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digital UND personlich.

Was die neue Finanz- Bei maxpool finden Wie sich das Thema
anlagenverordnung far Vermittler Unterstitzung Weiterbildung in der
Makler mit sich bringt in allen Arbeitsbereichen Branche etabliert hat



Die bessere bAV:
BU inklusive.

13

EIN GRUND MEHR,

DIE ALLIANZ

ZU EMPFEHLEN.

Mit der Sozialversicherungsersparnis die BU absichern.

Arbeitgeber sind durch das Betriebsrentenstarkungsgesetz (BRSG) seit 2019 bei Neuabschlissen verpflichtet, bei der Entgeltumwandlung
eingesparte Sozialversicherungsbeitrage an die Arbeitnehmer weiterzugeben. Das gilt ab 2022 auch fiir den Bestand. Nutzen Sie jetzt
diesen Arbeitgeberzuschuss und bieten die optimale Lésung fir Arbeitnehmer — eine Kombination aus bAV und Einkommensvorsorge.
Neu: Die Grundfahigkeitsversicherung der Allianz, die KérperSchutzPolice, kénnen Sie jetzt auch in der bAV anbieten.

Gut, dass sich unsere Losungen auch in gemischten Bestanden umsetzen lassen. Fir Ihre Kunden ein Plus an Attraktivitat, von dem auch
Sie profitieren werden.

Nutzen Sie die Allianz Losung als Aufhanger fiir Ihre Jahresgesprache 2020.

Darum ist die Allianz Ihr verlasslicher Partner, auch bei der BU:

« Jahrelange Expertise und groliter BU-Bestand im Markt

* Ausgezeichnete Finanzstérke als Basis fir eine solide BU-Kalkulation und Beitragsstabilitét
« Besonders faire Leistungsregulierung, auf die Sie sich verlassen kdnnen

« Top-Service und exzellente Prozesse

Mehr dazu bei lhrem Maklerbetreuer oder unter —
www.allianz-fuer-makler.de/bav Alllanz @




Sehr geehrte Leserinnen
und Leser,

nsere Branche befindet sich mitten im Wandel. Angefeuert vom

Kostendruck, sind Versicherer gezwungen, grundlegende Verande-
rungen vorzunehmen. Hier bieten sich neben der Reduzierung von Ver-
triebs-, Betreuungs- und Servicekosten, die in den letzten Jahren massiv
umgesetzt wurden, insbesondere die IT-Kosten an. Das bedeutet vor allem:
Arbeitsprozesse und Verantwortung werden auf den Makler ausgelagert.
Diese Auslagerung ist jedoch mit enormen Kosten verbunden. BiPRO ist
hierbei in aller Munde, doch zw6lf Jahre nach dem ersten Release muss
man sich einige Fragen stellen. ,Wie viel standardisierte Norm steckt noch
hinter BiPRO, und schafft es die Brancheninitiative aus den Kinderschu-
hen? Wie groR ist der Implementierungs- und Pflegeaufwand, und ist die
Qualitatssicherung handhabbar? Welche Normen existieren mit welcher
Qualitat flichendeckend, und was wird wirklich in der Praxis genutzt?”

Die grof3te Herausforderung der Versicherer ist insbesondere die hete-
rogene Datenstruktur. Oder besser ausgedriickt: der Flickenteppich aus
Hard- und Software. Regulatorisch bedingt wurden die Sparten oftmals in
rechtlich eigenstandigen Gesellschaften gefiihrt, welche in der Regel eine
eigenstandige IT-Infrastruktur hatten. Hinzu kommt der aufgrund des
Kosten- und Wettbewerbsdrucks eingesetzte Verdrangungswettbewerb,
ohne jedoch technische Integrationen durchzufiihren. Diese Umstande
fiithrten zwangsldufig zur folgenschweren aktuellen Situation.

Jetzt investieren Versicherer zweistellige Millionenbetrdge in die Digita-
lisierung und Optimierung der Prozesse und verlieren allerdings den Kun-
den vollig aus den Augen. Der nachste kapitale Fehler. Ein Teil der Bud-
gets sollte vielmehr in die Verbesserung des Kundenerlebnisses investiert
werden. Wie sehr dieser Kostendruck auf der Assekuranz lastet, ist in den
tdglichen Gesprachen mit den Versicherern zu sehen. Hier geht es mitt-
lerweile {iberwiegend um Prozesse und Technik, weniger um Produkte fiir
Thre Kunden. Unser Auftrag ist es jedoch, Kunden gegen Risiken abzusi-
chern, Kunden eine nachhaltige Finanz- und Vermdgensplanung aufzu-
bauen. Technik ist hierfiir wichtig, aber auch nicht alles. Daher sind wir als
Partner des Maklers schon immer dafiir eingetreten, dass Sie Ihre Kunden
bestmdglich beraten, und vor allem wahrend der Vertragslaufzeit betreu-
en konnen. Hierfiir setzen wir neben einer marktfithrenden Technik schon
immer auf ,menschliche” Services, wie etwa die ,Policenveredelung”, un-
seren Fachsupport in allen Sparten oder den hoch gelobten Leistungsser-
vice im Schadenfall. Bei aller Digitalisierung
und prozessualer Abwicklung bleibt immer
noch der Mensch - unser Kunde - im Mittel-
punkt. Die Beratung der Zukunft wird digital
sein UND personlich bleiben.

Herzlichst, IThr Daniel Ahrend
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Mark Reimers lernt zurzeit in der Ab-
teilung Betrieb den Bereich Postein-
und -ausgang, Bedienung der Scan-
maschine und vieles mehr kennen.
»Mir machen die vielféltigen Aufga-
ben SpaR, und ich arbeite gern in
dem super netten und hilfsbereiten
Team”, sagt er iiber seinen Einstieg
im Unternehmen. Seine Freizeit
verbringt Mark Reimers im Ful3ball-
verein als Spieler, Trainer und als
stellvertretender Abteilungsleiter.
Willkommen im Team, Mark Reimers!
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Das maxpool-Team Vertriebsunterstiitzung-KV hat mit Jiirgen
Zocher einen Fachmann fiir den Bereich der betrieblichen Kran-
kenversicherung gewinnen konnen. Jiirgen Zocher hat als Spezi-
almakler fiir die betriebliche KV jahrelange Exfahrung gesammelt,
ist in diesem Bereich bestens vernetzt und freut sich sehr darauf,
die Vertriebspartner von maxpool zu unterstiitzen. Als Familien-
mensch fiihlt er sich am wohlsten, wenn er zusammen mit seiner
Frau von seinen fiinf Kindern und sechs Enkelkindern in seinem
Haus in einer Kleinstadt bei Hamburg besucht wird. ,Die Kolle-
gen hier sind nett und sehr hilfsbereit, das neue Aufgabengebiet
macht mir SpaRR”, freut sich Jiirgen Zocher, das Stellenangebot
von maxpool angenommen zu haben.

Derya Stefanou hat ihren Erzie-
hungsurlaub am 1. Dezember been-
det und wieder ihre Teilzeittatigkeit
in der Assistenz der Geschadftslei-
tung aufgenommen. Oliver Drewes
und Derya Stefanous Kolleginnen
freuen sich sehr dariiber, wieder auf
diese wegen ihres angenehmen We-
sens und ihrer Zuverldssigkeit sehr
geschitzte, langjahrige Mitarbeite-
rin und Kollegin zghlen zu kénnen.

Familie Stefanou mit Derya, Dimitrios,
Defne (4 J.) und Despina (1J.)

.Die erste Zeit bei maxpool war sehr
lernintensiv. Toll, wie mir meine netten
Kollegen geholfen haben”, erinnert sich
die gelernte Biirokauffrau gerne an ih-
ren Einstieg bei maxpool zuriick. Heute
kiimmert sich Kerstin Beyer routiniert
um die Eingangspost, bedient die voll-
automatische Scanmaschine und ist

fiir die bei den Vertriebspartnern des
Hauses maxpool so sehr geschdtzte Po-
licenveredelung verantwortlich. Viele
weitere Aufgabenbereiche inklusive
Telefonservice machen Kerstin Beyers
Arbeitstage abwechslungsreich. In ihrer
Freizeit widmet sie sich ihrem groRen
Hobby, dem Western-Line-Dance.



Bereits seit dem 15. Oktober wird das Team Vertriebsunterstiitzung-KV von
Claudia Willeke verstarkt. Die Spezialistin fiir gesetzliche und private Kran-
ken- und Pflegeversicherung konnte vorher langjahrige Berufserfahrung
bei einem anderen Pool im Bereich der Krankenversicherung sammeln und
hat umfangreiche Fachkenntnisse mitgebracht. Daher ist Claudia Willeke
die Einarbeitung im Hause maxpool denkbar schnell gelungen. ,Die neuen
Kollegen haben mich herzlich aufgenommen, es macht mir Spal3, die Mak-
ler im Bereich KV zu unterstiitzen. Ich fithle mich wohl bei maxpool und
freue mich sehr darauf, bald von Miinster nach Hamburg umzuziehen”,
fasst Claudia Willeke ihren gelungenen Einstieg bei maxpool zusammen.
Die neue Kollegin mochte in ihrer Freizeit in Hamburg viele Konzerte und
Kunstausstellungen besuchen und bei langen Spaziergdangen an der Elbe
grofRe Schiffe aus aller Herren Lander bewundern.

»Schon die ersten Tage bei maxpool waren
sehr intensiv und interessant. Was mir be-
sonders aufgefallen ist und was ich auch
sehr schdtze, ist die Harmonie und der ge-
genseitige Respekt unter den Mitarbeitern”,
dullert sich Claudia Liibtow positiv {iber ih-
ren Einstieg bei maxpool. Die neue Kollegin
ist zurzeit im Bereich Empfang/Sekretariat
tdtig und wird zeitnah noch mehrere Be-
reiche kennenlernen. In ihrer Freizeit plant
sie mit Begeisterung ihre ndchsten Reisen,
die sie bereits nach Australien, in die Kari-

bik und in die meisten Linder Europas ge-
fithrt haben. Wir sind froh, dass sie da ist.

Sandra Pohl hat bisher eine beratende Tatigkeit in einer anderen
Branche ausgefiihrt und wird zurzeit intensiv in ihren neuen Auf-
gabenbereich im Kooperationsmanagement von maxpool eingear-
beitet. , Alles ist sehr interessant und neu fiir mich, ich finde es
toll, wie herzlich ich von den Kollegen aufgenommen wurde und
wie viel Unterstiitzung ich hier erhalte”, dulRert sich Sandra Pohl
sehr positiv {iber ihren Einstieg bei maxpool. In ihrer Freizeit liest
sie viel und widmet sich ihrem Hobby, den Hunden.

Dezember 2019 poolworld 7



Katja Siewert im Team Maklerbetreuung

Familie Schneider
wdchst...

Bekanntlich haben sich die Kollegin
Fulya (Team LV) und der ehemalige Kol-
lege Lukas Schneider bei maxpool ken-
nengelernt und eine Familie gegriindet.
Im September hat Téchterchen Lale das
Briiderchen Luis bekommen. Wir gratu-
lieren den gliicklichen Eltern sehr herz-
lich.
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Nach erfolgreicher Tatigkeit im bAV-
Team von maxpool ist Katja Siewert
jetzt in das Team Maklerbetreuung
um Vertriebsleiter Kevin Jiirgens
gewechselt. Dort ist die bAV-Spezi-
alistin mit jahrelanger Berufserfah-
rung ebenfalls fiir den Support der
Vertriebspartner im Bereich der bAV
zustdndig. Sie unterstiitzt unsere
Makler fachlich und auch vertrieb-
lich - bei Bedarf auch gern vor Ort.
Weiterhin kiimmert Katja Siewert
sich um das Thema Fachveranstal-
tungen fiir unsere Makler. Ausgleich
zum Berufsalltag findet sie beim
Sport, auf Reisen und beim Lesen
anspruchsvoller Literatur.

Oliver Schlotjunker
wird Maklerbetreuer
bei maxpool

»1ch freue mich auf meine neue Aufgabe
und werde die Erfahrungen aus meiner
fritheren Selbststdandigkeit als Versiche-
rungsmakler und die der letzten sechs-
einhalb Jahre in der Vertriebsunterstiit-
zung-KVin die tdgliche Zusammenarbeit

Doppelter Nachwuchs
fiir maxpool

Violetta Czernetzki

Yvonne Czernetzki

Es gibt zweifachen Nachwuchs in der
maxpool-Familie: Yvonne Czernetzki
(Prokuristin und Abteilungsleiterin
Recht) wurde am 4. November Mutter
ihres zweiten Kindes Ilay. Ihre Schwes-
ter Violetta Czernetzki (Teamleiterin
Kooperation) freut sich {iber ihr erstes
Kind, den kleinen Darian, geboren am
13. Oktober. Das gesamte maxpool-Team
gratuliert von Herzen und wiinscht Da-
rian, Ilay und ihren Familien alles Liebe
und viel Gesundheit.

mit unseren Vertriebspartnern einbrin-
gen konnen”, fiihlt sich Oliver Schlot-
junker bestens auf sein neues Tatig-
keitsfeld als Maklerbetreuer vorbereitet.
Wir wiinschen ihm viel Exfolg bei der Be-
wiltigung seiner vielfdltigen Aufgaben.
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Unser Mann in Kenia

Mitarbeiter erzahlen: Jochen Feyerherd

Die maxpool-Experten Jochen Feyerherd
und Kevin Jiirgens

ber ein Vierteljahrhundert geho-

ren Jochen Feyerherd und die
»maxpool-Familie” bereits zusammen.
Begonnen hat fiir ihn alles im Maklerbii-
ro von Peter Drewes in Verden, wo er das
Immobilien- und Finanzierungsgeschaft
betreut hat. Mit der Zeit folgten der Ver-
sicherungsbereich und ein Wechsel in
das Finanzierungs- und bAV-Geschaft
des HAMBURGER PHONIX. Im Friihjahr
2012, kurz nachdem Oliver Drewes Ge-
schéftsfithrer von maxpool geworden
war, nahm Jochen Feyerherd zusammen
mit Kevin Jiirgens das Angebot an, in die
Maklerbetreuung einzusteigen. ,Faszi-
niert hat es mich besonders, die rasante
Entwicklung von maxpool nach der
Ubernahme durch Oliver Drewes erle-
ben, begleiten und in Teilbereichen auch
mitgestalten zu diirfen”, sagt Jochen
Feyerherd. Fiir ihn hebt sich die beson-
dere Atmosphére bei maxpool von der in
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Zu Hause in Kenia: Jochen Feyerherd und
seine Lebenspartnerin

vergleichbaren Unternehmen deutlich
ab. ,Die Kollegen sind klasse. Die Be-
handlung durch die Geschaftsleitung ist
fair, der Umgang ist entspannt, es wird
weitreichender  Gestaltungsspielraum
geboten.” Heute hat Jochen Feyerherd
seine Aufgaben verlagert und unter-
stiitzt von seiner Wahlheimat Kenia aus
unter anderem den maxpool-Marketing-
bereich als Redakteur fiir die poolworld,
den Newsletter und vieles mehr. ,Manch-
mal denke ich schon etwas wehmiitig an
das tolle Biiro mitten in Hamburg und an

»Mich hat es fasziniert,
die rasante Entwicklung
von maxpool erleben,
begleiten und auch
mitgestalten zu diirfen. «

die Kollegen zuriick. Natiirlich auch oft
an die AuRendiensttouren mit den vie-
len Kontakten zu den Maklern. Es haben
sich Freundschaften entwickelt, die

auch heute noch gepflegt werden. Nicht
nur deshalb komme ich immer wieder
gerne mal zu Besuch nach Deutsch-
land”. Seit knapp zweieinhalb Jahren
lebt Jochen Feyerherd in Kenia - fiir ihn
ein wunderbares Land, in das er sich
schon vor 35 Jahren verliebt hat. ,Im
Grunde genommen ist Kenia eine ganz
andere Welt. Das Land ist vielfdltig und
traumhaft schon. Bei den Kenianern
handelt es sich um sehr herzliche und
total entspannte Menschen. Die wesent-
lich einfacheren Lebensverhdltnisse hier
haben mich etwas ,geerdet’ und ich
konnte deutlich entschleunigen. Wir le-
ben hier nur gut einen Kilometer von
den Traumstranden des Indischen Oze-
ans entfernt und die Fischer bringen uns
frisch gefangenen Fisch direkt ans Haus.
Ich fithle mich hier richtig wohl und
werde dauerhaft hierbleiben.” Und das
bedeutet, dass sich das von Oliver Dre-
wes gegriindete FURAHA PHONIX Kin-
derhaus auch in Zukunft iiber die Unter-
stlitzung von Jochen Feyerherd vor Ort
freuen darf: ,Es ist schon sehr bemer-
kenswert, was Oliver Drewes hier fiir die
Waisen- und StraRenkinder aufgebaut
hat. Es wird tatsdchliche Entwicklungs-
hilfe geleistet, die fiir die betreuten
Jungs echte ,Bleibegriinde’ schafft. Hier
wird zum Beispiel Schulbildung ermdg-
licht, die gerade kiirzlich einem der
Jungs den Weg ins Studium er6ffnet hat.

Ich bin zwei- bis dreimal wochentlich
im Kinderhaus und versuche hier haupt-
sdchlich, den Manager bei der Organi-
sation, bei der Buchhaltung und beim
Berichtswesen zu unterstiitzen”, erklart
Jochen Feyerherd.

Und es gibt noch einen weiteren wun-
derbaren Grund fiir Jochen Feyerherd,
sich in Kenia zu Hause zu fithlen: Er lebt
hier mit seiner Partnerin zusammen, die
er bereits vor einigen Jahren kennenge-
lernt hat. Und was wiinscht sich Jochen
Feyerherd fiir die Zukunft? ,Dass alles so
bleiben mdge, wie es jetzt ist. Das mag
vielleicht etwas pathetisch klingen, aber
ich bin mit mir und mit meiner Welt voll-
kommen zufrieden.”
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che Versicherungsfalle
nfeln so vor sich hin...

Wo der Makler bei der Schadenregulierung an seine Grenzen st6i3t, springt der maxpool-

Leistungsservice ein. Dass es hier zu kuriosen Fallen kommen kann, zeigt folgendes Beispiel.

err M. beschlieRt, sein Badezim-

mer zu renovieren, und holt sich
mehrere Angebote von Handwerkern
ein. Unter anderem soll auch die Dusche
erneuert werden.

Wahrend der Handwerker die alte Du-
sche und dazugehdrige Duschwanne
entfernt, stellt er einen Nasseschaden
fest. Der Boden unter der ehemaligen
Dusche ist komplett nass und macht zu-
ndchst einen Baustopp notwendig. Der
Handwerker erldutert Herrn M., dass
iiber einen ldngeren Zeitraum Wasser
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aus der Dusche ausgetreten sein muss
und so den Boden darunter durchnésst
hat. Der FulRboden muss zundchst voll-
kommen getrocknet werden, bevor die
neuen Fliesen etc. eingebracht werden

»Wie soll der Kunde

die undichte Stelle
beweisen, wenn die Dusche
restlos entsorgt wurde?«

konnen. Weiterhin muss gepriift werden,
ob und gegebenenfalls welche weiteren
Schédden das Wasser verursacht hat.
Herr M. meldet ordnungsgemdR den
Leitungswasserschaden seinem Versi-
cherungsmakler und dieser wiederum
dem Wohngebdudeversicherer.
Zwischenzeitlich hat Herr M. den
Handwerker beauftragt, die Feuchtig-
keitsmessung sowie die dazu nétigen
TrocknungsmalRnahmen  durchzufiih-
ren. Gliicklicherweise stellt sich bei der
Feuchtigkeitsmessung heraus, dass das

Foto: AdobeStock / Ludmila Smite



ausgetretene Leitungswasser keine wei-
teren Schaden aulRer am Boden unter
der Dusche verursacht hat und Trock-
nungsgerate im betroffenen Badezim-
mer aufgestellt werden miissen.

Kurze Zeit spater reagiert der Wohn-
gebdudeversicherer, bestatigt die Scha-
denmeldung und fordert Beweisfotos fiir
den Schaden an.

Herr M. ist laut Bedingungen dazu
verpflichtet, im Schadenfall bei der
Regulierung mitzuwirken. Dazu zdhlt
auch, das Schadenbild unverdandert zu
lassen, bis es gegebenenfalls durch ei-
nen Sachverstandigen begutachtet wer-
den konnte. Er kommt seinen Obliegen-
heiten im Schadenfall nach und reicht
diverse Fotos der herausgerissenen Du-
sche sowie der Wasserflecken ein.

Ein paar Tage spdter kommt aber an-
statt der ersehnten Kostenfreigabe der
Trocknungsarbeiten eine weitere Auf-
forderung der Gesellschaft.

Und an dieser Stelle stellt sich die
Frage, was zuerst da war - das Huhn
oder das Ei? Denn wie sich im weiteren
Schriftwechsel mit dem Versicherer he-
rausstellt, mochte dieser neben den Be-
weisfotos des Ndsseschadens auch die
Schadenursache bewiesen haben.

+Wie soll der Kunde denn die undichte
Stelle beweisen, wenn die Dusche restlos
inklusive der Duschwanne entsorgt wur-
de?”, fragt Sissy Wolter.

Diese Frage stellen sich auch Herr M.
und sein Makler - und somit landet der
LFall” beim maxpool-Leistungsservice,
fiir den Sissy Wolter tdtig ist und der nun
kopfschiittelnd und ein wenig schmun-
zelnd Kontakt mit der Gesellschaft auf-
nimmt, um das Missverstandnis zu be-
seitigen.

Doch mit einem Telefonat soll der Fall
nicht abgeschlossen sein - der Versiche-
rer besteht nach wie vor auf Beweisfo-
tos, die die undichte Stelle in der Dusche
zeigen. Weiterhin wird angezweifelt, ob
iiberhaupt ein wversichertes Schaden-
ereignis besteht. Andernfalls konnen
keine Kosten iibernommen werden.
Nach Riicksprache mit dem Handwer-

ker kann nur eine undichte Silikonfuge
in der Duschwanne den Wasserschaden
verursacht haben. Die Wandfliesen be-
ziehungsweise die Fugen in der Dusche
sind — wie auf den eingereichten Fotos
zu sehen - intakt und kommen daher
als Schadenursache nicht in Betracht.
Weiterhin spricht fiir eine undichte Sili-
konfuge, dass lediglich der Boden unter
der Duschwanne durchndsst war. Der
Handwerker kann auch keine Schaden
am Abflussrohr feststellen und hatte be-
reits bei Rechnung fiir die Trocknungs-
arbeiten als Schadenursache ,undichte
Silikonfuge” aufgefiihrt.

»Eine unmaogliche
Beweisdarlegung darf
nicht zu einer Leistungs-
verweigerung fiihren.«

Die Nachfrage bei der Gesellschaft,
wie der Kunde einen Schaden bezie-
hungsweise dessen Ursache beweisen
soll, von dem er bislang keine Kenntnis
hatte, bleibt dagegen unbeantwortet.
Der Versicherer weist lediglich auf die
Beweislast durch den Versicherungs-
nehmer hin.

»Eine
durch Begutachtung eines Sachverstan-
digen darf nicht zu einer Leistungsver-
weigerung des Gegners fithren”, betont
Sissy Wolter. ,Grundsatzlich hat derjeni-
ge, der etwas fordert, seinen Anspruch

unmdogliche Beweisfithrung

zu begriinden und zu beweisen. Kann er
das nicht, so hat der Gegner das Recht,
die Leistung zu verweigern. Im vorlie-
genden Beispiel war die Besonderheit,
dass aufgrund von Indizien der Beweis
erbracht werden konnte. Und in diesem
Fall darf der Gegner nicht die Leistung
verweigern.” Das Schadenbild hat der
Kunde nach Kenntnis und Meldung des
Schadens unverandert gelassen.

Die vorliegenden Fotos des durch-
ndssten Bodens, die Einschdtzung des

Handwerkers aufgrund Erfahrungs-

werten, die Feuchtigkeitsmessung und
das intakte Abflussrohr lassen nur eine
logische Schlussfolgerung zu - eine un-
dichte Silikonfuge muss den Schaden
verursacht haben.

Neben der - nach unserer Auffassung
- bewiesenen Schadenursache muss die
Gesellschaft iiberzeugt werden, dass
diese Art Wasserschaden in einer Wohn-
gebdudeversicherung abgedeckt ist.
Laut vorliegenden Bedingungen sowie
einschldgiger Rechtsprechung handelt
es sich bei einer Duschkabine um eine
mit dem Rohrsystem verbundene Ein-
richtung, aus welchem das Leitungswas-
ser bestimmungswidrig ausgetreten und
den Schaden verursacht haben muss.

Das bestimmungswidrige Austreten
des Leitungswassers aus der Duschwan-
ne - durch eine undichte Silikonfuge -
in das Mauerwerk ist ebenfalls gegeben.
Bestimmungsgemal sollte das Wasser in
den Abfluss laufen.

Nachdem der Leistungsservice alle
Beweise sowie eine schliissige Argumen-
tation der Gesellschaft vorgetragen hat,
erkennt diese zwar den Ndsseschaden
als solchen an, begleicht jedoch immer
noch nicht die Rechnung und fordert
stattdessen die Rechnung der Trock-
nungsarbeiten an.

,Wir haben mit allem gerechnet, aber
nicht mit einer Anerkennung des Scha-
dens und gleichzeitiger Regulierungs-
verweigerung. Denn die Rechnung lag
der Gesellschaft natiirlich schon langst
vor”, fiihrt Sissy Wolter aus.

Wie sich letztlich herausstellt, hat
der Handwerker, der die Trocknungsar-
beiten durchgefiihrt hat, die Rechnung
in polnischer Sprache handschriftlich
erstellt. Der zustdndige Sachbearbeiter
hat leider den Inhalt nicht hinterfragt.

Nachdem wir dann aber auch diese
Hiirde genommen und der Gesellschaft
mitgeteilt haben, dass die vorliegende
Rechnung die durchgefiihrten Trock-
nungsarbeiten umfasst, kann der Fall
mit der vertragsgemdRen Regulierung
des Schadens endlich geschlossen wer-
den.
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Rechengrolden der Sozialversicherung 2020

iir eine fundierte Beratung im Bereich der Krankenver-
sicherung und in allen drei Schichten der Altersversor-

Nun steht weiterhin dem erfolgreichen Vertrieb von Personen-
versicherungen nichts mehr im Wege. Die qualifizierten und

gung sind sie unerldsslich: die aktuellen RechengrofRen der hilfsbereiten Experten von maxpool leisten hierbei wie ge-

Sozialversicherung. maxpool hat fiir Sie die Zahlen in {iber-

sichtlichen Tabellen zusammengestellt.

Versicherungspflichtgrenze
Kranken- und Pflegeversicherung

Jahr
Monat

Beitragsbemessungsgrenze
Kranken- und Pflegeversicherung

Jahr
Monat

Beitragsbemessungsgrenze
Kranken- und Pflegeversicherung

Jahr

Monat

Hochstbeitrag (Pflicht) mtl. 2019

Mindestbeitrag fiir freiwillig Versicherte 2019
Mindestbeitrag ger. Beschaftigte fiir GRV 2019
Regelbeitrag (versicherungspfl. Selbststandige) 2019
Geringfiigigkeitsgrenze

Beitragssatze der
Sozialversicherungen

Pflegeversicherung*
Krankenversicherung

Rentenversicherung
Arbeitslosenversicherung
KV-Beitrag Studenten
KV-Beitrag fiir Studenten

Bemessungsgrundlage - BAf6G-Bedarfssatz = 744.-€ x 10.22 %
2zgl. kassenindividuellen Zusatzbeitrags

PV-Beitrag fiir Studenten
(bei Kinderlosen ab 23 Jahre)

PV-Beitrag fiir Studenten

Monatliche BezugsgrofRe § 18 SGB IV
Jahr

Monat

Durchschnittsentgelt Rentenversicherung
(vorldufig)

aktueller Rentenwert (01.07.2019-30.06.2020)
durchschn. Bruttoarbeitsentgelt

14 poolworld

wohnt kompetente Unterstiitzung.

bundeseinheitlich
62.550,00 €
5.212,50 €
bundeseinheitlich
56.250,00 €
4.687,50 €
alte Bundeslinder neue Bundeslinder
82.800,00 € 77.400,00 €
6.900,00 € 6.450,00 €
1.246,20 € 1.143,90 €
83,70 € 83,70 €
32,565 € 32,55 €
579,39 € 533,82 €
450,00 € 450,00 €
bundeseinheitlich

3,05 % (Zuschlag von 0,25 % fiir Kinderlose {iber 23 Jahre)

14,6 %
+ kassenindividueller Zusatzbeitrag, z.B. 0,9 %
18,60 %
2,50%
bundeseinheitlich
83,48 €
24,55 €
22,69 €
alte Bundesldander neue Bundesldander
38.220,00 € 36.120,00 €
3.185,00 € 3.010,00 €
alte Bundesldander neue Bundesldander
33,05 € 31,89 €

40.551,00 €



RechengrofRen betriebliche Altersversorgung

(2. Schicht)
4% der BBG Entgeltumwandlung Jahr 3.312,00 €
§3 Nr. 63 EStG Monat 276,00 €
8% der BBG Entgeltumwandlung Jahr 6.624,00 €
§ 3 Nr. 63 EStG Monat 552,00 €
Zusatzlicher Freibetrag im Rahmen von Jahr 3.312,00 €
§ 3 Nr. 63 EStG Monat 276,00 €
Lohnsteuerpauschalierung bei Direktversicherungen Jahr 1.752,00 €
§ 40b EStG Monat 146,00 €
Lohnsteuerpauschalierung — Durchschnittsberechnung Jahr 2.148,00 €
§40b Abs. 2 Satz 2 EStG moglich bis zu (je Arbeitnehmer) Monat 179,00 €
Hochstgrenze des Ubertragungswertes
§4 Abs. 3 S. 1 BetrAVG 82.800,00 €
Nachholregelung bei entgeltlosen Zeiten
(5 3Nr. 63 5. 4 EStG) 66.240,00 €
Vervielfaltiger (§ 3 Nr. 63 S. 3 BetrAVG) 33.120,00 €
RechengrdofRen betriebliche Altersversorgung alte Bundeslander neue Bundesldander
Kapital 1.146.000,00 € 1.083.600,00 €
PSV-Schutz nach § 7 Abs. 3 S. 2 BetrAVG
Rente 9.555,00 € 9.030,00 €
Freigrenze der Verbeitragung u. a. fiir Betriebsrenten
West (§ 226 Abs. 2 SGB V) Monat 159,25 € 159,25 €
. . Kapital 3.822,00 € 3.612,00 €
Abfindungshdchstgrenze nach § 3 BetrAVG
Rente 31,85 € 30,10 €
Riester-Rente (2. Schicht) Jahresbetriage
Grundzulage 175,00€
Mindestbeitrag vom rentenversicherungspflichtigen
. . 4%
Bruttovorjahreseinkommen
Hochstbeitrag inkl. Zulagen 2.100,00€
Kinderzulage je Kind vor 2008 geboren 185,00€
Kinderzulage je Kind nach 2008 geboren 300,00€
Berufemstgger—' Bongs bis zum vollendeten 200,00 €
25. Lebensjahr einmalig
Riirup-/Basis-Versorgung (1. Schicht)
) ) ledig 25.046,00 €
Maximalbeitrag .
verheiratet 50.092,00 €
Anrechenbare Vorsorgeaufwendungen in% 90 %
Steuerpflicht der Rente in % 80 %
Ertragsanteilsbesteuerung (3. Schicht) lebenslzngis{.slbrente abge(l;.sg.gtté;' ente
60 Jahre: 22% Laufzeit 5 Jahre: 5%

61 Jahre: 22% Laufzeit 10 Jahre: 12%
62 Jahre: 21% Laufzeit 15 Jahre: 16 %
63 Jahre: 20% Laufzeit 20 Jahre: 21%
64 Jahre: 19% Laufzeit 25 Jahre: 26 %
65 Jahre: 18% Laufzeit 30 Jahre: 30%
66 Jahre: 18% Laufzeit 35 Jahre: 35%
67 Jahre: 17 % Laufzeit 40 Jahre: 39%

Anderungen und Irrtiimer vorbehalten. Stand: 10.10.2019
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FinVermV neu - ein Uberblick

Mit mehr als zweieinhalb Jahren Verspatung wird am 1. August 2020 die Uberarbeitete
Finanzanlagenvermittlungsverordnung (FinVermV) in Kraft treten.

amit werden die Vorgaben der
| ' Richtlinie 2014/65/EU des Euro-
pdischen Parlaments und des Rates iiber
Markte fiir Finanzinstrumente (MiFID II)
fiir die Unternehmen, die vom Anwen-

dungsbereich der MiFID IT grundsdtzlich
ausgenommen sind - also die in den Pa-
ragrafen 34f und 34h Gewerbeordnung
(GewO) geregelten gewerblichen Finanz-
anlagenvermittler und Honorar-Finanz-
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anlagenberater -, umgesetzt. Mit den
Anderungen der FinVermV werden vor
allem zusétzliche Wohlverhaltenspflich-
ten aufgenommen beziehungsweise be-
stehende Regelungen an die zum 3. Ja-
nuar 2018 in Kraft getretenen Vorgaben
der MiFID IT angepasst. Zudem kommt es
zu redaktionellen Angleichungen der
FinVermV an die Formulierungen der
seit 20. Dezember 2018 neu gefassten

Versicherungsvermittlungsverordnung.
Der neuen FinVermV ist moglicherweise
allerdings nur ein kurzzeitiges Engage-
ment gegonnt. Denn die Regelungen der
FinVermV sollen mittelfristig in das
Wertpapierhandelsgesetz (WpHG) iiber-
nommen werden. Damit soll eine Uber-
tragung der derzeitigen Zustandigkeit
fiir die Erlaubniserteilung und Aufsicht
weg von den IHKen und Gewerbedm-

Illustration: iStock / z_wei



tern hin zur Bundesanstalt fiir
Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin)
verbunden sein.

Wesentliche Anderungen:

§ 9 FinVermV-neu
Vermdgensschadens-Haftpflicht-
versicherung

Die Versicherungssumme der verpflicht-
enden Vermdgensschadens-Haftpflicht-
versicherung wird vorerst dauerhaft auf
1.276.000 Euro je Versicherungsfall und
1.919.000 Euro fiir alle Versicherungs-
falle eines Jahres festgeschrieben. Die
bisherige Anpassungsklausel entfallt.

§ 11 FinVermV-neu

Bestmogliches Interesse

In Anpassung an Paragraf 63 WpHG wird
in Paragraf 11 FinVermV-neu klarge-
stellt, dass die Tatigkeit des Finanzan-
lagenvermittlers nunmehr im ,bestmdog-
lichen Interesse” des Anlegers ausgeiibt
werden muss. Bisher hieR es nur, dass
der Gewerbetreibende verpflichtet ist,
seine Tatigkeit mit der erforderlichen
Sachkenntnis, Sorgfalt und Gewissen-
haftigkeit im Interesse des Anlegers
auszuiiben.

§ 11a FinVermV / § 17 FinVermV-neu
Interessenkonflikte und Vergiitung
Finanzanlagenvermittler miissen kiinf-
tig angemessene MaRnahmen treffen,
um Interessenkonflikte zu erkennen
und zu vermeiden. Das ist nicht ganz
neu. Denn bereits bisher musste der
Anleger rechtzeitig vor Abschluss eines
Geschdfts auf Interessenkonflikte hin-
gewiesen werden. Inwieweit die nach
der bisherigen Rechtslage von einem
Unternehmen getroffenen MaRnahmen
zur Identifizierung und zum Umgang
mit etwaigen Interessenkonflikten den
neuen Anforderungen geniigen, ist
schwer absehbar.

Sofern sich Interessenkonflikte im
Vorfeld nicht vermeiden lassen, sind
sie so zu regeln, dass Vorkehrungen
getroffen werden, die verhindern, dass

die Interessenkonflikte auf den Anle-
ger durchschlagen. Dies betrifft insbe-
sondere auch Interessenkonflikte, die
durch die Gewahrung und/oder Ent-
gegennahme von Zuwendungen oder
durch andere Anreize oder die beste-
hende Vergiitungsstruktur entstehen
konnen. Sofern sich Interessenkonflikte
nicht vermeiden lassen, sind sie recht-
zeitig vor Abschluss eines Geschafts ge-
geniiber dem Anleger offenzulegen.
Zudem diirfen Mitarbeiter nicht in
einer Weise vergiitet oder bewertet wer-
den, die mit ihrer Pflicht kollidiert, im
bestmdglichen Kundeninteresse zu han-
deln. Insbesondere diirfen keine Verein-
barungen iiber Vergiitung und Verkaufs-
ziele getroffen werden, die Mitarbeiter
dazu verleiten konnten, einem Anleger

»Finanzanlagenvermittler
miissen kiinftig angemes-
sene MafSinahmen treffen,

um Interessenkonflikte
zu erkennen und
zu vermeiden. «

eine bestimmte Finanzanlage zu emp-
fehlen, obwohl sie eine andere Anlage
empfehlen konnten, die den Bediirfnis-
sen des Anlegers besser entspricht.

Klar ist, dass auf Dauer wirksame orga-
nisatorische und verwaltungsmaRige
Vorkehrungen getroffen und dokumen-
tiert werden miissen. Dies umfasst auch
die Uberpriifung und gegebenenfalls
Anpassung der Vergiitungsmodelle. Ein
Schritt in Richtung klare, dokumen-
tierte Strukturen.

Die Versicherungsvermittlungsver-
ordnung enthdlt mit Paragraf 14 eine
identische Regelung zur Erkennung,
Vermeidung und gegebenenfalls Offen-
lequng von Interessenkonflikten. Fiir
Finanzanlagenvermittler, die zugleich
eine Erlaubnis nach Paragraf 34d GewO
als Versicherungsvermittler besitzen,

diirfte daher kein zusdtzlicher Aufwand
entstehen, da davon auszugehen ist,
dass sie die MaRnahmen zur Vermeidung
von Interessenkonflikten fiir beide Ge-
schaftsbereiche gleichermaRen umge-
setzt haben und somit die Anforderun-
gen des neuen Paragrafen 11a Absatz 1
FinVermV bereits erfiillen.

Paragraf 17 FinVermV-neu kldrt, dass
die Annahme und Gewdhrung von Zu-
wendungen sich zudem auch nicht
nachteilig auf die Qualitdt der erbrach-
ten Finanzdienstleistung
darf. Dariiber hinaus wird konkreti-
siert, dass eine Zuwendung nicht die
Verpflichtung beeintrachtigen darf, im
bestmdglichen Interesse des Anlegers
ehrlich, redlich und professionell zu
handeln. Unter den genannten Voraus-
setzungen ist die Annahme von Zuwen-
dungen auch weiterhin zuldssig. Dies ist
eine der wichtigsten Klarstellungen in
der FinVermV-neu. War doch im Gesetz-
gebungsverfahren lange die Moglichkeit
in der Diskussion, ein Provisionsverbot
analog Paragraf 70 WpHG einzufiihren,
wonach jede Zuwendung in Qualitdts-
verbesserung fiir den Kunden investiert

auswirken

werden muss.

§ 13 FinVermV-neu
Ex-post-Kosteninformation

Sofern zwischen dem Finanzanlagen-
vermittler und dem Anleger eine lau-
fende Vertragsbeziehung besteht (was
normalerweise der Fall ist), muss der
Vermittler dem Anleger nun regelmal3ig,
mindestens aber einmal im Jahr einen
Nachweis iiber die Hohe der damit ver-
bundenen Kosten zur Verfiigung stellen.
Der Vermittler kann dazu die ihm vom
Emittenten oder depotverwaltenden In-
stitut zur Verfiigung gestellten Kosten-
informationen verwenden.

Aktuell ist noch nicht klar, wie die
Pflicht zur Ex-post-Kosteninformation
technisch und organisatorisch um-
gesetzt werden soll. Die Depotbanken
unterliegen der gleichen Informations-
pflicht. Inwieweit die Pflichten der Fi-
nanzanlagenvermittler und der De-
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»Die bisherige Pflicht
des Gewerbetreibenden,
Unterlagen und Aufzeich-
nungen fiinf Jahre
aufzubewahren, wird
kiinftig auf zehn Jahre
verldngert.«

potbanken zur Ex-post-Information
durch eine gemeinsame Information
gegeniiber dem Anleger erfiillt werden
konnen, um Doppelinformationen zu
vermeiden, ist derzeit noch nicht ab-
schlieRend geklart.

§ 16 FinVermV-neu

Geeignetheitspriifung und Zielmarkt
Hier wird ein neuer Absatz 3b mit der
Verpflichtung eingefiihrt, den vom Pro-
duktgeber bestimmten Zielmarkt zu be-
riicksichtigen und mit dem jeweiligen
Anleger abzugleichen. Hierfiir miissen
alle erforderlichen Informationen zum
Zielmarkt des Produktgebers beschafft
werden und die Merkmale der jewei-
ligen Finanzanlage sowie der Zielmarkt
verstanden werden. Es muss die Verein-
barkeit der Finanzanlage mit den Be-
diirfnissen des Anlegers beurteilt und
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sichergestellt werden, dass nur eine Fi-
nanzanlage empfohlen wird, wenn dies
im Interesse des Anlegers ist. Dabei darf
in - gut begriindeten - Ausnahmeféllen
eine Anlage auch aulerhalb des Ziel-
marktes vertrieben werden. Dies kann
unter dem Gesichtspunkt der Diversifi-
zierung sogar im bestmdglichen Interes-
se des Anlegers sein.

§ 18 FinVermV-neu
Geeignetheitserkldarung

Das bisher anzufertigende Beratungs-
protokoll wird nun durch die Geeignet-
heitserkldrung ersetzt. Diese ist dem pri-
vaten Anleger bei einer Anlageberatung
vor Abschluss des Vertrags auf einem
dauerhaften Datentrdger zur Verfiigung
zu stellen. Die Verpflichtung, dem Anle-
ger regelmdRige Geeignetheitsberichte
zur Verfiigung zu stellen, besteht jedoch
nur in den Fallen, in denen der Gewer-
betreibende dem Anleger eine regelma-
Rige Beurteilung der Geeignetheit der
empfohlenen Finanzanlagen angeboten
hat. Das entspricht auch dem Inhalt des
Paragrafen 7b Versicherungsvertragsge-
setz zu Versicherungsanlageprodukten.

§ 18a FinVermV-neu
Taping
Hier handelt es sich um die am meisten
diskutierte Anderung, deren Sinn und
Praktikabilitdt sehr infrage steht. Die
Bundesregierung setzt sich in Briissel
bereits dafiir ein, dass diese Verpflich-
tung wieder abgeschafft wird.
Aufzeichnungspflichtig sind Telefon-
gesprdche und sonstige elektronische
Kommunikation (also auch Videoge-
sprache, Skype etc.), sobald sie sich
auf die Vermittlung von oder auf die
Beratung zu Finanzanlagen beziehen.
Um das zu gewdhrleisten, sind entspre-
chende technische Vorkehrungen zu
treffen. Selbstverstandlich ist der Kunde
vor der Aufzeichnung hieriiber zu infor-
mieren und sein Einverstdndnis einzu-
holen. Sollte der Kunde sein Einver-
standnis verweigern, darf eine Beratung
oder Vermittlung auf diesem Wege nicht

stattfinden. Die Aufzeichnungen miis-
sen revisionssicher gespeichert werden.

§ 23 FinVermV-neu
Aufbewahrungspflichten

Die bisherige Pflicht des Gewerbetrei-
benden,
nungen auf einem dauerhaften Daten-
trager fiinf Jahre aufzubewahren, wird
kiinftig auf zehn Jahre verlangert und
erstreckt sich nun auch auf die Auf-
zeichnungen von Telefongesprachen
und elektronischer
Cloudlgsungen sind moglich.

Unterlagen und Aufzeich-

Kommunikation.

§ 26 FinVermV-neu
Ordnungswidrigkeiten

Die Liste moglicher Ordnungswidrigkei-
ten nach FinVermV wird erweitert, unter
anderem um unterlassene Anderungs-
mitteilungen im Vermittlerregister.

Fazit: Die Umsetzung der neuen Vorga-
benist machbar, wenn auch teilweise mit
Aufwand und zusétzlicher Biirokratie
verbunden. Die Regelungen zur Geeig-
netheitserkldrung statt Beratungsdo-
kumentation erscheinen vereinfachend.
Die Regelungen zum Taping und zu den
Aufbewahrungspflichten eher gegen-
teilig. Es bleibt abzuwarten, ob und wie
sich die Plane zum Aufsichtswechsel
und zur Eingliederung in das Regime
des WpHG entwickelt. Diese erscheinen
jedenfalls weitreichender fiir die unab-
hangigen Finanzanlagenvermittler als
die vorliegende neue FinVermV.

Interessenkonflikte miissen erkannt,
vermieden und gegebenenfalls
offengelegt werden.

Die Geeignetheitserkldrung ersetzt
das Beratungsprotokoll.

Telefonate und sonstige elek-
tronische Kommunikation muss
bei Beratung und Vermittlung
aufgezeichnet werden.

Aufbewahrungsfristen verldngern
sich auf zehn Jahre.

Illustration: iStock / z_wei
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Die maxpool-Maklerumfrage
09.2019 - Teil 2

n der maxTV AKTUELL-Sendung
13/2019 vom 27. September hat
Oliver Drewes, Geschaftsfiihrer von max-
pool, sowohl die Fragestellung ausfiihr-
lich erldutert als auch die Antworten

eingehend analysiert. Die Sendung
steht im YouTube-Channel von maxpool
zur Verfiigung und kann von Kooperati-
onspartnern auch im maxINTERN in der
Mediathek angeklickt werden.

Das interessante Thema LV-,Run-off”-
Anbieter wurde bereits in der Ausgabe
3-2019 der poolworld vom September
auf den Seiten 22 und 23 sehr ausfiihr-
lich erldutert. Nicht minder interessant
und aufschlussreich sind die Antworten
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auf weitere an die Makler gerichtete Fra-
gen.

Die Frage ,Wie finden Sie die Akti-
on des AfW und des BdV, zu der vor-
liegenden Thematik (LV-Run-off)
ein gemeinsames Eckpunktepapier
aufzusetzen?” beantwortet die groRe
Mehrheit der Makler mit Zustimmung.
SchlieRlich handelt es sich bei der Mak-
lerschaft ebenfalls um Interessenvertre-
ter der Versicherten. 88 Prozent der Mak-
ler halten es fiir gut und richtig, dass der
Bundesverband Finanzdienstleistung
AfW und der Bund der Versicherten BdV
zum Verkauf der Generali Lebensversi-
cherung an den Run-off-Spezialisten

b‘-h—

Mit der Maklerumfrage hat maxpool

-~

“d

seine rund 7.000 angebundenen Makler
zu mehreren die Versicherungsbranche
zurzeit bewegenden Themen um ihre
Meinung gebeten. Die Resonanz war
Uberwaltigend und die Antworten

der Makler kénnen durchaus als
aufschlussreich bezeichnet werden.

Viridium gemeinsam Stellung bezogen
und in dem Eckpunktepapier die Star-
kung der Kundenrechte gefordert ha-
ben. Oliver Drewes sieht den Verkauf
kompletter Lebensversicherungsbe-
stinde an Run-off-Anbieter ebenfalls
als Vertrauensmissbrauch den Kunden
gegeniiber und hat sich hierzu bereits
mehrmals in vielbeachteten Publikati-
onen und Interviews ausfiihrlich und
unmissverstandlich geduRRert. Ebenfalls
meint Oliver Drewes, dass der Bund der
Versicherten in wichtigen Fragen im In-
teresse der Versicherten gemeinsam mit
den Maklern beziehungsweise deren Ver-
banden ,an einem Strang ziehen” sollte,



Wie finden Sie die Aktion des AfW und
des BdV, zu der vorliegenden Thematik
(LV-Run-off) ein gemeinsames
Eckpunktepapier aufzusetzen?

. _

@ Der Zusammenschluss der beiden

Verbande in dieser Frage ist gut 87,3
Jeder Verband sollte fiir
sich allein agieren 12,7

Finden Sie es richtig, dass der Gesetzgeber
Vergiitungen in der Versicherungsbranche

regeln mochte?

@ Der Provisionsdeckel ist richtig,
er begrenzt unangemessene
Verkaufsanreize 14,3
Der Provisionsdeckel ist insgesamt
verkehrt, da er mehr schadet als nutzt 80,4
@ Ist mir gleichgiltig 53

In Zukunft wiirden nach Einfithrung eines
Provisionsdeckels ...

@ ...nur noch ,Besserverdiener” mit
groReren Auftragsvolumina eine
umfassende Beratung bekommen. Kunden
mit kleineren Vertragen wiirden aus
dkonomischen Griinden eher abgelehnt
werden oder standardisierte Beratungen
erhalten und insgesamt schlechter
abgesichert sein 72,3
... keinerlei Auswirkungen auf die
Beratungsqualitat in der breiten Masse der
Bevélkerung zu erwarten sein 27,7

Finden Sie fiir Ihren Maklerbetrieb die
Makler-Servicevereinbarungen ...

&

® ... interessant als sinnvolle Ergdnzung
der Einnahmen des Maklers und als
Mehrwertpaket fiir Kunden 62,1
... nichtinteressant, da alle Leistungen
eines Maklers durch Courtagen
abgedeckt sein sollten 21,4
® keine Meinung 16,5

und fordert den Vorstandssprecher des
BdV, Axel Kleinlein, dazu auf anzuerken-
nen, dass die Maklerschaft ebenfalls die
Interessen der Versicherten vertritt.

Seit langerer Zeit wird zwischen der
Maklerschaft, den Branchenverbanden,
den Fachmedien und der Politik kon-
trovers iiber den geplanten ,Provisi-
onsdeckel” fiir Altersvorsorgeprodukte
diskutiert. Nicht einmal in der Regie-
rungskoalition besteht Einigkeit zu
diesem Eingriff in die Vertragsfreiheit.
Die Antworten zu der Frage ,Finden
Sie es richtig, dass der Gesetzgeber
Vergiitungen in der Versicherungs-
branche regeln méchte?” fielen etwas
erstaunlich aus. Immerhin 14 Prozent
der Makler sprachen sich fiir die Ein-
fiihrung des ,Provisionsdeckels” aus,
5 Prozent vertreten hierzu tatsichlich
keine eigene Meinung. Allerdings meint
mit 80 Prozent der abgegebenen Stim-
men die {iberwiltigende Mehrheit der
Makler, der Gesetzgeber moge sich doch
bitte mit weiteren Regulierungen des
Marktes zurlickhalten, und spricht sich
gegen die Einfithrung der Provisions-
begrenzung fiir Altersvorsorgeprodukte
aus. maxpool hat diese Meinung eben-
falls schon immer vertreten. Es ist im
Hause des Qualitdtspools aus Hamburg
schlieRlich bekannt, mit welch hohem
Aufwand Makler ihre Kunden zum The-
ma Altersvorsorge beraten. Bekannt-
lich ist maxpool bereits seit mehreren
Jahren aktives Fordermitglied des AfW,
und Oliver Drewes ist in der Vergangen-
heit mehrmals nach Berlin gereist, um
gemeinsam mit mehreren anderen Ver-
tretern des AfW konstruktive Gesprache
mit mafRgeblichen Politikern zum Thema
zu fithren. Auch in der Offentlichkeit hat
Oliver Drewes in jlingster Zeit seine Ar-
gumentation gegen die Provisionsregu-
lierung wiederholt stichhaltig dargelegt.

Eine weitere Frage im Zusammenhang
mit der geplanten Provisionsregulierung
fiir Altersvorsorgeprodukte zielte auf
die zu erwartende Beratungsqualitdt
nach Einfithrung des Provisionsdeckels
ab. SinngemaR wurde gefragt: ,Gibt es

dann aus wirtschaftlichen Griinden
eine umfassende Beratung nur noch
fiir Besserverdienende mit groReren
Vertragsvolumina?” Ist damit zu rech-
nen, dass die Beratung von Kunden mit
kleineren Vertrdgen aus 6konomischen
Griinden abgelehnt wird oder dass diese
Kunden dann nur kurze, standardisierte
Beratungen erhalten? Dies hitte dann in
letzter Konsequenz zur Folge, dass Ge-
ringverdiener mangels eingehender und
somit zeitintensiver Beratung schlech-
ter abgesichert waren. Das Umfrageer-
gebnis {iberrascht keineswegs: Lediglich
34 Prozent der Befragten geben an, dass
sie auch fiir eine deutlich reduzierte Ver-
giitung alle Kunden und Interessenten
mit unverdndert hohem Aufwand bera-
ten konnten.

Die Mehrheit allerdings, 66 Prozent
der Makler, sieht sich aus wirtschaftli-
chen Griinden auferstande, zukiinftig
auch fiir Kleinvertrage den gleich hohen
Beratungsaufwand zu leisten wie in der
Vergangenheit. Dieses Umfrageergebnis
bestdtigt die Argumentation von max-
pool beziehungsweise Oliver Drewes. Es
ist Tatsache, dass eine fundierte Bera-
tung zum Thema Altersversorgung unter
Beriicksichtigung der personlichen Si-
tuation des Kunden und der vielfaltigen
zur Verfiigung stehenden Produkte ei-
nen hohen Aufwand erfordert und somit
angemessen zu vergiiten ist.

Bekannte Fachanwdlte und Rechts-
wissenschaftler teilen {ibrigens die
Ansicht des Hauses maxpool, dass zum
~Messe
noch lange nicht gelesen” ist, und rech-
nen nicht mit einer Verabschiedung des
fraglichen Gesetzes, jedenfalls nicht in
seiner vorgelegten Form.

In unserer nachsten Ausgabe werden
wir iber die Umfrageergebnisse zu den
Themen ,Ist die Maklerserviceverein-
barung in Verbindung mit der maxpool-
Innovation SEKRETAR
Welche Fachzeitschriften werden von
Maklern bevorzugt gelesen?” und ,Fra-
gen zur Zufriedenheit mit der Zusam-
menarbeit mit maxpool” berichten.

Thema Provisionsdeckel die

interessant?”,
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»Werantwortung verbindet«

Bei maxpool wird Service groBgeschrieben: Makler erhalten nicht nur die besten Produkte am
Markt, sondern auch fachliche Unterstiitzung und zahlreiche herausragende Leistungen.

N

TITIIES

erantwortung verbindet”, diesem
\ Firmenmotto wird maxpool seit
vielen Jahren im gesamten Versiche-
rungsbereich gerecht. maxpool unter-
stiitzt seine Kooperationspartner mit
marktfiihrenden = Deckungskonzepten,
weitreichender Hilfestellung bei der Pro-
duktfindung und bei der Angebotserstel-
lung, sowie auf Wunsch und in speziellen
Fillen mit der Ubernahme der Kundenbe-
ratung durch bestens ausgebildete Mitar-
beiter. Der Finanzdienstleistungsbereich
wird durch die bereits seit 2013 sehr kom-
petent und erfolgreich tdtige Finanzie-
rungsabteilung (und jetzt auch wieder im
Investmentbereich) komplett abgedeckt.
Maklern wird es somit ermdglicht, 100
Prozent ihres Geschafts in allen Sparten
iiber das Haus maxpool abzuwickeln.

Das ist allerdings lange nicht alles.
Inzwischen, genauer gesagt seit Oliver
Drewes Anfang 2012 die Geschafts-
fithrung von maxpool und kurz darauf
die gesamte Firma als Gesellschafter
iibernommen hat, weitet maxpool sei-
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ne Dienstleistungen kontinuierlich
aus. maxpool bietet jetzt viele weitere,
iiber den Finanzdienstleistungsbereich
hinausgehende, ergdanzende Service-
dienstleistungen. Makler erhalten iiber
maxpool neben den besten Produkten
des Marktes und kompetenter Fachun-
terstiitzung all das, was zu einem er-
folgreichen Betrieb einer Maklerfirma
benétigt wird.

Aus dem Marketingshop beispielsweise
konnen individuell gestaltete Biiroma-
terialien wie Visitenkarten, Briefbogen,
Briefumschldge, verkaufsfordernde
Prospektmaterialien und vieles mehr be-
zogen werden. Selbstverstandlich wird
alles mit dem Firmenlogo und den Kon-
taktdaten des Maklers versehen.

Uber den Geschenkeservice Novadoo
konnen Kunden zu besonderen Anldssen
mit Prasenten bedacht werden.

Versicherungsscheine der Sparten LV
und KV werden mit der ,Edelpolice” von
maxpool optisch aufgewertet und mit
leicht verstandlichen Informationen

I |||||H||

zum Produkt angereichert. Das von max-
pool entwickelte Maklerverwaltungs-
programm maxOffice kann in der neu-
esten Version als das wohl innovativste
Maklerverwaltungsprogramm am Markt
bezeichnet werden. Integrierte Work-
flows sind an jeder Stelle ausldsbar, zu-
dem stehen interaktive Aufgaben- und
Terminfunktionen zur Verfiigung, und
ein Ticketsystem dient zur sicheren und
einfachen Nachverfolgung Threr Anfra-
gen an maxpool.

Makler, die ihren Kunden iber die
Maklerpflichten hinausgehende Dienst-
leistungen bieten und hierbei die Ser-
vicevereinbarungen von maxpool mit
dem SEKRETAR als Zugpferd einsetzen,
konnen zusatzliche, courtageunabhdn-
gige Ertrdge erzielen.

Fazit: maxpool unterstiitzt Makler
nicht nur im Finanzdienstleistungsbe-
reich auf hochstem Niveau, sondern
komplettiert sein Dienstleistungsange-
bot mit unzdhligen weiteren besonderen
Leistungen. Verantwortung verbindet.®

Illustration: iStock / Cifotart



Die Erfolgsgeschichte wird fortgesetzt

mmer mehr Makler setzen die Servicevereinbarungen

von maxpool mit dem SEKRETAR ein und schaffen sich
hiermit ein zweites finanzielles Standbein. Sie berichten regel-
malig von der hohen Zustimmung und Begeisterung seitens
ihrer Kundschaft. Bereits seit dem Sommer steht die SEKRETAR-
App sowohl fiir Android als auch fiir i0S zum Download zur Ver-
fiigung. Somit haben die Nutzer immer und {iberall Zugriff auf
ihr eigenes Privatbiiro.

Die neueste Weiterentwicklung ist jedoch die Moglichkeit,
Partnerzugdange anzulegen. Die Versicherungen werden ge-
meinsam in einem Ordner verwaltet und alle anderen Ordner
konnen fiir den Partner sowohl freigegeben als auch gesperrt
werden. Hinzu kommt, dass dann auch die doppelte Speicher-
kapazitdt zur Verfiigung steht.

Das Team von maxpool beschiaftigt sich unermiidlich damit,
den SEKRETAR weiterzuentwickeln. Freuen Sie sich auf wei-
tere, bald erscheinende Neuerungen.

Fazit: Die maxpool-Innovation SEKRETAR wird vom Markt
sehr gut angenommen und von maxpool konsequent weiter-
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Bie Maklerzukunft
kann beginnen SEKRETAR

entwickelt. Makler sollten diese hervorragende Gelegenheit,
zusdtzliche Ertrdge zu generieren und Kunden noch starker zu
binden, unbedingt nutzen.

Das wohlinnovativste Maklerverwaltungsprogramm

ie neueste Generation des von maxpool selbst entwi-

ckelten Maklerverwaltungsprogramms ist seit Sommer
online und steht den angebundenen Vertriebspartnern kos-
tenfrei zur Verfiigung. Makler, die mit maxOffice intensiv arbei-
ten, schwdrmen von der kinderleichten Bedienbarkeit dank
der intuitiven Benutzerfithrung. Sie sind von der modernen
Oberflachentechnologie, dem responsiven Design, vom Ticket-
system zur Nachverfolgung der Anfragen und Arbeitsauftrage
an maxpool und von der interaktiven Aufgaben- und Termin-
funktion hellauf begeistert.

Bereits beim Einloggen sind die wichtigsten Funktionen und
Geschaftsvorfdlle auf der Startseite sichtbar. Das spart Zeit
und reduziert die Fehlerquote. Zu in der Eingangspost hinter-
legten Dokumenten lassen sich schnell und einfach Aufgaben
und Termine erstellen und anschlieRend den zustandigen Mit-
arbeitern zuordnen. Nachbearbeitungen konnen somit direkt
erledigt oder mit einem Termin versehen werden - oder es wird
ein Ticket fiir maxpool erstellt.

In der Tat gestaltet sich der Arbeitsalltag im Maklerbiiro
dank maxOffice wesentlich einfacher, die Aktualisierung des
Bestands kann grofitenteils auf Autopilot umgestellt werden.
In den stets aktuell gefiihrten Bestdnden lassen sich natiirlich
mithilfe des maxOffice kinderleicht Selektionen fiir den Ver-

] =Juf=falaf]-Jala].]

trieb durchfiihren. Nicht nur daher ergibt es durchaus Sinn,
auch nicht iiber maxpool gefiihrte Versicherungsbestande im
maxOffice zu fithren. Die Datenpflege dieser Vertrdge ist dann
aber aus Datenschutzgriinden vom Makler selbst vorzuneh-
men. An dieser Stelle sei kurz angemerkt, dass Bestandsiiber-
tragungen im maxOffice jetzt ebenfalls einfach und bequem
veranlasst werden kénnen.

Fazit: Der konsequente Einsatz des neuen maxOffice spart
im Maklerbiiro viel Zeit, und diese kann sinnvoll und gewinn-
bringend fiir die persénliche Kundenbetreuung und fiir den
Vertrieb genutzt werden.
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Die Policenveredelung von maxpool

Unverstandliche Policen in kompliziertem Fachchinesisch gehéren bei maxpool langst der

Vergangenheit an — mit der kostenlosen , Edelpolice” heben sich Makler vom Markt ab.

maxpool

Folicemveredalung

npersonlicher geht es nicht, und

die Inhalte sind in fiir Laien abso-
lut unverstandlichem Juristendeutsch
formuliert”, kritisiert maxpool-Chef
Oliver Drewes die Versicherungsscheine
fiir Personenversicherungen. Dies ein-
mal zu verbessern, hatte er sich bereits
vor vielen Jahren vorgenommen, und so
war die Einfithrung der ,Edelpolice” von
maxpool tatsachlich eine seiner ersten
Innovationen, die er als Geschaftsfiihrer
von maxpool umsetzen lief3.

Makler, die an der Policenveredelung
von maxpool teilnehmen, heben sich
vom Markt ab: Die von maxpool veredel-
ten Versicherungsscheine wirken hoch-
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wertig, erkldren das abgeschlossene
Produkt fiir den Kunden leicht verstand-
lich und kdonnen somit zu einer gerin-
geren Stornoquote beitragen.

Die ,Edelpolice” wird in eine hochwer-
tige Mappe gebunden und enthilt auf
dem Deckblatt die Daten zur Versiche-
rung und die Kontaktdaten des Maklers
sowie das Maklerlogo. Im Inneren wird
zundchst der Status eines Versiche-
rungsmaklers nebst Abgrenzung zum
Vertreter erkldrt, dann folgen leicht ver-
standliche Erlauterungen zum Produkt,
die Erkldrung des Leistungsservice von
maxpool und der Versicherungsschein
im Original. Auf Wunsch des Maklers

werden zusdtzlich Kopien des Angebots,
des Antrags und der Beratungsdoku-
mentation eingebunden.

Makler, die die Edelpolicierung von
maxpool nutzen, schatzen die auch lan-
ge nach Vertragsabschluss bessere Ver-
standlichkeit des Produkts fiir den Kun-
den, die durch komplette Unterlagen
gegebene langfristige Vorbeugung ge-
gen spdtere Missverstandnisse und die
damit einhergehende erhohte Rechtssi-
cherheit. Makler sehen in der ,Edelpo-
lice”, besonders in Verbindung mit dem
Leistungsservice, einen vertrieblichen
Mehrwert und berichten von dem po-
sitiven Eindruck, den die professionell
aufbereiteten Vertragsunterlagen bei
ihren Kunden hinterlassen.

Von maxpool veredelt werden Versi-
cherungsscheine fiir Lebens- und Ren-
tenversicherungen sowie fiir alle Pro-
dukte zur Absicherung biometrischer
Risiken. Zusatzlich werden seit einiger
Zeit auch Policen von Krankenversi-
cherungen veredelt, sofern es sich um
Vollkostentarife handelt. Ein Muster der
+Edelpolice” von maxpool wurde im max-
INTERN unter ,Service - Policenverede-
lung” zur Ansicht abgebildet.

Alle mit maxpool kooperierenden
Makler konnen an der Policenveredelung
teilnehmen. Die Anmeldung ist denkbar
einfach und erfolgt iiber das maxOffice,
dort kann dann auch das Maklerlogo
hochgeladen werden.

Fazit: Mit der kostenlosen ,Edelpo-
lice” von maxpool erhdlt der Makler ei-
nen hohen vertrieblichen Mehrwert. Sie
fithrt zu noch hoherer Rechtssicherheit
und tragt zur Erxh6hung der Kundenzu-
friedenheit bei. Die ,Edelpolice” gibt es
natiirlich exklusiv nur bei maxpool.



Der Marketingshop
von maxpool

Fur die professionelle Vermarktung — denn die erfolgreiche

AuBendarstellung entscheidet tber den Erfolg eines Maklers.

Endiounden-Marketing - gozielt und auf den Punkt!
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eder Maklerbetrieb - ob Einzel-
makler, Mittelstandler oder GroR3-
makler - braucht ein professionelles
Marketing, denn ohne kommt man heu-
te im Geschéaftsleben nicht mehr weit.
Die Kunden des Maklers, und ganz be-
sonders auch diejenigen, die es werden
sollen, erwarten neben erstklassigen
Fachkenntnissen und hoher Zuverldssig-
keit auch ein seridses Auftreten und
eine professionelle AufRendarstellung.
Bei maxpool angebundene Makler ha-
ben groRes Gliick, denn sie konnen auf
den Marketingshop zdhlen, und falls
erforderlich erhalten sie natiirlich auch
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»Bei maxpool
angebundene Makler
konnen jederzeit auf die
Unterstiitzung des
Marketing-Teams zdihlen. «

Unterstiitzung durch das Marketing-
Team von maxpool.

Die Marketingabteilung von max-
pool legt grofien Wert darauf, dass sich
die bei maxpool angebundenen Mak-

ler nach aulRen hin hoch professionell
darstellen. Sehr wichtig hierbei ist ein
einheitliches, konsequent umgesetztes
Corporate Design (CD), dem Stil der
eigenen Corporate Identity (CI) ange-
passt. Daher konnen alle erforderlichen
Druckstiicke, wie beispielsweise Visi-
tenkarten, Briefbdgen, Briefumschlage,
Notizblocke usw., {iber den Marketing-
shop aus einer Hand und in erstklassiger
Qualitdt zu giinstigen Preisen bezogen
werden. Selbstverstandlich wird alles
professionell mit dem Firmenlogo ver-
sehen sowie individuell und in enger
Abstimmung mit den Maklern gestaltet.
Fiir einen eventuell noch erforderlichen
Entwurf des Firmenlogos wird Unter-
stiitzung ebenfalls sehr gern angeboten.

Uber das maxINTERN gelangen bei
maxpool angebundene Makler zum Mar-
ketingshop. Dort sind neben den oben
genannten Geschdftspapieren viele
Marketing- und Endkundenflyer zu
allen Privatversicherungssparten und zu
wichtigen Kredit- und Finanzierungs-
themen zu finden. Die Kundenbroschiire
zur Servicevereinbarung, eine Makler-
Imagebroschiire, beliebte und attraktive
Werbemittel sowie eine grof3e Anzahl an
kostenfreien Briefvorlagen fiir oft vor-
kommende Geschaftsvorfille runden
das Angebot ab. Alle Kundenbroschiiren
werden mit einem personlichen Ein-
leitungstext des Maklers, mit dem Bild
von ihm und/oder seinem Team, mit den
Kontaktdaten und natiirlich auch mit
seinem Firmenlogo versehen.

Sie haben eine eigene Homepage und
wollen diese noch ansprechender pra-
sentieren? Dann besuchen Sie unbe-
dingt maxpool in Hamburg. Und drehen
Sie im hauseigenen Filmstudio mit den
Marketingprofis ein tolles Imagevideo,
mit dem Sie sich und die Dienstleis-
tungen Ihrer Firma vorstellen.

Fazit: Der gut ausgestattete Marke-
tingshop und das freundliche, kom-
petente Marketing-Team von maxpool
gewdhrleisten angebundenen Maklern
eine hoch professionelle und erfolg-
reiche AuRRendarstellung.
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maxpool kooperiert mit
CORPORATE INSURANCE

maxpools Erfolgsrezept heiBt Partnerschaft: Seit mehreren Jahren profitieren die angebundenen
Makler von der Zusammenarbeit mit der CORPORATE INSURANCE.

ersicherungs- und Finanzmakler

sind dazu verpflichtet, fiir den
Fall der Fille eine Vermdgensschadens-
Haftpflichtversicherung zu unterhalten
- und das ist auch gut so. Schon die
kleinste Unachtsamkeit in der Beratung
oder bei der Bearbeitung der Kundenan-
gelegenheiten kann fatale finanzielle
Folgen nach sich ziehen. Der Makler haf-
tet fiir den seinem Kunden entstehen-
den Schaden, und hierbei konnen
schnell Summen erreicht werden, die
auch fiir sehr erfolgreiche Makler den fi-
nanziellen Ruin bedeuten. Guter Versi-
cherungsschutz mit erstklassigen Ver-
tragsbedingungen ist also dringend
geboten. Getreu dem Firmenmotto ,Ver-
antwortung verbindet” unterstiitzt max-
pool seine angebundenen Makler bei der
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Identifizierung eines passenden Versi-
cherungstarifs. Hierzu kooperiert der
Qualitdtspool aus Hamburg bereits seit
mehreren Jahren sehr erfolgreich mit
der CORPORATE INSURANCE Versiche-
rungsmakler GmbH, einem fithrenden
Spezialmakler fiir Berufshaftpflichtver-
sicherungen.

Durch die Zusammenarbeit mit COR-
PORATE INSURANCE profitieren mit max-
pool kooperierende Makler von einer
ganzen Reihe sonst nicht iiblicher Vor-
teile. So bietet CORPORATE INSURANCE
den Maklern beispielsweise an, bereits
bestehende Vertrdge einem Qualitdts-
und Pramiencheck zu unterziehen, und
das sogar kostenlos. Interessierte Mak-
ler finden im maxINTERN unter der Ru-
brik ,Service/VSH” einen Fragebogen

zur Risikoanalyse und konnen diesen
zusammen mit einer Policenkopie be-
quem online absenden. Es folgt kurz da-
rauf eine Expertise, in der auf eventuell
bestehende Deckungsliicken hingewie-
sen wird, und es besteht sogar die Mog-
lichkeit, diese Liicken iiber CORPORATE
INSURANCE kostengiinstig nachzuversi-
chern.

Der Kooperationspartner von maxpool
bietet leistungsstarke Deckungskon-
zepte renommierter Risikotrdger, die
einem Vergleich mit den Angeboten der
Mitbewerber problemlos standhalten.
Stellvertretend fiir viele Highlights seien
hier nur einige Besonderheiten des Ver-
tragswerks aufgezahlt:

Versicherungssumme 2 Millionen

Euro, 4-fach maximiert

Keine direkte Kiindigung im

Schadenfall

Verletzung von Datenschutzgesetzen,

Geheimhaltungsvereinbarungen und

Personlichkeitsrechten mitversichert

Innovationsklausel

Versehensklausel

Versicherungsschutz besteht auch

fiir die Erben des VN.
Viele weitere, nicht selbstverstand-
liche Einschliisse im Bedingungswerk
heben die Deckungskonzepte von
CORPORATE INSURANCE positiv vom
Wettbewerb ab.
Fazit: maxpool empfiehlt Maklern
ausdriicklich, den eigenen VSH-Ver-
sicherungsschutz regelmdRig durch
CORPORATE INSURANCE priifen und ge-
gebenenfalls ergdnzen zu lassen.

Foto: AdobeStock / Oakozhan
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Mensch im Fokus. Zukunft im Blick.
“\ Die BU-Vorsorge fiir Berufe mit Zukunft

Continentale PremiUmBU FFFFFFFFF e Franke [ Bornberg

o hervorragend
m Top Preis-Positionierung - fiir Zukunftsberufe, Handwerkerund | Ccnmma‘eLebensvmig%
Akademiker, z.B. speziell fiir IT und Technologie. 0 5 PremiumeU
)
®m GroBartige Flexibilitat - unbegrenztes Aussetzen der Dynamik, Pt (2016 Rt 12

bis zu 24 Monate Beitragsstundung und Verlangerungsoption
bei Anhebung der Regelaltersgrenze.

m Attraktive Upgrade-Mdglichkeiten - fiir noch mehr Leistung und
Zukunftspotenzial. Jetzt auch mit Karriere-Paket.

Continentale Lebensversicherung AG

B PremiumService bei Antragstellung - schneller und komfortabler P EremamBUz
Antragsprozess mit Medical Home Service und eGesundheitsDialog. EE—
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€DOMORGEN

® PremiumService im Leistungsfall - unbiirokratisch und personlich.

Neu mit Reha-Hilfe und bis zu 12 Monatsrenten bei Umorganisation. M&M ANALYSE

BEITRAGSSTABILITAT

Hohere BU-Renten - Schiiler schon ab 10 Jahren bis zu 1.500 Euro
und Studenten bis zu 2.000 Euro.

Stabile Netto-Beitrage - im Bestand noch nie angepasst.
Verldssliche und solide Pramienkalkulation seit {iber 60 Jahren.

Ihr Ansprechpartner:

Martin Lorenz

Telefon 040 36148-158

Fax 040 36148-278

Mobil 0173 7420450

E-Mail  Martin.Lorenz@continentale.de
makler.continentale.de/PremiumBU

BERUFSUNFAHIGKEIT

Conting le
Lebensversicherung AG
Stand: 01/2019 - 1D: ‘wwvimm-ratings.de

/2019 - ID: D 18009
MORGEN >
C¢IMORGEN
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Entdecken und nutzen Sie
die neue maxpool Investmentkompetenz.
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DAS NEUE

ENGINEERS
OF FINANCE

Die neue maxpool Investmentkompetenz 13sst sich leicht
beschreiben: 1 Kooperationspartner, 12 erfahrene Mit-
arbeiter, 23 Jahre Erfahrung im Investmentbereich.

Als Vorstandsvorsitzender von The Engineers of Finance
lade ich Sie herzlich ein, uns ndaher kennenzulernen.
Unsere Arbeit dient nur einem Ziel. Von morgens bis
abends tun wir alles dafur, damit Sie als Finanzberater
an die Spitze kommen.

Als ganzheitlicher Coach und innovativer Dienstleister
fUr Finanzanlagen- und Versicherungsvermittler haben
wir seit jeher einer klare Haltung:

Wir geben uns nicht mit dem zufrieden, was fUr andere
am Markt schon immer die Regel war, und denken (schon
seit 1996) mit hohem Anspruch weiter, um fUr Sie als
maxpool-Partner - und fUr Ihre Kunden - Lésungen zu
finden, die anders sind ... cleverer, aussichtsreicher, ein-
facher, spannender ..., aber immer verantwortungsvoll
und nachhaltig.

B

maxpool

So werden aus starker Haltung mutige ldeen. Aus mu-
tigen Ideen auRergewdhnliche Ziele. Aus diesen Zielen
schlieBlich einzigartige Dienstleistungen und Produkte.
Und daraus ein ganzheitlich durchdachtes System, das
am Ende immer demselben Ziel dient: Dass Sie als max-
pool-Partner Ihren ganz individuellen Erfolgsweg gehen.

Unser Versprechen an Sie:

« Starke Partnerschaft mit hoher Transparenz
und Fairness

« Exklusive Vorteile fur alle maxpool-Partner

« Financial Engineering, made in Germany

« Umfassender, personlicher Berater-Support 360+
mit umfassendem Akademie-Programm

« Einzigartige Investmentprodukte, Impulse und
Ideen fur Ihren Erfolg

Mit freundlichen GruRen

/éa’t/('ga Z’fz//i——‘ .

Marcus Renziehausen
Vorstandsvorsitzender
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WIR SIND ,,THE ENGINEERS OF FINANCE"
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Marcus Renziehausen
Vorstandsvorsitzender

Andreas Lohrberg
Vorstand

André Nolte

Sales Director / Prokurist

Dennis Haberlach
Marketing Director

Kevin Kranke
Marketing Manager

llka Schrader
Marketing Assistant

Im Unternehmen seit:
2002

Aufgaben / Bereich:
Strategie, Technik, Marketing

Im Unternehmen seit:
2002

Aufgaben / Bereich:
Vertrieb, Personal

Im Unternehmen seit:
2002

Aufgaben / Bereich:
Vertrieb

Im Unternehmen seit:
2017

Aufgaben / Bereich:
Konzeption und Design fiir Off- und Online-Marketing

Im Unternehmen seit:
2019

Aufgaben / Bereich:
Konzeption und Design fiir Off- und Online-Marketing

Im Unternehmen seit:
2004

Aufgaben / Bereich:
Veranstaltungs- und Eventmanagement



Marco Metje
Chief Operating Officer /
Prokurist

Philip Lange

Office Management Assistant

- Toan Cao
Office Management Assistant

Daniel Keufner
Office Management Assistant /
Quality Management Representative

Nadine Mosch
Office Management Assistant

Lena Kordes
Office Management Assistant

Im Unternehmen seit:
2007

Aufgaben / Bereich:
Leiter Backoffice, Technik

Im Unternehmen seit:
2007

Aufgaben / Bereich:
Antragsservice, Abrechnung

Im Unternehmen seit:
2016

Aufgaben / Bereich:
Antragsservice, Abrechnung

Im Unternehmen seit:
2008

Aufgaben / Bereich:

Antragsservice, Qualititsmanagement

Im Unternehmen seit:
2004

Aufgaben / Bereich:
Antragsservice, Abrechnung

Im Unternehmen seit:
2005

Aufgaben / Bereich:
Antragsservice, Abrechnung
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Mit Novadoo werden
Kunden zu Fans

maxpool hat die innovative Losung von Novadoo ins maxOffice integriert. Die Anwendung ist

denkbar einfach: Kunde und Anlass auswahlen, Wert des Geschenks bestimmen und Auftrag

abschicken. Schéner und intensiver kann Kundenbindung nicht sein. Probieren Sie es aus!

NOVADO®

MNovadoo - Der
Schliissel zur ganz
besonderen Interaktion
mit lhren Kunden

Sie mdchten Ihre Kunden auf emotionale Art begeistern....

Weiter- 4 Zusatz-
empfehlen | © ° =y geschéfte

... kurzum, Sie méchten mehr Umsatz? Dann sind Sie hier richtig.

Begeistern v

Informieren v

Kommunizieren «+

Wertschatzen

... und Ihre Kunden sollen Sie nachhaltig in Erinnerung behalten ...

Intensivieren Sie mit Novadoo den Dialog mit Ihren Kunden.

Feedback

Profitieren Sie von mehr Umsatz und weiteren Zusatzgeschaften.
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Mit Novadoo zaubern Sie Ihren Kunden ein Lacheln ins Gesicht.



ie einfachsten, die meisten und die stornosichersten
Vertragsabschliisse werden mit langjahrigen Bestands-
kunden getitigt. Treue Kunden bilden fiir die meisten Makler-
unternehmen die Grundlage fiir nachhaltig sichere Einnah-
men. In der heutigen, schnelllebigen Zeit ist es von besonderer
Wichtigkeit, diesen elementaren Kundenstamm langfristig zu
halten, zu sichern und méglichst auszubauen. Die Mehrzahl
der Versicherungsmakler zeichnet sich gegeniiber den Wettbe-
werbern, beispielsweise den billigen und anonymen Online-
Anbietern, durch hohe Kompetenz, faire und objektive person-
liche Beratung und durch umfassende Serviceleistungen aus.
Heute ist dies allerdings nicht immer ausreichend, um Kunden
zu langfristiger Loyalitdt zu veranlassen. Zusdtzlich ist ein pro-
fessionelles Beziehungsmanagement zur Kundenbindung
wichtig. maxpool, der Qualitdtspool aus Hamburg, bietet sei-
nen Vertriebspartnern die Mdglichkeit, ihren Kunden iiber
Novadoo auf ganz innovative Art Wertschatzung zu zeigen.
Geschenke werden zur Intensivierung der Kundenbeziehung
immer wichtiger, um einfach mal ,Danke”, ,Sorry”, oder ,Herz-
lichen Gliickwunsch” zu sagen. Der Spruch ,Kleine Geschenke
erhalten die Freundschaft” ist uralt und immer noch hochak-
tuell. Partner von maxpool kénnen iiber Novadoo, die neue,
innovative Geschenkeplattform, ihren Kunden mit ganz ge-
ringem Administrationsaufwand Geschenke mit personlichen
GrulRbotschaften zukommen lassen. Anlasse konnen beispiels-

maxpool hat die Innovation von Novadoo ins maxOffice integriert.

weise Geburtstage, Geschdftsabschliisse oder Empfehlungen
darstellen, aber auch eine nette Entschuldigung bei einer un-
terlaufenen Panne im Geschéftsbetrieb.

Der Maklerauftritt gegeniiber den Kunden wird von Novadoo
vollkommen auf die Bediirfnisse und auf das CI/CD der Mak-
lerfirma abgestimmt. Eines ist sicher: Makler, die diesen tollen
Service einsetzen, l6sen bei ihren Kunden einen einzigartigen
+~Aha”-Effekt aus und beriihren sie emotional.

Die Anwendung ist denkbar einfach. Bei maxpool angebun-
dene Makler konnen den Zugang in ihrem maxOffice kinder-
leicht und schnell aktivieren. Dann kann’s schon losgehen:
einfach den Kunden und den Anlass auswahlen, den Wert des

Geschenks bestimmen und den Auftrag aktivieren. Der Kunde
erhdlt dann eine top aufbereitete E-Mail des Maklers, natiirlich
mit dessen Logo und Kontaktdaten versehen. Der Empfanger
wird auf eine Landingpage verlinkt und kann sich sein indi-
viduell passendes Geschenk aus einem riesengroRen Angebot
aussuchen. Zusammen mit diesem fiir ihn {iberraschenden
und positiven Moment erhdlt der Kunde auch gleich die Mog-
lichkeit, seinem Makler eine Nachricht zukommen zu lassen.
Viele Makler, die Novadoo bereits nutzen, berichten davon,
dass es sich bei dieser Nachricht oft um die Anfrage fiir einen
zusatzlichen Versicherungsvertrag oder um eine Empfehlung
handelt.

Fazit: maxpool, der Qualitdtspool aus Hamburg, bietet seinen
Vertriebspartnern nicht nur beste Leistungen in allen Bereichen
der Finanzdienstleistung. maxpool steht fiir weitreichende Ser-
vices und Innovationen. Verantwortung verbindet.

»Als wir uns vor einigen Monaten zur
Kooperation mit Novadoo entschlossen
haben, wurde nicht mit einer derartig po-
sitiven Resonanz unserer Vertriebspartner
gerechnet.«

»Mehrere Makler haben bereits bei mir
angerufen und sich fiir meine Anregung,
Novadoo zum Ausbau des Beziehungsma-
nagements zu nutzen, bedankt. Die Reso-
nanz der beschenkten Kunden ist diuf3erst
positiv.«

»Die Makler sind begeistert und berichten
regelmdif3ig, dass die kleinen Geschenke zu
Neugeschiift fiihren.«

»Die Resonanz unserer Vertriebspartner
ist durchweg dufSerst positiv - der Ge-
schenkeservice ist eine charmante Art,
Wertschdtzung zu zeigen.«
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Makler treiben
Professionalisierung voran

och nie war die gesellschaftliche
I.“ Bedeutung des Maklers so grof
wie heutzutage: Der sich immer starker
bemerkbar machende Klimawandel
macht Starkregenereignisse immer
wahrscheinlicher und bedroht auf diese
Weise Haus und Hof vieler Immobilien-
besitzer. Die demografische Entwick-
lung bringt das umlagefinanzierte Ren-

tensystem immer stdrker in Bedrangnis.
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Die IDD machte Weiterbildung fir Makler
zur Pflicht — doch greift sie auch?
Zeit fur eine Bilanz.

m b adx e

Ennedi Gargiso, Mitglied der
maxpool-Geschaftsfithrung

»Die meisten Makler
haben es lingst
verinnerlicht, dass sie sich
regelmdf3ig mit der wan-
delnden Produktwelt aus-
einandersetzen miissen. «

Die Folgen: ein sinkendes Rentenniveau
und drohende Altersarmut fiir immer
groRere Teile der Bevilkerung.

Makler kénnen mit ihrer Arbeit hier
einen wichtigen Beitrag leisten, indem
sie den Menschen bei den Themen Al-
tersvorsorge und Risikoabsicherung
beratend zur Seite stehen und ihnen die
auf ihre jeweiligen Lebenssituationen
passenden Produkte anbieten konnen.

Foto: AdobeStock / Andrey Popov



Mit der wachsenden Relevanz des Mak-
lers steigt auch die Notwendigkeit, dass
dieser fiir seine Arbeit die notwendige
Qualifikation aufweist. Die im vergange-
nen Jahr ins deutsche Recht umgesetzte
Insurance Distribution Directive - bes-
ser bekannt unter ihrer Kurzform IDD
- hat in diesem Hinblick entsprechende
Impulse gesetzt.

Makler sind seitdem dazu verpflich-
tet, sich mindestens 15 Stunden im Jahr
fachlich weiterzubilden. Ein Punkt, den
die meisten Vermittler langst auf dem
Schirm haben, ist Ennedi Gargiso, Mit-
glied der maxpool-Geschaftsfithrung,
iiberzeugt: ,Die fachliche Weiterbildung
war fiir viele Makler bereits vor Verab-
schiedung der IDD ein zentrales Thema.
Die meisten von ihnen haben es langst
verinnerlicht, dass sie sich regelméRig
mit der wandelnden Produktwelt aus-
einandersetzen miissen, um ihren Kun-
den die optimale Beratung anbieten zu
koénnen.”

Unterstrichen werden diese Aussagen
auch durch neue Zahlen der Initiative
»qut beraten”. So legte die Zahl der Bil-
dungskonten von Beginn bis September
dieses Jahres trotz der bereits relativ ho-
hen Verbreitung um weitere 6,8 Prozent
auf nun 177.251 zu. Von diesen werden
knapp 150.000 auch aktiv fiir die Weiter-
bildung genutzt.

Die ,gut beraten”-Zahlen zeigen auch,
dass viele Makler die gesetzlich veran-
kerte 15-Zeitstunden-Vorgabe bereits
umgesetzt haben. Ende des dritten
Quartals betrug die durchschnittliche
Stundenzahl pro Bildungskonto schon
19,2 Stunden. Uber 56.720 Vermittler
bekamen bereits ihren IDD-Weiterbil-
dungsnachweis, knapp 20.000 erhielten
zudem ein ,qut beraten”-Zertifikat, das
besonders fleiRigen Vermittlern 30 Wei-
terbildungsstunden bestdtigt.

Makler, die die 15-Stunden-Hiirde
derweil noch nicht genommen haben,
sollten die Folgen bei Nichterfiillung
nicht auf die leichte Schulter nehmen.
Laut Dr. Katharina Hohn, geschaftsfiih-
rendes Vorstandsmitglied des Berufs-

bildungswerks der Deutschen Versiche-
rungswirtschaft, sind die zustdndigen
Aufsichtsbehdrden schon dabei, die
gemdft IDD erforderlichen Weiterbil-
dungsnachweise einzufordern. Stellen
die Aufsichtsbehdrden hier Unzuldng-
lichkeiten fest, drohen den betroffenen
Maklern Geldstrafen in Hoéhe von bis zu
3.000 Euro. Bei wiederholten VerstoRen
kann es sogar zum Entzug der 34d-Er-
laubnis kommen.

Bei ihren Weiterbildungs-Bemii-
hungen kénnen Makler dabei weiterhin
auf maxpool setzen. ,Das Thema Weiter-
bildung unserer Vertriebspartner war be-
reits in der Vergangenheit ein zentrales
Anliegen fiir uns”, betont Ennedi Gar-

Die »gut beraten«-
Zahlen zeigen, dass
viele Makler die gesetz-
lich verankerte 15-Zeit-
stunden-Vorgabe bereits
umgesetzt haben.

giso. ,Um unserem Qualitdtsanspruch
gerecht zu werden, wird die fachliche
Qualifizierung unserer Vermittler, aber
auch unserer Mitarbeiter weiterhin eine
entscheidende Bedeutung einnehmen.”

Unterstiitzung erfahren Vermittler
unter anderem bei der Auswahl der pas-
senden Weiterbildungsangebote. Eine
Veranstaltung oder ein Webinar werden
namlich nur dann von den Aufsichtsbe-
hérden als Weiterbildungsveranstaltung
gewertet, wenn bestimmte qualitative
Kriterien erfiillt sind.

So heiRt es in Paragraf 7 der Versi-
cherungsvermittlungsverordnung: ,Die
Weiterbildung muss dabei mindestens
den Anforderungen der ausgeiibten
Tatigkeiten des zur Weiterbildung Ver-
pflichteten entsprechen und die Auf-
rechterhaltung seiner Fachkompetenz
personellen Kompetenz
gewahrleisten.” Und auch der Weiter-

und seiner

bildungsanbieter hat gemdR Anlage 3
eine Vielzahl von Kriterien zu erfiillen.
Jmaxpool ist seit 2014 akkreditierter
Bildungsdienstleister der Initiative ,gut
beraten™, erklart Ennedi Gargiso. ,Mit
unserem Qualitdtsmanagement stellen
wir sicher, dass die gesetzlichen An-
forderungen der WeiterbildungsmaR-
nahmen eingehalten werden.”

Vermittler sollen sich nicht nur da-
rauf verlassen konnen, dass ihre Bemii-
hungen honoriert werden, auch bei der
Auswahl des Weiterbildungsangebots
will maxpool die steigende Bedeutung
des Themas unterstreichen. ,Wir wollen
und werden unser Aus- und Weiterbil-
dungsangebot noch weiter ausbauen”,
versichert Ennedi Gargiso. ,Das bedeu-
tet fiir Makler auf der einen Seite den
Ausbau unseres Onlineangebots. Zu-
gleich werden wir aber auch bei der Zahl
unserer Prdsenzveranstaltungen noch
einmal eine Schippe drauflegen.”

Der zweigleisige Ausbau der Weiter-
bildungsangebots entspricht dabei den
Interessen der Vermittler, wie Zahlen der
»gut beraten”-Initiative verdeutlichen.
Denn auch wenn die Anzahl der Vermitt-
ler, die auf E-Learning, beispielsweise in
Form von Webinaren, setzen, in den ver-
gangenen Jahren deutlich gestiegen ist,
iiberwiegt weiterhin die Prdsenzveran-
staltung in der Gunst der Makler. Insge-
samt 49 Prozent favorisieren diese Lern-
form, wahrend die E-Learning-Varianten
insgesamt auf 46 Prozent kommen.

Wir konnten im vergangenen Jahr
beobachten, dass viele Makler gerne auf
unsere Webinare zugreifen. SchlieRlich
bieten diese den Vorteil, dass sie ohne
grolRen Zeitaufwand fiir An- und Abreise
besucht werden kénnen”, fasst Ennedi
Gargiso die Erfahrungen von maxpool
zusammen. ,Gleichzeitig gibt es aber
viele Makler, denen der personliche
Kontakt mit dem Referenten oder der
Austausch mit anderen Veranstaltungs-
teilnehmern viel bedeutet. Wir werden
darum auch in Zukunft weiter sowohl
Webinare als auch Prasenzworkshops
anbieten.”
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CEO-Fraud: Wenn Vorgesetzte
es ganz eilig haben

Wie die Cybersicherheits-Experten von Perseus auf eine Betriigermail reagierten

5 ist du bereit, eine Besorgung zu
| P 7 machen? Ich kann keine Anrufe
entgegennehmen, ich bin in einem Mee-
ting!” Absender dieser - nicht ganz un-
iblichen - Aufforderung: Richard Ren-
ner, Geschdftsfiihrer von Perseus. Der
Empfanger: Ibrahim Ghubbar, Presse-
sprecher des Unternehmens.

Der erste Gedanke: ,Aber er ist doch
gerade im Urlaub? Und die Signatur
(,Sent from my iPad‘) - untypisch.” Als
Mitarbeiter eines Cybersicherheits-Un-
ternehmens entwickelt man mit der Zeit

14
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Herrscht ein abweichendes
Verhalten in der Kommu-
nikation, sollte man die
Echtheit des Absenders
infrage stellen.

ein fast zu grofRes Misstrauen gegeniiber
dem Internet. In diesem Fall war es aber
berechtigt. Denn die Absenderadresse

dieser personlichen Nachricht ist ein
dirl@1pad.email, die im Namen des Ge-
schaftsfiihrers eine E-Mail versandt hat.

Als Cybersicherheits-Experte warnt
die Firma Perseus ihre Kunden regel-
maRig vor CEO-Fraud beziehungsweise
Fake-President-Nachrichten, mit denen
Mitarbeiter zu bestimmten Handlun-
gen aufgefordert werden. Erst im ver-
gangenen Oktober hat eine getduschte
Finanzangestellte im unterfrankischen
Alzenau eine Zahlung von 190.000 Euro
veranlasst.

Foto: iStock / Urupong



Won: Richard Renner <dir1 @ 1pad.emait=
Date: Di., 15. Okt. 2019 um 12:52 Uhr
Subject: Verfigbar 7

To: <ibrahim.ghubbar @ perseus. des

Bist du bereit, eine Besorgung 2u machen? Ich kann keine
Anrufe entgegennehmen, ich bin in einem Meeting.

Sent from my iPad

Vion: Richard Renner <dirl @1pad.email=

Date: Mi., 23. Okt. 2019 um 09:38 Uhr

Subject: Re: Verfigbar 7

To: Ibrahim Ghubbar <ibrahim.ghubbar @ perseus.de

Okay, gut. Ich wirde dich brauchen, um mir Google Play
Geschenkgutscheine im Wert von € 100 im Nennwert zu
besorgen. Ich brauche insgesamt 10 Karten. Das sind €
100 X 10 = € 1.000. Du musst dich kratzen.

und schickt mir die Bilder der zerkratzten Codes per E-
Mail.

Ich machte, dass du das persdnlich erledigst, jede Frage

Somit hétten die Mitarbeiter von Perse-
us selbst Opfer eines solchen Angriffs
werden konnen. Die Neugierde im Team,
das umgehend vor den im Umlauf be-
findlichen E-Mails gewarnt wurde, war
jetzt natiirlich geweckt - was wiirde
passieren, wenn sie tatsdchlich darauf
eingingen? Wie schnell wiirde der Fake-
CEO eine Uberweisung verlangen? Und
wie hoch wiirde die Summe sein? Es
erfolgt eine Antwort an den vermeint-
lichen Fake-Geschaftsfiihrer:
dich telefonisch nicht erreichen. Ist dei-
ne Anfrage noch aktuell?” Die Antwort
kommt postwendend, es entwickelt sich
ein Gesprach, an dessen Ende der Kauf
von Gutscheinkarten im Wert von 1.000
Euro verlangt wird, sowie ein Foto der
saufgekratzten Codes”. Eine Bitte hat
der Fake-CEOQ noch: , Ich mochte, dass du
das personlich erledigst, jede Frage bitte

,Konnte

schicke mir hier eine E-Mail. Dumusst fiir
sie mit deiner personlichen Karte bezah-

zuriickzahlen.

Danke.

bitte schicke mir hier eine E-Mail. Du musst flr sie mit
deiner persénlichen Karte bezahlen, ich muss es dir

unmittelbar nach meinem Treffen im Laufe des Tages.

Lassen Sie mich wissen, wie schnell Sie dies tun kénnen,
denn es ist sehr wichtig und dringend.

Sent from my iPad

len, ich muss es dir zuriickzahlen.” Die
kryptische Sprache ldsst auf einen Bot
schlieflen, der Fall ist damit abgeschlos-
sen, und der Tater ist - zur Schadenfreu-
de von Perseus - leer ausgegangen.

Falle wie dieser ereignen sich fast tag-
lich. Mit einer simplen E-Mail versuchen
Cyberkriminelle ein Gesprach herzustel-
len (Ansprache einer vertrauten Person),
Druck aufzubauen (eilige, umgehend
umzusetzende Bitte) und eventuelle
Unsicherheiten abzubauen (Kosten wer-
den erstattet, auch wenn Zahlung iiber

die private Karte ablduft). Untypisch an
diesem Fall jedoch ist, dass die Zahlung
iiber die private Karte erfolgen soll, was
durchaus in Zusammenhang mit der
Tatigkeit des Adressaten (Kommunika-
tion) steht. In anderen Fallen wurden
gezielt Mitarbeiter aus der Buchhaltung
angeschrieben, die zur Uberweisung hé-
herer Summen aufgefordert werden, wie
der Fall Alzenau gezeigt hat. CEO-Fraud
steht daher oft in Zusammenhang mit
Spear Phishing (aktive Recherche von
Informationen {iiber ein Unterneh-
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men). Das Tiickische am CEO-Fraud
ist, dass Vor- und Zuname beim Lesen
einer E-Mail als Erstes registriert wer-
den. Mail-Adressen, die man erst nach
Offnen der Detailansicht sieht, werden
teilweise gar nicht gelesen, auch wenn
sie der Hauptindikator fiir einen CEO-
Fraud sind. Daher ist es wichtig, be-
reits beim Offnen einer E-Mail auf ganz
bestimmte Merkmale zu achten.

1. Schreibstil

Als Mitarbeiter kennt man den Schreib-
stil der Vorgesetzten. BegriiRungsfor-
mel, Anrede (du/Sie), Wortwahl oder
Signatur - jeder hat hier seine Eigen-
heiten. In dem Beispiel war nur die in
bestimmten Tablets voreingestellte Sig-
natur ,Sent from my iPad” enthalten.
Hier stellt sich die Frage: Ist der Absen-
der {iberhaupt im Besitz eines solchen
Gerdts? Schreibt er sonst nicht immer
von seinem Smartphone aus? Steht dort
nicht {iblicherweise die offizielle Fir-
mensignatur, selbst wenn die Nachricht
von unterwegs versendet wird?

2. Kommunikationsart

Die digitale Kommunikation erdffnet
eine grofle Auswahl an Kommunika-
tionswegen und -mitteln. Ob per Mail,
Smartphone-Messenger, soziale Netz-
werke, SMS, Audionachrichten - jeder
hat seinen Kanal fiir die jeweilige Situ-
ation. Wenn hier ein abweichendes Ver-
halten vorherrscht, sollte man die Echt-
heit dieser Mail immer infrage stellen.

3. Versandsituation

Die Einschédtzung der Situation ist meist
der kritischste Punkt. In Unternehmen
mit einer unzureichenden oder intrans-
parenten internen Kommunikation ist
oft nicht klar, welche Verpflichtungen
anstehen. Seien es reguldre Geschafts-
termine oder Besorgungen. Gerade auf
Managementebene ergeben sich Termine
oft spontan und Arbeitsauftrage werden
gerne auf Zuruf vergeben - gerne auch
wahrend des Urlaubs. Wenn man als Mit-
arbeiter keine 100-prozentige Gewissheit
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Interne Informationen
liber aktuelle

Gefahren sollten zur IT-
Sicherheitskultur eines
Unternehmens gehéren.

Ibrahim Ghubbar ist Pressesprecher der
Perseus Technologies GmbH. Zuvor war
erin der Sparkassen-Finanzgruppe tatig,
unter anderem fiir den Deutschen Sparkas-
sen- und Giroverband in Berlin.

Richard Renner ist Geschéftsflihrer der
Perseus Technologies GmbH und hat mehr
als 18 Jahre Erfahrung in den Bereichen
Versicherungen und Risikomanagement,
unter anderem bei Aon Risk Solutions und
finleap. Perseus bietet kleinen und mitt-
leren Unternehmen 360°-Schutz gegen
Cyberrisiken, durch eine Kombination

aus Praventionsschulungen, Technik und
finanzieller Absicherung.

dariiber hat, ob der Vorgesetzte wirklich
in einem Termin wazr, sollte man sich im-
mer {iber einen anderen, sicheren und
gewohnten Kommunikationskanal riick-
versichern. Im Zweifel gilt es, die inter-
nen Regularien zu beachten. Hier stehen
auch Fiithrungskrafte in der Pflicht, ihre
Mitarbeiter zu einem sicheren Verhalten
zu ermutigen.

SchutzmafRnahmen
In hierarchisch und von Schnelligkeit
geprdagten Unternehmenskulturen sind
dringende Anforderungen seitens der
Geschédftsfiihrung meist keine Selten-
heit. Die Bitte, schnell eine groRere
Geldsumme zu iberweisen, wird von den
Mitarbeitern haufig umgesetzt. Um die
Mitarbeiter — aber auch die Geschafts-
fiithrer - vor Betriigern zu schiitzen, ist
es wichtig, SchutzmaBnahmen einzu-
fithren. Neben internen Regelungen, wie
etwa Freigabepflichten fiir Zahlungen
oder Vertretungsregelungen, sollten
AufklarungsmalRnahmen dazugehoren.
Sensibilisierungstrainings und interne
Informationen {iber aktuelle Gefahren
sollten zur IT-Sicherheitskultur im Un-
ternehmen gehoren. Zudem sollten Fiih-
rungskrafte sich mit ihren Mitarbeitern
auf bestimmte Kommunikationswege
verstandigen. Dies gilt gerade dann,
wenn sie in 6ffentlichen oder zentralen
Positionen mit direktem Kontakt zur Ge-
schaftsfithrung arbeiten (Finanzen, Per-
sonal, Kommunikation, Marketing). So
hat im Beispiel von Perseus der Versuch
stattgefunden, dass zwei oOffentliche
Vertreter des Unternehmens gegenei-
nander ausgespielt werden sollten.
CEO-Fraud ist eine besonders gefdahr-
liche Masche von Online-Betriigern.
Anders als bei Viren und Trojanern gibt
es hier technische MalRnahmen nur in
Form von Spam-Filtern, die einen schiit-
zen konnten. Schafft es aber eine solche
E-Mail in das Postfach des Mitarbeiters,
helfen hier nur dessen Sensibilitdt fiir
Cybergefahren und interne Vorsorge-
malnahmen, die schlimmere Folgen
verhindern.

Foto: iStock / Urupong



DAS PLUS: SCHUTZ VOR
DIGITALEN EINBLICKEN.

Sichern Sie Ihre Kunden gegen die
Folgen von Cyber-Angriffen ab. - -

Fiir das Unternehmen lhrer Kunden sind Handlungsfahigkeit und finanzielle Sicherheit existenziell. Diese werden gerade
bei kleinen und mittelstandischen Unternehmen durch Cyber-Angriffe gefahrdet. Helfen Sie Ihrem Kunden dabei, sein Unter-
nehmen durch praventive MaBnahmen, Unterstitzung im Schadensfall und finanziellen Schutz abzusichern. Erfahren Sie
mehr bei lhrem zustandigen maxpool Komposit-Management.

e pare DIE VERSICHERUNG
i Maklormarkt Rl'V MIT DEM PLUS.




Digitalisierung im
Versicherungsvertrieb -
eine Bestandsaufnahme

GroBe Hoffnungen wurden und werden in die digitale Unterstitzung der Maklerarbeit gesetzt.
Inwieweit haben sie sich erfullt? Wo besteht noch Luft nach oben?
Und wo liegen die Grenzen der Digitalisierung?
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isruption ist in der digitalen Ara

zu einem gefliigelten Wort gewor-
den. Es bezeichnet die plotzliche Ab-
l6sung und Verdrangung einer etablier-
ten Technologie oder Dienstleistung
durch eine innovative, meist digitale,
immer aber deutlich bessere Alternative.
Auch dem herkdmmlichen Versiche-
rungsvertrieb wird seit Aufkommen der
ersten InsurTechs vor einigen Jahren
eine Disruption prophezeit. Noch 2018
wagte der Versicherungssoftware-Her-
steller Adcubum die Prognose: ,In 10 bis
15 Jahren werden kiinstliche, intelli-
gente Systeme den klassischen Versi-
cherungsvermittler weitgehend ersetzt
haben.” Zeit also fiir Makler, sich nach
einem anderen Beruf umzusehen oder
den Ruhestand einzulduten? Werden die
Kunden sich schon in wenigen Jahren
lieber von Robo-Advisors beraten lassen
und online abschlieRen?

Bisher sieht es nicht danach aus. ,Die
Vertriebswegestatistiken zeigen ebenso
wie der Alltag unserer Maklerpartner,
dass die meisten Versicherungskunden
nicht auf personliche Beratung verzich-
ten wollen. Ein Trend hin zur Komplett-
digitalisierung des Versicherer-Kunden-
Beziehung zeichnet sich nicht ab”, fasst
maxpool-Geschaftsfithrer Oliver Drewes
den Stand der Dinge zusammen.

Das bedeute aber nicht, dass der Ver-
sicherungsvertrieb keinen Umbruch
erfahre - nur vollziehe sich der eher
schleichend und im Backend, weniger
auf Ebene des Kundenkontakts. ,Dank
digitaler Tools und Dunkelverarbeitung
konnen die Makler heute wesentlich ef-
fizienter arbeiten als noch vor fiinf Jah-
ren”, betont der Poolchef. Auch Prof. Dr.
Florian Elert, Experte fiir Versicherungs-
management, hdlt die Kombination aus
Personlichem und Digitalem fiir essenzi-
ell (siehe Interview Seite 44).

Dicke Bretter bohren: BiPRO

Vor allem die Angebots- und Vergleichs-
technik verbessert sich kontinuierlich.
Schnittstellen werden ausgebaut, der
Datenaustausch in immer mehr Be-

reichen automatisiert. Angesichts der
vielfaltigen, IT-Land-
schaft im deutschen Versicherungswe-
sen ist das eine hochkomplexe Aufgabe,
die ihre Zeit braucht. Deutlich wird dies
in der Arbeit des Vereins ,Branchenin-
stitut flir Prozessoptimierung”, kurz
BiPRO. Seit 2006 hat er sich der Aufgabe
verschrieben, einheitliche Standards fiir
unternehmensiibergreifende  digitale
Prozesse in der deutschen Finanzdienst-
leistungsbranche zu erarbeiten und
zu implementieren. 2007 wurden erste
Normen verdffentlicht. Heute zdhlt der
Verein iiber 280 Mitglieder, kein rele-
vanter Versicherer oder Pool fehlt. Und
doch zieht Daniel Ahrend, Mitglied der
maxpool-Geschdftsleitung und Experte

gewachsenen

»Makler miissen sich auf
neue Technologien und
die damit einhergehenden
Maglichkeiten einlassen.«

fiir Makler-IT-Systeme, zwolf Jahre nach
dem Release 1 ein erniichterndes Fazit:
JFlichendeckend steckt BiPRO noch in
den Kinderschuhen.” Zwar erziele die
Brancheninitiative stetig Fortschritte.
So wiirden viele Versicherer bereits die
Normen 420 (TAA - Tarifierung, An-
gebot, Antrag), 430 (Ubermittlungs-
service) und 460 (eVB-Registrierung)
bedienen. Jedoch: ,Bei allen anderen
Normen gibt es kein umfangreiches An-
gebot seitens der Versicherer. Zudem
besteht das Problem, dass insbesondere
die groRen Versicherer aufgrund unter-
schiedlicher Bestandsfiihrungssysteme
nicht iiber den gesamten Bestand alles
liefern konnen.” Es bleibt also viel zu
tun. Dennoch ist die Arbeitserleichte-
rung fiir Makler bereits jetzt spiirbar, vor
allem in den TAA-Prozessen. Mehrfache
Dateneingaben entfallen weitgehend,
generierte Geschaftsvorfdlle werden
nach Austausch mit Versicherern

»Unsere Kunden werden
immer digitaler. Da miissen
wir als Geschdftspartner
natiirlich mithalten. «

»Es geht nichts iiber das
personliche Gesprich. Wer
nur noch per WhatsApp oder
Mail kommuniziert, verliert
den Kontakt zum Kunden
und schlief3lich auch den
Kunden selbst.«

»Wer als Einzelkimpfer
unterwegs ist, wird es
zukiinftig noch schwerer
haben. Es ist sinnvoll, einen
Pool zu nutzen oder sich
anderweitig zusammenzu-
schlieflen.«

»Mir war schon lange klar,
dass wir ein Maklerverwal-
tungsprogramm benétigen.
Sich fiir eines zu entschei-
den, war allerdings schwer. «

»Was nutzt eine durchdachte
App, wenn man sich keine
Gedanken gemacht hat, wie
die dort gesammelten Daten
in das bestehende Daten-
system integriert werden
konnen?«
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»IT als Werkzeug bei wie-
derkehrenden Tiitigkeiten
im Biiro schafft Freiraum
fiir mehr Vertriebstitigkeit.
Zeitliche und rdumliche
Unabhdngigkeit ist nur ein
Vorteil. «

»Fiir kleinere Makler ist es
schade, dass BIPRO immer
noch ziemlich viele Leer-
stellen hat. Sie miissen sich
miihsam das notige Wissen
zusammensuchen. «

»Ja, es gibt hilfreiche Apps,
gerade wenn es darum geht,
individuelle Werte fiir den
Kunden zu ermitteln. Aber
wer sagt einem, welche gut
sind und welche nicht? Am
Ende kostet ja auch alles
Geld.«

»Zuerst war ich kritisch,

was mir ein Verwaltungspro-
gramm wie maxOffice brin-
gen soll. Jetzt sehe ich, dass
ich besser und schneller auf
Kundenanliegen reagieren
kann.«

»Der Direktabschluss wird
sich nie marktumfassend
etablieren. Makler werden
immer als Berater gefragt
sein.«

42 poolworld Dezember 2019

wieder ins Maklerverwaltungspro-
gramm zuriickgespielt. Auch auf den
Portalen der Gesellschaften hat sich
einiges getan, webbasierte Angebots-
rechner inklusive Schnittstellen fiir den
Datenaustausch in beide Richtungen
und Online-Tarifierungsmaoglichkeiten
gehoren mittlerweile zum Standard. Fiir
unabhédngige Vergleiche gibt es heute
in allen wichtigen Sparten hochwer-
tige Tools, meist mit integrierter Bera-
tungsdokumentation, oftmals auch mit
direkter Abschlussmaoglichkeit oder au-
tomatisierter Risikovoranfrage. So hat
etwa Franke und Bornberg mit fb>xpert
eine Angebots- und Vergleichsplattform
aufgesetzt, die den gesamten TAA-Pro-
zess digitalisiert. Rund 30 Versicherer
sind derzeit sparteniibergreifend ange-
bunden. Ebenfalls hilfreich fiir Makler

»Digitalisierung ist mit
enormen Investitions-
volumen verbunden. «

sind spezialisierte Apps, die beispiels-
weise bei der Beratung zur Wohngebdu-
deversicherung eine Wertermittlung
vornehmen. Die Konigsklasse der digi-
talen Maklerhelfer stellen jedoch neu-
artige Endkunden-Serviceangebote dar,
mit denen das Geschiftsfeld iiber die
provisionsbasierte Beratung hinaus un-
kompliziert ausgeweitet werden kann.

Ohne Pool geht’s kaum noch

Gute Software hat indes ihren Preis. Wer
als Einzelmakler oder kleineres Mak-
lerbiiro alle sinnvollen Tools einkauft,
mit denen sich das Alltagsgeschift ef-
fizienter und qualitativ hochwertiger
betreiben lasst, muss dafiir einen be-
trachtlichen Teil des Umsatzes aufwen-
den. Auch und gerade deshalb werden
Maklerpools immer unverzichtbarer. Sie
stellen im Idealfall ein umfangreiches,
leistungsstarkes
programm mit Anbindungen sowohl an

Maklerverwaltungs-

Versicherer als auch an Beratungs- und
Vergleichstechnik zur Verfiigung. ,Di-
gitalisierung ist mit enormen Investi-
tionsvolumen verbunden. Fiir Makler
ist die Zusammenarbeit mit einem Pool
daher ein grof3er Vorteil. Sie bekommen
alles aus einer Hand, in einem System
aufbereitet, egal wie weit einzelne Ver-
sicherer mit der Digitalisierung sind”,
hebt Daniel Ahrend hervor. Auch einen
GroRteil der
iibernehme der Pool. ,Das bedeutet, der
Makler hat nun effektiv mehr Zeit zur
Beratung seiner Kunden.” Von einem
bloRen Abwickler mit Gesellschaften, zu
denen keine Direktanbindung besteht,

Verwaltungstatigkeiten

haben sich die Pools damit zu einem
vielseitigen Service- und IT-Provider
weiterentwickelt, der umfangreiche,
komplexe Datenmengen verarbeitet und
fiir Makler aufbereitet. Folglich sinkt die
Zahl der Direktanbindungen bei Versi-
cherern, wahrend nur rund jeder zehn-
te Makler noch ohne Pool auskommt.
maxpool ist bei dieser Entwicklung vorn
dabei, wie sich im Wachstum der Anbin-
dungen widerspiegelt. ,Wir haben von
Anfang an geschaut, welche digitalen
Tools fiir Makler niitzlich sind, um un-
seren Partnern jeweils den State of the
Art bieten zu konnen. Zudem war es uns
stets wichtig, vorauszudenken und den
Maklern mit sinnvollen Innovationen
bei Beratung, Vergleich, Abwicklung
und Verwaltung unter die Arme zu grei-
fen”
wes das IT-Erfolgsrezept des Hamburger
Qualitdtspools. In der Konsequenz setzt
beispielsweise das Maklerverwaltungs-
programm maxOffice, das die maxpool-
Partner nutzen konnen,
immer wieder Maf3stdbe im Poolmarkt
(siehe Seite 23 und 49). Es fungiert als
vollstandiges Online-Maklerbiiro, das je-
derzeit von jedem Ort aus unkompliziert
genutzt werden kann, und das nicht nur
zur Bestandsverwaltung. Neben den re-

, erkldrt maxpool-Chef Oliver Dre-

kostenlos

levanten Versicherern sind zahlreiche
namhafte weitere Kooperationspartner
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Bester Schutz fiir
die Lieblingsmenschen.

Wir genieflen das Leben und

sind fiireinander da - Mit unserer
Risikolebensversicherung und der
Sterbegeldversicherung gehen wir
mit gutem Gefiihl durchs Leben. ¢

™ DELA - Der Experte fiir die Hinterbliebenenabsicherung
e Informieren Sie sich jetzt: Q 0211 542686-78 - www.dela.de




Interview

poolworld: Die Digitalisierung des Ver-
sicherungsvertriebs schreitet stetig vo-
ran - was sind die digitalen Hilfsmittel
der Zukunft fiir Versicherungsmakler?
Prof. Dr. Florian Elert: In Zukunft
wird es fiir Versicherungsmakler immer
wichtiger, die beiden Eigenschaften
personlich und digital zu verbinden.

In der gesamten Wertschopfungskette
der Makler - von der Leadgenerierung
iiber den Vertragsabschluss bis hin zum
Schadensfall - gibt es viele Ansatz-
punkte, mithilfe digitaler Hilfsmittel die
Prozesse effizienter zu gestalten oder
neue Wachstumsimpulse zu generie-
ren. Ein schones Beispiel ist das Thema
PSD 2 (PSD = Payment Service Directive,
Zahlungsdiensterichtlinie; Anm. d.
Red.). Der Zugang zu den Kontodaten
der Kunden und die damit verbun-
dene Moglichkeit der automatischen
Auswertung vorhandener Versiche-
rungsvertrage eroffnet dem Makler
Beratungsanldsse fiir die SchlieRung
von Deckungsliicken sowie dafiir, die
Optimierung des bestehenden Versi-
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»Fiir Makler wird es
immer wichtiger,
personlich und digital
zu verbinden. «

Prof. Dr. Florian Elert

Professor fiir Versicherungsmanagement an der
Hamburg School of Business Administration (HSBA)
sowie Co-Founder und fachlicher Leiter der

InsurTech Werft

cherungsschutzes fortlaufend ohne
nennenswerten Aufwand zu generieren.
Der Makler muss aber hierfiir durch
seine personliche Beziehung zu dem
Kunden eine Vertrauensbasis schaffen,
so dass der Kunde dem Makler solche
sensiblen Daten fiir Auswertungszwecke
zur Verfiigung stellt.

poolworld: Wie lassen sich, neben der
immer weiter ausgebauten Dunkelverar-
beitung, weitere Effizienzpotenziale im
Maklerbetrieb heben?

Elert: Ein Hebel, um die Effizienz des
Maklerbetriebs zu steigern, wird darin
liegen, dass zukiinftig vermehrt kiinst-
liche Intelligenz in den Beratungs-
alltag Einzug finden wird. So kénnen
zukiinftig einfache Kundenanfragen
vermehrt iiber Chatbots oder ahnliche
Anwendungen voll automatisiert ohne
Mitwirkung des Maklers beantwortet
werden. Dies schafft freie Kapazitdten
fiir weitere Vertriebsaktivitaten im
Maklerbetrieb. Zudem wird es zukiinftig
durch KI-Anwendungen moglich sein,
das gesamte Kundengesprach automati-

siert in Echtzeit schriftlich zu erfassen,
den gesprochenen Text komplett auszu-
werten und dem Makler automatisiert
Hinweise zu anzubietenden Produkten
oder zu beachtenden Sachverhalten im
Sinne von Next Best Action zu geben.
poolworld: Was raten Sie Maklern fiir
die Zukunft?

Elert: Makler miissen sich auf die neuen
Technologien und die damit einher-
gehenden Mdglichkeiten einlassen.

Die technische Ausstattung und die
technischen Fahigkeiten des Maklerbe-
triebs werden zukiinftig immer starker
zum Wettbewerbsfaktor werden. Makler
miissen daher die Fahigkeit entwi-
ckeln, fortlaufend neue technologische
Anwendungen im Maklerbetrieb zu ad-
aptieren und zu implementieren. Auch
miissen Kundendaten durch den Makler
umfassender erfasst und durch externe
Datenquellen weiter angereichert wer-
den, da der effektive Einsatz der neuen
Technologien immer das Vorhandensein
entsprechender Daten iiber den Kunden
voraussetzt. a



Adam Riese

Adam Riese: Versicherer Was unsere Produkte
mit Makler-DNA besonders macht:

Echte Dunkelpolicierung via BiPRO-Schnittstellen Privathaftpflicht: Geringer Beratungsaufwand
Online-Tarifierung & -Abschluss Rechtsschutz: Erweiterte Familienstande
Elektronische Zustellung der Kundendokumente Betriebshaftplicht: Digitaler Schutz fur Firmen
Schadenmeldung volldigital - in nur 5 Minuten Hausrat: Besonderer Diebstahlschutz

Hundehalterhaftpflicht: Preis nach Hunderasse

So konnen Sie uns erreichen:

| adam-riese.de/vertriebspartner



Vertriebswege in der Versicherung 2018

Der rein digitale Abschluss verharrtin der Nische, lediglich im

Kfz-Segment kommen Direktabschliisse mit rund einem Viertel auf

einen nennenswerten Anteil. Zugleich hat aber mehr als jeder zweite
R Bundeshiirger schon einmal online eine Police abgeschlossen,

bei den unter 30-jahrigen sogar zwei Drittel.
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Fortsetzung von Seite 42

iber bidirektionale Schnittstellen fiir
einen reibungslosen, fehlerfreien Da-
tenaustausch an maxOffice angebun-
den - von Thinksurance fiir Gewerbe-
versicherung und Franke und Bornberg
mit fb>xpert iiber vers.diagnose und
RiVa fiir die Online-Risikopriifung bis
hin zu renommierten Vergleichern wie
softfair inklusive Trixi sowie Mr-Money.
Vom maxpool-Scanservice kdnnen an-
gebundene Partner ihre Eingangspost,
auch zu Fremdvertragen, automatisch
digitalisieren und in maxOffice dem be-
treffenden Kunden beziehungsweise
Vorgang zuordnen lassen. Auch fiir die
Endkunden hat maxpool ein wegwei-
sendes ,digitales Biiro” im Angebot, das
dem betreuenden Makler fortlaufende
Servicegebiihreneinnahmen beschert:
den SEKRETAR (siehe Seite 48). Dieser
kurze Abriss ldsst bereits erkennen,
welches Effizienz- und Wachstumspoten-
zial Makler mit der richtigen Poolwahl
heben kénnen. ,Uber alle Geschifts-
vorfdlle haben wir eine Digitalisierungs-
quote von {iber 70 Prozent”, berichtet
maxpool-Geschaftsfiihrungsmitglied
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Quelle: GDV, 2019

Daniel Ahrend. Fiir die Makler bedeu-
tet das: weniger Stress und Aufwand im
Backoffice, schnellere Beratungs- und
Antragsprozesse und somit mehr Zeit
fiir ihre Kunden. Diese freut’s — denn sie
wollen offenbar nicht von Einsen und
Nullen beraten werden, sondern von
echten Menschen aus Fleisch und Blut.

Die Grenzen der
Vertriebsdigitalisierung
Dementsprechend kann von einem
Siegeszug der digitalen Berater und
Direktabschlussmoglichkeiten  keine
Rede sein. Mit Ausnahme des Kfz-Versi-
cherungsgeschéfts rangiert der Direkt-
abschluss ,unter ferner liefen”, wie die
Vertriebswegestatistik 2018 des Versi-
cherer-Gesamtverbands zeigt (siehe Gra-
fik oben). Einen leichten Zuwachs gab es
zuletzt nur in der privaten Krankenver-
sicherung. Diese harten Zahlen decken
sich mit Umfrageergebnissen. So gaben
vor knapp zwei Jahren in einer Studie
der Gothaer 81 Prozent der befragten
Bundesbiirger an, die personliche Be-
ratung gegeniiber dem Onlineabschluss
zu bevorzugen. Kurios: Im Jahr zuvor
waren es nur 71 Prozent gewesen. Auch

Wie haben Sie Policen abgeschlossen?

n Online informiert,

T
online abgeschlossen
-

Vor Ort beraten lassen,

online abgeschlossen m
m Vor Ort beraten,
92

vor Ort abgeschlossen
:

n Online informiert,

vor Ort abgeschlossen
:

mAlle w16 bis 29 Jahre

Quelle: Bitkom, 2019

79 Prozent der Entscheider in Versiche-
rungen sind laut einer im vergangenen
Jahr verdffentlichten Umfrage von Sopra
Steria Consulting davon {iberzeugt, dass
personliche Beratung auch zukiinftig zu
den Top-Erwartungen der Kunden geho-
ren wird. Daran dndern offenbar auch
Vergleichsplattformen wenig, obwohl
sie sich dank riesiger Werbeetats in den
letzten Jahren ein Stiick vom Kuchen
sichern konnten. Dass Check24 & Co.
nicht so treffsichere und neutrale Er-
gebnisse liefern wie behauptet, hat sich
herumgesprochen.

Kollege Robo-Advisor scheint sich
noch gedulden zu miissen, bis er die
Kundenberatung auf breiter Front {iber-
nehmen kann. ,Alle Abldufe werden
immer starker digitalisiert werden. Nur
das personliche Beratungsgesprach
und das Vertrauensverhdltnis zwischen
Kunden und Makler bleiben unverdn-
dert und unersetzlich. Und das finde ich
gut so”, resiimiert Oliver Drewes Oliver
Drewes, Vorstand der Hamburger Pho-
nix maxpool Gruppe. maxpool treibt die
Entwicklung weiter voran - die Partner
konnen auf weitere Neuerungen und Er-
leichterungen gespannt bleiben.



MVK steht fir unseren Namen Medien-Versicherung
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Jenseits der Provisionsabhangigkeit

Mit der Private-Office-Plattform SEKRETAR ebnet maxpool Maklern den Weg in ein
Servicegebihrenmodell, das ein fortlaufendes Einkommen auch ohne Abschlisse schafft.

Neue MaRstdbe beim digitalen Maklerauftritt

SEKRETAR: Versicherungen

48 poolworld Dezember 2019

icht nur Makler, auch deren Kun-
I \ den legen heutzutage Wert auf
ein moglichst digitalisiertes Biiro. Ware
es nicht schon, alle relevanten Vertrdge
und Unterlagen in einer App einsehen
und verwalten zu konnen, keine Papier-
berge mehr ordnen und durchsuchen zu
miissen? Diesen Wunsch konnen max-
pool-Partner ihren Kunden erfiillen: mit
dem Endkundenportal SEKRETAR. Das
einfach-intuitiv mit allen gangigen End-
gerdten bedienbare Tool ermdglicht den
Nutzern, ihre Haushaltsfiihrung digital
zu erledigen. Bestimmte Dokumente,
etwa Versicherungsvertrage oder Vor-
sorgevollmachten, konnen sie fiir ihren
Makler oder fiir andere Personen frei-
schalten lassen. Damit gewinnen sie
nicht nur mehr Uberblick, sondern auch
mehr Sicherheit, denn die Daten sind
mehrfach geschiitzt. Thre Eingangspost
ebenso wie vorhandene Unterlagen kon-
nen sie auf Wunsch vom maxpool-Scan-
Service digitalisieren und im SEKRETAR
ablegen lassen. Weitere Features wie ver-
schiedene Versicherungen, Internet-
Konto-Schutzbrief oder rabattierte
Alarmsysteme fiirs Haus runden das ein-
zigartige Portal ab, das wesentlich auf
Basis des Maklerfeedbacks mit Hoch-
druck weiterentwickelt wird. So konnen
die Kunden seit Neuestem Partner-Ac-
counts anlegen. In Kiirze wird auch die
integrierte Schadenmeldung auf neue
FiiRe gestellt und an den maxOffice-Mel-
deprozess angebunden.

Makler konnen ihren Kunden den
SEKRETAR als Kernleistung einer Ser-
vicevereinbarung gegen eine monatli-
che Gebiihr in zwei Varianten anbieten.
Damit reduzieren sie ihre Abhdngigkeit
von der provisionsbasierten Vermittlung
und vertiefen ihre Kundenbindung. ®



Bestandsfiihrung auf Autopilot

Ein gutes Maklerverwaltungsprogramm beschleunigt nicht nur die Backoffice-Prozesse,

sondern verbessert auch die Arbeitsqualitat. maxOffice macht vor, wie's geht.

maxOffice: Kontakte mit Aktionsmenii
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maxOffice: Produktrechner
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maxOffice: Startbildschirm Dashboard

er sich den Makleralltag vor 20

Jahren und den von heute an-
schaut, dem springt vor allem ein Unter-
schied ins Auge: Das Maklerbiiro funkti-
oniert mittlerweile in weiten Teilen
papierlos. Dafiir sorgen digitale Makler-
verwaltungsprogramme (MVP), die den
JSchriftkram” strukturieren und fiir jed-
wedes Endgerat verfiighar machen. Die
avancierteren Losungen bieten zudem
Schnittstellen zu Vergleichsrechnern,
Risikovorabfrage-Tools und weiteren
Services sowie die Option, Fremdvertra-
ge einzubeziehen und die Adminis-
tration zu biindeln - so auch maxOffice,
das innovative Kunden- und Vertrags-
verwaltungssystem von maxpool.

Die Eigenentwicklung setzt seit sei-
ner Einfiihrung Mal3stdbe im Markt. Der
Bestand wird gleichsam auf Autopilot
aktualisiert, integrierte Workflows, Ter-
min- und Aufgabenplaner machen die
Beratung und Abwicklung nicht nur
einfacher, sondern auch weniger feh-
leranfdllig. Schon auf dem {ibersicht-
lichen Dashboard, der Startseite, haben
die Nutzer alle wesentlichen Geschafts-
vorfdlle im Blick. Ablaufende Vertrdge
lassen sich ebenso anzeigen wie Cross-
Selling-Potenziale. Die Bestandsiiber-
tragung auf maxOffice erfolgt mit we-
nigen Klicks, bei groReren Bestdnden
iibernimmt maxpool diese Aufgabe.
Eingangspost kann mit dem Scanser-
vice von maxpool digitalisiert und direkt
dem richtigen Kunden oder Vertrag zu-
geordnet werden. Und natiirlich leistet
maxOffice auch bei der Schadenbear-
beitung und beim Marketing wertvolle
Dienste. Mit maxOffice sind Makler stets
auf der Hohe der Zeit, denn das digitale
Biiro wird kontinuierlich weiterentwi-
ckelt und ausgebaut.
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B Versicherungen & Finanzen
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Norman Wirth bleibt fiir weitere fiinf Jahre geschaftsfiihrender Vorstand {

des Bundesverbands Finanzdienstleistung AfW. " “
Der Rechtsanwalt ist bereits seit 2004 Vorstandsmitglied.

Buschfunk

I Erstes Sozialpartnermodell
besiegelt Fast zwei Jahre hat es
gebraucht, bis dem mit dem Be-
triebsrentenstarkungsgesetz
eingefiihrten Sozialpartnermodell
(SPM, ,Nahles-Rente”) Leben
eingehaucht wurde: ver.di und das
Konsortium ,Die Deutsche Betriebs-
rente” - das von Thalanx und Zurich
getragen wird - verkiindeten im
Oktober die Einigung auf ein SPM,
mit dem die betriebliche Altersver-
sorgung zur tarifvertraglichen
Leistung wird. Als Erste kommen die
rund 12.000 Angestellten der
Thalanx in Deutschland ab Anfang
kommenden Jahres in den Genuss
der neuen Regelung. Zuvor muss
allerdings die Bundesanstalt fiir
Finanzdienstleistungsaufsicht
(BaFin) noch ihren Segen geben. Die
Einigung markiert einen wichtigen
Durchbruch. Schon waren erste
Stimmen zu horen, die das SPM-
Konzept zum Rohrkrepierer erkldr-
ten. Von einem ,Muster fiir andere
Unternehmen” spricht Martina
Grundler, Mitglied der ver.di-Bun-
desverwaltung.

B Und ewig droht der Provisions-
deckel Die Debatte um eine
Begrenzung der Vertriebsvergii-
tung fiir Lebensversicherungen
schwelt weiter. Die Unionsfraktion
im Bundestag, die im Gegensatz
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zum Koalitionspartner SPD keinen
LV-Provisionsdeckel will, hat nun
einen Kompromissvorschlag
eingebracht. IThm zufolge soll im
Versicherungsaufsichtsgesetz
festgeschrieben werden, dass kein
Versicherer mehr als 130 Prozent
des marktdurchschnittlichen
Provisionssatzes zahlen darf. Um
das zu kontrollieren, sollen die
Versicherer verpflichtet werden,
nicht nur die kalkulierten, sondern
auch die tatsachlich ausgekehrten
Hochstprovisionssdtze an die BaFin
zu melden. Diese kann in Einzelfal-
len eine Uberschreitung des
Marktschnitts von mehr als 30
Prozent genehmigen. Der Vorschlag
wird aktuell von SPD und Finanzmi-
nisterium gepriift.

B Kfz-Preiskampf fiihrt zu
Verlusten Gerade erst wieder sind
die angebotenen Kfz-Versicherungs-
pramien zur Wechselsaison gegen-
iiber dem Sommer um ein gutes
Fiinftel in den Keller gerauscht. Das
Buhlen um wechselwillige Kunden
scheint sich fiir die Gesellschaften
aber nur bedingt auszuzahlen: 22 der
50 grofiten Kfz-Versicherer schrieben
im Durchschnitt der letzten sechs
Jahre rote Zahlen, wie die V.E.R.S.
Leipzig errechnet hat. Acht von
ihnen wiesen sogar eine Schadenko-
stenquote von mehr als 105 Prozent

aus, darunter ERGO (105,65),
NURNBERGER (105,96), AXA
(106,62), R+V Direkt (108,21) und
Allsecur (110). Schlusslicht ist die
Volkswagen Autoversicherung mit
iiber 118 Prozent. Bleibt fiir die im
Kfz-Geschift defizitaren Versicherer
nur zu hoffen, dass Cross-Selling-
Effekte den hohen Preis dieser
Neukundenakquise kompensieren.

M Goldanleger geprellt Schon
wieder!?, mochte man ausrufen: Der
ndchste Skandal erschiittert die
deutsche Anlegerseele. Das Unter-
nehmen PIM Gold, angesiedelt im
hessischen Heusenstamm, hat seine
Kunden offenbar mit einem Schnee-
ballsystem abgezockt. Vorgeblich
kauften diese Gold, und zwar satte
3,4 Tonnen. PIM Gold sorgte
vermeintlich fiir die Lagerung.
Tatsdchlich wurde aber wesentlich
weniger Edelmetall erworben - nach
erster Bestandsaufnahme nur rund
eine halbe Tonne. Auszahlungsan-
spriiche wurden mit Neukundengel-
dern bedient. Die Staatsanwalt-
schaft ermittelt nun, eine erste
Inhaftierung gab es bereits. Der
Schaden diirfte bei weit {iber 100
Millionen Euro liegen. Die betro-
genen Anleger kdnnen frithestens in
einigen Jahren mit quotierten,
vermutlich nicht nennenswerten
Zahlungen rechnen. a



Schiitzen Sie gemeinsam mit uns
, die Existenz Ihrer Gewerbekunden
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Das maxpool Komposit-Management unterstiitzt Sie umfassend:

« Abschluss diverser Risiken direkt per Deckungsnote einfach und
schnell Gber das maxpool Gewerbeportal

v Qualifiziertes Sparring durch Gewerbeexperten

+ Risikobewertung vor Ort bei speziellen Risiken

« TOP-Konditionen aufgrund diverser Sondervereinbarungen

v Umdeckung von Gesamtbestanden

v 100 % Unabhangigkeit bei der Wahl des Versicherers

Kontaktieren Sie uns gern! komposit@maxpool.de 040/29 99 40 390




Die menschliche

ie bilden das Scharnier zwischen

Versicherern  beziehungsweise
Pools und deren Vertriebspartnern:
Maklerbetreuer haben im Versiche-
rungsmarkt eine Sonderposition inne.
Beiihnen laufen viele Fiden zusammen,
sie stehen gewissermalien mit jeweils
einem Bein auf Produktanbieter- und
auf Vermittlerseite. Dementsprechend
bekommen sie besonders hautnah mit,
wie sich die Vertriebsarbeit durch die Di-
gitalisierung seit einigen Jahren veran-
dert - und ihr Tatigkeitsspektrum gleich
mit. Viele administrative Prozesse laufen
heute digital ab und fressen keine Zeit
mehr, auch Riickfragen und Nachbear-
beitungen sind seltener geworden.
Ebenso sorgen automatisierte Ablaufe
im Schadenmanagement fiir eine merk-
liche Zeitersparnis. Dafiir fungieren die
Maklerbetreuer mehr und mehr als An-
sprechpartner fiir eine Optimierung des
Maklerbetriebs, sei es auf IT- oder auf
Marketingebene. Nach Meinung von
Thomas Marschner von der NURNBER-
GER helfen erfolgreiche Maklerbetreuer

52 poolworld Dezember 2019

Schnittstelle

ihren Partnern dabei, Zeit zu sparen:
JHeute ist Zeit die neue Wahrung.”
Zudem kommt der Unterstiitzung bei
der Makler-Weiterbildung eine immer
groRere Bedeutung zu. Das Themenfeld
erstreckt sich dabei keineswegs nur auf
jeweils hauseigene Produkte. Auch die
betriebswirtschaftliche Aufstellung,
strategische Geschaftsfeld-Erweite-
rungen oder Markenbildung gehoren
zum Seminar- und Webinar-Angebot.
Und natiirlich: digitale Tools, mit denen

»Heute ist Zeit
die neue Wiihrung. «

sich Bestandsverwaltung, Beratungs-
arbeit, Produktvergleiche, Risikoprii-
fungen, Abschlussprozesse,
betreuung und Schadenbearbeitung
beschleunigen und vereinfachen lassen.
Maklerbetreuer, so beschreibt es ein
Marktteilnehmer, iberndhmen heute fiir

Kunden-

Maklerbetreuer sind in beiden Welten

zu Hause: bei Produktanbietern und bei
Vermittlern. Ihr Aufgabenfeld hat sich in den
letzten Jahren allerdings deutlich gewandelt.

die Makler die Funktion eines ,Innovati-
onsbeauftragten”. Damit kénnen sie die
betreuten Makler deutlich nachhaltiger
und grundlegender unterstiitzen als
noch vor wenigen Jahren.

Das Verhaltnis zwischen Maklerbe-
treuern und ihren ,Klienten” ist in der
Folge vielerorts enger geworden. Chris-
tiane Kubis vom HDI etwa betreut heute
nach eigenen Angaben weniger Makler
als frither, diese aber ,intensiver”. Da-
bei stellen allerdings die gewachsenen
Datenschutzanforderungen zusdtzliche
Hiirden dar - eines von vielen Feldern
der gesetzlichen Regulierung, auf denen
Maklerbetreuer sich auskennen miissen.

Thre wichtige Arbeit wurde kiirzlich
auch von der Makler-Onlinemesse profi-
no gewiirdigt: Uber 2.000 Makler kiirten
ihre ,Maklerbetreuer des Jahres” in ver-
schiedenen Kategorien.

Sieger in der Rubrik ,Alleskdnner”
und Zweitplatzierter im Bereich ,Leben”
wurde Kevin Jiirgens, seines Zeichens
Maklerbetreuer bei maxpool. Wir gratu-
lieren herzlich!
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maxpool

Begeistern Sie Arbeitgeber
und Arbeitnehmer zugleich!

Die bAV- Spezialisten von maxpool unterstiitzen Sie aktiv in der Beratung!

v Erfolgreiche Konzepte und Argumentationshilfen fiir die Arbeitgeberansprache

+ Sachkundige Beurteilung von bestehenden Versorgungsordnungen

« Ausarbeitung von neuen und passgenauen Versorgungsordnungen

v 100 % Unabhangigkeit bei der Wahl des Versicherers und des Durchfiihrungsweges
« Fachliche Unterstitzung bei der Arbeitnehmerberatung

v Begleitung der Arbeitgeber- und Arbeitnehmerberatung auch vor Ort
durch die maxpool-Experten

Kontaktieren Sie uns gern! vorsorge@maxpool.de 040/29 99 40 380




Verbraucherschutz

durch
Klarheit

Im BemUhen um mehr
Verbraucherschutz verheddert
sich der Gesetzgeber in immer
neuen Berufsbezeichnungen.
Ein Blick gen Siden kénnte
indes zielfihrender sein.

ersicherungsvertreter? Versiche-

rungsmakler oder -berater? Fi-
nanzanlagenvermittler? Kunden, die in
Deutschland eine Versicherung ab-
schlieRen wollen, stehen vor der Qual
der Wahl, an wen sie sich wenden sollen.
Denn nur wenigen von ihnen diirften die
Unterschiede zwischen den verschie-
denen Vermittlertypen bekannt sein.

»Das Auffichern in zig unterschied-
liche Vermittlertypen hat nicht die
erhoffte Klarheit gebracht und kann
kaum als Verbraucherschutz bezeichnet
werden”, kritisierte nun auch jiingst Dr.
Hans-Georg Jenssen, Vorstand des Bun-
desverbands der Deutschen Versiche-
rungs-Makler (BDVM), das bestehende
Berufswirrwarr, das Paragraf 34 der Ge-
werbeordnung derzeit bietet. Vor allem
Makler haben unter dem Chaos zu lei-
den, da ihre spezielle Funktion als Sach-
walter der Kunden nur den wenigsten
Kunden bekannt sein diirfte.

Wahrend in Deutschland die Frage,
wer im Lager des Kunden steht, mehr
und mehr mit der Vergiitungsfrage ver-
kniipft wird, geht Osterreich einen an-
deren Weg. In der Alpenrepublik regelt
das 1996 in Kraft getretene Maklerge-
setz, dass der Makler in einem Doppel-
rechtsverhdltnis zu Versicherern wie
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Kunden steht. In diesem Verhdltnis sind
die Makler allerdings in erster Linie den
Interessen ihrer Kunden verpflichtet,
denen sie laut Gesetzestext den ,best-
moglichen Versicherungsschutz” ver-
schaffen miissen.

Auch in der Wahl der Vergiitung haben
osterreichische Makler mehr Mdglich-
keiten: Es steht ihnen namlich frei, das
Provisionszahlungsmodell der Versiche-
rer zu iibernehmen oder von diesem Mo-
dell abzuweichen, indem sie mit ihren
Kunden eine alternative Honorarverein-
barung schliefen. Auch Mischmodelle
sind beispielsweise mdglich.

Dass hierunter der Verbraucherschutz
nicht leidet, illustriert unter anderem
Finanz-Marketing-
Verbands Osterreich. Hiernach gaben

eine Studie des

80 Prozent der befragten Kunden an,

ihren Makler gegeniiber Freunden und
Bekannten weiterempfehlen zu wollen.
»Das spiegelt die hohe Serviceorientie-
rung der Makler gegeniiber ihren Kun-
den wider”, kommentiert Studienleiter
Robert Sobotka das Ergebnis.

Der Blick zu unseren &sterreichi-
schen Nachbarn offenbart aber vor al-
len Dingen eines: Ein Mehr an Verbrau-
cherschutz ist nicht zwangsldufig mit
starren Vergiitungsregeln oder einer
kleinteiligen Abgrenzung zwischen den
Vermittlertypen zu erreichen. Statt-
dessen gilt es, die Rolle des Maklers als
Sachwalter seiner Kunden noch mehr
zu stdrken. Ein entsprechendes Makler-
gesetz ware somit auch in Deutschland
eine vielversprechende Chance.

Foto: iStock / Alla Snesar



Diese Versicherungen sind den
Deutschen am wichtigsten

Das Klischee vom , Uberversicherten” Deutschen hat mit der Realitdat wenig zu tun,
wie jeder Makler weiB. Eine aktuelle Umfrage zeigt die Schwerpunkte.

und 45 Prozent der hiesigen Be-

volkerung messen der Arbeits-
kraftabsicherung (AKS) eine grof3e Be-
deutung zu. So lautet ein Ergebnis einer
kiirzlich vertffentlichten forsa-Studie.
Der Wert wird zwar dem Risiko nicht

ihnen kdonnen als iiberraschend gelten.
So halten nur 24 Prozent der befragten
Manner eine Versicherung fiirs Auto fiir
wichtig, aber 35 Prozent der Frauen.
Die Liebe zum eigenen Auto, die Mdn-
nern weithin zugeschrieben wird,

hangig Beschidftigte befragt. Etwa die
Hilfte von ihnen geht einer kérperlich
strapaziosen Tdtigkeit nach. Diese Teil-
nehmerstruktur lasst den mageren Zu-
stimmungswert von 45 Prozent zur AKS
noch besorgniserregender erschei-

wirklich gerecht, liegt aber immerhin
iiber der tatsdchlichen Marktdurchdrin-
gung - die nach Angaben von Franke
und Bornberg bei circa 25 Prozent diim-
pelt. In beiden Zahlen kommt groRer
Aufklarungsbedarf zum Ausdruck.
Wichtiger als die AKS finden die Deut-
schen drei andere Bereiche: Auf Rang
eins liegt die Unfallversicherung mit 55
Prozent knapp vor der Altersvorsorge
(54) und der Absicherung des Privat-
eigentums (52). Die Autoversicherung
folgt mit 29 Prozent auf Rang fiinf.
Wahrend die drei Top-Sparten in etwa
gleiche Anerkennung {iiber Geschlech-
ter, Altersgruppen und Einkommens-
segmente hinweg finden, zeigen sich in
puncto Kfz Unterschiede. Manche von

scheint sich nicht auf dieser Ebene
zu dulern. Eine iiberdurchschnittliche
Bedeutung hat die Kfz-Sparte dagegen
fiir die unter 35-Jahrigen mit ebenfalls
35 Prozent. Noch hoher liegt der Wert
bei den Befragten, die weniger als 1.500
Euro verdienen: von ihnen finden 39
Prozent die Autoabsicherung wichtig.
Wer mehr verdient - ab 3.000 Euro
Haushaltseinkommen monatlich -, ten-
diert dagegen stdrker zur AKS, die in
dieser Gruppe auf 49 Prozent Zustim-
mung kommt. Noch wichtiger ist den
Gutverdienern aber der Schutz ihres
Eigentums, den 58 Prozent als wichtig
erachten.
Fiir die Studie wurden im Juni insge-
samt 1.001 in Deutschland lebende ab-

Foto: AdobeStock /Talaj/ Marianna / Nikolayev / Sashkin / Konstantinos Moraiti/ Sveta

* - - . * + e

nen - angemessen ware ein Wert
nahe 100 Prozent, schlieBlich sind fast
alle Arbeitnehmer auf ihre Arbeitskraft
angewiesen. Nicht umsonst betonen
praktisch sdamtliche Verbraucherschiit-
zer, dass eine Berufsunfdhigkeitspolice
oder zumindest Alternativen zum Ver-
sicherungsstandard in jedem Haushalt
gehoren sollten. Die Unfallversicherung
deckt zwar einen Risikoausschnitt ab
und kann daher auch als (nachrangige)
BU-Alternative angesehen werden, am
besten im Kombination mit weiteren
wie Erwerbsunfdhigkeits- oder Grund-
fahigkeitspolice. Es bleibt aber dabei:
Die Maklerschaft wird gebraucht, um die
Deutschen fiir existenzielle Risiken wie
Berufsunfahigkeit zu sensibilisieren.
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Wie helfen Autklarung
und Big Data gegen Betrug?
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Betrug verursacht Schaden in Milliardenhéhe — doch wie gehen die Versicherer

dagegen vor? Peter Holmstoel, Leiter Kriminalitatsbekampfung beim GDV

(Gesamtverband der Deutschen Versicherungswirtschaft), erklart,

welche MaBnahmen ergriffen werden.

ersicherungsbetrug ist ein bri-
santes Thema in der Branche: So
geht man allein in der Schaden- und Un-
fallversicherung von jahrlichen Schaden
von rund fiinf Milliarden Euro aus - eine
astronomische Summe, wenn man be-
denkt, dass der Grofteil der Kunden im
Grunde ehrlich handelt. Den Betriigern
scheint dabei nicht immer klar zu sein,
dass es sich bei Versicherungsbetrug um
eine Straftat handelt, die mit Freiheits-
entzug geahndet werden kann. Doch Ge-
legenheit macht Diebe, die mit Klein-
schaden oftmals ungestraft davon-
kommen. Das liegt zum einen daran,
dass der Betrugsverdacht alleine nicht
ausreicht - in solchen Fallen ist der Ver-
sicherer in der Beweispflicht. Dariiber
hinaus muss die VerhdltnismaRigkeit
des wirtschaftlichen Aufwands beriick-
sichtigt werden: Bei einem unglaubwiir-
digen Schaden muss der Versicherer ab-
wdgen, ob es bei geringeren Summen
(zum Beispiel 200 Euro) iiberhaupt Sinn
ergibt, Anwilte einzuschalten, die
schlieRlich bezahlt werden miissen.
Im Allgemeinen sind die Versicherer

bestrebt, ihre Versicherungsgemein-
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schaft zu beschiitzen, was auch die Ver-
hinderung von Betrug mit einschlief3t.
Dazu ergreifen die Unternehmen un-
terschiedliche MaRnahmen, zu denen
auch die Praventionsarbeit gehort: So
zeigen einschldgige Befragungen, dass
potenzielle Tdter von einem Betrug ab-
gelassen hdtten, wenn sie liber die mog-
lichen strafrechtlichen Konsequenzen
Bescheid gewusst hatten. Insofern gilt

Der grofie Vorteil
kiinstlicher Intelligenz ist
die Tatsache, dass dadurch
fast alle Fiille iiberpriift
werden koénnen.

Aufkldrung als ein zentraler Bestand-
teil im strategischen Vorgehen gegen
Betriiger. Hinzu kommen technische
Neuerungen, wie der Einsatz von kiinst-
licher Intelligenz und Big Data, die es
den Experten erleichtern, potenzielle
Betrugsfdlle aufzuspiiren. So kdnnen

Algorithmen beispielsweise eingesetzt
werden, um anhand der Gesamtheit al-
ler Daten aus den Schadenfdllen eines
Unternehmens atypische Merkmale zu
definieren. Wenn dann ein solches Merk-
mal auftaucht, wird der Schadenfall ent-
sprechend vom System erfasst und kann
im Folgenden einer genaueren Priifung
unterzogen werden. Natiirlich ist hier
die Urteilsfahigkeit der Sachbearbeiter
unverzichtbar: Die Software kann in die-
sem Fall lediglich das atypische Merkmal
melden und nicht bestimmen, ob es sich
bei einem Einbruch tatsdchlich um ei-
nen Betrugsfall oder um eine besondere
Vorgehensweise der Einbrecher handelt.
Der groRe Vorteil einer solchen kiinst-
lichen Intelligenz ist die Tatsache, dass
dadurch auch fast alle Falle iiberpriift
werden konnen - die Software trifft da-
mit lediglich eine Vorauswahl, die mit
entsprechenden Hinweisen an die Sach-
bearbeiter weitergeleitet wird. Dadurch
ergeben sich auch Vorteile fiir ehrliche
Kunden: Fdlle, die keine atypischen
Schadenmerkmale aufweisen, konnen
schneller bearbeitet werden, so Peter
Holmstoel vom GDV.
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18 Kriterien fir
die richtige Tarifauswahl
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Innovative Analyse von BU-Tarifen: Wie die infinma Marktstandards evaluiert

und welche Auswirkungen dies auf die Branche hat

ie Kolner Analysten des Instituts

fiir Finanzmarkt-Analyse (infin-
ma) untersuchen seit 2011 regelmdRig
die wichtigsten Standards am BU-Markt.
Die dabei angewandte Methode unter-
scheidet sich insofern von der eines
klassischen Ratingunternehmens, als
die einzelnen Bedingungsbestandteile
nicht gegeneinander aufgerechnet wer-
den. Ziel der Analyse ist es also nicht, zu
einem Endergebnis - etwa in Form einer
Note - zu gelangen. Vielmehr steht eine
Evaluation des Marktstandards von BU-
Produkten im Vordergrund. Dabei unter-
sucht infinma derzeit die Auspragung
von 18 im Vorhinein festgelegten Krite-
rien, die sich nur auf die Bedingungs-
werke der Policen beziehen. Damit wird
jedoch ganz explizit kein Rating formu-
liert: Fiir die einzelnen Kriterien wird
lediglich dargestellt, wie sich die vom
Versicherer getroffene Regelung zum
Marktstandard verhdlt. Letzterer wird
vom infinma-Geschaftsfithrer Marc Gliss-
mann als diejenige Auspragung defi-
niert, die von der Mehrheit der Produkte
in den Bedingungen verwendet wird.
Damit habe die infinma keinen Einfluss
auf die Ergebnisse, zum Beispiel durch
die unterschiedliche Gewichtung einzel-

Foto: AdobeStock / Pixel-Shot

ner Kriterien: Der Marktstandard ergebe
sich automatisch aus den am Markt ver-
wendeten Regelungen, so Marc Gliss-
mann. Interessant ist fiir die Analysten
nur, ob die Produkte den Marktstandard
mindestens erfiillen oder iibertreffen.
2019 wurden {iiber 500 Tarife ausge-
wertet. Dabei wurden die Auspragungen
der rechts erlduterten Kriterien iiber-
priift. Das Verfahren wurde anfangs
skeptisch betrachtet, da viele Versiche-
rer einen Vergleich mit dem Marktdurch-
schnitt ablehnten - schlieRlich werben
viele damit, diesen mit den eigenen
Produkten zu iibertreffen. Bereits bei
der ersten Erhebung des Marktstandards
im Jahr 2011 zeigte sich allerdings, dass
nur 32 von 378 Tarifen die zuvor defi-
nierten Standards mindestens erfiillen
oder gar iibertreffen. Das hatte positive
Auswirkungen auf die Entwicklung der
Produkte. So konnte infinma eine nach-
haltige Verbesserung verschiedener
Kriterien feststellen: Beispielsweise ist
der Verzicht auf eine Berufswechsel-
prifung im Leistungsfall mittlerweile
zum Marktstandard geworden. Wah-
rend es bei anderen Untersuchungen
teilweise Bestnoten hagelt, lassen sich
mit dem infinma-Verfahren deutliche

Unterschiede zwischen den Produkten
erkennen. Fiir Geschéftsfiihrer Marc
Glissmann ist dies ein Indiz dafiir, dass
das Verfahren funktioniert.

Prognose

Riickwirkende Leistung
Abstrakte Verweisung
Verzicht auf Umorganisation

Kostenbegrenzung bei
Umorganisation

Berufswechselpriifung
Leistungsbeginn

Meldefristen

Untersuchungen im Ausland
Erhéhungsoption ohne Anlass
Beitragsstundung

Befristete Anerkenntnisse
Meldepflicht Minderung BU
Meldepflicht Aufnahme Tatigkeit
Nachpriifung

Leistung bei Arbeitsunfahigkeit
Ausscheiden aus dem Beruf

Option auf selbststéandige
Anschluss-Pflegerente
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Billig zu einem hoﬁen Preis
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ie Digitalisierung hdtte den Di-

rektversicherern eigentlich in die
Karten spielen miissen. Schlief8lich set-
zen die meisten Anbieter auf eine um-
fangreiche Onlineprasenz und einfache
Kontaktmdglichkeiten. Dennoch kommt
der Vertriebsweg nicht wirklich voran.
So konnte er seine Anteile am Neuge-
schaft, beispielsweise iiber Websites der
Versicherungsunternehmen oder Ver-
gleichsportale im Internet, auch im vo-
rigen Jahr nur marginal ausbauen. Das
belegen aktuelle Zahlen des GDV. Uber-
durchschnittlich hoch ist der Anteil le-
diglich in der Schaden- beziehungswei-
Unfallversicherung.
hauptsachlich auf die Kfz-Versicherung
zurlickzufiihren: Hier macht der Direkt-

se Das ist

vertrieb mittlerweile rund ein Fiinftel
des Neugeschaftsvolumens aus.

Woran es denn aus Kundensicht ha-
pert, hat nun die Zurich-Deutschland-
Tochter DA Direkt mittels einer Umfrage
herausgefunden. Dafiir hat der Direkt-
versicherer im Juni insgesamt 2.037
Bundesbiirger ab 18 Jahren vom Markt-
forschungsunternehmen YouGov befra-
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Tarifen und einfache

Fur diese vermeintliche
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gen lassen. Dabei stand das hauptsach-
liche Kommunikationsinstrument, der
telefonische Kundenkontakt, im Mittel-
punkt des Interesses.

Stiandiges Wiederholen

besonders storend

Laut der Befragung stort die Verbrau-
cher am meisten, wenn sie ihr Anlie-
gen bei der Kontaktaufnahme mit dem
Kundenservice immer wieder aufs Neue
erkldren miissen. Dies bezeichnet jeder
zweite Umfrageteilnehmer als drgerlich.
40 Prozent der Befragten bemdngeln zu-
dem, dass sie dort keinen personlichen
und individuellen Ansprechpartner ha-
ben. Hier waren Mehrfachnennungen
mdoglich.

Dariiber hinaus kritisierte ein Drittel
der Umfrageteilnehmer die fehlende
Fachkompetenz. Weiterhin sind den
Verbrauchern die langen Wartezeiten
(24 Prozent), der unfreundliche Umgang
mit ihnen als Kunden (20 Prozent) und
fehlende Befugnisse, um ihre Anliegen
umzusetzen (16 Prozent), unangenehm
aufgefallen.

Neben zu nennenden Kritikpunkten

wurden die Teilnehmer auch nach ih-
rer Erwartungshaltung gegeniiber Di-
rektversicherern befragt. Als wichtige
Servicemerkmale fiir Direktversicherer
nannten die Umfrageteilnehmer:

Obwohl sich Erwartung und Kritik der
Befragten (siehe Kompetenz) teilweise
kontrar gegeniiberstehen, schneiden
Direktversicherer nicht automatisch
schlechter ab als Filialversicherer mit
AuRendienst.

Zu diesem Ergebnis kam eine Kfz-Um-
frage im Auftrag des Deutschen Instituts
fiir Service-Qualitdt. Dies iiberraschte
teilweise, da sich unter den Kfz-Versi-
cherern mit den hochsten BaFin-Be-
schwerdequoten auffillig viele Direkt-
versicherer tummeln.

Foto: AdobeStock/ Eakrin



Es hakt an

wvielen Ecken und Enden«

Die Altersvorsorgeberatung der Deutschen Rentenversicherung wird unerwartet heftig von

der Stiftung Warentest kritisiert. Die Beratungsqualitat der insgesamt 163 Beratungs- und

Auskunftsstellen lasse deutliche Schwachen erkennen.

ie Deutschen sollen sich nicht

mehr einzig auf die gesetzliche
Rente verlassen, sondern auch privat
vorsorgen. Um sich einen Uberblick iiber
die Mdglichkeiten zu verschaffen, hat
jeder
Rechtsanspruch auf kostenlose und um-
fassende Beratung - unabhdngig von
der Vorsorgeform. Dazu unterhalten die
16 regional gegliederten Trager der Ren-
tenversicherung insgesamt 163 Aus-
kunfts- und Beratungsstellen, die {iber
gesetzliche Anspriiche, betriebliche An-
wartschaften und private Vorsorgealter-
nativen informieren sollen.

gesetzlich Versicherte einen

So weit die Theorie. Um herauszufin-
den, wie es um die Qualitdt der Renten-
beratung in der Praxis bestellt ist, hat
die Stiftung Warentest insgesamt 80
geschulte Tester in die Beratungsbiiros
geschickt. Das Ergebnis: stark verbes-
serungswiirdig. In den Testgesprdachen
hake es an ,vielen Ecken und Enden”.
Die Berater konnten den Testern nur
selten eine sinnvolle Hilfe anbieten
und den individuellen Bedarf ermitteln.
Das Gesamtergebnis fiel entsprechend
aus. Die Stiftung Warentest urteilte mit
Jinsgesamt schwach” beziehungsweise
sausreichend” (Schulnote 3,8).

Die ersten Unzulanglichkeiten tauch-
ten - gemaR Testbericht - bereits vor
den Beratungsgesprachen auf. Rund
die Héalfte der Ratsuchenden kritisier-
te die Terminvergabe. Sie mussten sich
teilweise auf unverhdltnismdfRig lan-
ge Wartezeiten einstellen. In der ent-
sprechenden Ausgabe der Zeitschrift
JFinanztest” (10/2019) wird von einer

Illustration: AdobeStock / Krissikunterbunt
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Testerin aus Rheinland-Pfalz berichtet,
die mehr als vier Monate auf einen Ter-
min hatte warten miissen. Weitere Tester
seien sogar in andere Stadte verwiesen
worden, um {iberhaupt einen Bera-
tungstermin zu bekommen.

Diejenigen, die die Chance auf ein
Gesprach bekamen, hatten ihre Ren-
teninformation und Standmitteilungen
zu privaten oder betrieblichen Anwart-
schaften wahrend des Termins bei sich.
Damit sollten sie unter anderem in Er-
fahrung bringen, wie hoch ihre Alters-
rente ausfallen wird, mit welchen Vor-
sorgeliicken sie zu rechnen haben und
wie sie ihre Vorsorge so gestalten kon-
nen, dass sie ihren Lebensstandard auch
im Alter halten kénnen.

Bereits die Informationen und Prii-
fungen zur gesetzlichen Rente bewer-
tete die Stiftung Warentest nur mit
dem Pradikat ,befriedigend”. Fiir die
Beratung zu betrieblichen und privaten
Vorsorgeanspriichen war die Benotung
noch schlechter. Hier gab es ein ,man-
gelhaft” von den Testern. Nicht mal je-
des fiinfte Gesprach (19 Prozent) endete
mit der richtigen Prognose zur Summe
aus gesetzlicher Rente und zu erwar-
tender zusdtzlicher Altersvorsorge. Da
verwundert es fast schon nicht mehr,
dass bei lediglich 15 Beratern das The-
ma ,drohende Rentenliicke” zur Sprache
kam.

Gleichwohl miisse man beriicksich-
tigen, dass sich die Beratungsqualitat
regional stark unterscheide. So wurde
eine gute Qualitdt etwa in Nordbayern
oder Baden-Wiirttemberg festgestellt.
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Additive Druckverfahren

Anpassungsbedarf im Rahmen der Prod

est steht: Das Thema 3D-Druck ist

schon lange keine Nischener-
scheinung mehr, sondern hat sich als
alternatives Herstellungsverfahren in
vielen Lebensbereichen etabliert.

Anwendung findet der 3D-Druck etwa
in der Produktion von Leichtbauteilen
zur Gewichtsreduzierung bei Elektro-
fahrzeugen. Auch Bundeswirtschafts-
minister Peter Altmaier hob bereits
mehrfach die Bedeutung des innova-
tiven Geschidftsfelds 3D-Druck fiir die
deutsche Industriepolitik hervor.

Diese Entwicklung bietet daher An-
lass, auch die risikotechnischen Rah-
menbedingungen fiir den 3D-Druck zu
hinterfragen. Ein wichtiger Baustein ist
hierbei sicherlich die Uberpriifung des
Versicherungsschutzes zur Absicherung
von Produkthaftungsschaden.

Besteht hier iiberhaupt eine Risiko-
veranderung gegeniiber den klas-
sischen CNC-Frdsverfahren oder dem
Spritzdruck? Und wenn ja, hat dies
einen Anpassungsbedarf des Versiche-
rungsschutzes zur Folge?

In Kooperationen mit dem DMRC (Di-
rect Manufacturing Research Center
der Universitit Paderborn), dem TUV
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Siid und anderen Partnern hat die R+V
Allgemeine Versicherung AG die neuen
Risiken analysiert. Dabei wurde festge-
stellt, dass die Besonderheiten des Fer-
tigungsprozesses sowie der speziellen
Einsatzbereiche nicht nur neue tech-
nische und rechtliche Fragestellungen
erdffnen, sondern sehr wohl auch eine
Modifizierung der bisherigen Versiche-
rungsbedingungen im Rahmen der Pro-
dukthaftpflicht erforderlich machen.
Von zentraler Bedeutung ist bereits
der Ausschluss fiir Schiden aus dem
Austausch, der Ubermittlung und der
Bereitstellung  elektronischer Daten
(Ziffer 7.15 AHB), denn der 3D-Druck
basiert in der Regel auf einem intensiven
Datenaustausch mit Externen (Stich-
wort Blockchain), der auch nicht durch

Einsparung von Materialkosten

von bis zu 50 Prozent gegeniiber
konventionellen Frasverfahren
Hohe Flexibilitat in der
Produktmodifikation

Einfache Prototypenfertigung
Verringerung von Transport- und
Lagerkosten durch Ausdruck vor Ort

htversicherung?

den sogenannten IT-User-Baustein risi-
koaddquat aufgefangen wird.

Dariiber hinaus ergeben sich insbe-
sondere hinsichtlich der potenziellen
Rechtsverletzungen (etwa von Urhe-
berrechten) und der Erweiterten Pro-
dukthaftpflichtversicherung  Anpas-
sungsnotwendigkeiten (zum Beispiel
Erprobungsklausel im Prototypenbau).

Und wie gestaltet sich die Losung?
Die R+V beriicksichtigt {iber ihre neuen
Zusatzbedingungen fiir Additive Druck-
verfahren (ADV) die Besonderheiten des
3D-Drucks und erweitert den Versiche-
rungsschutz optional sogar um benann-
te Eigenschdden des Versicherungsneh-
mers bei der Herstellung von Produkten
in Eigenregie. Hierzu zdhlen der Kosten-
ersatz flir vergeudete Materialien, die
Vernichtungskosten des Ausschusses
und die Kosteniibernahme zur Abwen-
dung einer sonst drohenden Betriebs-
unterbrechung im eigenen Betrieb.
Zielgruppen dieser erweiterten De-
ckung sind primdr Kunststoff und Me-
tall herstellende bzw. ver-/bearbeiten-
de Betriebe, insbesondere aber auch die
neue Klientel der externen 3D-Druck-
zentren.

Foto: iStock/ Serts



Jetzt neu! - AKS Flex IG BCE

Der zielgruppenorientierte Arbeitskraftschutz fir drei Millionen Teilnahmeberechtigte

ie drittgrofRte Einzelgewerk-
m schaft ,Industriegewerkschaft
Bergbau Chemie Energie (IG BCE)” bietet
Thnen ab sofort die leistungsstarke
Branchenldsung AKS Flex. Damit kon-
nen Sie den Beschiftigten der IG BCE
angeschlossenen Branchen und deren
Angehodrigen einen modularen Schutz
bei Verlust der Arbeitskraft anbieten.

] _ Arbeitskraftschutz Flex
‘{‘}Tf IG Bergbau Chemie Energie

=

Die Zielgruppe

Das neue Absicherungspaket fiir die Ar-
beitskraft steht nicht nur den Gewerk-
schaftsmitgliedern der IG BCE zur Verfii-
gung, sondern allen Beschéftigten der IG
BCE angeschlossenen Branchen - inklu-
sive deren Familienangehdrigen. Sie alle
profitieren von besonderen GroRkunden-
konditionen und exklusiven Leistungen.

Es handelt sich dabei

im Einzelnen um:

> Beschéftigte in den 28 Branchen
der Industriegewerkschaft Berghau
Chemie Energie

> Beschéftigte aus branchenfremden
Unternehmen mit besonderem Bezug
zu einer dieser Kernbranchen

> die jeweiligen Familienangehdorigen

Brancheniibersicht

> Chemie

> Energie

» Bergbau

> Pharma

» Keramik

» Kunststoff

» Kautschuk

> Leder

> Weitere Branchen wie Glas, Papier

Folgende private Arbeitskraft-

absicherungslésungen stehen

zur Verfiigung:

> Berufsunfahigkeitsversicherung zu
top Preis-Leistung-Verhaltnis

» Vitalschutz Flex — Grundfdhigkeitsab-
sicherung mit Abdeckung von bis zu
22 Grundfahigkeiten

Ausgewdhlte Vorteile der

Branchenlésung AKS Flex sind:

> Beitragsstabilitdt und Sicherheit {iber
ein Konsortium bestehend aus Swiss
Life, Allianz und R+V

> Glinstiger Beitrag zu GroRkunden-
konditionen

» Einmal versichert, immer versichert —
auch bei Branchenwechsel

Ausgewdhlte Vorteile von

BU Flex sind:

> BUprotect - auch wenn's eng wird:
Fiir nur 5 Euro monatlich, fiir bis zu
36 Monate: So bleiben IThrem Kunden

70 Prozent der Berufsunfahigkeits-
rente erhalten, zum Beispiel wahrend
Elternzeit, Arbeitslosigkeit oder
Weiterbildungen.

> Verzicht auf Beitragsanpassung
nach Paragraf 163 VWG

> BU Flex 4U - giinstiger Einstiegsta-
rif fiir Schiiler, Auszubildende und
Studenten

Ausgewdhlte Vorteile

von Vitalschutz Flex sind:

> Keine Fragen zur Psyche bei
Vitalschutz Flex M

> Volle Leistung bereits bei Verlust
einer Grundfahigkeit

» Branchenspezifischer Leistungs-
ausloser [

Vorsorge-Management
Telefon (040) 29 99 40-370
E-Mail: vorsorge@maxpool.de
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BU-Vorso rgef Zukuni

1 igitalisierung und Globalisierung
| ' verdndern bestehende Berufe und
lassen neue entstehen. So haben Fach-
krafte in traditionellen Handwerksberu-
fen, im Gesundheitswesen oder in der IT-
Branche glinzende Perspektiven. In
vielen Fallen erleichtern technische Neu-
erungen die korperliche Arbeit. Gleich-
zeitig entwickeln sich neue Berufshilder
wie Projektmanager fiir kiinstliche Intel-
ligenz oder Drohnenpilot.

Beitrdge bei vielen Berufen giinstiger
Die Continentale Lebensversicherung
hat sich auf die zukiinftige Arbeits-
welt eingestellt und insbesondere die
Berufsrisiken neu bewertet. Bei ihrer
neuen PremiumBU sind rund 300 Zu-
kunftsberufe giinstiger eingestuft oder
ganz neu aufgenommen. 25 Berufe sind
ausschlieRlich bei der Continentale ver-
sicherbar. Zugleich wurden die schon
bisher erstklassigen Leistungen und der
Service nochmals verbessert. Franke
und Bornberg pramierte die Premium-
BU aktuell mit der Hochstnote FFF+. Die
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bei der Absicherung fur den Fall der

Berufsunfahigkeit (BU) wichtiger denn je.

Redaktion des ,Focus Money Versiche-
rungsprofi” wahlte sie zum Produkt des
Monats Oktober.

Karriere- und Plus-Paket erweitert
Die Continentale PremiumBU ldsst sich
jetzt noch flexibler gestalten als bisher.
Den beliebtesten Baustein der Einstei-
ger-Variante, das Karriere-Paket, gibt
es jetzt auch fiir die PremiumBU. Unter
anderem kann der Kunde die BU-Rente
sogar auf bis zu 2.500 Euro verdoppeln,
wenn er seine Ausbildung oder sein Stu-
dium abgeschlossen hat. Das Plus-Paket
sieht nun auch die Leistung Krebs Plus
vor. Damit erhdlt der Versicherte bei
den Diagnosen Krebs, Herzinfarkt oder
Schlaganfall bis zu 15 Monate lang eine
Leistung in Hohe der vereinbarten mo-
natlichen BU-Rente.

Neue sinnvolle Zusatzoptionen

Weitere Neuerungen sorgen fiir zusdtz-
lichen Gestaltungsspielraum. Studie-
rende konnen sich jetzt mit einer mo-
natlichen BU-Rente von bis zu 2.000

Euro absichern. Fiir Schiiler ist das bis
zu 1.500 Euro mdglich. Wird die Regel-
altersgrenze in der gesetzlichen Ren-
tenversicherung angehoben, passt die
Continentale auf Wunsch das Hochst-
alter fiir den BU-Schutz entsprechend
an - ohne erneute Gesundheitspriifung.
Zudem kann der Versicherte die verein-
barte Beitragsdynamik aussetzen, so
hdufig und solange er mochte.

Nochmals verbesserter Service

Der Service wurde ebenfalls optimiert.
Bei der Risikopriifung notwendige Riick-
fragen beantwortet der Kunde online.
Der eGesundheitsDialog stellt dem Kun-
den nur die Fragen, die zu seiner indivi-
duellen Situation passen. So kann der
Vertrag schneller policiert werden. Im
Leistungsfall bekommt der Betroffene
mehr Hilfe: Organisiert er im BU-Fall
seinen Betrieb oder seine Praxis um, un-
terstiitzt ihn die Continentale mit bis zu
zwolf Monatsrenten. An den Kosten fiir
einzelne Reha-MaRnahmen beteiligt sie
sich zudem mit bis zu 2.000 Euro. a

Foto: AdobeStock /Zephyr P.



Fit und gesund durchs Leben

Die NURNBERGER bietet fiir jeden den optimalen Schutz: vom Studenten bis zum Beamten.

er ein Studium beginnt, hat mit
einem Mal die Verantwortung fiir
sich selbst - auch bei der Krankenversi-
cherung gibt es einiges zu beachten.
Grundsatzlich gilt fiir Studierende die
gesetzliche Versicherungspflicht. Es ist
jedoch mdglich, sich privat zu versi-
chern oder weiterhin unter dem Schutz
der Eltern zu bleiben. Doch Kinder wer-
den erwachsen, und damit dndern sich
auch ab 21 die Beitrdge fiir die private
Krankenversicherung, weil auf Erwach-
senentarif umgestellt werden muss. Mit
dem Studententarif der NURNBERGER
sparen Thre Kunden einige Hundert Euro
im Jahr und haben zudem bessere Leis-
tungen fiir die Gesundheit. Die Versiche-
rung ist ndmlich ohne Alterungsriick-
stellung kalkuliert, so dass sie in den
Eintrittsaltern ab 21 sehr giinstig ist. Thr
Kunde wird bis zu fiinf Jahre zuverldssig
abgesichert. Und wenn das Studium ldn-
ger dauert? Dann ist ein erneuter Ab-
schluss fiir bis zu weitere fiinf Jahre
machbar - ohne Gesundheitspriifung.
Thr Kunde genief3t alle Vorteile: Er ist
weiter Privatpatient, zahlt dafiir aber we-
niger als im Erwachsenentarif. Uberdies

hat er freie Arzt- und Krankenhauswahl

und bekommt sogar erfolgsabhangig ak-
tuell drei bis sechs Monatsbeitrdge zu-
riickerstattet, wenn er keine Leistungen
in Anspruch nimmt. Um ldngere Aufent-
halte im Krankenhaus so erholsam wie
moglich zu machen und die beste medi-
zinische Versorgung garantieren zu kén-
nen, bietet die NURNBERGER fiir Stu-
denten einen giinstigen Zusatzbaustein:
Er enthdlt die Behandlung durch einen
Chefarzt und Spezialisten sowie die Un-
terbringung im Zwei-Bett-Zimmer.

Das zahlt sich fiir Beamte aus

Beamte bekommen im Krankheitsfall
von ihrer Dienststelle finanzielle Bei-
hilfe. Auch Beamtenanwdrter haben
Anspruch darauf, ebenso die jeweils be-
riicksichtigungsfdhigen Angehorigen.
Doch die Krankheitskosten werden nur
anteilig erstattet. Den Rest miissen sie
selbst {ibernehmen. Das kann zu einem
uniiberschaubaren finanziellen Risiko
werden. Die Krankenvollversicherung
fiir Beihilfeberechtigte NURNBERGER
Beihilfe kompakt sichert Thren Kunden
beim Arzt, im Krankenhaus sowie beim

Zahnarzt ab und ergdnzt den Schutz
dort, wo seine Beihilfe endet. Ein wei-
terer Pluspunkt: Nimmt Thr Kunde ein
volles Kalenderjahr keine Leistungen in
Anspruch, zahlt ihm die NORNBERGER
Beitrdge zuriick. Die erfolgsabhédngige
Beitragsriickerstattung (BRE) wird jedes
Jahr neu festgelegt.

NURNBERGER sorgt

fiir den richtigen Biss

Wer nicht privat versichert ist, kann mit
einer Zusatzversicherung seine gesetz-
lichen KV-Leistungen aufwerten. Zum
Beispiel mit einer Zahnzusatzversiche-
rung der NURNBERGER.

Die einzelnen Tarifstufen bieten
eine maRgeschneiderte Absicherungs-
moglichkeit ganz nach dem Bedarf des
Kunden. Die Leistungen sind unabhdn-
gig vom Festzuschuss der gesetzlichen
Krankenversicherung (GKV).

Um ihrem Kunden den dentalen Ein-
griff so angenehm wie moglich zu ge-
stalten, iibernimmt die NURNBERGER
bis zu 200 Euro pro Versicherungsjahr
fiir schmerzstillende Verfahren. Darun-
ter fallen Akupunktur, Hypnose, Voll-
narkose, Lachgassedierung und Dam-
merschlaf in Zusammenhang mit einer
zahnmedizinischen oder kieferortho-
padischen Behandlung. Fiir ein strah-
lend weiRes Lachen bietet sie Threm
Kunden neben den iiblichen Leistungen
wie professionelle Zahnreinigung und
Fissurenversiegelung erstmalig einen
Versicherungsschutz fiir kosmetische
Zahnaufhellungen (Bleaching).

Vorsorge-Management
Telefon: (0 40) 29 99 40-370
E-Mail: vorsorge@maxpool.de
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Ein Markt mit Potenzial:
Gewerbeversicherungen

Ran ans Gewerbe: Die maxpool-Gewerbeplattform hilft bei der Auswahl der Versicherung.

as Gewerbesegment galt bisher
als kompliziert und nur schwer
erschlieRbar. Heute ist der Abschluss
von Gewerbeversicherungen einfacher

denn je! Die maxpool-Gewerbeplattform
macht’s mdglich.

Gewerbeversicherungen -

lohnt sich das iiberhaupt?

Das Gewerbesegment bietet ein unglaub-
liches Vertriebspotenzial. In Deutsch-
land gibt es derzeit iiber 3,5 Millionen
Unternehmen - und dabei ist jeder
Unternehmer ein potenzieller Kunde.
Eine Sattigung des Marktes ist nicht zu
befiirchten. Im Jahr 2018 allein wurden
iiber 542.000 Start-ups in Deutschland
gegriindet, wovon jedes einen grofen
Bedarf an Gewerbeversicherungen auf-
weist. AuRerdem handelt es sich bei
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Gewerbekunden um eine ausgesprochen
nachhaltige Klientel mit geringem Be-
standsabrieb.

Ein weiterer wichtiger Punkt: Anders
als in der Lebensversicherung droht im
Gewerbesegment kein Provisionsdeckel,
und es gibt auch keine Stornohaftung.

Mit der Gewerbeplattform

zur passenden Versicherung

Die maxpool-Gewerbeplattform un-
terstiitzt Sie iiber den gesamten Ver-
triebsprozess hinweg - von der Risi-
koerfassung {iiber Tarifvergleich und
Ausschreibungsverfahren bis hin zum
Vertragsabschluss und zur Erstellung des
IDD-konformen Beratungsprotokolls. So
konnen auch Gewerbe-Neulinge den Ge-
werbemarkt schnell und unkompliziert
erschlieRen. Dank der maxpool-Gewer-

beplattform finden Sie fiir jeden Kunden
den passenden Versicherungsschutz.
Egal ob Betriebshaftpflicht-, Cyber- oder
Gebdudeversicherung - mithilfe des
integrierten Vergleichsrechners lassen
sich Tarife fiir bis zu 1.500 Betriebsarten
schnell und einfach vergleichen. Und
was passiert, sollte der Vergleichsrech-
ner in einem seltenen Fall mal keinen
passenden Tarif finden? Dann kann das
Risiko mithilfe der Plattform einfach
und 100-prozentig digital ausgeschrie-
ben werden.

GroRes Cross-Selling-Potenzial
erleichtert den Einstieg
Gewerbeversicherungen haben Ihr In-
teresse geweckt, aber Sie wissen nicht
so recht, wie Sie in den Markt einstei-
gen sollen? Unser Tipp: Beginnen Sie
mit der Akquise im eigenen Bestand.
Das Gewerbesegment ist ein Markt mit
unglaublichem Cross-Selling-Potenzial.
SchlieRlich ist jeder Gewerbekunde
auch gleichzeitig immer ein Privatkun-
de. Konkret heiRt das fiir Sie: Es befindet
sich garantiert schon jetzt der eine oder
andere Gewerbekunde in Ihrem Privat-
kundenbestand.

Wir unterstiitzen Sie gerne

Sie haben fachliche Fragen zur Absiche-
rung Threr Gewerbekunden? Fragen Sie
uns. Das maxpool-Gewerbe-Team hilft
Thnen gern weiter.

Komposit-Management
Telefon: (0 40) 29 99 40-390
E-Mail: komposit@maxpool.de
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ASCORE
" HERAUSRAGEND _ maX'THV Pfe rd
EJ' @ @ E} 9 "3 Plus-Tarif ab 78,51 Euro .
Shushe . o Auch fiir
Premium Tarif ab 124,33 Euro Hunde ab
ohne SB 45,45 Euro
ohne SB!

Tierhalter-Haftpflicht Pferd

072019 ascore.defscorings

Kundentreue garantiert.
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Highlights

@ max-Leistungsschutz im Tarif Premium — kein Deckungsnachteil gegenliber Wettbewerbstarifen
e Forderungsausfalldeckung ohne Mindestschadenhdhe

e Keine namentliche Nennung bei Reitbeteiligungen und Fremdreitern

e Nebenberufliche gewerbliche Nutzung der Tiere bis 17.500 Euro Jahresumsatz

e Rettungs- und Bergungskosten bis 20.000 Euro

e Produktauswahlhaftung und max-Leistungsservice
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PKV: Beihilfeanspruch sichern

Private Krankenversicherung statt Hamburger Modell:
Makler sollten Beihilfeberechtigte und Beamte vor dem Verlust des Beihilfeanspruchs schitzen.

ie Hamburger Neuregelung seit

August 2018, nach der sich Ham-
burger Beamtenanfanger und Beamte
einmalig und unwiderruflich fiir eine
Absicherung in der gesetzlichen Kran-
kenkasse entscheiden konnen, hat zu-
ndchst fiir Euphorie iiber die Gleichbe-
handlung mit anderen Krankenkas-
senmitgliedern gesorgt. Doch ein ge-
nauerer Blick auf die nun hierdurch ge-
schaffene Absicherung fiir Hamburger
Beihilfeberechtigte zeigt, dass diese von
diesem ,Modell” dringend Abstand neh-
men sollten. Die Absicherung der Beihil-
feergdnzungsversicherung ist nachhal-
tig und passend zur Beihilfe nur und
ausschlief3lich in der privaten Kranken-
versicherung (PKV) gewdhrleistet.

Das Hamburger Modell fiihrt dazu,
dass sich die Beteiligten schlechter-
stellen: Sie werden in die gesetzliche
Krankenkasse aufgenommen und er-
halten einen Zuschuss zur gesetzlichen
Krankenkasse, dhnlich dem Arbeitge-
berzuschuss, den Arbeitnehmer erhal-
ten. Damit hort die Gemeinsamkeit mit
den Mitgliedern der gesetzlichen Kran-
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kenkasse allerdings schon wieder auf.
Bedingung fiir den GKV-Zuschuss ist
ndmlich, dass die Beamten ihren vom
Dienstherrn gewdhrten Anspruch auf
die individuelle Beihilfe unwiderruflich
und lebenslang aufgeben. Diese Ent-
scheidung ist ein unumkehrbarer Weg
und birgt grof3e Nachteile fiir die Betrof-
fenen: Sollte ein Beihilfeberechtigter
aus beruflichen oder privaten Griinden
den Dienstherrn und das Bundesland
wechseln, muss er zwar im gesetzlichen
System verbleiben, riskiert allerdings
den volligen Wegfall des Zuschusses zur
gesetzlichen Krankenkasse. Gleiches
gilt fiir mitversicherte Familienangeho-
rige. Dies fiihrt dazu, dass der volle GKV-
Beitrag allein vom Beamten zu tragen
ist, ohne Zuschuss.

Denn nur rot-griin regierte Bundes-
lander haben und kennen dieses Mo-
dell, bisher sind dies Hamburg, Berlin,
Brandenburg, Bremen und Thiiringen;
andere Lander und Dienstherrn leh-
nen es als unsinnig ab (unter anderen
Nordrhein-Westfalen) und werden es
nicht einfiithren, da es die Beihilfebe-

rechtigten und Beamten schlechterstellt
und ihre Anspriiche reduziert.
erhoffte ,Beitragsersparnis” wird bei
genauerer Priifung ndmlich durch die-
sen Schritt in die GKV nicht erzielt. Im
Gegenteil: Die private Krankenversiche-
rung mit passenden Erganzungstarifen
von bis zu 80 Prozent Beihilfeanspruch

Eine

wahrend des Verlaufs kann deutlich fle-
xibler und hochwertiger den Kranken-
versicherungsbedarf von Beamtenan-
fangern und Beamten abdecken - und
dies oftmals deutlich preisgiinstiger als
die gesetzlichen Krankenkassen. Makler
sollten ihre Kunden vor dem Schritt in
»Beihilfepauschal-Modelle” warnen und
die Nachteile verdeutlichen.

Eine sinnvolle private Beihilfe-Ergan-
zungsversicherung sichert prozentual
immer passend zum Beihilfeanspruch
viel mehr ab, als die gesetzliche Kran-
kenkasse {ibernehmen kann - dies um-
fasst bis zu 100 Prozent Facharzt- und
Krankenhauskosten.  Sie
Eigenbeteiligungen bei stationdren
Aufenthalten, bietet freie Kranken-
hauswahl, aber auch 100 Prozent fiir
hochwertigen Zahnersatz, speziell Kur-
kosten, sogar der additive Pflicht-Pfle-
geversicherungsschutz ist passend auf
den Beihilfeanspruch abgestellt, eine
Pflegezusatzversicherung rundet den
Versicherungsschutz perfekt ab. Das
kann keine gesetzliche Krankenkasse
Beamten bieten. Daher gilt unsere Emp-
fehlung: Immer die PKV wahlen!

versichert

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



Die KorperSchutzPolice der Allianz

Die bAV-L6sung mit staatlicher Férderung und maéglichen
AG-Zuschussen erleichtert die Einkommensvorsorge.

»Die KPS sichert genau
die Fihigkeiten ab,

die korperlich Titige i
Beruf téiglich brauch

Claudia Tiischer
Teamleiterin
Vorsorge-Management bAV

1 ie Berufsunfdahigkeitsabsiche-
| ' rung als Direktversicherung iiber
den Arbeitgeber abzuschlieRen, hat ei-
nige Vorteile. Es gibt einen Arbeitgeber-
zuschuss, die Beitrdge werden vom
Brutto abgezogen und zusdtzlich fallen
manchmal auch nur vereinfachte Ge-
sundheitsfragen an. Aber gerade fiir
korperlich arbeitende Arbeitnehmer
sind die Beitrdge aufgrund der Risiko-
klasse immer noch unerschwinglich.

Startschuss zur Grundfdhigkeits-
versicherung in der bAV

Mit Schreiben vom 19. Februar 2019 hat
das Bundesministerium der Finanzen
(BMF) den Weg frei gemacht fiir eine
Integration der Grundfdhigkeitsversi-
cherung in die betriebliche Altersver-
sorgung (bAV). Das BMF stellte fest, dass
eine Grundfahigkeitsversicherung der
Absicherung des biometrischen Risikos

lice (KSP) der Allianz Lebensversiche-
rungs AG kann jetzt auch als Direktversi-
cherung abgeschlossen werden. Die KSP
sichert genau die Fahigkeiten ab, die
korperlich Tatige im Beruf tdglich brau-
chen. Nicht versicherbar in der bAV ist
die Kapitalzahlung bei schweren Krank-
heiten, da dieser Leistungsausloser
nicht durch das Betriebsrentengesetz
abgedeckt ist. Dies ist nach wie vor aus-
schlieflich der privaten Absicherung
vorbehalten.

Arbeitnehmer haben somit jetzt die
Wahl zwischen zwei attraktiven Absi-
cherungsmaglichkeiten ihres Einkom-
mens - der Berufsunfihigkeitsabsiche-

rung bei diversen Anbietern und der
Grundfdhigkeitsabsicherung bei der
Allianz. Aus Gleichbehandlungsgrund-
satzen empfehlen wir, im Unternehmen
allen Arbeitnehmern beide Optionen zur
Einkommensvorsorge anzubieten. Damit
kann der Arbeitnehmer die fiir sich beste
Wahl treffen, fiir das eine oder andere
Produkt oder auch beide.

Konzept fiir korperlich Tatige

Eine Allianz-Schadenanalyse zur Be-
rufsunfahigkeit zeigt auf, dass bei kor-
perlich Tétigen Verletzungen und Be-
schwerden des Muskel-Skelett-Systems
und Unfalle zu den haufigsten Schaden-
ursachen zdhlen. Und genau hier greift
das Konzept der Allianz KorperSchutz-
Police, der Grundfdhigkeitsversiche-
rung der Allianz.

Gesundheitspriifung

Das Aufnahmeverfahren ist in der Grup-
pe, ab zehn Personen, vergleichsweise
einfach, da hier vereinfachte Gesund-
heitspriifungen gewahrt werden. Fiir
Einzelvertrdge fdllt die sogenannte
Jnormale” Gesundheitspriifung an, die
nicht ganz so aufwendig ist wie die Ge-
sundheitspriifung zur Berufsunfdhig-
keitsabsicherung. Ein weiteres erwdh-
nenswertes Highlight ist die befristete
Aussetzung der Beitragszahlung fiir den
Fall, dass die Entgeltfortzahlung des Ar-
beitgebers wegfallt. a

Berufsunfdhigkeit und Korperschutz als Direktversicherung

Beruf Arbeitnehmer

Tarifvergleich

Tarifbezeichnung

BG D = Kraftfahrer
und Kommissionierer

Selbststandige/erganzende

Risikogruppe A = Kaufleute,
Kraftfahrer, Kommissionierer

KorperSchutzPolice

Berufsunfahigkeitsabsicherung

JInvaliditit” dient, die Voraussetzungen (e,
Vergleich, Arbeitnehmer, 37 Jahre Eintrittsalter, Laufzeit bis 67
des Paragrafen 1Absatz 1 Satz 1 BetrAVG Garantierte Berufsunfahigkeitsrente 1.250,00 € 1.250,00 €
erfiillt und damit als bAV nach Paragraf Gesamte Berufsunfahigkeitsrente inkL. 154375 ¢ ARG
. . der nicht garantierten Uberschiisse o o
3 Nummer 63 EStG eingerichtet werden Beitrag monatlich SRE e
kann. Bisher hat ein Anbieter dies in der Nettobelastung Arbeitnehmer, Steuerklasse 1, 157,82 € 32.36€

. . . Einkommen 3.000 €, AG-Zuschuss 15 %
Praxis umgesetzt. Die KoérperSchutzPo-

Dezember 2019 poolworld 67



Das Problem mit den
Gesundheitsfragen

Ein Beratungsthema, das im Kundengesprach nicht fehlen sollte, ist die Absicherung der
Arbeitskraft. Gern wollen wir lhnen bei diesem komplexen Thema behilflich sein.

»Eine Dokumentierung
des Antrags mit
Gesundheitspriifung
ohne jegliche Riickfi
gibt es nur noch in
Ausnahmefiillen.

Christopher Carallo
Teamleiter Vorsorge-
Management pAV

ie bereits bekannt, ist die Absi-
m cherung der Arbeitskraft einer
der wichtigsten Produkte am Versiche-
rungsmarkt. Ein Beratungsthema, das
im Kundengesprdch immer angespro-
chen werden sollte. Denn bekanntlich
lasst es sich schwer leben ohne regelma-
Riges Einkommen.

Neben der Berufsunfahigkeitsabsi-
cherung bieten Versicherer mittlerweile
sehr interessante Alternativen an. Ande-
re Absicherungsformen wie zum Beispiel
die Grundfahigkeitsversicherung, die
Schwere-Krankheiten-Vorsorge oder die
Erwerbsunfahigkeitsabsicherung kom-
men immer mehr zum Einsatz.

Der Abschluss eines Absicherungs-
produktes mit einer Gesundheitsprii-
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fung erweist sich als immer schwieriger.
Denn eine Dokumentierung des Antrags
mit Gesundheitspriifung ohne jegliche
Riickfragen gibt es leider nur noch in
Ausnahmefillen.

Den Risikovoranfrageservice
von maxpool nutzen
Lassen Sie vor Antragsstellung ein Risi-
ko beurteilen und nutzen Sie den Risi-
kovoranfrageservice von maxpool. Wir
konnen bei fast allen Versicherungsge-
sellschaften am Markt ein Votum einho-
len und somit Thnen und Thren Kunden
eine optimale Ausgangssituation bei der
Produktauswahl zur Verfiigung stellen.
Verwenden Sie den von maxpool ei-
generstellten Abfragebogen. Mit dem

maxpool-Abfragebogen konnen Sie alle
risikorelevanten Angaben erfassen und
bei den infrage kommenden Versiche-
rern anfragen. Es miissen nicht Erfas-
sungsbdogen, Datenschutzerkldrungen
oder Einwilligungserklarungen mehre-
rer Anbieter gleichzeitig verwendet be-
ziehungsweise aufgenommen werden.
Der maxpool-Abfragebogen reicht voll-
kommen aus! Sie finden ihn auf unserer
Homepage im geschlossenen Bereich
unter https://maxpool.de/risikovoran-
frage.html.

Dariiber hinaus bieten Versicherer
aktuell Aktionen mit reduzierten Ge-
sundheitspriifungen im Bereich der Ar-
beitskraftabsicherung an. Bei Abschluss
einer Immobilienfinanzierung hat die
Allianz ein sehr interessantes Konzept
fiir die Berufsunfahigkeits- und Risiko-
absicherung. Aber auch weitere Anbie-
ter, wie zum Beispiel die Basler oder die
SIGNAL IDUNA, sehen ebenso interes-
sante Moglichkeiten vor.

Besuchen Sie doch unsere Internet-
seite  https://maxpool.de/vorsorge-
leben-bav.html oder rufen Sie uns ein-
fach an. Das Vorsorgeteam LV berit Sie
sehr gern bei der Angebotsfindung sowie
der Angebotserstellung im Bereich der
Arbeitskraftabsicherung. e

Vorsorge-Management
Telefon: (040) 29 99 40-370
E-Mail: vorsorge@maxpool.de



Jetzt noch mehr
Forderung sichern

Die KfW hat ihre Férderung im Wohneigentumsprogramm
124 bereits zum 1. Oktober 2019 ausgebaut.

»Sprechen Sie uns an,
damit wir mit Ihnen
zusammen den Be
ermitteln und da

sende Angebot f

Kathleen Rajkov
Finanzierungsspezialistin

Was wird im KfW-Wohneigentumspro-
gramm 124 gefordert?

Gefdrdert wird der Immobilienerwerb
zur Eigennutzung, unabhédngig von der
Energieeffizienz und vom Einkommen
der Erwerber. Genutzt werden kann diese
Forderung fiir die Kaufpreiszahlung und
die Erwerbsnebenkosten.
konnen damit das Grundstiick oder auch

Hausbauer

die Baukosten bezahlen. Dazu gehoren
Baunebenkosten und AufRenanlagen.

Was ist neu?

Statt der bisherigen 50.000 Euro gibt es
ab sofort bis zu 100.000 Euro zinsgiins-
tiges Darlehen. Es steht den Kunden nun
zwolf Monate bereitstellungszinsfrei
(vorher vier Monate) zur Verfiigung. Be-

KfW 124: Zinsentwicklung 2019

In diesem Diagramm sieht man, dass die KfW in mehreren Zinssenkungen allein im

Jahr 2019 die Kondition halbiert hat.

1,80
1,60
1,40

31.01.

0 15.03.

1,00

B0 05.07.
0,60

0,40

0,20

0,00

25 Jahre Laufzeit, 10 Jahre Zinshindung, bis zu 3 Jahre tilgungsfrei, Angaben in %

sonders fiir Kunden, die neu bauen oder
ratierlich nach Baufortschritt zahlen,
ist dies ein enormer finanzieller Vorteil.
Nicht neu, aber dennoch interessant: Bei
einer zehnjdhrigen Zinsbindung kann
die tilgungsfreie Anlaufzeit zwischen
ein und fiinf Jahren und die Gesamt-
laufzeit bis zu 25 Jahren frei gewahlt
werden. Zurzeit betrdgt der Zinssatz fiir
zehn Jahre giinstige 0,85 Prozent p. a.

Worauf sollten Sie unbedingt achten?
Das Wohneigentumsprogramm richtet
sich an Eigennutzer. Nicht nur das Ein-
familienhaus, sondern auch das Mehrfa-
milienhaus (mit einer selbst bewohnten
Einheit) wird gefordert.

Bei allen Vorteilen darf man nicht
vergessen, dass bei 100.000-Euro-KfW-
Darlehen nach zehn Jahren Zinsbindung
auch eine hohere Restschuld verbleibt,
die es zu verldangern gilt. Im Falle einer
Zinserh6hung muss auch die monatlich
hohere Rate tragbar sein. In diesem Fall
konnen Sie Thre Kunden iiber lukrative
Bausparvarianten schon heute absi-
chern. Sprechen Sie uns an, damit wir
mit Thnen zusammen den Bedarf ermit-
teln und das passende Angebot finden.

Auch interessant

- Ein KfW-Darlehen ist vor allem fiir den
Kunden vorteilhaft, wenn die Bank es
wie Eigenkapital betrachtet. Dies wirkt
sich dann positiv auf die Gesamtkonstel-
lation aus, reduziert den Zinssatz fiir die
Hauptfinanzierung und reduziert damit
Rate und Gesamtlaufzeit.

- Bei zu erwartenden Zinssteigerungen
konnen Sie fiir Thre Kunden die Zinskon-
dition der KfW-Mittel fiir zehn Werktage
unter  https://www.kfw.de/partner/
KfW-Partnerportal/Finanzierungspart-
ner/index.jsp reservieren. [ ]

Finanzierungsservice
Telefon: (0 40) 29 99 40-860
E-Mail: finanzierung@maxpool.de
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Sie haben es in unserer Titelstory gelesen: Ohne Pool geht es
fiir den GroRteil der Makler kaum noch, und ohne - im Nor-
malfall recht kostspielige - Digitalisierung erst recht nicht
mehr. Sie als angebundener maxpool-Partner profitieren
deshalb doppelt von Threm maxOffice. Kennen Sie aber schon

die neuesten Funktionen?

Mit dem neuen maxOffice wird Ihr Arbeitsalltag wesentlich
einfacher, und Sie sparen wertvolle Zeit in der Bearbeitung

Threr Geschaftsvorfalle.

Die komplett {iberarbeitete Eingangspost ermdglicht es
Thnen, zu eingehenden Dokumenten kinderleicht Aufgaben
oder Termine zu erstellen beziehungsweise jene weiterzu-
verarbeiten. Sollten Sie Mitarbeiter beschaftigen, konnen
Termine und Aufgaben diesen direkt zugeordnet werden.
Bereits gelesene Dokumente konnen wieder aufgerufen und

als ungelesen markiert werden.

Samtliche wesentlichen Geschéftsvorfélle haben Sie schon
auf der Startseite im Uberblick. Erledigen Sie Nachbearbei-
tungen direkt, oder erstellen Sie einen Termin, eine Aufgabe
oder ein Ticket an maxpool. Ablaufende Vertrage werden
Thnen angezeigt und sind gefiltert auf das letzte Kiindi-
gungsdatum der Produktkategorie. ber kommende neue
Funktionen halten wir Sie an dieser Stelle, per Newsletter und
bei maxTV auf dem Laufenden. Verantwortung verbindet.

Verlag und Redaktion:
Alsterspree Verlag GmbH
Kurfiirstendamm 173/174
10707 Berlin

Telefon: (0 30) 232 56 27 00

Herausgeber:
maxpool Servicegesellschaft fiir
Finanzdienstleister mbH

Redaktionsleitung:
Anke Forster

Mitarbeiter dieser Ausgabe:

Daniel Ahrend, Beatrix Altmann, Mailin
Bartknecht, Christopher Carallo, Benjamin
Clemens, Oliver Drewes, Prof. Dr. Florian
Elert, Jochen Feyerherd, Ennedi Gargiso,
Ibrahim Ghubbar, Cigdem Gin, Richard

70 poolworld Dezember 2019

Renner, Kathleen Rajkov, Claudia Tiischer,
Tina Webler, Sebastian Wilhelm, Claudia
Willeke, Norman Wirth, Sissy Wolter

Lektorat:
TextSchleiferei.de

Layout und Gestaltung:
Art Director: Niels Flender
Layout: Sabine Miiller

Anzeigenverkauf:

Nadin Priiwer

Telefon: (0 40) 607 71 29 24
E-Mail: n.pruewer@alsterspree.de
Anzeigenservice:

Marcel Berno

Telefon: (0 30) 232 56 27 11
E-Mail: m.berno@alsterspree.de

Personenverzeich

AAhrend, Daniel................. 3, 41f.
Altmaier, Peter.
Beyer, Kerstin

Carallo, Christopher.................. 68
Czernetzki, Darian ......cceeeeeeeeeenees 8
Czernetzki, Ilay ... 8
Czernetzki, Violetta ....cceeeeeeeeeennns 8
Czernetzki, Yvonne ....ccceeeeeeeeeennes 8
Drewes, Oliver ... 10, 20 ff., 24, 41 f.
Drewes, Peter .......cccuvuueeerieenne. 10
Elert, Florian.......ccceeeeeeeennns 41, 44
Feyerherd, Jochen.................... 10
Gargiso, Ennedi... .34 1.
Ghubbar, Ibrahim................ 36, 38
Gin, Cigdem...ccceeveeeeeeeeeeeeennnenns 64

Girnuweit, Harald
Glissmann, Marc......eeeeeeeeeeeeeeens

Grundler, Martina.....ceeeeeeeeeneenne 50
Hohn, Katharina .........eeeeeveeeeee. 35
Holmstoel, Peter.

Jenssen, Hans-Georg .........cee.... 54
Jiirgens, Kevin................

Kubis, Christiane.

Liibtow, Claudia .....oeevvueerrnnnennnns
Marschner, Thomas......ceeeeeeeeeees 52

Pohl, Sandra ....cceveeveeeneernnneennnns
Rajkov, Kathleen .
Reimers, Mark.....ccooveeeiiiiiiiinnennns
Renner, Richard ..................
Schlender, Katharina
Schlotjunker, Oliver ..............
Schneider, Fulya.....ccceeeeeeeeeeeeeenes 8
Schneider, Lale ...
Schneider, Luis
Schneider, Lukas

Siewert, Katja.....cceereeenveeeeeennennee 8
Sobotka, Robert.......cceeeeeeeeeeeene 54
Stefanou, Defne...cceeeeeueeeeeennnnnee 6
Stefanou, Derya.....ceeeeeeeeeeeeeeeens 6
Stefanou, Despina.....ccceeeeeeeeeenees
Stefanou, Dimitrios ..

Tiischer, Claudia.......cceeeeeveennnnns

Webler, Tina . eeeeeeeeeeeeereennenneees

Herstellungsleitung:
Marcel Berno

Erscheinungsweise: vierteljahrlich
Einzelpreis: 5,00 Euro brutto
Jahresabonnement: 18,00 Euro brutto

Mediadaten mit Preisliste:
www.maxpool.de > Mediale Infos >
poolworld > Mediadaten

Bildnachweis:
Deckblatt: Johannes Saurer

Haftung:

Den Artikeln, Empfehlungen, Tabellen und
Grafiken liegen Informationen zugrunde,
die in der Regel dynamisch sind. Weder
Herausgeber, Redaktion noch Verlag
kénnen eine Haftung fiir die Richtigkeit

Willeke, Claudia ...cceveveeeeeenenne
Wirth, Norman... .
Wolter, Sissy..eeereeereeereeereeneene

Zocher, JUrgen......ceeeeeeeeueeeeeeennn.

Adcubum ...eeeeeeiiiieiiiieeeeeeeen 41
AllIANZ wevvvvveeeiiiieiiieiiienee
Allsecur.

Check24
Continentale .......eeeeveeeeeeennnnnnes 62
CORPORATE INSURANCE ............. 26
DA Direkt.

Mr-Money ..ccceeevveeeriienieienneenenee 46
Novadoo.. .
NURNBERGER................. 50,52, 63
Perseus .oceuvuueeereeeiinieeeeeeeee

PIM Gold

SIGNALIDUNA .....ooeevereeennaeene
SOFEFATN eeeeeeeeeereiieeeeeeriieeeees
Sopra Steria Consulting ..
SWisS Lif€.uueeeeeereenerrnineniienenanne

Thinksurance .
V.E.R.S. Leipzig....couvvreeeeeinnnnne
Vers.diagnose .coeeeeeeeeeeeeeeeeaeenns
Viridium eeeeeeeeeiiiiiniiieeniinnne
Volkswagen Autoversicherung.....
e 6 foocooooooomon0000000000000000000000
AT\ g o 1 R

des Inhalts tibernehmen. Namentlich
gekennzeichnete Beitrdge geben nicht
unbedingt die Meinung der Redaktion
wieder.

© 2019 Copyright fiir alle Beitrage

bei Alsterspree Verlag GmbH, alle

Rechte, insbesondere alle Urheber- und
Verlagsrechte, vorbehalten. Kein Teil

dieser Zeitschrift darf ohne vorherige
schriftliche Genehmigung des Herausgebers
inirgendeiner Form, wie durch Fotokopie,
Mikrofilm, die Aufnahme in elektronische
Datenbanken oder Online-Dienste und
Internet sowie auf Datentrager wie DVD und
(D, vervielfaltigt und verbreitet werden.



10 %

giinstigere Pramien
fiir Kinder sowie
fiir Kunden der
Berufsgruppen
1lund?2

Arm ab, aber nicht arm dran.

Die max-Unfall-Deckungskonzepte bieten fiir jeden Bedarf und fir jedes
Budget eine passende Versicherungslosung.

Highlights:

e ,max-Gliedertaxe”: Die vielleicht starkste Gliedertaxe am Markt (max-UV Premium)

e Verzicht auf einen Mitwirkungsanteil (max-UV Premium)

e ,max-Besitzstandsgarantie”: Keine Schlechterstellung gegenliber der Vorversicherung (max-UV Premium)
e Optionale Leistungseinschlisse fiir einen noch individuelleren Versicherungsschutz

e Keine Gesundheitsfragen bis 100.000 Euro Grundinvaliditatssumme (max-UV)

e Gleichbleibender Versicherungsschutz im Alter

e Neue und detailliertere Berufsgruppendifferenzierung

e Wahlmoglichkeit zwischen einem Nettotarif und drei variablen Courtagehdhen

Natdrlich inklusive:

Der maxpool-Leistungsservice und die Ubernahme der Produktauswahlhaftung durch maxpool.

Der Qualitatspool

maxpool

Verantwortung verbindet.




Gemeinsam ins neue Jahr 2020

Wir danken Ihnen fir die partnerschaftliche Zusammenarbeit in 2019 und freuen uns auf ein gemeinsames, mlo\mw@o:mm Jahr 2020.
Wunderschéne Feiertage und einen guten Rutsch

“wuinscht lhnen 3m§:03m~, Sw 5@600\ -Team.
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