kalkulation 
risikoadäquater Versicherungstarife. 
Grundsätzlich ist mit Scoring das 
Berechnen der Eintrittswahrschein-
lichkeit eines zukünftigen Ereignisses 
mittels eines wissenschaftlichen, 
mathematisch-statistischen Verfahrens 
auf der Basis vorliegender, relevanter 
Daten gemeint. Beim Kreditscoring der 
SCHUFA geht es darum, wie hoch die 
Wahrscheinlichkeit ist, dass jemand 
seinen Zahlungsverpflichtungen nach-
kommt.

Für SCHUFA-Vertragspartnerunter-
nehmen berechnen wir branchenspe-
zifische Scores. Denn die Frage, mit 
welcher Wahrscheinlichkeit jemand 
einen Kredit zur Hausfinanzierung 
zurückzahlen wird, kann zu einem 
anderen Ergebnis führen als die Frage, 
mit welcher Wahrscheinlichkeit jemand 
seine Handyrechnungen bezahlen wird. 
Diese Scores werden im Moment der 

poolworld im Gespräch mit Ingo Koch, Leiter Media Relations und Kommunikation bei der 

Schutzgemeinschaft für allgemeine Kreditsicherung (SCHUFA)

»Die SCHUFA unterstützt 
Entscheidungen ihrer Kunden 
durch Informationen«

Versicherungen & Finanzen
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Anfrage eines Unternehmens aktuell 
berechnet. 

Als Orientierungswert für Verbraucher 
gibt es den sogenannten Basis-Score. 
Er wird alle drei Monate neu berechnet, 
aber nicht an Unternehmen übermit-
telt.  Verbraucher, die eines unserer 
meineSCHUFA-Pakete abgeschlossen 
haben, können den Basis-Score und die 
über sie gespeicherten Informationen 
jederzeit online einsehen, ebenso die 
in den vergangenen zwölf Monaten von 
Unternehmen eingegangenen Anfragen. 

Gemäß Paragraf 34 Bundesdaten-
schutzgesetz können Verbraucher auch 
eine Datenübersicht als persönliche 
stichtagsbezogene Kontrollinformation 
anfordern. 
poolworld: Welche Daten werden für 
das Scoring herangezogen? Fließen 
auch Geodaten, also der Wohnort, oder 

Informationen aus sozialen Netzwerken 
oder über das Kaufverhalten mit ein?
Koch: Die SCHUFA speichert neben 
Informationen zur Person, wie Name, 
Adresse und Geburtsdatum, die wir für 
die Identifikation benötigen, die kre-
ditrelevanten Informationen wie etwa 
Bankkonten, Kredite oder Mobilfunk-
verträge. Außerdem Informationen zu 
Zahlungsstörungen oder Insolvenzen. 
Diese Informationen erhalten wir von 
unseren 9.000 Vertragspartnern und 
aus öffentlichen Schuldnerverzeich-
nissen.

Geo-Daten fließen bei der SCHUFA 
standardmäßig nicht in die Score-
Berechnung ein. Wir können aufgrund 
unseres einzigartigen Datenbestands in 
99,7 Prozent aller Auskünfte darauf ver-
zichten. Es spielt also bei der SCHUFA 
regelmäßig keine Rolle, ob Verbraucher 

in einer „guten“ oder „weniger guten“ 
Gegend wohnen.

Auch das Kaufverhalten oder Infor-
mationen aus sozialen Netzwerken wer-
den bei der SCHUFA nicht gespeichert 
und können daher auch keinen Einfluss 
auf den Score haben.
poolworld: Wird der Score von Tatsa-
chen wie häufigen Wohnortwechseln 
oder vielen Krediten negativ beein-
flusst?
Koch: Grundsätzlich lässt sich nicht 
sagen, ob und wie einzelne Informati-
onen die Kreditwürdigkeit einer Person 
beeinflussen. Einzelne Informationen 
für sich betrachtet beeinflussen den 
Score nicht oder nur sehr begrenzt. Eine 
Ausnahme ist hier eine Negativinforma-
tion wie etwa eine Insolvenz. Statistisch 
relevant sind Abhängigkeiten einzelner 
Daten untereinander. Score-Werte 

Lebensversicherer transparent
Reduzieren Sie Ihr Haftungsrisiko Jetzt neu in3 Versionen

Mit dem procontra LV-Check erhalten Sie eine der umfangreichsten  
Bilanzanalysen der deutschen Lebensversicherer.
Der Marktüberblick stützt nicht nur Ihre unabhängige Beratung, 
sondern reduziert auch Ihr Haftungsrisiko in der Beratung.   

Alle Infos unter www.lv-check.net

Versicherungen & Finanzen
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Datenqualität: Jedes Unternehmen, das 
am SCHUFA-Verfahren teilnimmt, ist 
Teil einer Gemeinschaft auf Gegenseitig-
keit. Es können nur Unternehmen von 
der SCHUFA Informationen beziehen, 
die als Vertragspartner auch Daten an 
uns melden. Und da jeder sehr präzise 
Auskünfte erhalten möchte, achtet er 
im eigenen und im Interesse aller auf 
die Qualität seiner Meldungen an uns.

Hinweisen oder Fragen von Verbrau-
chern zu gespeicherten Daten gehen wir 
umgehend nach. Eine Prüfung ist für Ver-
braucher selbstverständlich kostenlos. 
Verbraucher, die Fragen zu ihren Daten 
haben, können sich unbürokratisch an 
unseren Verbraucherservice wenden. Die 
Kolleginnen und Kollegen dort beant-
worten kompetent und gerne die Fragen.
poolworld: Können sich auch Ver-
braucher, analog zu Kreditinstituten, 
proaktiv von der SCHUFA informieren 
lassen, wenn eine Information über sie 
neu bei der SCHUFA eingeht?
Koch: Ja. Mit unseren meineSCHUFA-
Paketen bieten wir Verbrauchern 
verschiedene Lösungen rund um 
Transparenz, Information und Betrugs-
schutz. Bereits mit dem meineSCHUFA-
kompakt-Paket können sich Verbrau-
cher beispielsweise aktiv per E-Mail 
oder SMS über Änderungen in ihrem 
Datenbestand informieren lassen. Das 
hilft auch bei der Prävention von Iden-
titätsbetrug: Denn wenn eine Anfrage 
gemeldet wird, für die ich durch mein 
Handeln nicht verantwortlich bin, ist es 
wahrscheinlich, dass ein Dritter meine 
Identität benutzt. Dann ist es gut, rasch 
zu reagieren. Für meineSCHUFA-plus-
Kunden suchen wir im Internet nach zu 
Unrecht veröffentlichten persönlichen 
Daten wie etwa Kontonummer oder Kre-
ditkartennummer. Wenn wir solche Da-
ten finden, informieren wir den Kunden 
und helfen ihm bei der Bereinigung.�

mit den Vertragspartnern und kön-
nen bei der Aufklärung helfen. Ganz 
wichtig: Opfer von Identitätsbetrug, die 
den Betrug bei der Polizei zur Anzeige 
gebracht haben, können sich bei der 
SCHUFA mit einem entsprechenden 
Vermerk auch kostenlos vor Wiederho-
lungsbetrug schützen lassen. 
poolworld: Was muss ich tun, wenn 
ich meine, dass meine bei der SCHUFA 
gespeicherten Daten nicht korrekt oder 
aktuell sind? Wer ist für die Richtigkeit 
und Transparenz der Daten verantwort-
lich?
Koch: Die besondere Qualität der Daten 
ist Grundlage des Geschäftserfolgs der 
SCHUFA und hat höchste Priorität. Im 
Bundesdatenschutzgesetz ist geregelt, 
dass die meldenden Unternehmen 
für die Korrektheit der übermittelten 
Informationen verantwortlich sind. Sie 
haben den direkten Kontakt mit dem 
Verbraucher. Zugleich überwachen 
wir die Datenqualität sehr sorgfältig 
und führen vielfältige qualitätssi-
chernde Maßnahmen wie zum Beispiel 
Plausibilitäts-Checks, Bestandsabglei-
che und Dateninventuren mit unseren 
Vertragspartnern durch. Das besondere 
Geschäftsmodell der SCHUFA sorgt 
bereits aus sich heraus für eine hohe 

können daher kaum an einzelnen 
Merkmalen festgemacht werden.
poolworld: Kann es sein, dass der 
Basis-Score eines Verbrauchers schlecht 
ausfällt, obwohl er seinen finanziellen 
Verpflichtungen immer nachgekommen 
ist?
Koch: Wenn jemand seinen Zahlungs-
verpflichtungen zuverlässig nachkommt 
und sich vertragsgemäß verhält, muss 
er sich gewöhnlich keine Sorgen um 
seine Bonität machen.

Leider gibt es aber Fälle, in denen 
Verbraucher zum Opfer von Identitäts-
betrug geworden sind. Hierbei nutzen 
Betrüger die Identität des „richtigen“ 
Verbrauchers und bestellen Ware in 
dessen Namen, bezahlen aber nicht. 
Der ehrliche Verbraucher erfährt davon 
zunächst nichts. Mahnungen oder 
Inkassoverfahren und damit verbun-
dene negative Einträge bei der SCHUFA 
machen den Betrug dann auffällig – 
und schützen gleichzeitig zunächst vor 
weiterem Identitätsmissbrauch. Wenn 
sich die Situation aufgeklärt hat, wer-
den die Daten natürlich rückstandsfrei 
bereinigt. Wir empfehlen Personen, die 
Opfer von Identitätsbetrug geworden 
sind, sich bei uns zu melden. Wir halten 
zu fraglichen Einträgen Rücksprache 

Verbraucher-Service der SCHUFA
Telefon: (06 11) 92 78-0

Kontakt

Versicherungen & Finanzen

Der Sitz der 
SCHUFA in 
Wiesbaden



Ihr Beratungs-Plus vor Ort:
NÜRNBERGER 
Lebensversicherung AG
Bezirksdirektion Hannover 
André Lorenz
Telefon 0511 3383-236
Andre.Lorenz@nuernberger.de

Mit NÜRNBERGER InvestGarant sorgen Ihre Kunden 
sicher und renditestark fürs Alter vor.

Einfach der 
richtige Kurs 
für die bAV. 
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Die Versicherungswelt ist kompliziert, für Makler und Kunden.  

Der Überblick zeigt, wo es oft zu falschen Annahmen kommt.

6 Versicherungsirrtümer

Grobe Fahrlässigkeit wird nicht von 
der Kfz�-Versicherung übernommen
Seit der Reform des Versicherungsver-
tragsgesetzes von 2008 können Versi-
cherer selbst bei grober Fahrlässigkeit 
die Schadenssumme nicht mehr kom-
plett auf den Versicherten abwälzen. 
Stattdessen muss eine angemessene, 
differenzierte Erstattung basierend auf 
dem Verhalten des Versicherten geleis
tet werden. Aber Vorsicht: Dies gilt zwar 
zum Beispiel für das Fahren über eine 
rote Ampel mit anschließendem Unfall, 
nicht aber bei Trunkenheit am Steuer 
und dadurch verursachte Schäden. 

Haftpflicht deckt keine  
Allmählichkeitsschäden
Hier gab es in den vergangenen Jahren 
zahlreiche Änderungen. So sind zum 
Beispiel seit 2008 Allmählichkeitsschä-
den – also Schäden, die über einen län-
geren Zeitraum entstehen, wie Schim-
mel, Feuchtigkeit oder Gase – laut den 
Allgemeinen Haftpf lichtbedingungen 
nicht mehr vom Schutz ausgenommen. 
Wer also eine ältere Police hat, sollte 
diese schnell auffrischen.

1 + 1 = 2 oder: Doppelt haftet besser
Während manche Bereiche im Versiche-
rungswesen von den Deutschen immer 
noch stiefmütterlich behandelt wer-
den, werden andere gleich doppelt und 
dreifach abgesichert. Gerade nach einer 
Heirat laufen Haftpflicht- oder Hausrat-
versicherungen oft noch Jahre doppelt 
weiter, während keiner der beiden Ehe-
leute eine Berufsunfähigkeitsversiche-
rung hat. Das verursacht nicht nur un-
nötige Kosten, sondern birgt auch das 
Risiko, im Schadensfall nicht voll abge-
sichert zu sein.

Bei Unfall zahlt die  
Unfallversicherung
Zunächst einmal deckt die Unfallversi-
cherung nur die eigenen Schäden und 
die möglicher Mitversicherter. Die Schä-
den anderer übernimmt die Haftpflicht-
versicherung. Wichtig ist auch zu wis-
sen, was in der Police als Unfallrahmen 
definiert wird. Denn bei eigenen Folgen 
aus einem selbst verschuldeten Unfall 
kann der Versicherer unter Umständen 
Regressforderungen stellen. Ein prü-
fender Blick auf den Versicherungsrah-
men in der Police kann also nicht scha-
den.

Eltern haften für ihre Kinder – 
oder zumindest die Haftpflicht
Kinder im Alter von sieben, in Situati-
onen den Straßenverkehr betreffend 
sogar von zehn Jahren gelten als nicht 
deliktfähig. Sie können also für einen 
Schaden nicht haftbar gemacht werden. 
Haben die Eltern darüber hinaus ihre 
Aufsichtspflicht nicht nachweislich ver-
letzt, bleiben die Kosten beim Geschä-
digten. Wer also seine Kinder guten Ge-
wissens bei Freunden spielen lassen und 
im Ernstfall für den Schaden aufkommen 
will, kann eine Familienhaftpflichtversi-
cherung abschließen.

Mit Unterschrift  
kommt Leistungspflicht
Die meisten Versicherungen sind mit 
einer Wartezeit bis zur Leistungspflicht 
verbunden, sie hängt von der Art der 
Versicherung und der Höhe des Beitrags 
ab. So muss man bei einigen privaten 
Krankenversicherungen mehrere Wo-
chen oder sogar Monate warten, bis man 
Leistungen wie zum Beispiel einen Kran-
kenhausaufenthalt in Anspruch nehmen 
kann. Es gibt aber meist auch die Mög-
lichkeit, Wartezeiten durch höhere Bei-
träge zu verkürzen.

Versicherungen & Finanzen



 bis zu einer Todesfallsumme von  
400.000 Euro ohne ärztliche Untersuchung

 ab 400.001 Euro Todesfallsumme ärztliche  
Untersuchung bequem beim Kunden ohne  
zusätzliche Kosten

 vereinfachte Risikoprüfung bei Absicherung  
von Krediten für Neuerwerb einer Immobilie,  
Kanzlei oder Praxis möglich

Delta Direkt Lebensversicherung AG München · Ottostraße 16 · 80333 München 
Telefon 089 / 55 22 50 – 1130 · Telefax 089 / 55 22 50 – 12 12 · info@deltadirekt.de · www.deltadirekt.de

Verantwortung
Risikolebensversicherung:   
Starker Schutz, der sich dem Leben anpasst
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poolworld: Ein Wunsch besteht bei 
Kunden wie Versicherern trotz Niedrig-
zinsen fort: hohe Verzinsung mit guten 
Renditechancen, aber bitte auch mit 
hohen Garantien. Geht das?
André Lorenz: Der Ausweg aus dem 
Niedrigzinsdilemma ist die Investition 
in chancenreichere Sachwerte. Hierzu-
lande investieren nur rund 9,9 Prozent 
der Sparer nach einer OECD-Studie in 
Aktien und Aktienfonds, gegenüber 
35 Prozent in den USA. Um die Scheu 
vor einer chancenreichen Anlage als 
Altersvorsorge zu nehmen, hat die 
NÜRNBERGER mit dem neuen, im Januar 
2017 eingeführten InvestGarant eine 
fondsgebundene Rentenversicherung 
samt flexibel wählbarem Garantieniveau 
entwickelt. Je nach Wunsch an Sicher-
heit und Rendite legt der Sparer bei 
Abschluss des Vertrags ein garantiertes 

Erlebensfallkapital zwischen 50 und bei 
entsprechend langen Laufzeiten bis zu 

über 100 Prozent der Beitragssumme 
fest. Im Ergebnis wählt jeder Kunde 
seine persönliche Beitragsgarantie – 
individuell und nach eigenem Bedarf.
poolworld: Wie gestaltet sich dabei die 
Anlagestrategie des InvestGarant und 
welcher Unterschied liegt zwischen den 
einzelnen Garantiestufen?
Lorenz: Das gewählte Sicherungsniveau 
entscheidet bei der Kapitalanlage maß-
geblich über das Verhältnis von Chance 
und Risiko. Je weniger Garantie gewählt 

wird, desto mehr Kapital kann in eine 
freie Anlage mit höheren Renditechan-
cen investiert werden. Die Grundsätze 
der Anlagestrategie bleiben jedoch über 
alle zur Auswahl stehenden Garantie-
stufen gleich: Der InvestGarant arbeitet 
nach dem bewährten Dreitopf-Hybrid-
System der NÜRNBERGER.
poolworld: Wie funktioniert dieses im 
Detail?
Lorenz: Die Kapitalanlage besteht hier-
bei aus drei Teilen: dem sicheren De-
ckungsstock der NÜRNBERGER, einem 
Garantiefonds und einem frei gewählten 
Investmentfonds für die sogenannte 
freie Anlage. Somit wählt der Kunde 
nicht nur das Garantieniveau, sondern 
indirekt auch das Investment seiner 
Altersvorsorge. Bei der niedrigsten Ga-
rantiestufe wird der Sparbeitrag in der 
Regel kaum mehr in den Deckungsstock 
investiert, aber überwiegend in die 
chancenreicheren Garantiefonds und 
die freie Anlage. 
poolworld: Gibt es weitere Highlights in 
der Anlagestrategie?
Lorenz: Ja, allerdings. Die NÜRNBER-
GER bietet ihren Kunden eine weitere 
hervorragende Lösung bei fondsgebun-
denen Produkten und so auch in der 
Anlagestrategie des InvestGarant. Für 
die freie Anlage können sie zwischen drei 
vermögensverwalteten Depots – defensiv, 
offensiv und dynamisch – wählen. Hier-
bei kontrollieren professionelle NÜRN-
BERGER-Anlagespezialisten dauerhaft, 
wie sich die aktuelle Anlage entwickelt, 
und justieren gegebenenfalls nach. Das 
Besondere daran: Dieser Service ist für 
unsere Kunden kostenlos.�

André Lorenz, Vertriebsleiter Personenversicherung der NÜRNBERGER,  

im Gespräch mit poolworld über einen Ausweg aus dem Niedrigzinstal,  

der auch für sicherheitsbewusste Kunden höchst attraktiv ist

André Lorenz, NÜRNBERGER

»Kunden können zwischen 
drei vermögensverwal-
teten Depots wählen.«

Die innovative Tariflösung

Christopher Carallo, Teamleiter Vorsorge-Management LV bei maxpool (li.),  
und André Lorenz, Vertriebsleiter Personenversicherung bei der NÜRNBERGER

Versicherungen & Finanzen
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ir alle möchten in guter Erinne-
rung bleiben. Dazu gehört: keine 

Schulden hinterlassen, keine finanzi-
ellen Belastungen und keine ruinösen 
Verpflichtungen, sondern finanzielle Si-
cherheit für die Hinterbliebenen ermög-
lichen. Zu diesem Zweck eignet sich die 
Risikolebensversicherung der Delta Di-
rekt ideal, gerade in puncto Preis/Leis
tung. Denn im Mai hat der Versicherer 
die Prämien in vielen Konstellationen 
gesenkt. Die Preissenkung kann bis zu 
20 Prozent betragen. Die günstigeren 
Beiträge gibt es in allen Tarifen. So zahlt 
beispielsweise ein 30 Jahre alter unver-
heirateter Handwerker mit einfachem 
Schulabschluss fast 17 Prozent weniger. 
Die Versicherungssumme beträgt in die-
sem Fall 150.000 Euro; die Vertragslauf-
zeit dauert zehn Jahre. Vorausgesetzt 
ist, dass der Kunde einen optimalen Bo-
dy-Mass-Index (BMI) hat und seit min-
destens zehn Jahren Nichtraucher ist. 

Den Risikoschutz  
dem Leben anpassen
Außerdem neu in allen Delta-Direkt-
Tarifen: Bis zu einer Versicherungssum-
me von 400.000 Euro ist keine ärztliche 
Untersuchung notwendig. Der Kunde 
beantwortet die Gesundheitsfragen di-
rekt im Antrag. Bei höheren Summen 
kann eine Gesundheitsprüfung bequem 
von zu Hause erfolgen. Zu besonderen 
Anlässen wie Heirat oder Geburt eines 
Kindes lässt sich der Risikoschutz ohne 
erneute Risikoprüfung anpassen. 

Einfache Immobilienfinanzierung 
Die Risikolebenstarife der Delta Direkt 
eignen sich auch für die Absicherung 
einer Immobilien- oder Praxisfinan-
zierung. Hier ist eine Absicherung von 
Krediten nun bis zu einer Todesfallsum-
me von 400.000 Euro möglich. Wer eine 
Immobilie, eine Arztpraxis oder eine 
Kanzlei neu erwirbt, profitiert von der 

vereinfachten Risikoprüfung dieser Ta-
rife. Dafür beantwortet der Kunde fünf 
kurze Risikofragen.

Bonuskriterien für niedrige Beiträge
Alle Tarife der Delta Direkt berücksichti-
gen Faktoren wie Familienstand, Anzahl 
der Kinder, Ausbildung und Rauchver-

halten bei der Beitragsberechnung. 
Dabei gilt: Je geringer das individuelle 
Risiko, desto höher der Delta-Bonus. 
So kann dieser Risikoschutz faire und 
niedrige Beiträge anbieten. Delta Direkt 
bietet vier bedarfsgerechte Absiche-
rungsmöglichkeiten: konstante Risiko-
absicherung, gegenseitige Partnerabsi-
cherung, lineare Kreditabsicherung und 
maßgeschneiderte Hypothekenabsiche-
rung. 

Über die Delta Direkt
Die Delta Direkt ist eine 100-prozentige 
Tochter der Lebensversicherung von 
1871 a. G. München (LV 1871). Mit Del-
ta Direkt haben Sie einen Partner für die 
Risikolebensversicherung, der die wich-
tigsten Voraussetzungen für eine quali-
täts-, leistungs- und serviceorientierte 
Zusammenarbeit erfüllt – ein Leben 
lang. �

Die Delta Direkt Risikolebensversicherung bietet zur Absicherung der Hinterbliebenen  

ein Bündel an Vorteilen und zusätzlich günstige Prämien.

Je geringer das  
individuelle Risiko, desto 

höher der Delta-Bonus.

Wer sich absichert,  
lebt sorgenfreier

Versicherungen & Finanzen
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m 28. Juli 2017 wurde das Gesetz 
zur Umsetzung der europäischen 

Versicherungsvertriebsrichtlinie (IDD) 
im Bundesgesetzblatt veröffentlicht. Ein 
Teil der darin enthaltenen Regelungen 
ist damit bereits in Kraft getreten und 
wirksam. So die Bestimmungen zur Ab-
gabe von Provisionen im Versicherungs-
bereich.

Allerdings ist ein Teil der neuen Re-
gelungen zum Provisionsabgabeverbot 
im neuen Paragrafen 34d GewO festge-
halten. Und der tritt erst am 23. Febru-
ar 2018 in Kraft. Die Kanzlei Wirth hält 
das für inkonsistent und vermutet einen 
Redaktionsfehler im Gesetzgebungsver-
fahren. Die neue Bestimmung, welche 
grundsätzlich verbietet, Zuwendungen 
an Versicherungskunden weiterzuge-
ben, kennt aber auch Ausnahmen. Ne-
ben einer Bagatellgrenze von 15 Euro je 

Kunde, Vertrag und Jahr heißt es, dass 
das Provisionsabgabeverbot keine An-
wendung findet, soweit die Zahlung an 
den Kunden zur dauerhaften Leistungs-
erhöhung oder Prämienreduzierung des 
vermittelten Vertrags verwendet wird. 
„Ein zahnloser Tiger“, so Rechtsanwalt 
Norman Wirth. „Jede Zahlung einer Ver-
sicherung oder eines Versicherungsver-
mittlers an den Kunden kann zumindest 
indirekt zur Prämienreduzierung führen. 
Wenn der Gesetzgeber eine transparente 
und verbraucherorientierte Regelung 
wirklich will, muss er nachbessern.“ 

Ob das Provisionsabgabeverbot so 
Bestand haben wird, darf allerdings be-
zweifelt werden. Denn die Regelung gibt 
es in anderen europäischen Ländern 
nicht. Ein Rechtsgutachten von Prof. 
Hans-Peter Schwintowski sieht die Neu-
regelung zum Provisionsabgabeverbot 

kritisch. Es verstößt nach Überzeugung 
Schwintowskis gegen das Stand-still-
Gebot des Artikels 4 Absatz 3 EUV, wo-
nach die Mitgliedsstaaten keine neuen 
Wettbewerbsbeschränkungen einführen 
dürfen.  

Das IDD-Umsetzungsgesetz hält  
weitere Punkte fest:
1. den Erhalt des Provisions- und  
Courtagesystems als Leitvergütung
2. Vertriebssteuerung nur noch  
im Kundeninteresse
3. gleiche Wettbewerbsbedingungen  
für alle Vertriebswege, das heißt auch 
für den Online-Vertrieb
4. die Festschreibung der bestehenden 
Transparenzvorschriften zur Verhinde-
rung der irreführenden Provisionsoffen-
legung
5. kein Vertrieb ohne Beratung
6. kein Honorarannahmeverbot für 
Versicherungsvermittler.

Der Bundesverband Deutscher Versiche-
rungskaufleute (BVK) begrüßte diese 
Punkte und forderte zudem die Einfüh-
rung einer Dienstleistungsvergütung, 
die neben der Abschluss- und Betreu-
ungsprovision als dritte Vergütungs-
komponente Einzug in die Vergütungs-
systeme finden soll. Erst im Oktober 
werden Neuigkeiten aus Brüssel erwar-
tet. Denn die delegierten Rechtsakte der 
EU-Kommission, die beispielsweise nä-
her bestimmen werden, was unter „Inte-
ressenkonflikt“ zu verstehen ist und wie 
ein solcher Konflikt vermieden bezie-
hungsweise aufgelöst werden könnte, 
fehlen noch immer. �

Die neue Fassung sieht unter anderem ein Provisionsabgabeverbot vor.

IDD: Umsetzungsgesetz  
in Kraft

Versicherungen & Finanzen
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rüher war alles leichter! Im Falle 
der Bestandsübertragung, des so

genannten Asset Deals, entspricht diese 
Aussage sogar der Wahrheit, denn heute 
ist es Maklern nicht mehr ohne Weiteres 
möglich, ihre Bestände zu verkaufen. 
Grund dafür sind strikte Datenschutzre-
geln, die die sichere Übertragung sensib-
ler Versicherungsdaten Dritter garantie-
ren sollen, sich in der Praxis aber oft als 
schwer umsetzbar herausstellen. Wir ha-
ben fünf Punkte zusammengestellt, auf 
die Makler bei der Bestandsveräußerung 
unbedingt achten sollten.

1. Wer als Käufer in Betracht kommt
Es liegt nahe, bei der Suche nach Kauf
interessenten zunächst den eigenen 
Kontaktpool zu durchforsten. Es ist aber 
nicht zwingend notwendig, nur an Mak-
ler zu verkaufen, die man persönlich gut 
kennt. Wichtiger als Sympathie sind Ver-
trauen und Liquidität des Käufers. Zwar 
ist ein Vertrauensverhältnis wünschens-
wert, aber auch eine langfristige Aus-
richtung des Käufers sollte eine Rolle 

spielen. Darüber hinaus muss der eigene 
Bestand gut in den des Käufers passen.

2. Welche Kundendaten für Interes-
senten offengelegt werden dürfen
Das A und O ist es, sich mit bestehen-
den Datenschutzrichtlinien vertraut zu 
machen und sie einzuhalten. Gerade 
wenn Kaufinteressenten fordern, Kun-
dendaten einsehen zu dürfen, muss ent-
lang der Bestimmungen genau geprüft 
werden, welche Angaben weitergegeben 
werden dürfen. Oft sind es lediglich sta-
tistische Werte, wie beispielsweise die 
Verteilung bestimmter Altersgruppen im 
Gesamtkundenbestand. 

3. Was genau man übernehmen darf
Anders als häufig angenommen kön-
nen Kundenbeziehungen nicht ohne 
Weiteres übernommen werden, da der 
Versicherungsnehmer das Vertragsver-
hältnis nicht mit dem Makler, sondern 
mit der Versicherungsgesellschaft ab-
geschlossen hat. Übernehmen kann 
man demnach lediglich die Möglichkeit, 

bestehende Kundenbeziehungen durch 
Neuabschlüsse zu revitalisieren, oder 
mögliche Courtageansprüche gegenüber 
den Versicherungsunternehmen. 

4. Wie man den Kaufpreis errechnet
Bei der Berechnung des Kaufpreises 
sollte man sich unbedingt die betriebs-
wirtschaftlichen Zahlen der vergange-
nen Geschäftsjahre ansehen und eine 
realistische Wachstumsprognose erar-
beiten. Lediglich die Jahrescourtage als 
Grundlage für den Kaufpreis zu doppeln, 
würde dem Wert der Assets nicht ge-
recht.

5. Hilfe holen
Viele den Verkauf betreffende Fragen 
sind steuerlicher, rechtlicher oder wirt-
schaftlicher Natur und bedürfen der 
Hilfe eines Fachmanns. Dieser sollte sein 
Expertentum belegen können, nicht 
selbst ernannt sein. Das und die unter-
schiedlichen Honorare erfordern eine 
ausgiebige Recherche. Gründliche Vor-
bereitung ist also erforderlich.�

Wie Makler ihre Bestandsübertragung sicher und sauber umsetzen können

Alles richtig  
gemacht  

beim  
Asset Deal

Foto: iStock/Christian Chan
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ber Jahre hinweg regelten die All-
gemeinen Deutschen Spediteur-

bedingungen (ADSp) 2003 als Geschäfts-
bedingungen die Haftung der auftrag- 
nehmenden Spediteure sowie die Rechte 
und Pflichten aufseiten des Spediteurs 
und des verladenden Unternehmens. Im 
Laufe der Zeit erwarben sie so den Cha-
rakter einer bereitliegenden Rechtsord-
nung sowohl für Logistiker als auch für 
Verlader. Die 2013 in Kraft getretene 
Seerechtsreform brachte eine Änderung 
der Rechtsgrundlage der ADSp mit sich 
und machte eine Anpassung der Bedin-
gungen notwendig. Genau hier schieden 
sich die Geister von Logistikern und Ver-
ladern. Den beiden Parteien gelang es 
nicht, ihre jeweiligen Vorstellungen in 
einem gemeinsamen Bedingungswerk 
zu bündeln. So „wählten“ die Verlader 
die ADSp von 2003 ab, da sie hier zu viele 
Nachteile für sich sahen. Die Situation 
verschärfte sich, als die Verlader mit den 
DTLB (Deutsche Transport- und Lagerbe-
dingungen) eigene Allgemeine Ge-
schäf tsbedingungen (AGB) heraus-
brachten, wodurch sich Logistikun- 
ternehmen gezwungen sahen, eiligst ei-

gene AGB aufzustellen – die ADSp 2016. 
Da Logistiker und Verlader jedoch über 
Jahre hinweg partnerschaftlich verbun-
den gewesen waren, konnten sie die Un-
einigkeit erfreulicherweise schnell bei-
legen:

Mit den ADSp 2017 ist es den betei-
ligten Parteien nicht nur gelungen, 
wieder ein gemeinsames Vertragswerk 
aufzulegen, sondern durch den Beitritt 
weiterer wichtiger Trägerverbände eine 
noch breitere Akzeptanz und damit ver-
bundene Rechtssicherheit des neuen 
Bedingungswerkes am Markt zu erzeu-
gen.

Seit das besagte Seerechtsänderungs-
gesetz 2013 in Kraft getreten ist, besteht 
für die Auftraggeber von Frachtführern/
Verfrachtern unter Umständen eine 
verschuldensunabhängige und unbe-
grenzte Absenderhaftung. Dies betrifft 
jeden Auftraggeber von Verfrachtern, 
nicht nur den Spediteur. Diesem Um-
stand wird in den ADSp 2017 Rechnung 
getragen, da sie die Haftung von Auf-
traggebern auf 200.000 Euro begrenzen. 
Dieser Haftungsteil ist üblicherweise 
nur über die Betriebshaftpflichtversi-

cherung abzudecken. maxpool emp
fiehlt daher, diesen Punkt unbedingt mit 
den verbundenen Betriebshaftpflicht-
versicherern zu klären, und kann den 
Kunden angebundener Vertriebspartner 
passende Lösungen anbieten.

Weitere Änderungen für Logistiker
Die vereinbarten Haftungsgrenzen ha-
ben sich für Logistiker deutlich erhöht. 

Mit den neuen Allgemeinen Deutschen 

Spediteurbedingungen 2017  

hat sich einiges geändert.  

Sprechen Sie mit Ihren Kunden!

Der lange Weg  
zur Einigkeit

Diese Verbände  
empfehlen die ADSp 2017

• �Deutscher Speditions- und 
Logistikverband (DSLV)

• �Bundesverband Güterkraftverkehr 
Logistik und Entsorgung (BGL)

• �Bundesverband Möbelspedition  
und Logistik (Amö) 

• �Bundesverband Wirtschaft,  
Verkehr und Logistik (BWVL)

• �Bundesverband der  
Deutschen Industrie (BDI)

• �Bundesverband Großhandel, 
Außenhandel, Dienstleistungen (BGA)

• �Handelsverband Deutschland (HDE)
• �Deutscher Industrie- und 

Handelskammertag (DIHK)

Mehrwert für Makler!
Erhalten Sie per WhatsApp brandaktuelle Nachrichten direkt von der procontra Redaktion. 
Einfach QR-Code scannen, auf den Anmelde-Button klicken und den Anweisungen folgen!

NEU

Fügen Sie die angegebene 
Nummer in Ihr Adressbuch 
hinzu und schreiben Sie uns 
eine WhatsApp-Nachricht 
mit start.

procontra 
WhatsApp

procontra-online.de/
whatsapp-news
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Wichtig ist zudem, dass Spediteure zu-
nehmend dazu verpflichtet sind, ihre 
Kunden hinsichtlich einer Transport-
versicherung zu beraten und ihnen eine 
passende Versicherungslösung zu be-
sorgen. Dies gilt in der Regel nur dann 
nicht, wenn sie ausdrücklich von ihrem 
Auf traggeber davon freigesprochen 
werden. Das maxpool-Team hält Versi-
cherungslösungen und Empfehlungen 
zur Anwendung beziehungsweise zur 
wirksamen Vereinbarung für seine Ver-
triebspartner bereit und steht jederzeit 
für Fragen zur Verfügung.�

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

Kontakt

Übersicht über Neuerungen in den ADSp
Haftungsgrenzen
(gelten nicht bei Vorsatz und 
grober Fahrlässigkeit)

ADSp 2003 ADSp 2017

Fracht- und Speditionsgeschäft

Güterschäden 5 €/kg 8,33 SZR*

Seehafenspedition 2 SZR*/kg 2 SZR*/kg

Lieferfristüberschreitung 3-faches Frachtentgelt 3-faches Frachtentgelt

Sonstige Vermögensschäden 3-facher Betrag  
wie bei Güterschäden, 
max. 100.000 €

3-facher Betrag  
wie bei Güterschäden, 
max. 125.000 €

Grenze für Gesamthaftung

Pro Schadensfall max. 1 Mio. € oder 2 SZR/kg max. 1,25 Mio. € oder 2 SZR/kg

Pro Schadensereignis max. 2 Mio. € oder 2 SZR/kg max. 2 Mio. € oder 2 SZR/kg  

Lagergeschäft

Güterschäden 5 €/kg – max. 5.000 € je 
Schadensfall, 25.000 € bei 
Inventurdifferenzen

8,33 SZR* – max. 35.000 € 
je Schadensfall, 70.000 € bei 
Inventurdifferenzen

Andere als Güterschäden max. 5.000 € je Schadensfall, 
max. 2 Mio. € je Schadens
ereignis

5.000 € je Schadensfall, 
max. 2,5 Mio. € je 
Schadensereignis

*Das Sonderziehungsrecht ist eine Recheneinheit des Internationalen Währungsfonds  (IWF/IMF International Monetary Fund).

Mehrwert für Makler!
Erhalten Sie per WhatsApp brandaktuelle Nachrichten direkt von der procontra Redaktion. 
Einfach QR-Code scannen, auf den Anmelde-Button klicken und den Anweisungen folgen!

NEU

Fügen Sie die angegebene 
Nummer in Ihr Adressbuch 
hinzu und schreiben Sie uns 
eine WhatsApp-Nachricht 
mit start.

procontra 
WhatsApp

procontra-online.de/
whatsapp-news
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m Frühjahr bangten Tausende 
Obstbauern um ihre Ernte, weil 

die Temperaturen nach einem warmen 
März plötzlich wieder unter den Gefrier-
punkt sanken. Doch nicht nur Ernteaus-
fälle infolge extremer Wetterumschwün-
ge, sondern auch Brände oder Tier- 
seuchen können Landwirte um ihre 
Existenz bringen. Für sie ist es deshalb 
unverzichtbar, sich umfassend gegen 
sämtliche Risiken abzusichern, die das 
Führen eines landwirtschaftlichen Be-
triebs mit sich bringt. Damit dies sowohl 
Landwirten als auch Maklern mühelos 
gelingt, hat die Concordia eine Bündel-
police entwickelt, mit der sich sowohl 
der Betrieb als auch der Landwirt und 
seine Familie versichern lassen. Der Tarif 
AgrarKompakt deckt mehrere Risiken 
auf einmal ab und bündelt rechtlich ei-
genständige Verträge verschiedener Ver-
sicherungszweige übersichtlich in einer 
Police. Dazu zählen unter anderem: Ge-
bäudeversicherung, Inhaltsversicherung, 
Elektronikversicherung, Betriebs- und 
Produkthaftpflichtversicherung, Kfz-

Versicherung und Berufsunfähigkeits-
vorsorge (alle Punkte siehe Kasten).

Highlights für Landwirte
Das Sicherheitskonzept bietet Land-
wirten einen Preisvorteil für ihre Zug-
maschinen und Anhänger. Zudem 
beinhaltet die Gebäude- und Inhaltsver-
sicherung einen Unterversicherungs-
verzicht. Auch profitieren Landwirte 
von attraktiven Bündelungsnachlässen 
sowie von einer beitragsfreien Diffe-
renzdeckung für bis zu drei Monate vor 
Vertragsbeginn. Der in AgrarKompakt 
enthaltene Concordia-Sorglos-Rechts-
schutz mit Spezial-Straf-Rechtsschutz 
punktet mit einer sogenannten Besser-
stellungs-Garantie, die auf Wunsch nach 
den Bedingungen des unmittelbaren 
Vorversicherers reguliert. 

Highlights für Makler
Dank der Bündelung bietet der Tarif dem 
Makler Haftungssicherheit. Ist keine 
Bündelpolice gewünscht, können die 
enthaltenen Sparten auch einzeln ver-

sichert werden. Auf Wunsch kann sich 
der Makler beim Einschätzen der Risiken 
vor Ort von einem Landwirtschaftsspe-
zialisten unterstützen lassen. Der Tarif 
AgrarKompakt ist eine echte Alternative 
zur AgrarPolice der R+V Versicherung, 
befindet maxpool.

Tipp: Auch für sogenannte Resthöfe, 
die keine landwirtschaftlichen Betriebe 
mehr sind, bietet die Concordia ein pas-
sendes Absicherungskonzept.�

Die zunehmenden extremen Wetterkapriolen machen auch Landwirten zu schaffen.  

Ein gutes Risikomanagement zahlt sich für sie aus.

Alle Schäfchen ins Trockene

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

Kontakt

Sicherheitskomponenten  
von AgrarKompakt

• �Gebäudeversicherung
• �Inhaltsversicherung inkl.  

Mehrkosten und Ertragsausfall
• �Inhaltsversicherung für  

Obst- und Gemüseanbaubetriebe
• �Inhaltsversicherung für 

Weinbaubetriebe
• �Elektronikversicherung
• �Elektronikversicherung für 

Fotovoltaikanlagen
• �Betriebshaftpflichtversicherung
• �Produkthaftpflichtversicherung
• �Umweltschaden-Haftpflichtversiche

rung mit Umweltkasko-Versicherung
• �Rechtsschutzversicherung
• �Kfz-Versicherung
• �Maschinen-Kasko
• �Alters-, Berufsunfähigkeits- und 

Hinterbliebenenvorsorge
• �Absicherung bei Krankheit,  

Unfall und Pflege
• �Hausrat

Versicherungen & Finanzen
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ine fehlerhafte Trainingsanwei-
sung oder der unsachgemäße 

Umgang mit einem Fitnessgerät können 
existenzbedrohende Schäden herbei-
führen. Ist der Trainer für solche Fälle 
nicht ausreichend versichert, haftet er 
mit seinem gesamten Privatvermögen. 
Bei Personenschäden können die Kosten 
schnell in die Millionen gehen – eine 
wirtschaftliche Belastung, die wohl 
kaum jemand stemmen kann. Eine Be-
rufshaftpflichtversicherung schafft Ab-
hilfe, denn sie übernimmt die Kosten für 
entstandene Schäden. Hier ist die Initi-
ative des Maklers gefragt, denn in 
Deutschland ist eine solche Versiche-
rung nicht obligatorisch. Die proaktive 
Ansprache von Trainern in der Fitness-
branche lohnt sich, denn diese Kun-
denklientel wächst aufgrund des anhal-
tenden Gesundheitstrends immer weiter. 

maxpool unterstützt seine Vertriebs
partner bei der Kundenberatung mit 
den Haftpf lichttarifen der Gothaer. 
Diese bieten sowohl haupt- als auch 
nebenberuflichen Trainern einen bran-

chenspezif ischen und individuellen 
Versicherungsschutz. Die Berufshaft-
pflichtversicherung für selbstständige 
Hauptberufler sichert etwa die Durch-
führung branchenüblicher Indoor- und 
Outdoor-Kurse sowie Tagesveranstal-
tungen wie etwa Lauftraining, Moun-
tainbiking oder Inlineskating ab. Sie 
greift auch, wenn der Trainer fremde 
berufliche Schlüssel oder Codekarten 
für Gebäude verliert. Im Schadensfall 
prüft die Berufshaftpflichtversicherung 
zudem die Schadensersatzpf licht des 
Kunden, wehrt unberechtigte Ansprü-
che ab und sorgt dafür, dass berechtigte 
Ansprüche befriedigt werden.

Selbstständige nebenberufliche Fit-
nesstrainer lassen sich über die Privat-
haftpflichtversicherung der Gothaer 
absichern. Dabei sollte das Augenmerk 
vor allem auf den erzielten Jahresum-
satz gelegt werden. Je höher er ausfällt, 
desto umfassender sollte auch der Ver-
sicherungsschutz sein. Während Trai-
ner mit einem Jahresumsatz von bis zu 
6.000 Euro im Basistarif der Gothaer 

ausreichend abgesichert sind, emp-
fiehlt sich für Trainer mit einem Jahres-
umsatz von bis zu 12.000 Euro je nach 
konkreter Tätigkeit der Abschluss der 
Tarifvarianten Top oder Plus. Auch in 
der Privathaftpflichtversicherung prüft 
die Gothaer die Schadensersatzpflicht 
des Kunden und kümmert sich um die 
Abwehr beziehungsweise Befriedigung 
unberechtigter beziehungsweise be-
rechtigter Ansprüche.

Eine Tarifübersicht, die Versiche-
rungsbedingungen sowie den Antrag 
finden maxpool-Partner im maxIN-
TERN unter Gewerbeversicherung/
Haftpf lichtversicherung/Berufs-HPV/
Fitnesstrainer. Für Rückfragen und wei-
terführende Informationen steht das 
Komposit-Management jederzeit gern 
zur Verfügung.�

Selbstständige Fitnesstrainer müssen nicht nur sportbegeistert,  

sondern auch gut versichert sein. Denn ihre Tätigkeit birgt vielfältige Risiken.

Alles fit!

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

Kontakt

Foto: iStock/kupicoo

Versicherungen & Finanzen
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ei Gewerbeversicherungen trennt 
sich oft die Spreu vom Weizen. 

Eine vernünftige Risikoanalyse inklusive 
Ausschreibung kann für Makler deshalb 
zu einer echten Herausforderung werden. 
Sie ist aufwendig und zeitintensiv, bietet 
jedoch keinerlei Abschlussgarantie. Für 
viele ein Grund, sich lieber auf andere 
Versicherungssparten zu konzentrieren.

Dabei lohnt sich der Vertrieb von Ge-
werbeversicherungen (siehe Seite 8), 
und Makler tun gut daran, der Sparte 
mehr Aufmerksamkeit zu schenken. Mit 
der neuen Gewerbeplattform unterstützt 
maxpool angebundene Partner dabei, Ri-
sikoanalyse und Ausschreibung so ein-
fach wie möglich zu gestalten. Auf der 
Plattform, zu der maxpool-Partner über 
das maxINTERN gelangen, lassen sich die 
Tarife der führenden Gewerbeversicherer 
kostenlos online vergleichen und anfra-
gen. Zudem können mit nur wenigen 
Mausklicks Angebote berechnet, Tarife 
gegenübergestellt und Deckungsnoten 
erzeugt werden. Die Tarifauswahl ist 
denkbar vielfältig. Das Angebot umfasst 

Betriebshaftpflichtversicherungen, In-
haltsversicherungen, Vermögensscha-
dens-Haftpflichtversicherungen und 
Firmen-Rechtsschutzversicherungen. 
Auch Sparten wie die gewerbliche Ge-
bäudeversicherung, Maschinen- und 
Glasversicherung, D&O- und Veranstal-
ter-Haftpflichtversicherungen werden 
sukzessive in die Gewerbeplattform in-
tegriert. Darüber hinaus können Makler 
auf Spezialtarife zugreifen und profitie-
ren insgesamt von exklusiven Sonder-
konditionen. 

Und so funktioniert’s: einfach Bran-
che, gewünschte Versicherungsart und 
die zur Tarifberechnung notwendigen 
Angaben wie etwa Mitarbeiterzahl oder 
Umsatz eingeben. Anschließend zeigt die 
Plattform alle infrage kommenden Tarife 
an. Diese lassen sich nun miteinander 
vergleichen. Den vom Kunden gewünsch-
ten Tarif über die Plattform auswählen, 
Deckungsnote erzeugen lassen und diese 
als Antrag über das maxOffice bei max-
pool einreichen. Schon ist der Kunde 
versichert! Da Makler auch von unter-

wegs Zugriff auf die Gewerbeplattform 
haben, können sie den Kunden im Bera-
tungsgespräch aktiv in die Tarifauswahl 
einbeziehen.

Sollte eine Betriebsart nicht auf der 
Gewerbeplattform enthalten sein oder 
Makler für ihre Kunden eine Absiche-
rung benötigen, die sich nicht über die 
Plattform berechnen lässt, können sie 
ihre individuelle Anfrage einfach und 
schnell direkt an das Komposit-Manage-
ment von maxpool richten. Gleiches gilt 
für komplizierte Risiken. 

Abschlüsse können über die Gewer-
beplattform aktuell noch nicht getätigt 
werden. Anträge (inklusive Vermittler-
nummer) nimmt das Komposit-Manage-
ment per E-Mail an komposit@maxpool.
de entgegen.�

Ran ans Gewerbe!
Schneller, effizienter und ganz genau: Die maxpool-Gewerbeplattform hilft  

bei der Auswahl von Gewerbeversicherungen.

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

Kontakt

Fünf gute Gründe für die neue 
maxpool-Gewerbeplattform:

1. �Einfacher Einheitsantrag, das Portal 
enthält circa 1.000 Betriebsarten.

2. �Transparenter Tarifvergleich, direkte 
Beantragung, eine Deckungsnote 
folgt unmittelbar per E-Mail.

3. �Einfache Dokumentation, das 
Online-Fragenformular dient als 
elektronisches Beratungsprotokoll.

4. �Individuelle Berechnung, komplexe 
Fragen bearbeiten Experten 
individuell. 

5. �Voller Kundenschutz, komplette 
Courtage, trotz Gewerbeportal gilt 
Makler als alleiniger Kundenbetreuer.

»Makler können 
den Kunden im 
Beratungsgespräch 
aktiv in die 
Tarifauswahl 
einbeziehen!«

Andreas Goetzke-Pfeil
Teamleiter Komposit-
Management

Vertriebstipps



… aber noch lange nicht reif für den Ruhestand!

Die Straßen Deutschlands kennt er inzwischen wie seine Westentasche. 
Nach fast 25 Jahren im vertrieblichen Außendienst  bei den Unternehmen 
der HAMBURGER PHÖNIX maxpool Gruppe AG nimmt Hans Joachim Feyerherd 
den Fuß vom Gas.

Ans Aufh ören denkt er aber noch lange nicht. Vielmehr tauscht er seine 
zeiti ntensive Täti gkeit als maxpool-Maklerbetreuer gegen eine Beratungsfunkti on 
im Bereich Vertrieb-/Marketi ng-Projekte, um sich mehr seinem Privatleben 
widmen zu können.

Die HAMBURGER PHÖNIX maxpool Gruppe AG dankt Hans Joachim Feyerherd 
ganz herzlich für sein Engagement und seine langjährige Treue und freut sich 
auf die neue Form der Zusammenarbeit!

Nicht mehr „on the road“…

MP_AZ_HansJoachimFeyerherd.indd   1 20.07.17   15:17
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peziell bei Ersatzmaßnahmen wie 
zum Beispiel Kronen, Inlays und 

Implantaten müssen Kunden mit einem 
hohen Eigenanteil rechnen, der schnell 
in den vierstelligen Bereich rutschen 
kann. Eine Zahnzusatzversicherung 
kann die finanzielle Belastung auffan-
gen. Makler sollten möglichst früh mit 
der Kundenansprache beginnen, denn 
die Absicherung greift nicht, wenn sie 
erst nach dem Eintreten des Leistungs-
falls abgeschlossen wird.

Eine solide Zahnzusatzversicherung 
sollte die Kosten für Inlays und Implan-
tate, für augmentative Leistungen (Kno-
chenaufbau), für Funktionsanalytik und 

-therapie sowie für Zahnbehandlung und 
Prophylaxe erstatten und nicht auf ein 
Preis-Leistungs-Verzeichnis beschränkt 
sein. Sicher gibt es noch weitere Leis
tungspunkte wie etwa eine fehlende Be-
grenzung auf die Gebührenordnung für 
Zahnärzte, keine Anrechnung von GKV-
Leistungen oder die Behandlung durch 
Zahnärzte ohne Kassenzulassung. Hier 
sprechen wir allerdings schon von einem 
Top-Schutz, und es muss ja nicht immer 
gleich der Porsche sein. 

Die Versicherer bieten ihre Zahnzu-
satzpolicen vermehrt nach dem Prinzip 
der Schadensversicherung an und ver-
zichten darauf, Altersrückstellungen zu 
bilden. Dies halten wir für unkritisch, da 
der Schadensverlauf in Zahnzusatztari-
fen mit zunehmendem Alter des Kunden 
abnimmt. Im stationären Bereich sind 
Tarife nach dem Prinzip der Schadensver-
sicherung hingegen mit Vorsicht zu ge-
nießen, da Schäden hier gerade im Alter 
auftreten und hohe Kosten verursachen. 
Bei Tarifen ohne Altersrückstellungen 

steigen in bestimmten Altersstufen die 
Prämien. Kunden erhalten dadurch ein 
außerordentliches Kündigungsrecht. 

Im Rahmen der Gesundheitsprüfung 
fragt der Versicherer in der Regel die 
Anzahl der fehlenden Zähne ab. Fehlen 
Zähne, kann die Summenstaffel verlän-
gert oder begrenzt, ein Risikozuschlag 
erhoben oder eine Leistung für die 
fehlenden Zähne ganz ausgeschlossen 
werden. Knifflig wird es, wenn bei der 
Gesundheitsprüfung auch gefragt wird, 
ob und seit wann ein Zahnersatz vorhan-
den ist. Dies führt häufig zu Nachfragen 
beim Kunden und gegebenenfalls auch 
beim Zahnarzt.  

Für Kunden, die bereits einen Zahn-
ersatz haben und mit einem Leistungs-
ausschluss für fehlende Zähne einver-
standen sind, bieten sich Tarife ohne 
Gesundheitsprüfung an. Gesellschaften 
wie die R+V oder die uniVersa bieten 
hier Versicherungslösungen mit guten 
Leistungen an. Die Antragstellung ist 
einfach und unkompliziert. Obwohl auf 
Gesundheitsfragen verzichtet wird, sind 
laufende und angeratene Behandlungen 
auch über diese Tarife nicht versicher-
bar. Maklern empfiehlt es sich daher, 
ihre gesetzlich krankenversicherten 
Kunden frühzeitig auf eine Zahnzusatz-
versicherung anzusprechen. maxpool 
ist hier gern behilflich und informiert 
ausführlich über die Absicherungsmög-
lichkeiten.�

Zahnersatz to go
Für Kassenpatienten kann ein Zahnarztbesuch persönlich und finanziell schmerzhaft sein,  

denn die gesetzlichen Krankenkassen übernehmen nur noch Standardleistungen.

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

Kontakt

Rechenbeispiel:  
Eigenanteil bei Zahnersatz
1 Implantat mit Knochenaufbau  
und Suprakonstruktion	 =�3.066,27 €
GKV-Leistung	 =� 386,51 € 
Verbleibender Eigenanteil	 =� 2.679,76 €

So teuer kann’s werden

»Die Versicherer bieten 
ihre Zahnzusatzpolicen 
vermehrt nach dem  
Prinzip der Schadens- 
versicherung an.«

Karim Nommensen
Teamleiter  
Vorsorge-Management KV

Vertriebstipps
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ltersvorsorgeprodukte bekom-
men in den Medien regelmäßig 

ihr Fett weg. Die Kritik ist teilweise be-
rechtigt und sie muss auch sein, sonst 
gäbe es keinen Fortschritt und keine 
Verbesserung. 

Viele Kritikpunkte sind aber auch 
subjektiv. So belegen Zahlen, dass ge-
rade die betriebliche Altersvorsorge 
sich für den Arbeitnehmer durchaus 
lohnt.

Beispiel: Ein 30-jähriger, lediger Ar-
beitnehmer mit einem Bruttoeinkom-
men von 3.500 Euro entscheidet sich für 
eine betriebliche Altersvorsorge (Son-
derbeitrag Krankenversicherung 1,10  
Prozent, Arbeitnehmerbeitrag 150 Euro, 
Zuschuss vom Arbeitgeber 20 Prozent 
oder 30 Euro).
Brutto-/Nettoberechnung  
beim Arbeitnehmer:
Bruttoeinkommen:� 3.500 €
Entgeltumwandlung:� 150 €
Arbeitgeberzuschuss 20 %:� 30 €
Gesamtbeitrag DV:� 180 €
Nettoaufwand AN:� 72 €

Von 180 eingezahlten Euro „merkt“ 
der Arbeitnehmer nur 72 Euro. Sie ken-
nen diese Berechnung sicherlich. Wich-
tig ist aber nicht nur, was eingezahlt, 
sondern auch, was ausgezahlt wird. 
Wenn wir für den Arbeitnehmer einen 
Vertrag bei einem soliden deutschen 
Anbieter mit 30 Prozent Aktienanteil an-
legen, ergeben sich eine Garantierente 
von 187,85 Euro und eine Gesamtrente 
mit 5 Prozent Wertentwicklung in Höhe 
von 457,39 Euro. 

Sie finden 5 Prozent etwas sportlich? 
Dann lassen Sie uns von 400 Euro monat-
licher Altersrente ausgehen. Folgende 
Abzüge müssen berechnet werden:
Bruttorente:� 400 €
Steuer:� 92 €  
(gesetzliche Rente wurde mit  
1.600 € berechnet)
Krankenversicherung:� 58 €
Pflegepflichtversicherung:� 10 €
Nettorente:� 240 €

Für einen Nettoaufwand von 72 Euro 
erhält der Arbeitnehmer also eine Net-
toaltersrente von 240 Euro. 

Gesetzliche Altersrente berechnen
Durch die Entgeltumwandlung reduziert 
sich die gesetzliche Altersrente. Bei ei-
ner Einzahlung von monatlich 150 Euro 
über 37 Jahre werden bei der Renten-
versicherung 66.600 Euro weniger Ein-
kommen verbeitragt. Beispiel mit den 
Werten von 2017: 

Für das Durchschnittseinkommen von 
37.103 Euro wird ein Entgeltpunkt er-
worben. Für das Einkommen von 66.600 
Euro können somit 1,795 Entgeltpunkte 
angesetzt werden. Pro Entgeltpunkt gibt 
es aktuell einen Rentenwert von 30,45 
Euro, also eine gesamte Rente in Höhe 
von 54,66 Euro (zukünftige Erhöhung 
von Rentenwert und Durchschnittsent-
gelt nicht berücksichtigt, ebenso Nach-
haltigkeitsfaktor). 

Ziehen wir von der Bruttorente 5,38 
Euro für Kranken- und Pflegeversiche-
rung und Steuern in Höhe von 13,29 
Euro ab, ergibt sich eine gesetzliche 
Nettorente in Höhe von 35,99 Euro. Zie-
hen wir diese von der Nettorente aus der 
betrieblichen Altersvorsorge ab, ergibt 
sich ein Vorteil von 204 Euro. Der Arbeit-
nehmer hat also für aktuell 72 Euro we-
niger Einkommen eine höhere Nettoal-
tersrente (204 Euro) lebenslang. 

Sie wollen einen Vergleich mit den 
anderen Anlageformen? Dies würde hier 
den Rahmen sprengen. Aber nehmen Sie 
bitte eines mit auf den Weg: Jeder Ar-
beitnehmer, der etwas zur Altersvorsor-
ge gemacht hat, steht finanziell besser 
da als einer, der nichts gemacht hat. �

Und es lohnt sich doch!
Zahlen lügen nicht: Die betriebliche Altersvorsorge lohnt sich für Arbeitnehmer durchaus.

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

Kontakt

»Ein Arbeitnehmer 
kann sich für aktuell 
72 Euro weniger  
Einkommen eine  
zusätzliche Netto- 
altersrente von  
204 Euro sichern.«

Claudia Tüscher
Teamleiterin  
Vorsorge-Management bAV

Vertriebstipps
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tatistisch gesehen wird jeder 
vierte Arbeitnehmer im Laufe sei-

nes Lebens berufsunfähig. Wenn der 
Ernstfall eingetreten ist und es zu finan-
ziellen Engpässen kommt, setzen viele 
den Rotstift zuerst bei Versicherungen 
und bei der persönlichen Vorsorge an. 
Nicht weitergezahlte Rentenbeiträge 
führen allerdings zwangsläufig zu Al-
tersarmut – ein Umstand, der unbedingt 
vermieden werden sollte. 

Mit dem Golden BU Vorsorgeschutz der 
LV 1871 können Sie Ihren Kunden einen 

Berufsunfähigkeitsschutz anbieten, der 
im Ernstfall die weiteren Beiträge für die 
private Altersvorsorge und Krankenvoll-
versicherung bis zu einer Höhe von 250 
Euro übernimmt. Auf diese Weise lassen 
sich alle Vorsorgeziele erreichen und 
der gewohnte Lebensstandard auch im 
Alter sicherstellen. Dabei spielt es keine 
Rolle, bei welchem Versicherer der Kun-
de seine Altersvorsorge abgeschlossen 
hat. Der Vorsorgeschutzschirm der LV 
1871 übernimmt zwei Vorsorgeverträge 
bis zu einem Gesamtbeitrag von 3.000 

Euro im Jahr. Seit Anfang 2017 besteht 
nach einer Wartezeit von nur drei Jah-
ren Versicherungsschutz, und das ohne 
Gesundheitsprüfung oder etwaige Ge-
sundheitsfragen. Verursacht ein Unfall 
die Berufsunfähigkeit, entfällt die War-
tezeit ganz und es werden umgehend 
Schutzleistungen angeboten.

Ebenfalls seit Beginn des Jahres gel-
ten neue Berufseinstufungen. Diese 
erfolgen nunmehr in den Clustern „Aka-
demiker“, „kaufmännisch tätig“ und 
„handwerklich/körperlich tätig“. Über 
den Golden BU Vorsorgeschutz abgesi-
chert werden können Vorsorgeprodukte 
wie Banksparpläne, Bausparverträge 
und Fondssparpläne, aber auch Kapi-
tallebens-, Riester- und sonstige Ren-
tenversicherungen sowie private und 
gewerbliche Darlehen und private Kran-
kenvollversicherungen. Sollten im Falle 
einer Berufsunfähigkeit keine Fremd-
verträge mehr als Leistungsempfänger 
bestehen, wird als Versicherungsleis
tung  eine  Anwartschaft auf Altersren-
te bei der LV 1871 gebildet, sodass kein 
Geld verloren geht. Die Zahlung der Al-
tersrente beginnt in diesem Fall mit Ab-
lauf der BU-Versicherung.

Weiterführende Informationen zum 
Golden BU Vorsorgeschutz inklusive In-
formationen zur Antragsstellung erhal-
ten Sie beim Vorsorge-Management.�

Beitragsbefreiung für 
Fremdverträge
Was tun, wenn im Falle einer Berufsunfähigkeit kein Geld mehr für  

Altersvorsorge und private Krankenversicherung übrig ist?

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

Kontakt

So entsteht die Versorgungslücke

Qu
el

le
: L

V 
18

71
 Aufbau der Altersvorsorge  

(egal, bei welchem Anbieter)

Berufsunfähigkeit

»Der Golden BU Vorsorge-
schutz der LV 1871 über-
nimmt im Ernstfall die 
Beiträge für private  
Altersvorsorge und  
Krankenvollversicherung.«

Christopher Carallo
Teamleiter Vorsorge- 
Management pAV

Vertriebstipps
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eder Makler hat schon erlebt, dass 
Gesellschaften oder Kreditinsti-

tute abgeschlossene Verträge nach Ab-
frage der SCHUFA ablehnen, weil negati-
ve Meldungen vorliegen oder der 
SCHUFA-Score zu schlecht ist. Ein unzu-
friedener Kunde und ein nicht belohnter 
Beratungsaufwand sind die Folgen. 

Unser Tipp: Raten Sie Ihrem Kunden, 
regelmäßig seine SCHUFA-Daten zu über-
prüfen. Wir zeigen Ihnen, wie’s geht.

SCHUFA-Daten regelmäßig online 
einsehen (unsere Empfehlung)
Auf www.meineschufa.de können sich 
Verbraucher registrieren und eines von 
drei Online-Paketen buchen. Das güns
tigste Paket „meineSchufa kompakt“ 
ist schon ab 3,95 Euro im Monat erhält-
lich. Nach erfolgter Anmeldung erhal-
ten Verbraucher eine Bestätigungsmail 
und per Post eine SuperPIN, mit der sie 

ihre SCHUFA-Daten online einsehen 
können. Zu den Informationen zählen 
persönliche Daten, Verträge inklusive 
Bank- und Anbieternamen sowie der 
Basis-Score. Zudem können Verbrau-
cher Rückfragen zu Einträgen stellen 
und Fehler korrigieren lassen. Der wohl 
größte Vorteil: Verbraucher werden per 
E-Mail oder SMS über neue Meldungen 
informiert, die sie betreffen. 

Datenübersicht einmal pro Jahr  
kostenlos anfordern
Einmal jährlich können Verbraucher 
über das auf der SCHUFA-Website hin-
terlegte Bestellformular kostenlos eine 
Auskunft als Datenübersicht nach Para-
graf 34 BDSG anfordern. Diese ist jedoch 
nicht zur Weitergabe an Dritte wie zum 
Beispiel den Vermieter geeignet, da sie 
alle bei der SCHUFA gespeicherten In-
formationen des Verbrauchers inklusive 

aller Score-Werte und Informationen 
enthält.

Bonitätsauskunft zur Weitergabe 
an Dritte nutzen
Zur Weitergabe an Dritte ist die „Bonitäts-
auskunft“ geeignet, die für 29,95 Euro 
angefordert werden kann. Sie enthält nur 
so viele Daten, dass Dritte Auskunft über 
die Kreditwürdigkeit erhalten. Wer be-
reits für den Online-SCHUFA-Zugang re-
gistriert ist, erhält die Bonitätsauskunft 
für ein Drittel der Kosten.

Gut zu wissen 
Neu gemeldete negative SCHUFA-Ein-
träge über nicht bezahlte Rechnungen 
bis 2.000 Euro können sofort gelöscht 
werden, wenn sie binnen sechs Wochen 
nach Eintrag bezahlt und vom Gläubiger 
als beglichen gemeldet werden. 

Seit September 2016 können sich 
Privatpersonen, die Opfer von Identi-
tätsdiebstahl geworden sind, bei der 
SCHUFA registrieren, um einem weite-
ren Datenbetrug vorzubeugen. Privat-
personen können bei der SCHUFA zudem 
Auskünfte zu Unternehmen einholen. 
Die einmalige Investition von 28,50 
Euro kann zum Beispiel Bauherren vor 
der Vergabe eines Auftrags an ein nicht 
solventes Bauunternehmen schützen. �

SCHUFA-Falle bei 
Vertragsabschluss vermeiden
Schützen Sie sich vor bösen Überraschungen und sprechen Sie Ihren Kunden  

frühzeitig auf die zu ihm gespeicherten SCHUFA-Informationen an. 

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

Kontakt

»Der wohl größte Vorteil 
eines Online-SCHUFA-
Zugangs: Verbraucher 
werden per E-Mail oder 
SMS über neue Meldungen 
informiert.«

Katharina Schlender
Maklerbetreuerin Finanzierung

Vertriebstipps
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Seit nunmehr fünf Jahren bloggt 
maxpool über interne Neuigkeiten und 
Entwicklungen in der Finanz- und Versi-
cherungsbranche. Daran wird sich auch 
weiterhin nichts ändern, allerdings ist 
der maxpool-Blog ab sofort unter einer 
neuen URL erreichbar: www.maxpool.de/
blog. Leser, die den Blog unter der altbe-
kannten Webadresse www.maxpool-blog.
de aufsuchen, werden aktuell zwar noch 
weitergeleitet; diese Weiterleitung ist 
jedoch nicht mehr lange aktiv. Daher der 
Aufruf an alle Vertriebspartner: Bleiben 
Sie uns auch weiterhin treu und fügen 
Sie die neue URL in Ihrem Webbrowser 
am besten gleich zu Ihren Favoriten 
hinzu.
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→ Schon ab 25 € im Monat
→ individuell investieren in Fonds und Klassik (Vario)
→ Abschluss ohne Elternunterschrift möglich
→ Versorgermitversicherung bei Tod und BU (optional)
→ BU-Option ohne Gesundheitsprüfung*
→ Vertragsübergabe an das Kind ab 18 Jahre frei wählbar
→ Kostenvorteil bei Abschluss von 2 Verträgen
      * Bis 500 € Monatsrente bei Abschluss zum Berufsstart. Bis 1.000 € 
   mit vereinfachter Gesundheitsprüfung

Ein perfektes Geschenk für die Zukunft von 
Kindern, Patenkindern oder Enkelkindern.

Basler KinderVorsorge Invest Vario

Informieren Sie sich jetzt bei der maklermanagement.ag
www.maklermanagement.ag, Tel. +49 (40) 35 99 46 60
E-Mail: mm-maklerservice@maklermanagement.ag

Die Geschenkpolice
Die Geschenkpolice

Geschenkurkunde zum 
Ausdrucken auf:

www.Basler-Kinderwelt.de

Anzeige_KinderVorsorge_210x297+3mm_fin.indd   1 31.05.17   17:08



S T R A S S E N K I N D

FURAHA PHÖNIX
Spendenkonto:

 0 36 36 06 
Deutsche Bank Hamburg 

 BLZ: 200 700 24

  Keine Verwaltungskosten
 durch ehrenamtliche Mitarbeiter

  Eine echte 1-zu-1-Hilfe
 Jeder Euro kommt in Afrika an

  Hohe Eff ekti vität
 Unsere Insti tuti on ist klein und übersichtlich

  Vollständige Transparenz
 Off ene Buchhaltung im Internet

  100prozenti ge Gemeinnützigkeit
 Ausstellung von Spendenquitt ungen möglich

Das Furaha PHÖNIX KINDERHAUS in Kenia 
wurde 2010 von uns als kleinem deutschen 
Förderverein gebaut und seitdem zu 100 
Prozent selbst verwaltet und betrieben. Als 
leidenschaft liche Afrika-Reisende rief Familie 
Drewes den Verein bereits 2004 ins Leben, um 
Waisenkinder in Afrika zu unterstützen und 
akti ve Hilfe zu leisten.
Unser oberstes Ziel ist es, eine eff ekti ve Hilfe-
stellung vor Ort zu leisten. Besonders stolz sind 
wir dabei auf unsere transparente Buchhaltung, 

die den Verbleib der Spendengelder eins zu eins 
ausweist und dokumenti ert, dass wir vollkom-
men ohne Verwaltungskosten wirtschaft en.

FURAHA PHÖNIX Kinderhaus e. V.
c/o HAMBURGER PHÖNIX AG 
Glockengießerwall 2 in 20095 Hamburg 
Telefon: 0 40 / 23 85 66-0  / Telefax -10
Vorstand:  Oliver Drewes, Kai Säland, 
Christi an Hempen, Christi ne Drewes
Internet: www.Phoenix-Kinderhaus.de     

G L Ü C K S
S T R A S S E N K I N D

PHÖNIX KINDERHAUS in Kenia die den Verbleib der Spendengelder eins zu eins 

G L Ü C K S


