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Die Cashcow 2021 11 Freunde Bin ich schon online?
Warum die Investment-Offensive Wie Fairplay und Teamgeist nicht Weshalb es fur Makler wichtig ist,

auch far Makler ohne 34f ein nur im Sport, sondern auch bei eine eigene Website zu haben,
lukratives Geschaftsfeld eroffnet MAXPOOL zum Erfolg fihren und wie das in 10 Minuten gelingt




UNERSETZLICH:
passgenaue
Einkommensvorsorge
flir Beamte.

| ' OHNE §
o)l AR:

S ist die Klasse
N .
nur ein Raum.

Wer viel leistet, darf sich selbst dabei
nicht vergessen.
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Editorial <

Liebe MaRlerinnen
und MakRler,

Herausforderungen meistert man am

besten gemeinsam, diese Einsicht hat

in den vergangenen zwolf Monaten

mehr denn je an Bedeutung gewonnen. = '.'
Seit dem Ausbruch der Corona-Pande- A 7l
mie gibt es filir uns deshalb nichts i =
Wichtigeres, als Sie moglichst unbe- .

schadet durch die unruhige Zeit zu

navigieren. Dass wir dabei offenbar i ﬁ

genau den richtigen Weg eingeschlagen 4 ]

haben, hat uns das letzte Jahr gezeigt:

So hat Thr Vertrauen in uns dafiir

gesorgt, dass wir ausgerechnet im

schwierigsten Branchenjahr seit

Langem in allen Bereichen zum Teil zweistellige Zuwichse erzielt
haben und uns infolgedessen iiber das beste Unternehmensergebnis in
der Geschichte der PHONIX MAXPOOL Gruppe freuen konnten. Eine
tolle Motivation, um voller Tatendrang und mit einer prall gefiillten
Projektpipeline ins aktuelle Geschiftsjahr zu starten. Die ersten
Mehrwerte haben wir in den letzten Wochen bereits fiir Sie ausgerollt
- so zum Beispiel die Kontaktdaten der Versicherer, unsere massiv
iberarbeitete und weiterentwickelte Servicevereinbarung, den
Maklerbeirat oder maxLife. Dies war jedoch nur ein kleiner Vorge-
schmack, denn auch fiir die nidchsten Monate stehen grof3e Projekte o
auf der Agenda. Welche vertrieblichen Mafinahmen wir im Laufe des

Jahres noch fiir Sie im Kocher haben, erfahren Sie in der Titelstory o
dieser Ausgabe. Wie Sie es von uns gewohnt sind, warten auch auf
den ibrigen Seiten der aktuellen POOLWORLD interessante Themen der MaRler verwenden
aus den Bereichen Losungen, Versicherungen, Finanzen und Berater nOCh hein modernes
auf Sie. Gonnen Sie sich also eine kleine Auszeit und lesen Sie sich
durch unsere Jahresauftaktausgabe — es lohnt sich! Ich wiinsche Thnen MakRlerverwal tungs-
viel Spal} bei der Lektiire, die Thnen garantiert viele neue Vertriebsim- prOg ramm.

pulse fiir das tédgliche Geschift liefern wird. <

HERZLICHST
IHR KEVIN JURGENS
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> Haltung

»Junge Vorstande sollten
Reine Seltenheilt sein«

Flexibel, dynamisch, erfolgreich: Eigenschaften, die sich jeder Vorstand
in seinem Unternehmen wiinscht. Wer diese Voraussetzungen gepaart
mit Expertise mitbringt, sollte sich nicht fiir sein Alter rechtfertigen
miussen. Oder doch? Gibt es ein empfohlenes Mindestalter fiir eine

Vorstandsposition?

Kevin Jurgens ist seit Oktober 2020 Teil des MAXPOOL-Vorstands und
ist mit 29 Jahren jungstes Vorstandsmitglied des Unternehmens.

Offizielle Statistiken haben ermittelt,
dass das Durchschnittsalter deutscher
Fihrungskrifte bei Ende 40 liegt.
Ausgehend von dieser theoretischen
Basis bin ich mit meinem Aufstieg in
den Vorstand von MAXPOOL gute 15
Jahre zu frith dran. Ob das ein Pro-
blem ist? Zweifler werden hinsichtlich
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dieser Tatsache den Punkt langjdhriger
Erfahrungen anfiihren und dass es mir
an ausreichenden Fachkenntnissen
fehle. Aber stehen Alter und Fiih-
rungsqualititen wirklich in so engem
Zusammenhang? Sind nicht vielmehr
die Intensitdt der Erfahrungswerte
und die Nihe zu den Mitarbeitern

Fihigkeiten, die einen guten Vorstand
auszeichnen?

Fragen, die auch mich beschiftigt ha-
ben. Doch durch meine lange Zugeho-
rigkeit zur MAXPOOL-Familie konnte
ich das Handwerk von Grund auf
erlernen, Prozesse mitentwickeln und
Strukturwandel begleiten. Stationen
als Maklerbetreuer, Team- und Ver-
triebsleiter, die ich auf dem Weg zum
Vorstand absolvierte, waren vor allem
von Loyalitdt und Vertrauen geprigt,
das ich von meinem Vorgesetzten und
jetzigen Vorstandskollegen Oliver Dre-
wes erfuhr. Ein Miteinander, das meine
Arbeit und meine Vorstellungen von
einem guten Vorstand gepragt hat.
Kombiniert mit neuen Ideen, span-
nenden Innovationen und dem
gewissen Mal} an Experimentierfreude
mochte ich diese Werte als neuer Teil
des Vorstands erweitern. Junge Chefs
mogen sicherlich mit ihren spontanen
Ideen an bisher gesetzten Geriisten
riitteln, was im Zweifel fiir erstaunte
Blicke sorgt. Aber um Unternehmen
wachsen zu lassen und zukunftsfest zu
machen, sind neue Ansitze und spit-
zere Zielgruppenansprachen nicht ver-
kehrt. Der Markt wandelt sich stetig.
Wir sollten das auch. Junge Vorstdnde
sollten keine Seltenheit sein oder als
Exoten betrachtet werden — sondern
als Chance mit Potenzialen. In der
Start-up-Szene sind solche Aussagen
schon lange keine Neuheiten mehr.
Warum sich also mit Altersfragen
beschiftigen, wenn neue Projekte und
die Lust am Entwickeln im Alltagsge-
schift mehr wiegen? Denn genau

das ist es, was ich weiterhin mit
MAXPOOL umsetzen méchte und in
neuer Funktion zusammen mit
meinen Vorstandskollegen und dem
gesamten Team fokussiere. Eigentlich
steht all das auf der Agenda, was ich
bisher auch immer getan habe. Die
Verantwortung mag gewachsen sein —
aber sie wuchs schon immer mit
jedem Karriereschritt. Ein Zusammen-
hang, der nicht vom Alter abhingig
ist, sondern von dem Mut, den Schritt
selbstbewusst zu gehen. <
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> Lésungen Service in Zahlen
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Das mussen Sie wissen!
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86 7%

der Leistungsfalle
konnten wir 2020 erfolgreich

MAXOFFICE ist aus dem Alltag vieler
Makler nicht mehr wegzudenken. Ganze

980 MakRler

nutzen MAXOFFICE sogar taglich.

fur Sie durchboxen.

Die Anzahl der begleiteten
Leistungsfille steigt jahrlich um ca.

207%

Uber 98 % aller Telefonate wurden in

unter 10 SeRunden

angenommen. Die telefonische
Erreichbarkeit der
MAXPOOL-Mitarbeiter
lag bei 94,7 Prozent.
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Uber 100 Makler . wurden 2020 dunkel verarbeitet.

haben bereits in den ersten Wochen das
Rechtsberatungspaket von MAXPOOL
und der Kanzlei Michaelis genutzt.
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News Losungen <

Noch bis zum 31. Marz 2021:
SonderaRtion Vorsorgeanalyse

Das erste Quartal ist ideal dazu geeignet, den Absiche-
rungsbedarf Ihrer Kunden auf Herz und Nieren zu
priifen und etwaige Versorgungsliicken zu schlief8en. In
den Bereichen private Altersvorsorge und Biometrie
profitieren Sie dabei sogar noch bis zum 15. April 2021
von einer Sonderaktion: Auf Wunsch tibernimmt das
Vorsorge-Management LV die Erstellung individueller
Bedarfsanalysen fiir Sie, anhand derer sich der Versiche-
rungsbedarf Threr Kunden klar und deutlich erkennen
lasst. Alles, was das Vorsorge-Management von Thnen
bendtigt, ist ein ausgefiillter Fragebogen, den Sie im
maxINTERN in der Rubrik Vorsorge herunterladen
konnen. Der Service spart Thnen eine Menge Zeit und
ist dartiber hinaus fiir Sie auch noch kostenfrei. <

ST
Fur den »Rleinen

Dienstweg«: KontaRt-
daten der Versicherer

MAXPOOL ist Ihr erster Ansprechpartner, wenn es
darum geht, vertriebliche Fragen zu beantworten,
Tarifempfehlungen zu geben oder komplexe Angebote
fiir Ihre Kunden zu erstellen. In Einzelfillen wie etwa
bei Detailfragen zu einem bestimmten Tarif kann es aber
durchaus sinnvoll sein, unsere Produktpartner direkt zu
kontaktieren. Damit Sie in diesen Fillen nicht lange
nach der Telefonnummer oder E-Mail-Adresse suchen
miissen, hat MAXPOOL Ihnen die Kontaktdaten aller
Produktpartner im maxINTERN unter Ansprechpartner
zusammengefasst. Unter dem Punkt Kontaktdaten der
Versicherer konnen Sie die gewiinschte Gesellschaft und
den Fachbereich auswihlen und sich per Klick die
Kontaktdaten anzeigen lassen. Probieren Sie es doch
gleich einmal aus! €

»Versprochen:
Unsere

Schaden-
abwicRlungen
erfolgen innerhalb
von ein bis

zwei Tagen.«

Oliver Drewes, MAXPOOL-
Geschéaftsfuhrer

SEKRETAR und Servicevereinbarung wurden grund-
legend Uiberarbeitet. Was wurde konkret verandert?
Das bisherige Drei-Stufen-Modell wird auf einen Basis- und
einen Premium-Tarif umgestellt. Der Premium-Tarif wird
deutlich aufgewertet. Das heif3t: Die Versicherungsbe-
dingungen wurden Uberarbeitet, Prozesse optimiert und
eine Unfallversicherung hinzugeftigt. Statt vormals vier
Versicherungstragern gibt es nun einen Versicherer fr alle
acht Versicherungsarten.

Welche Vorteile ergeben sich hierdurch fiir

den Endkunden?

Diese sind klar definiert: Denn ein Versicherer ermoglicht
natdrlich einheitliche Versicherungsbedingungen und eine
deutlich einfachere und schnellere Schadenabwicklung.
Dartber hinaus geben wir ein unschlagbares Leistungs-
versprechen: Die Schadenabwicklung erfolgt innerhalb
von zwei Tagen. Gleichzeitig gilt der Versicherungsschutz
im Premium-Tarif nun fur den gesamten Haushalt. So sind
auch Ehe- und Lebenspartner sowie Kinder abgesichert.
AuBerdem konnen im Endkundenportal SEKRETAR bis zu
vier weitere Zugange freigeschaltet werden.

Und wie profitiert der Makler?

Der Makler handelt eigenstandig mit dem Endkunden

aus, welche Gebuhr fur die im Rahmen der Serviceverein-
barung erbrachten Leistungen fallig wird. Dennoch hat
der Makler durch die qualitativen Zugewinne fr seinen
Kunden keine Mehrarbeit — jene er6ffnen ihm aber einen
groBBen Verhandlungsspielraum, die Preisgestaltung indivi-
duell und flexibel anzupassen.

Wie verlauft die Umstellung auf das neue System?

Der gesamte Bestand profitiert von der Umstellung. Denn
es ist ebenfalls ein zentrales Leistungsversprechen der
Servicevereinbarung, dass Verbesserungen immer dem
gesamten Bestand zugutekommen. Die Kunden selbst
werden direkt Uber den SEKRETAR informiert, der Makler
muss also nichts weiter unternehmen. <
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> Lésungen Meinung

Ennedi Gargiso,
Mitglied der Geschaftsleitung,
MAXPOOL Maklerkooperation GmbH

»Zufriedene Kunden bieten
die Basis ftir gutes Folgege-
schadft, fiir die Empfehlung
von Neukunden und ftir
stetig steigende Einnahmen L
durch Folgecourtagen.«

Warum Bestandssicherung so wichtig ist

Aus meiner Sicht macht es fiir Versicherungsmakler heute
keinen Sinn mebhr, sich als Einzelkdmpfer zu versuchen. Die
hohen Umsatzerwartungen der Gesellschaften, eine fast
nicht mehr bezahlbare IT-Infrastruktur und notwendiges
Spezialwissen in allen Bereichen sind nur einige Argumen-
te, warum es fiir Makler sinnvoll ist, sich von Beginn an fiir
die Kooperation mit einem starken Partner an ihrer Seite zu
entscheiden. Viele gute Griinde sprechen in diesem Zusam-
menhang fiir eine Zusammenarbeit mit MAXPOOL - da-
runter auch die fiir Sie dullerst wichtige Bestandssicherheit.
Aber lassen Sie uns von vorne beginnen: Am Anfang seiner
Selbststdndigkeit ist jeder Jungmakler darauf fokussiert,
neue Kunden zu gewinnen und diese von seiner Kompe-
tenz und von der Qualitdt seiner Beratung zu iiberzeugen.
Schlielich mochte er lukratives Versicherungsgeschift
generieren und fiir seine Maklerfirma einen dauerhaft zu-
friedenen Kundenkreis aufbauen. Zufriedene Kunden bilden
die Basis fiir gutes Folgegeschift, fiir die Empfehlungen von
Neukunden und fiir stetig steigende Einnahmen durch Fol-
gecourtagen. Diese steigern den Wert Ihres Unternehmens.
Jeder erfolgreiche Makler spiirt sehr bald, dass ihm fiir die
Betreuung und ausfiihrliche Beratung seiner Kunden immer
weniger Zeit bleibt und der Verwaltungsaufwand {iberhand-
zunehmen droht.

Allerspitestens jetzt macht sich eine Kooperation mit
MAXPOOL doppelt bezahlt, denn mit unserem innova-
tiven Kundenverwaltungsprogramm MAXOFFICE werden
Verwaltungsabldufe automatisiert und Freirdume fiir Sie
geschaffen. Mehrere Maklergenerationen haben sich ein
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papierloses Biiro gewiinscht - fiir Sie kann es Realitit wer-
den. Natiirlich unterstiitzen und entlasten wir Sie in vielen
weiteren Bereichen wie etwa bei der qualifizierten Ausar-
beitung komplexer Versicherungslosungen durch unsere
Fachabteilungen mit unserem Beratungsjoker, falls Sie ein
von Threm Kunden benétigtes Produkt nicht in allen Details
kennen, oder mit dem Leistungsservice, der Sie im Scha-
denfall dabei unterstiitzt, fiir Ihre Kunden Leistungsansprii-
che bei den Versicherungsgesellschaften durchzusetzen.
Unsere Servicevereinbarung tragt zudem zu einer engeren
Kundenbindung bei und fiihrt fiir Sie zu zusitzlichen Ein-
nahmen.

Ich bin mir sicher, dass unsere Serviceleistungen einen
wesentlichen Beitrag zu Threm Erfolg leisten und Sie dabei
unterstiitzen konnen, sich einen lukrativen Versicherungs-
bestand aufzubauen. Bei MAXPOOL ist Ihr Bestand durch
eindeutige Formulierungen in der Vertriebsvereinbarung
und durch das bei der renommierten Kanzlei Michaelis
Rechtsanwilte fiir Sie gefithrte Datenanderkonto mehrfach
abgesichert. Ich denke, mehr Sicherheit kann Thnen bran-
chenweit nicht geboten werden.

Bestandssicherheit wird fiir Sie besonders dann wichtig,
wenn Sie sich nach Threr aktiven Zeit als Makler zur Ruhe
setzen und die Ertrdge Ihres Bestands genielen mochten.
Die neue Maklerrente von MAXPOOL gewéhrleistet eine
exzellente Betreuung Threr Kunden durch unsere Spezia-
listen und ermdglicht Thnen daher einen sorgenfreien
Ruhestand. Von der Maklerrente werden iibrigens auch Ihre
Nachkommen profitieren. <



Hi.Germany! Damit das neue
Kapitel entspannt beginnt.
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> Lésungen

Maklerbeirat

1T Freunde musst Ihr sein!

Keine Sorge, hier geht es nicht um FuBball, sondern um das neueste Team
far die technische und vertriebliche Weiterentwicklung von MAXPOOL.

Die Aufgabe eines Maklerpools ist
hinldnglich bekannt. Seine Daseins-
berechtigung liegt darin, unabhingige

Finanz- und Versicherungsmakler in
allen Bereichen ihres Berufsalltags
optimal zu unterstiitzen. Ein guter
Maklerpool ldsst sich bei der Weiter-
entwicklung seines Angebotsportfolios
deshalb nicht nur von Branchentrends
und dem Bestreben leiten, sich von
Mitbewerbern abzuheben, sondern

»Wer an den Bedlirfnissen
angebundener Koopera-
tionspartner vorbeiplant,

risRiert, dass diese zu einem
anderen Pool wechseln.«

EIf Mal Know-how
und Innovations-
freude: Das sind
die Mitglieder des
MaRlerbeirats:

Rainer Dohle

|

Kevin Jargens Patrick Kachelski
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stellt vor allem die Bediirfnisse ange-
bundener Makler in den Mittelpunkt
seines Handelns. Um dies zu bewerk-
stelligen, muss jeder Maklerpool seine
Kooperationspartner moglichst genau
kennen. ,Wer an den Bediirfnissen
angebundener Kooperationspartner
vorbeiplant, der riskiert, dass sie
irgendwann zu einem Pool wechseln,
dessen Angebot besser zu ihnen passt.
Um die teilweise schon sehr familidre

Kevin Eskandary

Torsten Kotz



Maklerbeirat Losungen <

Beziehung zu unseren Maklern auch
zukiinftig aufrechtzuerhalten, haben
wir uns dazu entschlossen, sie noch
intensiver in den technischen und ver-
trieblichen Weiterentwicklungsprozess
von MAXPOOL einzubinden®, erklart
Oliver Drewes, Vorstandsvorsitzender
der PHONIX MAXPOOL Gruppe.
Zehn Makler und Vorstand Kevin
Jurgens bilden seit Mitte Februar

den sogenannten Maklerbeirat (siehe
Ubersicht). ,,Die Aufgabe des Mak-
lerbeirats besteht darin, Feedback zu
geplanten Produkt- und Serviceinno-
vationen zu geben, diese mitunter
vorab zu testen und deren Mehrwert
im Vorfeld auf Herz und Nieren zu

priifen. Der Maklerbeirat bestimmt
folglich mit, welche technischen und
vertrieblichen Services fiir unsere Koo-
perationspartner wirklich wichtig sind,
und nimmt dadurch aktiv Einfluss auf
den Kurs und die Ausrichtung von
MAXPOOILY, erldutert Vertriebsvor-
stand Kevin Jiirgens. Bei den Beirats-
mitgliedern handelt es sich allesamt
um langjdhrige Kooperationspartner,
die in ganz Deutschland verteilt sind.
»Zum besseren Austausch werden
sich die Beiratsmitglieder zukiinftig
mehrmals im Jahr deutschlandweit

an unterschiedlichen Orten zusam-
menfinden, um ausfiihrlich zu tagen.
Durch den personlichen Kontakt las-

sen sich anstehende Neuerungen nicht
nur intensiver besprechen, testen und
diskutieren, sondern es wird auch das
kollegiale Verhiltnis untereinander ge-
stdrkt. Beides ist fiir eine erfolgreiche
Arbeit des Maklerbeirats essenziell®,
so Kevin Jiirgens weiter.

Im Gegenzug profitieren die Mitglie-
der des Maklerbeirats von vollstdn-
diger Transparenz und einem direkten
Draht zur gesamten Vorstandsebene.
sWir freuen uns sehr auf die Zusam-
menarbeit mit den elf Beiratsmitglie-
dern und sind uns sicher, MAXPOOL
dadurch zu einem noch besseren und
verldsslicheren Partner zu machen®,
sagt Oliver Drewes abschlief3end. <

Hendric Grosche

Rene Hippler

Thomas Scholl

Mathias Schunk

Markus Hoffmann

Waldemar Strasser
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> Lésungen Maklerrente

Mehr als nur
vollmundige Versprechen!

Sicher und entspannt in den Ruhestand: MAXPOOL nimmt seine Verantwortung ernst
und bietet die wohl fairste Maklerrente am Markt.

Fiirsorge fiir das finanzielle Wohl
anderer zu tragen ist das zentrale Ele-
ment im Berufsalltag eines unabhén-
gigen Maklers. Dazu fiihrt er im Laufe
seines Berufslebens Hunderte, wenn
nicht sogar Tausende Beratungsge-
spriche und bringt unzihlige Stunden

POOLWORLD 1/2021

damit zu, die finanziellen Risiken sei-
ner Kunden optimal abzusichern. Im
Idealfall kommt so iiber die Jahrzehnte
ein beachtlicher Kunden- und Ver-
tragsbestand zustande, der die Grund-
lage fiir den eigenen Ruhestand bildet.
Wer die Friichte seiner Arbeit ernten

und sich damit den Lebensabend
versiillen will, sollte deshalb in Sachen
Ruhestandsplanung sein eigenes Wohl
nicht aus den Augen verlieren.
,Makler, die ihren Bestand am Ende
ihres Berufslebens gewinnbringend
verkaufen oder verrenten mdchten,

Foto: iStock / Oneinchpunch



Maklerrente Losungen <

miissen den Bestandswert kennen.
Diesen zu ermitteln nimmt mitunter
viel Zeit in Anspruch, denn nur die
Umsatzzahlen der letzten Jahre zu
betrachten reicht dazu bei Weitem
nicht aus. Der Verkauf oder die Ver-
rentung des eigenen Bestands sollte
daher friihzeitig vorbereitet werden®,
erkldrt Cigdem Gin, Prokuristin bei
MAXPOOL. Um den Bestandswert

zu bestimmen, miissen unter ande-
rem folgende Fragen beantwortet
werden: Wie setzt sich der Bestand
zusammen? Wie viele gewerbliche und
private Kunden hat der Makler? Wie
hoch ist das Durchschnittsalter bei
Kunden und inwieweit liegen Mak-
lervollmachten von Kunden vor? Ein
Unterfangen, bei dem Makler sich in
Kiirze voll auf die Unterstiitzung von
MAXPOOL verlassen konnen. ,Mitte
April geht unsere Maklerrente an den
Start, die wir mit viel Liebe zum Detail
kreiert haben. Dazu haben wir uns
bewusst zwei Jahre Zeit gelassen, um
unseren Vertriebspartnern ein perfekt
durchdachtes und in sich schliissiges
Konzept anzubieten”, so Cigdem Gin
weiter, die die Maklerrente federfiih-
rend mitentwickelt hat und die Um-
setzung des Angebots verantwortet.
Das Ergebnis sind sorgsam ausgear-
beitete Modelle zur Alterssicherung,
die sich nach den individuellen Wiin-
schen und an den jeweiligen Bestand
des Maklers anpassen lassen. ,Bei
uns gilt: Nicht der Makler muss zum
Rentenmodell passen, sondern das
Rentenmodell zum Makler, erkldrt
Cigdem Gin. Dem Makler bieten sich
grundsitzlich zwei Optionen: Er kann
seinen Bestand entweder verkaufen
oder verrenten. Beim Verkauf erhilt
der Makler einen tiberdurchschnitt-
lichen Kaufpreis als Einmalzahlung.
Auf Wunsch kann der Kaufpreis auch
in Raten ausgezahlt werden. Bei der
Verrentung hingegen bezieht der Mak-
ler lebenslange monatliche Renten-
zahlungen, deren Hohe sich nach dem
laufenden Bestandswert bemisst. Hier
kann er sich zwischen einer planbaren
Rente und einer chancenorientierten

Rente inklusive Hinterbliebenen-
schutz entscheiden. Die Einzelheiten
der Verrentung ergeben sich aus dem
individuellen Einzelfall, und unzih-
lige Variablen sorgen dafiir, dass die
Maklerrente letztlich tatsidchlich ganz
genau zu den Bediirfnissen des jewei-
ligen Maklers passt.

»Mit einem gebiindelten Bestand ist
die Maklerrente am profitabelsten.
Deshalb legen wir unseren Vertriebs-
partnern stets ans Herz, ihre Bestin-
de bei MAXPOOL zu biindeln“, so
Cigdem Gin. Wie hoch die Makler-
rente in etwa ausfallen wird, kann der
Makler ganz einfach mithilfe eines
Rentenrechners ermitteln, der ab dem
15. April 2021 auf der MAXPOOL-
Homepage hinterlegt ist.

»Wir haben uns fiir die
Entwicklung der MakRler-
rente bewusst zwei Jahre

Zeit gelassen. Gut Ding will
Weile haben und wir wollten
eine wirklich durchdachte
Lésung anbieten, von der
Makler profitieren.«

Der Weg zur Maklerrente erfolgt in
finf Schritten. Am Anfang steht die
Angebotsphase, in der MAXPOOL
dem Makler auf Basis der von ihm ein-
gereichten Daten einen individuellen
Vorschlag erstellt, wie die mégliche
Verrentung aussehen kann. Sind beide
Parteien sich einig, geht es in die
Planungs- und Vorbereitungsphase.

In dieser Phase wird nicht nur der ge-
meinsam erarbeitete Vertrag geschlos-
sen, sondern auch der Bestand auf das
gewlinschte Rentenmodell vorbereitet.
In der danach folgenden Ubergangs-
phase nimmt MAXPOOL die Migra-
tion der Kunden- und Vertragsdaten
vor und gleicht diese mit dem haus-
eigenen Qualitdtsmanagement ab.

Der Makler kann sich wihrenddessen

schon etwas aus dem Tagesgeschift
zurtiickziehen. Sobald simtliche Be-
standsdaten iibertragen sind, folgt die
Vorrentenphase. Hier beginnt MAX-
POOL damit, den Bestand des Maklers
zu erhalten und weiterzuentwickeln,
wihrend der Makler sich weiter zu-
riickzieht. Dariiber hinaus werden die
Kunden des Maklers auf den Betreu-
ungswechsel vorbereitet. In der - fiinf-
ten und letzten — Rentenphase liegen
sdmtliche operativen Titigkeiten bei
MAXPOOL. Der Makler kann sich voll
und ganz auf seinen Ruhestand kon-
zentrieren und erhilt Monat fiir Monat
die vereinbarte Rentenzahlung.

,,Das Durchschnittsalter freier
Vermittler liegt hierzulande bei etwa
53 Jahren, das Thema Nachfolgerege-
lung gewinnt also an Bedeutung. Den
Begriff Maklerrente gibt es schon seit
2015, seitdem tut sich viel am Markt.
Inzwischen gibt es circa zehn Anbieter,
die unterschiedliche Verrentungsmo-
delle anbieten®, erkldrt Vertriebsvor-
stand Kevin Jiirgens. Trotz oder gerade
wegen der Relevanz war MAXPOOL
bislang zurtickhaltend. ,Wir haben uns
fiir die Entwicklung der Maklerrente
bewusst zwei Jahre Zeit gelassen. Gut
Ding will bekanntlich Weile haben
und wir wollten eine wirklich durch-
dachte Losung anbieten, von der in
erster Linie der Makler profitiert. Das
ist uns gelungen. Nach eingehender
Recherche kénnen wir mit Recht
behaupten, die ehrlichste Maklerrente
am Markt entwickelt zu haben. Bei
uns gibt es keine Fallstricke, kein
Kleingedrucktes und keine Einschrin-
kungen fiir Makler“, so Kevin Jiirgens
abschlieBend. €

>
VORTEILE DER MAKLERRENTE

) Lebenslange Maklerrente
) Uberdurchschnittliche Kaufpreise

) Komplette Bestandsbetreuung
durch MAXPOOL

» MaBnahmen zur Bestandserhaltung
) Hinterbliebenenschutz
) Rechtssichere Vertragswerke
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> Lésungen Webprasenz

Wer Reine hat, ist selber schuld!

MAXPOOL verhilft Maklern schnell und kostengtinstig zum eigenen Internetauftritt.

o~ |
-‘}ﬂ e : -

VadA N L P

Sher et sl arth aerent i Wi pankd —

Moderne Designs, Mobile-
optimiert. Mit Makler-
homepage 24 prasentieren
Sie Ihr Unternehmen
modern, fachkundig und
serviceorientiert. Mit
einem professionellen
Webauftritt geben Sie |h-
ren Kunden Sicherheit und
Uberzeugen eindrucksvoll.

UNSER FRUHJAHRSANGEBOT FUR SIE!

2 O O/ Rabatt auf Ihre neue Homepage.
0 Zuschlagen und bei lhren Kunden punkten.

Bei Buchung der »Makler-Homepage« erhalten Sie 20 % Nachlass
auf den Listenpreis von 1.199.- € zzgl. MwSt.!

Dieses Angebot gilt fiir MAXPOOL-Partner bis einschlieBlich 30. April '21.

Fiir die Buchung einfach eine E-Mail mit dem Betreff
»MAXPOOL-Friihjahrsaktion« an m24@atelier-steinbuechel.de senden.
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Von wegen, ,,das Internet wird kein
Massenmedium®. Fast genau 20 Jahre
nach dieser Fehleinschitzung von
Zukunftsforscher Matthias Horx" sind
mobile Endgerite wie Smartphones
unsere stindigen Begleiter und Inter-
netrecherche ein fester Bestandteil
unseres Alltags. Informationsbeschaf-
fung war noch nie einfacher. Und so
kommt es, dass Kunden ihren Versi-
cherungsmakler nicht mehr in den
»Gelben Seiten”, sondern vorwiegend
online suchen.

INDIVIDUELL UND PROFESSIONELL
Eine eigene Homepage ist daher ein
»Must-have“ fiir jeden Versicherungs-
makler. Optisch ansprechend, stets
aktuell und benutzerfreundlich sollte
sie sein, damit potenzielle Neukunden
den Absender als Experten in Ver-
sicherungsfragen wahrnehmen und
Online-Marketing-MalRnahmen den
gewiinschten Effekt erzielen. Ein Un-
terfangen, das normalerweise viel Zeit
und Geld kostet, weshalb das ,,Projekt
Homepage“ insbesondere von Einzel-
maklern und kleinen Maklerhdusern
gern auf die lange Bank geschoben
wird. In Zusammenarbeit mit der
Werbeagentur Steinbiichel & Partner
hat MAXPOOL deshalb ein fiir Makler
leicht umsetzbares und erschwing-
liches Dienstleistungspaket geschniirt,
das trotzdem alle Anforderungen an
einen professionellen Internetauftritt
erfiillt.

FACHLICH UND SICHER

Zum Leistungsspektrum des ,,Rund-
um-sorglos-Pakets“ zdhlen unter
anderem eine DSGVO-konforme
Grundstruktur, umfassende Individua-
lisierungsmoglichkeiten und eine

‘Die spektakularsten Fehlprognosen der IT-Geschichte, PC-WELT



Webprasenz Lésungen <

kompetente Beratung durch Finanz-
dienstleistungs-Experten. Dartiiber
hinaus kann der Makler aus einem
Fundus bereits vorgefertigter Texte die
zu seinem Portfolio passenden Inhalte
fiir seine Homepage auswihlen und
auf Wunsch auch einen News-Bereich
mit den neuesten Informationen des
GDV in die Homepage einbinden
lassen. Individuelle Zusatzleistungen
wie etwa ein Kunden-Newsletter, ein
Logoservice oder Unterstiitzung bei

sogar Suchmaschinen optimiert.

Der Weg zur eigenen Homepage ist
fiir den Makler denkbar einfach und
dauert nur etwa zehn Minuten: Er
muss lediglich ein Formular ausfiillen
— den Rest iibernehmen die Experten.
Preislich liegt das Dienstleistungs-
paket von MAXPOOL zudem weit
unter dem Marktdurchschnitt. <

>
VON PROFIS ENTWICKELT
UND BETREUT

) Fertig erstellte Homepage

» Einbindung von Onlinerechner, Videos etc.

) Einbindung lhrer persénlichen Erstinformation
» Optimiert fir mobile Gerate

» Suchmaschinenoptimiert

» Support fir Rickfragen oder Hilfe

) Einmalige Einrichtungsgebtihr von 249,- €

» 39,90 € mtl. (zzgl. MwSt.), Laufzeit 24 Monate
) Alternativ 1.199,- € (zzgl. MwSt.)

> < als Einmalzahlung
vertrieblichen Aktionen runden das MEHR ZUM ANGEBOT: y Agenturempfehlung: 19,90 € mtl. Back-up
Angebot ab. Die fertige Website ist maxINTERN in der Rubrik und Wartung (zzgl. MwSt.)
rechtssicher, fiir mobile Endgerite und Service unter Vertriebsunterstiitzung
> . — <
GEPRUFTE QUALITAT FUR IHRE SICHERHEIT! i B A
Zertifizierte Agentur A Googe Agwords nister esmsgnt
* Bundesministerium d ig i ta l fiir Versic}?erungs-
AdWords- @ Ll:lrd\l‘élrr‘;srcg?:ft SEHR GUT marketing

SISTRIX (O

Zertifizierung

*****

Website, Newsletter, Social Media

Spezialisten entwickeln Marketing-Pakete fiir Finanzdienstleister.

Cord Steinbiichel, Marketingspezialist
fur On- und Offline, ist mit seiner Agen-
tur seit vielen Jahren fur namhafte
Versicherungsunternehmen tatig.
www.atelier-steinbuechel.de
maklerhomepage24.versicherung

Fragen? Wenden Sie sich an:
m24@atelier-steinbuechel.de

Foto: www.bildkreativ.de

Herr Steinbiichel, was macht das
Website-Angebot fiir MAXPOOL-
Partner so besonders?

Alle relevanten Themen der Branche,
von Haftpflicht bis Investmentsfonds,
sind abgebildet, komplett durchgetex-
tet und in ein ansprechendes Design
umgesetzt. Der Makler hat quasi kei-
nerlei Aufwand. Dartber hinaus kénnen
Vergleichsrechner und Videos in die
Maklerhomepage eingebunden werden.
Zudem sind samtliche Ausbaustufen
maoglich, die selbstverstandlich individu-
alisiert werden — und das alles zu einem
Preis, der weit unter dem Marktdurch-
schnitt liegt.

Wie lange dauert es, bis eine vom
Makler in Auftrag gegebene Website
online gehen kann?

Wenn es schnell gehen muss, schaffen
wir das innerhalb von 36 Stunden.

Wie bleibt die Website nach Fertigstel-

lung technisch aktuell?

Eine sehr wichtige Frage! In diesem Zu-
sammenhang bieten wir dem Makler ein
Back-up- und Wartungspaket fur 19,90
Euro im Monat an. Mit diesem Paket
bleibt die Seite immer auf dem neues-
ten Stand der Technik, ist sicher gegen
Virenangriffe, und tagliche Back-ups
sorgen fur die Sicherheit der Daten.
Unterstiitzen Sie den Makler auch
dabei, im Internet ,,sichtbar* zu sein?
Ja, die von uns angebotene Makler-
Homepage ist fur die Suchmaschinen
vorkonfiguriert und kann somit bei
Google regional gut gefunden werden.
Dank der von uns eingesetzten Content-
Kanone kommt der User nicht nur
einmal auf die Seite, sondern 6fter, weil
er dort permanent die aktuellsten News
aus dem Bereich der Finanzdienstleis-
tung findet. Das finden die Suchmaschi-
nen auch toll! <

172021  POOLWORLD



> Lésungen

18

Marketingshop

Glanzen Sie im
professionellen Outfit

Der Marketingshop von MAXPOOL verhilft Maklern zu einer
professionellen AuBBendarstellung.
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Modelt satlig
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Es gibt keine zweite Chance fiir den
ersten guten Eindruck. Beim Zusam-
mentreffen mit potenziellen Kunden
sollte neben dem persénlichen Auftre-
ten daher auch die Aulendarstellung
des eigenen Unternehmens stimmen.
Im Marketingshop von MAXPOOL
kénnen Makler einfach und schnell
fiir einen tiberzeugenden Unterneh-
mensauftritt sorgen. Das Sortiment
des Marketingshops besteht aus einem

Altersvorsorge

Die wichtigsten Fakten

Private
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reichhaltigen Angebot an individuali-
sierbaren Informationsflyern, ausfiihr-
lichen Produktvergleichen, Werbe-
plakaten, individuell gestaltbarer
Geschiftsausstattung wie Visitenkar-
ten oder Briefpapier und Streuartikeln
in erstklassiger Qualitit.

Die verstédndlich formulierten Endkun-
denfolder zum Sinn und Zweck der
einzelnen Versicherungen erhielten
jingst ein modern anmutendes op-

UNSER MARKETING-SPECIAL FUR SIE!
15 O/ Retattautinre Bestelung

Als MAXPOOL-Partner erhalten Sie jetzt im Marketingshop 15 %
Nachlass auf alle Bestellungen von Endkundenfoldern!

Dieses Angebot gilt fir MAXPOOL-Partner bis zu einem Einkaufswert
von 300 Euro, unter Angabe des Gutscheincodes ,,FLYER1ISPROZENT*

bis einschlieBlich 30. April 2021.

Gutschein einlésen und bei lhren Kunden punkten.

POOLWORLD 1/2021

tisches Make-over und wurden auch
inhaltlich generaliiberholt. ,Bei der
inhaltlichen Uberarbeitung der Folder
haben wir darauf geachtet, die jewei-
ligen Produkte und deren Vorteile
leicht verstédndlich vorzustellen und
das Kaufinteresse des Kunden da-
durch nachhaltig zu wecken®, erklart
Marketingleiter Daniel Lamann. Die
Vorteile fiir den Makler liegen auf der
Hand: Mit den Endkundenfoldern
erhilt er ohne Aufwand ein komplett
gestaltetes und getextetes Marketing-
instrument zum fairen Preis, das fiir
aktive MAXPOOL-Partner stark sub-
ventioniert wird. Der Einsatz dieser
Flyer hat sich als Auslage im Biiro, als
Handout auf regionalen Gewerbemes-
sen, als Verstirker im Kundengespridch
sowie als Beilage fiir Vertriebsaktionen
und Werbebriefe vielfach bewdhrt.

Ein weiteres {iberzeugendes Vertriebs-
instrument fiir jede Kundenberatung
sind die von MAXPOOL bereitgestell-
ten Produktvergleiche. Die ,Vergleichs-
rechner in Papierformat” enthalten pro
Sachsparte einen neutralen Tarifver-
gleich. Konkret werden die Tarife

der wichtigsten Anbieter am Markt

in ihren Leistungen und Primien
verglichen. Der Falzflyer im DIN-A4-
Format ermdglicht nicht nur einen
schnellen Tarifiiberblick, sondern kann
vom Makler auch zu Dokumentati-
onszwecken genutzt werden, indem er
seine Beratung und Empfehlung sowie
seine Kundenentscheidung darauf
dokumentiert und den Kunden unter-
schreiben ldsst.

Samtliche Druckstiicke werden mit
dem Logo und den Kontaktdaten der
Maklerfirma versehen, auf hochwer-
tigem Papier gedruckt und in der
gewiinschten Auflage direkt an den
Makler geliefert. MAXPOOL-Makler
kénnen den Marketingshop iiber das
maxINTERN aufrufen. <

KONTAKT

Marketing
marketing@maxpool.de
0402999 40-430



Ja, ich will!

Im Alter auf nichts verzichten.

Tschiiss Soli. Hallo Rente!

Nutzen Sie jetzt unseren SolirentenRECHNER und
berechnen Sie die Extra-Rente fur lhre Kunden.

=

Jetzt mehr Informationen unter:
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Wer A sagt,

muss auch B sagen

Auch Privatversicherte sind im Krankheitsfall nicht immer vor Problemen gefeit.

Wenn zum Burn-out auch noch finanzielle Probleme kommen, gerdt man schnell in einen Teufelskreis.

Frau B. ist selbststindige Berufs-
beraterin und wechselt nach einer
umfangreichen Beratung durch ihre
Maklerin Frau S. von der gesetzlichen
in die private Krankenversicherung.
Auch ein Krankentagegeld schlie3t
Frau B. ab. Ende 2019 st6t sie immer

POOLWORLD 1/2021

mehr an ihre Belastungsgrenze, bis
sie schlief3lich ihrer Arbeit nicht mehr
nachgehen kann - die abschlieBende
Diagnose: ein Burn-out.

Frau B. begibt sich in drztliche Be-
handlung und wird zunichst krank-
geschrieben. Schnell zeichnet sich

ab, dass die Genesung einen lingeren
Zeitraum in Anspruch nehmen wird.
Alle bisher eingereichten Rechnungen
werden von ihrer privaten Krankenver-
sicherung zunichst anstandslos tiber-
nommen, und auch das Krankentage-
geld wird ausgezahlt. Das Blatt wendet

Foto: iStock / Fat Camera



Leistungsservice Losungen <

sich, als der Krankenversicherer Mitte
2020 eine Untersuchung beauftragt,
um die Arbeitsunfihigkeit von Frau

B. iiberpriifen zu lassen. Was dann
passiert, soll sich als ,,Bilderbuch-
MAXPOOL-Leistungsservice-Fall“ mit

einigen Uberraschungen herausstellen.

Frau B. nimmt den Gutachtertermin
wabhr, der ihr von der Gesellschaft vor-
gegeben wurde. Der fiir den Fall zu-
stindige Gutachter soll den aktuellen
Gesundheitszustand beurteilen und
einschitzen, ob Frau B. bereits doch
wieder ganz oder zumindest teilweise
arbeitsfihig ist.

Zwei Tage spdter teilt die Krankenver-
sicherung Frau B. schriftlich mit, dass
das Krankentagegeld sofort eingestellt
werde, da sie laut Gutachten wie-

der arbeitsfidhig sei und somit keine
weiteren Leistungsanspriiche bestiin-
den. Vollkommen fassungslos wendet
Frau B. sich an ihre Maklerin. Der Fall
wird schlielfllich an den MAXPOOL-
Leistungsservice iibergeben.

Frau B. berichtet, dass sie die Beur-
teilung nicht nachvollziehen kann.
Die Begutachtung habe aus einem
sehr allgemein gehaltenen Fragebogen
sowie einem zehnminiitigen Gespréch
mit dem Gutachter bestanden, der
lediglich auf die Auswertung des
Fragebogens verwiesen und ihr mitge-
teilte habe, dass sie ,nicht geniigend
Punkte gesammelt hat“ und ab sofort
wieder arbeitsfihig sei. Das Gutachten
selbst ist Frau B. trotz mehrmaliger
Aufforderung bislang nicht tibermit-
telt worden. Und kann ein Gutachten
tiberhaupt als Grundlage fiir den
sofortigen Zahlungsstopp des Kran-
kentagegeldes dienen?

Weiter erzidhlt Frau B., dass sie seit
sechs Monaten in einer ambulanten
Tagesklinik in Behandlung und der
Aufenthalt noch fiir weitere vier Wo-
chen geplant sei. Danach sei eine stu-
fenweise Wiedereingliederung in ihren
Beruf vorgesehen. Entsprechende, von
einem Facharzt ausgestellte Arbeits-
unfihigkeitsbescheinigungen liegen
liickenlos vor und wurden immer
rechtzeitig eingereicht.

Der MAXPOOL-Leistungsservice
empfiehlt Frau B., mit ihren behan-
delnden Arzten zu sprechen und sich
eine Stellungnahme ausfertigen zu
lassen. SchlieRlich kénnen die Arzte
aus der Tagesklinik am besten ihren
gesundheitlichen Zustand beurteilen
und einschitzen, ob sie bereits wieder
arbeitsfihig ist — oder eben nicht.
Nach weiteren Erinnerungen durch
den MAXPOOL-Leistungsservice
erhilt Frau B. endlich das Gutachten.
Darin heil3t es, dass eine Weiterbe-
handlung in der Tagesklinik frag-
wiirdig sei, da Corona-bedingt — und
der angeblichen Aussage der Versi-
cherungsnehmerin zufolge — nur ein
eingeschrinkter ,, Behandlungsbetrieb”
stattfinde. Weiterhin sei laut Testver-

Trotz Burn-out und Krank-
schreibung: Aufgrund eines
ungentigenden Gutachtens

wurde das Krankentage-
geld von einem Tag auf den
anderen eingestelit.

fahren nur eine leichte Depression
festzustellen und es werde vermutet,
dass Frau B. sich dem Arbeitsleben auf
Kosten der Krankenversicherung ent-
ziehen mochte. Grund: Sie sei frohlich
mit dem Fahrrad zur Begutachtung
erschienen und habe gedufRert, dass
sie so schnell wie moglich wieder
arbeiten wolle und in den nichsten
Wochen eine Wiedereingliederung
plane. Aullerdem wére eine berufsbe-
gleitende Therapie moglich und Frau
B. ab sofort arbeitsfihig. Nach einem
klarenden Gesprdch mit Frau B. wird
klar, dass die Aussagen des Gutachters
teilweise nicht korrekt sind und jegli-
cher Grundlage entbehren.

Der MAXPOOL-Leistungsservice
konfrontiert die Krankenversicherung,
stellt einige AuBerungen klar und
mochte wissen, wie der Gutachter

zu der Auffassung kommt, dass eine
Weiterbehandlung in der Tagesklinik
fragwiirdig sei. Um diese Auffassung
zu entkriften, reicht Frau B. einen
Wochenplan ein, aus dem vollstindig
hervorgeht, dass sie trotz Corona
téglich an unterschiedlichen Einzelbe-
handlungen teilnimmt.

Zudem argumentiert der Leistungsser-
vice, dass die im Gutachten festgestell-
te leichte depressive Episode ebenfalls
zu einer Arbeitsunfihigkeit fiihren
kann. Zumal Frau B. in einem Beruf
mit Kundenkontakt titig ist. Wie soll
Frau B. ihre Kunden beraten, wenn sie
selbst Hilfe benotigt?

Dariiber hinaus beméingelt der
Leistungsservice, dass die Leistung
eingestellt wurde, obwohl Frau B.
zum Zeitpunkt der Begutachtung in
Behandlung war und vom Facharzt
ausgestellte Arbeitsunfihigkeitsbe-
scheinigungen vorweisen konnte. Laut
den giiltigen Bedingungen endet der
Versicherungsfall erst dann, wenn der
Versicherungsnehmer wieder arbeits-
fahig und nicht mehr behandlungsbe-
dirftig ist.

Und zu guter Letzt verlangt der
MAXPOOL-Leistungsservice die Kla-
rung der Frage, warum die Kranken-
versicherung dem Gutachten gefolgt
ist und die Arbeitsunfdhigkeit sofort
eingestellt hat, wo doch die Behand-
lung in der Tagesklinik durch dieselbe
Krankenversicherung — nur von einer
anderen Abteilung — anstandslos iiber-
nommen wurde. Hier hitte seitens
der KV-Abteilung doch ebenfalls eine
Einstellung erfolgen miissen, wenn die
Behandlung wie behauptet medizi-
nisch nicht mehr notwendig wire.

Die Versicherung gibt anschlielend
zwar keine Stellungnahme ab, zahlt
fortan aber das Krankentagegeld bis
zur Wiedereingliederung weiter.
»Auch dieser Fall zeigt wieder einmal,
dass es nichts gibt, was es nicht gibt,
sich Versicherer intern nicht immer
einig sind oder untereinander kommu-
nizieren. Aber auf den MAXPOOL-
Leistungsservice ist immer Verlass®,
sagt Sissy Wolter. <
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EINE RENTE,
TAUSEND
MOGLICHKEITEN.

Seit Uber 100 Jahren versichern und
schutzen wir unsere Kunden und Makler.
Ab dem 15. April bieten wir Ihnen die wohl
fairste Maklerrente in Deutschland.

Glauben Sie nicht?

Fragen Sie uns:

Mail an maklerrente@maxpool.de
oder auf maxpool.de/maklerrente
reinschauen.

Wir freuen uns auf Sie.

iz MAXPOOL

www.maxpool.de MM Maklerkooperation
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Der Vorstand:
Andreas Zak,
Oliver Drewes und
Kevin Jurgens

Nach dem besten Jahr der Firmengeschichte ist die PHONIX MAXPOOL Gruppe
voller Tatendrang ins neue Jahr gestartet, die Projektpipeline ist prall gefullt.
Makler kdnnen sich auf zahlreiche Neuerungen und Verbesserungen freuen.

2020 war kein einfaches Jahr, fiir fast
alle Unternehmen. Das gilt auch fiir
die Versicherungsbranche und fiir die
Vertriebe, die sich zum Teil komplett
neu aufstellen mussten. Denn zu den
schwierigen Corona-Bedingungen kam
noch die hohe Zahl der Schadenmel-
dungen hinzu.

Wer in solch einem Ausnahme-

jahr wichst, der hat einiges richtig
gemacht. Wenn 2020 dann sogar das
beste Jahr der Firmengeschichte war,
muss man genauer hinschauen. ,,Man
kann es fast nicht glauben, aber im
Vergleich zu 2019 sind wir im vergan-
genen Jahr in allen Bereichen trotz der
gesamtwirtschaftlichen Entwicklung
im Zuge der Pandemie gewachsen,
teilweise sogar zweistellig. Einzige
Ausnahme ist die betriebliche Alters-
vorsorge, wo das Geschift stagniert
ist. Das ist vor dem Hintergrund von
BetriebsschlieBungen und Kurzar-

Die Servicevereinbarungen
wurden massiv liberarbeitet,
neu aufgelegt und bereits im

Februar ausgerolit.
Sie bieten MakRlern ein
zusdatzliches, courtageunab-
hdngiges Ertragsfeld.

beit im Rahmen der Lockdowns aber
nicht weiter verwunderlich“, fasst
Vorstandschef Oliver Drewes das
abgeschlossene Geschiftsjahr fiir die
PHONIX MAXPOOL Gruppe zusam-
men. Gelungen ist dieses Kunststiick
auch dank der Weitsicht des Vor-
stands: Die digitale Transformation

wurde rechtzeitig eingeleitet und
Arbeitsprozesse verschlankt, sodass an
vielen Stellen direkter Mehrwert fiir
die angebundenen Makler generiert
werden konnte.

JETZT MOTIVIEREN

Damit sind nicht nur die Weichen fiir
ein weiteres erfolgreiches Jahr gestellt,
die PHONIX MAXPOOL Gruppe will
mit der gewonnenen Dynamik 2021
auch zahlreiche weiterfiihrende Pro-
jekte umsetzen. Denn ausruhen kann
man sich in der aktuellen Situation
nicht, wie Oliver Drewes betont: ,,Man
splirt, dass die Depression des letzten
Jahres langsam im Markt und auch bei
den Maklern ankommt. Das zeigen
auch die Zahlen vom Januar 2021,

die im Vergleich zum Januar 2020
riickldufig sind. Umso wichtiger ist es,
hier wieder nach vorne zu schauen,
gezielt Impulse zu setzen, um Markt >

172021  POOLWORLD 25



> Titel

Das Jahr 2021

> und Makler zu motivieren.“ Genau
das macht die PHONIX MAXPOOL
Gruppe 2021 in allen Bereichen - und
zwar ohne Umschweife. Gleich im
ersten Quartal des Jahres stehen eine
ganze Reihe groRer Projekte auf der
Agenda.

Beispielsweise wurden aktuell die
Servicevereinbarungen massiv iiber-
arbeitet, neu aufgelegt und bereits im
Februar ausgerollt. Sie bieten Maklern
ein zusitzliches und courtageunab-
hingiges Ertragsfeld und intensivieren
gleichzeitig die Kommunikation und
die Beziehung zum Kunden.

Dartiiber hinaus werden ab sofort auch
die Kontaktdaten der Versicherer ver-
offentlicht. ,Wir waren bisher der Mei-
nung, dass der Pool in Problemfillen
Ansprechpartner fiir den Makler sein
soll — aus unserem Selbstverstind-

nis heraus. In Gespridchen mit dem
Vertrieb haben wir dann jedoch die Er-
kenntnis gewonnen, dass insbesondere
Kleinigkeiten teilweise schneller und
damit effizienter im direkten Kontakt
mit den Versicherern geklirt werden
kénnen. Solchen Input nehmen wir
natiirlich ernst, eruieren Mehrwert
und Umsetzbarkeit und handeln dann
auch umgehend*, erkldrt Kevin Jiir-
gens, Vertriebsvorstand der Gruppe,
den Hintergrund der Neuerung.

Ein weiteres Highlight gleich im
ersten Quartal des Jahres war die
Neugriindung des Maklerbeirats, der
regelmifig in Klausur gehen soll —
zundchst noch online, spiter auch wie-
der direkt und persénlich. ,Ziel ist es,
uns iiber den Beirat noch besser mit
den Maklern abzustimmen, welche
und vor allem in welcher Reihenfolge
Innovationen gewiinscht sind. Und
natiirlich versprechen wir uns durch
den direkten Austausch im neuen
Gremium auch weitere Impulse fiir
die kiinftige Ausrichtung®, fiihrt Kevin
Jirgens aus.

Und dann steht im ersten Quartal
auch noch maxLife auf der Agen-

da, eine Initiative, mit der Maklern
Losungen zur Sicherung der eigenen
Bestidnde geboten werden.

POOLWORLD 1/2021

INNOVATIONEN ANGEHEN

Einen besonderen Stellenwert wird
auRerdem die PHONIX Schutzge-
meinschaft im aktuellen Jahr haben.
Stolz ist Vorstandschef Oliver Drewes
hier vor allem, mit Stefan Klahn einen
wverlorenen Sohn“ nach Hause geholt
zu haben, um die ehrgeizigen Ziele
fiir den hauseigenen Assekuradeur

in diesem und den folgenden Jahren
umzusetzen. Stefan Klahn kann nicht
nur auf rund 20 Jahre Erfahrung in der
Versicherungswirtschaft zuriickbli-

»Wenn es am Markt
keine guten kRostenlosen
Lésungen fiir Makler gibt,
ist es an der Zeit, unsere
App zumindest in Teilen frei
zugdnglich anzubieten.«

cken, sondern war von 2010 bis 2019
auch als Produktmanager fiir die PHO-
NIX MAXPOOL Gruppe titig. Er wird
ab sofort dafiir verantwortlich sein,
die Deckungskonzepte sowohl fiir den
Bestand als auch fiir Neukunden so
weiterzuentwickeln, dass die Produkte
der Gruppe konstant zur Marktspitze
gehoren.

Das schlie3t natiirlich auch die
Konzeption ganz neuer, innovativer
Konzepte mit ein. Stefan Klahn selbst
sagt iiber die ambitionierten Ziele:
,Wenn die PHONIX Schutzgemein-
schaft in den kommenden Jahren als
eigenstindige Produktschmiede fiir
Versicherungsmakler wahrgenommen
und genutzt wird, dann haben wir un-
ser Ziel erreicht. Ein erster Relaunch
einiger Deckungskonzepte ist bereits
fiir das vierte Quartal des Jahres
geplant — genau wie die Lancierung
neuer Deckungskonzepte in Nischen
des Versicherungsmarktes. Aullerdem
diirfen sich Makler auf den Sommer
freuen. Dann nimlich steht das End-
kundenportal SEKRETAR in abge-

speckter Version auch kostenlos zur
Verfiigung. Hintergrund ist folgender:
Die IT der PHONIX MAXPOOL Grup-
pe hat alle frei am Markt verfiigbaren
Endkunden-Apps genauer unter die
Lupe genommen — mit erniichterndem
Ergebnis. ,Wenn es am Markt schlicht
und ergreifend keine guten kosten-
losen Lésungen fiir Makler gibt, ist es
an der Zeit, unsere App — von der wir
vor allem mit Blick auf die zugrunde
liegende Technologie absolut {iber-
zeugt sind — zumindest in Teilen frei
zugdnglich anzubieten. Mit diesem
Schritt konnen wir gewihrleisten, dass
Markt und Makler langfristig auf die
richtige Losung setzen®, sagt IT-Vor-
stand Andreas Zak iiber den geplanten
freien Zugang ab Sommer. Aullerdem
sind in diesem Zusammenhang auch
ganz neue Leistungsversprechen
moglich, da MAXPOOL ab sofort die
komplette Schadenabwicklung fiir die
insgesamt acht Versicherungsarten
iibernimmt.

PERSONLICH DA SEIN

Bei all den ehrgeizigen Zielen und
Projekten, die die PHONIX MAX-
POOL Gruppe 2021 auch in Hinblick
auf die Digitalisierung angehen und
umsetzen mochte — fiir Vorstandschef
Oliver Drewes bleibt guter Vertrieb
stets eine Mischung aus persénlichem
und digitalem Kontakt.

Am Ende des Tages kann kein Pro-
gramm der Welt die personliche
Beratung ersetzen; es gibt jedoch
Gespriche oder Themen, da bietet sich
der digitale Kontakt einfach an - vor
allem, wenn Zeit ein kritischer Faktor
ist. ,Wir haben im letzten Jahr genau
wie unsere Makler viele wichtige
Erkenntnisse dariiber gewonnen, was
digital umsetzbar ist und wo wir uns
in Zukunft wieder auf den direkten
Kontakt freuen. In jedem Fall ist es
uns gelungen, hier eine gute Balance
zu entwickeln, was fiir mich eine der
wesentlichen Erkenntnisse des
Corona-Jahres ist, die uns sicherlich
auch in Zukunft zugutekommen
wird“, schlief$t Oliver Drewes ab. <
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Oliver Drewes,
Vorstandsvorsitzender der
PHONIX MAXPOOL
Gruppe

»/Am Ende des Tages ist
das innovativ, was unseren
MakRlern einen Vorsprung
bietet und den Kunden
liberzeugt.«

»Es gibt viel Potenzial, das wir
nutzen Ronnen, wollen und werden«

Fur PHONIX MAXPOOL-Vorstandschef Oliver Drewes ist es keine Option, den Kopf in den
Sand zu stecken — stattdessen hat er fur die Gruppe in diesem Jahr ehrgeizige Plane.

Herr Drewes, Sie sagen, zum Jahres-
wechsel im Januar sei die Depression
bei Maklern und im Markt spiirbar
geworden — was auch Zahlen belegen.
Warum greift dieser Effekt erst jetzt,
nach vielen schwierigen Monaten?
Wenn ich mich in meinem eigenen Um-
feld umschaue, wlrde ich sagen, dass
wir schlicht und ergreifend alle mirbe
sind. Es reicht — und das merken Sie
Uberall, wo Sie hingucken. Wir schlid-
dernin so einen depressionsartigen Zu-
stand hinein, der dringend aufgeknackt
werden muss. Den Kopf in den Sand zu
stecken, ist einfach keine Option.
Machen Sie sich persoénlich Sorgen
um die Zukunft?

Nein, denn ich glaube schon, dass wir
als Gesellschaft, als Volkswirtschaft und

POOLWORLD 1/2021

insbesondere als PHONIX MAXPOOL
Gruppe auch diese herausfordernde
Zeit Gberstehen, ja vielleicht sogar
gestéarkt aus ihr hervorgehen werden.
Dieser Optimismus rthrt vielleicht auch
daher, dass ich personlich ein grof3er
Impffreund bin. Sobald ich darf, werde
ich der Erste sein, der sich zum Impfen
anstellt. Auch deshalb glaube ich, dass
wir an das Licht am Ende des Tunnels
glauben durfen, wenngleich der Impf-
stoff keinesfalls zu frih kommt.

Und von diesem Optimismus wollen
Sie nun etwas an lhre Makler und an
den Markt zuriickgeben.

Es ist unsere Aufgabe, unsere Makler

zu unterstutzen, zu motivieren und
ihnen die Hilfestellungen an die Hand zu
geben, die sie brauchen, um auskémm-

liches Geschaft zu schreiben. Das ist
uns 2020 gelungen — mit Verlaub sogar
sehr gut — und das wird uns 2021 wieder
gelingen. Wir blicken voller Vorfreude
auf ein ereignisreiches Jahr, in dem wir
in jedem einzelnen Quartal eine Vielzahl
an Neuerungen und Verbesserungen
ausrollen, die ebendas fur die Makler
leisten sollen. Das betrifft sowohl den
MAXPOOL als auch die Deckungskon-
zepte der PHONIX Schutzgemeinschaft,
mit denen wir immer in der Spitze des
Marktes mitspielen wollen.

Die Servicevereinbarung und auch
der MAXPOOL SEKRETAR wurden vor
einigen Jahren mit einem ahnlichen
Gremium entwickelt, wie Sie es nun
mit dem Maklerbeirat aufsetzen. Wol-
len Sie an diese Erfolge ankniipfen?
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Das ist richtig. Damals haben wir uns ein

verlangertes Wochenende mit einigen
Maklern komplett zurtickgezogen, ohne
Handyempfang, und sind mit diesen
beiden sehr guten Ideen zurtickgekehrt,
die bis heute erheblichen Mehrwert
schaffen. Mehr noch, keine andere frei
am Markt verfagbare Endkunden-App
kann es technologisch mit unserem
SEKRETAR aufnehmen. Daran wollen
wir mit dem Maklerbeirat zukinftig
anknupfen und institutionalisieren den
Austausch dafur ab sofort. Pate ftr den
Beirat ist mein Kollege Kevin Jirgens,
der mit den Maklern in diesem Jahr
vierteljahrlich in Klausur gehen wird.
Das Ziel: gemeinsam an zukinftigen
Innovationen arbeiten.

Der Begriff Innovation greift sehr weit.
Koénnen Sie das konkretisieren?

Am Ende des Tages ist das innovativ,
was unseren Maklern einen Vorsprung

»Die Herausforderung der
Zukunft wird sein, dass die
Plattform die Zusammen-
hange so versteht, dass
automatisiert Deckungs-
Iticken aufgezeigt werden.«

bietet und den Kunden tberzeugt.
Genau deshalb suchen wir ja auch,
wo immer es moglich ist, den direkten
Austausch mit den Maklern. Denn sie
haben ihr Ohr am Markt und helfen
uns letztendlich dabei, unsere Ideen

und Vorhaben zu konkretisieren und zu
priorisieren.

Sind gute Ideen denn immer ohne Wei-
teres umsetzbar?

Nein, hier gibt es leider immer auch
limitierende Faktoren, wovon der grof3te
sicherlich die technische Umsetzbarkeit
ist. Und die kann mitunter zu einem
echten Flaschenhals werden. Das
betrifft beispielsweise die Kommunikati-
on, aber auch das intelligente Verstehen
bestehender Vertrage. Wenn etwa ein
Kunde den SEKRETAR intensiv nutzt
und dartber im regen Austausch mit
dem Makler steht, wird es die Heraus-
forderung der Zukunft sein, dass die
Plattform die Zusammenhénge so
genau versteht, dass automatisiert
Deckungslucken aufgezeigt werden.
Hier gibt es definitivimmer noch viel
Potenzial, das wir nutzen kénnen, wollen
und werden. <

=V {= PHONIX
M2 MAXPOOL

MAXPOOL
Rechtsberatungspaket

Kostenlos, aber keinesfalls umsonst.

Als Erganzung zu unseren bestehenden
Serviceleistungen bieten wir ab sofort
unseren angebundenen Maklern das
Rechtsberatungspaket in Zusammen-
arbeit mit der Kanzlei Michaelis
Rechtsanwalte an.

Alle Informationen zum
Rechtsberatungspaket finden Sie auf
maxpool.de
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MAXPOOL STARTET DURCH

Q

Durch die Veroffentlichung der
Kontaktdaten der Versicherer
kénnen Makler die Versicherer nun
auch jederzeit direkt kontaktieren.

@

Mit der Grtindung des MAXPOOL-
Maklerbeirats wird der direkte
Austausch mit der Maklerschaft
weiter intensiviert.

®

Die Servicevereinbarung wird
Uberarbeitet und verspricht
deutliche Verbesserungen fur alle
Neu- und Bestandsvertrage.

POOLWORLD 1/2021

Premium-Partner von MAXPOOL
erhalten ein exklusives Rechtsbe-
ratungspaket der Kanzlei Michaelis
und kénnen sich so ohne zusatz-
liche Kosten in juristischen Fragen
beraten lassen.

Mit maxLife erhalten Makler ein
umfassendes Angebot an Losun-
gen zur langfristigen Sicherung
des eigenen Bestands.

@

Durch die Maklerrente wird eine
attraktive Moglichkeit geschaffen,
den eigenen Bestand als Baustein
der Altersvorsorge nutzbar zu
machen.

Mit der Einfuhrung einer abge-
speckten Version des SEKRETAR
steht Kunden nun auch eine
kostenfreie Version zur Verfugung.
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Die vertrieblichen MaBnahmen 2021 kénnen sich sehen lassen: Neben der Grindung des
Maklerbeirats, der Optimierung von MAXOFFICE und neuen innovativen Deckungskon-
zepten werden angebundene Makler mit dem Mehrwertprogramm far ihre Treue belohnt.

? o o
O &
Mit einem neuen Mehrwerte-Pro- Die Neugestaltung und Veroffent-
gramm werden die angebundenen lichung des MAXPOOL-Service-
Makler fur ihre Treue belohnt. versprechens fuhren zu deutlichen
Verbesserungen fur alle angebun-
‘ denen Makler.
ListenmaRige Bestandstbertra- e
gungen kénnen nun vollautomati-
siert Uber MAXOFFICE abgewickelt Bestehende Deckungskonzepte
werden, wodurch die Bestands- werden weiter aufgewertet und
Ubertragung deutlich einfacher neue Deckungskonzepte fur
und komfortabler wird. Nischenversicherungen veroffent-
licht.

Mit der Einfuhrung der Fremdver-
tragsverwaltung in MAXOFFICE
hat der Makler nun ein System fur
all seine Geschéaftsvorgange.
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Stefan Klahn,
Geschéaftsfuhrer der

PHONIX Schutzgemeinschaft
Assekuradeur GmbH

»Sobald Dinge online nicht
mehr eindeutig zu erRlaren
sind oder Produkte kom-
plexer werden, schldgt die
Stunde des MakRlers und
seiner Beratung.«

»Das Thema »billig« uberlassen wir
den Vergleichsportalen«

Stefan Klahn ist zurtick in der PHONIX MAXPOOL Gruppe und hat sich fur die Deckungs-
konzepte der PHONIX Schutzgemeinschaft ambitionierte Ziele gesteckt.

Herr Klahn, bei der PHONIX
MAXPOOL Gruppe freut man sich,
dass Sie wieder ,,an Bord" sind. Was
hat Sie zur Riickkehr bewogen?

Das ist zum einen der Tatsache geschul-
det, dass mein Herz nach wie vor an
den Deckungskonzepten der PHONIX
Schutzgemeinschaft hangt und ich hier
die Chance sehe, den Assekuradeur
weiterzuentwickeln und ihn wahrnehm-
barer zu machen. Zum anderen war das
Verhaltnis zu den handelnden Personen
der Gruppe stets sehr gut, was sicher-
lich auch ein Grund daftr war, dass
mich insbesondere die Gesprache mit
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den Vorsténden Oliver Drewes, Kevin
Jurgens und Andreas Zak zur Ruckkehr
bewogen haben.

In der Zwischenzeit haben Sie ,,digi-
tale” Versicherungsluft geschnuppert.
Wie werden sich diese Erfahrungen
auf die PHONIX Schutzgemeinschaft
auswirken?

Ich méchte die zwei Jahre bei helden.
de auf keinen Fall missen. Dort wird mit
einem tollen Team sehr gute Arbeit ge-
leistet und ich habe wichtige Einblicke in
den voll digitalen Versicherungsvertrieb
gewinnen kénnen. Das kann man aber
nicht eins zu eins auf den Maklermarkt

Ubertragen. Es gibt einen flieBenden
Ubergang von Produkten, die wunderbar
online ohne weitere Beratung vermit-
telt werden kénnen. Aber sobald Dinge
online nicht mehr eindeutig zu erklaren
sind oder Produkte komplexer werden,
schlagt die Stunde des Maklers und
seiner Beratung.

2020 war bereits ein starkes Jahr

fiir die PHONIX MAXPOOL Gruppe.
Worauf kénnen sich Makler in diesem
Jahr freuen?

Wir wollen mit der PHONIX Schutzge-
meinschaft insgesamt die Produktpa-
lette weiterentwickeln und mit neuen
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Produkten Standards am Markt setzen.
Partnern der MAXPOOL-Maklerkoope-
ration stehen die Deckungskonzepte
der PHONIX Schutzgemeinschaft dabei
exklusiv zur Verfugung. Und der Makler
kann sich bei der Vermittlung unserer
Deckungskonzepte immer darauf
verlassen, leistungsstarke Produkte

mit einem exzellenten Preis-Leistungs-
Verhéltnis anbieten zu kdnnen. Das
Thema ,billig" Gberlassen wir den
Vergleichsportalen. Wir wollen, dass
der Makler seinen Kunden einen um-
fassenden Schutz vermittelt, der alle
Eventualitaten bertcksichtigt.

Welche Vorteile hat der eigene Asseku-
radeur fiir die angebundenen Makler?
Das Wichtigste ist, dass wir klar kommu-
nizieren, warum wir eigene Deckungs-
konzepte entwickeln: fairer, trans-
parenter, sinnvoller und bezahlbarer
Versicherungsschutz fur die Kunden

»Unsere Deckungskon-
zepte: fairer, transparenter,
sinnvoller und bezahlbarer

Versicherungsschutz

[fuir die Kunden unserer

Vertriebspartner.«

unserer Vertriebspartner. Und naturlich
der direkte und personliche Kontakt zu
uns — was ein nicht zu unterschatzender
Vorteil ist. Ideen flr neue Produkte oder

Produkterweiterungen sind selbstver-
standlich aus dem Kreis der Makler
jederzeit herzlich willkommen. Mehr
noch: Wir wollen diese Impulse zukinf-
tig noch starker einfordern. Die Makler
haben den direkten Kontakt zum Kun-
den und stofRen im Zweifel viel eher auf
Absicherungswunsche, die noch nicht
existieren. Diesen direkten Draht sollten
wir noch besser nutzen.

Welche Erwartungen und Ziele haben
Sie personlich fiir das angebrochene
Jahr?

Mein Gbergeordnetes Ziel ist es, dass
die PHONIX Schutzgemeinschaft als
eigenstandige Produktschmiede fur
Versicherungsmakler innerhalb der
PHONIX MAXPOOL Gruppe wahrge-
nommen und genutzt wird. Alle weiteren
Ziele wie beispielsweise Wachstum und
Innovationen ergeben sich dann von
selbst. <

Keine Verwaltungskosten
durch ehrenamtliche Mitarbeiter

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

Hohe Effektivitat
Unsere Institution ist klein und (ibersichtlich

Vollstandige Transparenz
Offene Buchhaltung im Internet

100-prozentige Gemeinniitzigkeit
Ausstellung von Spendenquittungen méglich

FURAHA PHONIX Kinderhaus e. V.

¢/o HAMBURGER PHONIX AG
GlockengieRerwall 2 in 20095 Hamburg
Telefon: 040 / 23 85 66-0 / Telefax -10
Vorstand: Oliver Drewes (Vors.),
Christian Hempen, Lahcen Knapp,

Gotz Lebuhn, Kai Séland, Volker Booten,
Christine Drewes (Finanz.)

Internet: www.Phoenix-Kinderhaus.de
Registrierung des Vereins:

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

LU
SFRASSENKIND

FURAHA ZZ PHONIX
KINDERHAUS

iCKS

FURAHA PHONIX
Spendenkonto

Deutsche Bank Hamburg
Spendenkonto: 0 36 36 06
BIC: DEUTDEDBHAM
IBAN: DE83 2007 0024 0036 3606 00



> Versicherungen Service in Zahlen

Das mussen Sie wissen!|

6 5 Onlineschulungen zu Versicherungsthemen
hat MAXPOOL allein im ersten Quartal durchgefiihrt.

TYYY Y.

0000000000000 00000000000000 00

25%
2020 wurden O mehr _ 20 J h
Tierhalterhaftpflichtversicherungen Seit mehr als anren

fiir Hunde vermittelt als 2019. entwickelt die PHONIX Schutzgemeinschaft
©0000000000000000000000000000000000000 00 gemeinsam mit der
Medien-Versicherung
aus Karlsruhe erfolg-
reiche Deckungskon-
zepte fiir die Absicherung
von Hausrat und Wohn-
gebauden.

ERFOLGREICH WIE NIE!
Dank starken Wachstums konnte die
PHONIX MAXPOOL Gruppe 2020
die erfolgreichsten

12 Monate 236

der Firmengeschichte verbuchen. Vorsorgeanalysen wurden
. im Rahmen unserer
Sonderaktion im

Vorsorge-Bereich erstelit.

Dank des starken Wachstums
verzeichnet MAXPOOL inzwischen

7 O % Ertragsquote

aus SHU/K-Geschaft.
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Mehr Courtage,
bitte!

@
(@
(0

MAXPOOL konnte im ersten Quartal bei sieben
Gesellschaften zum Teil deutlich hohere Courtagen fiir
Makler aushandeln. Im Bereich Komposit haben die
Versicherer Domcura, SIGNAL IDUNA (SI) und VHV
Courtageerh6hungen zugestimmt. Wihrend es bei der
Domcura 2 Prozent und bei der SI 5 Prozent mehr
Courtage auf Sach-Neugeschift gibt, gewihrt die VHV
satte 70 Prozent mehr Courtage fiir die Vermittlung der
hauseigenen Kautionsversicherung. Aber auch Vorsorge-
makler kommen nicht zu kurz. Sie erhalten ab sofort 8
statt 7,5 MB, wenn sie die Vollkosten-Tarife der Allianz
Private Krankenversicherung tiber MAXPOOL vermit-
teln, und 1,5 MB mehr Courtage auf KV-Zusatzgeschift
der INTER-Versicherungsgruppe. Fiir Neugeschift der
Helvetia Leben erhalten Makler 1,76 Promille mehr, und
2,64 Promille mehr gibt es fiir die Fondsrenten der
Condor. 2,5 Prozent erhalten sie fiir die Vermittlung von
Firmenkundengeschift mit der Wiirttembergischen. Ein
Aktionsbonus in Héhe von 50 Euro erwartet Makler
zudem pro vermittelten Risiko-LV-Neuvertrag der Verti
AG. Die Aktion lduft noch bis zum 31. Mirz 2021. <

Naturgefahren?
ChecR!

Starkregen, Sturm und Hagel - extreme Wetterphino-
mene sind keine Ausnahme mehr, sondern schon fast
die Regel. Sehr zum Leidwesen von Hausbesitzern und
Versicherern. Laut dem Gesamtverband der Deutschen
Versicherungswirtschaft (GDV) kamen die Versicherer
2020 fiir Elementarschiden in Hohe von rund 2,5
Milliarden Euro auf. Fiir Sie als Makler birgt das Thema
enormes Vertriebspotenzial, denn die Gefahren werden
noch oft unterschitzt. Mit dem Naturgefahren-Check
von ,,Die Versicherer. Das Verbraucherportal des GDV*
konnen Sie IThrem Kunden spielerisch vermitteln, wie
teuer und schwerwiegend Naturgefahren in seiner
Region sind. Der Rechner ist unter www.gdv.de jederzeit
und fiir jedermann abrufbar. <

»Uns ist ein um-
fassender Schutz
wichtig, der alle
Eventualitaten
berucRsichtigt.«

Stefan Klahn,
Geschéaftsfuhrer

der PHONIX
Schutzgemeinschaft
Assekuradeur GmbH

Herr Klahn, jedes Deckungskonzept braucht eine Idee.
Wo nehmen Sie diese her?

Zunachst ist da sicher ein Bauchgefuhl, dass die Zeit fur
ein bestimmtes Produkt reif ist. Und dann steht nattrlich
die Analyse an: Gibt es den Markt daftir? Wie grof3 ist
dieser? Gibt es Wettbewerber? Wie hoch sind das Innovati-
onspotenzial und die Entwicklungskomplexitat?

Welche Rolle spielt hier die PHONIX Schutzgemeinschaft?
Sie fungiert als eigenstandiger Assekuradeur und damit
als Produktgeber fur die hauseigenen Deckungskonzepte
von MAXPOOL. Die Entwicklung und Umsetzung passiert
innerhalb der PHONIX Schutzgemeinschaft — von der
Verhandlung mit Risikotragern bis zur Policierung des
Produkts.

Wie profitieren MAXPOOL-Partner davon?

Zum einen stehen ihnen die Konzepte exklusiv zur Verfu-
gung. Der Makler kann sich auBerdem darauf verlassen,
Produkte mit einem exzellenten Preis-Leistungs-Verhaltnis
zu vermitteln. Das Thema , billig” Gberlassen wir den Ver-
gleichsportalen. Uns ist ein umfassender Schutz wichtig,
der alle Eventualitaten bertcksichtigt. Ein Beispiel: In
unseren UV-Deckungen Plus und Premium sind seit fanf
Jahren Schaden durch Schutzimpfungen mitversichert.
Plotzlich ist so eine vermeintliche Kleinigkeit vermitt-
lungsrelevant — auch wenn die Wahrscheinlichkeit eines
dauerhaften Impfschadens kaum messbar ist.

An welchen Stellschrauben lasst sich noch drehen?
Das Wort Stellschraube wird der Sache nicht gerecht. Wir
haben stets das Gesamtpaket im Blick: Im Zweifel ist eine
sinnvolle Leistungserweiterung immer wichtiger als drei
Euro weniger Pramie im Jahr. Der Beitrag darf hier nicht
zum Top-Kriterium werden — das ist das Geschaft der
Vergleichsportale. Ubrigens sind Erweiterungsvorschlage
vonseiten der Makler stets willkommen. Diese haben das
Ohr am Kunden und stoRen im Zweifel eher auf Absiche-
rungswinsche.

Welches Ziel streben Sie mit der PHONIX
Schutzgemeinschaft an?

Dass sie als eigenstandige Produktschmiede ftr Makler
wahrgenommen und genutzt wird. <
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> Versicherungen

Meinung

Ennedi Gargiso,

Mitglied der Geschaftsleitung,
diskutiert die Aussagekraft
der Solvenzquote.

»Es ist MaRlern im
Berufsalltag kaum
zuzumuten, die Geschdifts-
berichte der Versicherer im
Detail zu studieren.«

BerucRsichtigen MaRler die Solvenzquoten?

Im Rahmen einer Beratung spielen Faktoren wie Qualitit,
Leistungsumfang und Bedingungen von Versicherungspro-
dukten natiirlich eine elementare und ausschlaggebende
Rolle. Auch wenn das dem einen oder anderen Kunden
bereits sehr komplex erscheinen mag, gibt es natiirlich noch
weitere Indikatoren, die fiir einen Produktvergleich heran-
gezogen werden konnen — und damit auch vermittlungsrele-
vante Faktoren darstellen.

Die Rede ist von den Bilanzkennzahlen der Unternehmen;
sie werden in der Beratung nidmlich gerne mal vernach-
lassigt. Nehmen wir als Beispiel die Solvenzquote, die ein
Indikator fiir die Finanzkraft eines Versicherers darstellt.
Gerade dann, wenn Lebensversicherungsprodukte vermit-
telt werden, muss der Makler priifen, ob der Anbieter lang-
fristig in der Lage sein wird, diesen Verpflichtungen auch
nachzukommen. Konkreter: Ob in bestimmten Negativ-Sze-
narien genug Eigenmittel vorhanden sind, um die Risiken
decken zu kénnen. Insofern bin ich der Meinung, dass jeder
Vermittler die Solvenzquote als Auswahl- und Beurteilungs-
kriterium eines Anbieters im Auge behalten sollte.

Wenn man dies nicht tut, fiihrt das aber auch nicht gleich
zwingend zur Haftung: Klar, einschligige Bilanzkennzahlen
konnen gerade bei den langen Vertragslaufzeiten von Le-
bensversicherungen zu entscheidenden Faktoren werden.
Vor allem, wenn es um die Beurteilung der Leistungsfihig-
keit zum Ablauf geht. Doch weil die Unternehmen bei der
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Ermittlung ihrer Krisenfestigkeit teilweise unterschiedliche
Modelle verwenden, ist die vergleichende Aussagekraft

der Solvenzquoten durchaus umstritten. Manche Versi-
cherer nutzen in etwa bestimmte UbergangsmaRnahmen
und manch andere wiederum nicht. Ob und wie Letztere
Anwendung finden oder nicht, ist vor dem Hintergrund der
gegenwadrtigen und historischen Tiefzinsphase besonders
wichtig. Auch deswegen fillt es im Rahmen der neuen
Regelungen von 2016 schwer, die Solvenzquoten als einzige
Vergleichskennzahlen heranzuziehen. Nur im Zusammen-
hang mit anderen Unternehmenszahlen kénnen diese kor-
rekt interpretiert werden — und erst dann ist die Grundlage
fiir ein aussagekriftiges Gesamtergebnis beziiglich der
Stabilitdt eines Versicherers gegeben.

Doch genau hier liegt auch das Problem: Es ist Maklern im
Berufsalltag kaum zuzumuten, die Geschéftsberichte der
Versicherer im Detail zu studieren, um entsprechend
fundierte Riickschliisse ziehen zu kénnen. Deswegen ist es
an dieser Stelle entscheidend, einen verldsslichen Partner
wie MAXPOOL an seiner Seite zu wissen. Denn fiir einen
Qualititspool ist es eine reine Selbstverstindlichkeit, die
Bilanzkennzahlen in die Marktbetrachtung miteinzubezie-
hen. Fiir die bei uns angebundenen Makler bedeutet das
ganz einfach: Sie kénnen sich bei der Beratung darauf
verlassen, dass Empfehlungen aus unserem Hause diese
Kriterien stets beriicksichtigen. <



EXTREM GUNSTIG.
EXTREM LEISTUNGSSTARK.

Die EUROPA Risikolebensversicherung setzt Maistabe

Top positioniert und jede Menge Leistungen:
Unser Tarif iiberzeugt Vermittler und Kunden!
+ Besonders giinstig fiir langjahrige Nichtraucher

+ Inklusive ereignisunabhéngiger Nachversicherung
(hochstens 100 % der Versicherungssumme,
einmalig max. 50.000 €)

+ Ereignisabhéngige Nachversicherung mit bis zu
50.000 € Nachversicherungssumme je Ereignis

@Y
BESTE
RISIKO-WV

Direktversicherer
(Bestnote 2x vergeben)

W DFSI S,
Test 41/2020 - gl \
¥ : T E 1
b 5
| - iIN G
Hﬂl .
Diag. el |

WWW.EUROPA-VERTRIEBSPARTNER.DE ODER 0221 5737-300

VERSICHERUNG PUR.




> Versicherungen Hausratversicherung

[Passt garantiert iImmetr.
Ohne Vorbehalte

Die Hausratversicherung von MAXPOOL — der gesamte

Markt in einer Police — leistet auch bei grober Fahrlassigkeit.

Wenn das Wohnzimmer zum Fitnessstudio wird ... muss die Versicherung stimmen.

Fiir die meisten Menschen sind die

heimischen vier Winde viel mehr
als nur reiner Wohnraum. Beson-
ders in den letzten zwolf Monaten

haben sich Bad, Kiiche Wohnzimmer
& Co. zunehmend zu Wellnessoasen,
Sternerestaurants, Heimkinos oder

Fitnessstudios gemausert. Schone

Mobel, hochwertiges Zubehor und

technisches Equipment sind dafiir

unerldsslich. Der Wert des Hausrats

summiert sich bei vielen Kunden

folglich auf einen hohen Betrag und
bildet somit einen nicht unerheblichen
Teil ihres Vermogens. Ein passender

Versicherungsschutz erweist sich

fiir Kunden daher unbedingt als ein

zusitzliches ,,Must-have“.

Mit dem von der PHONIX Schutzge-
meinschaft und der MVK Versicherung
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ASCORE
00000

PHONIX Schutzgemeinschaft Assekuranz GmbH

max-Hausrat Premium
inkl. max-Leistungsschutz

Hausrat

07| 2020 ascore.de/scorings

Kino, Restaurant, Fitness-
studio - all das findet gerade
in den eigenen vier Wénden
statt. Der Wert des Hausrats

hat sich somit vervielfacht.

konzipierten Deckungskonzept max-
Hausrat kénnen angebundene Makler
ihren Kunden einen umfassenden
Versicherungsschutz anbieten, der
alle wesentlichen und existenzbedro-
henden Risiken abdeckt.

Im Tarif ,,max-Hausrat Premium
inklusive Leistungsschutz® profitie-
ren Kunden neben einem der besten
Leistungsumfinge am Markt zusdtz-
lich vom ,,max-Leistungsschutz“. Er
verhindert im Schadenfall Deckungs-
nachteile gegeniiber Wettbewerbstar-
ifen und minimiert dadurch auch das
Haftungsrisiko des Maklers.

Zudem verfiigt die max-Hausrat
Premium {iber eine der fairsten
Regelungen, wenn ein Schaden durch
eine grob fahrldssige Verletzung von
Obliegenheitspflichten und/oder
Sicherheitsvorschriften herbeigefiihrt
wird. Im Gegensatz zu den meisten
Tarifen am Markt erfolgt in diesem
Fall keine Quotelung oder Begrenzung
der Versicherungsleistung. Fiir Kun-
den ein unschitzbarer Vorteil, denn
Obliegenheitspflichten oder Sicher-
heitsvorschriften kommen schneller
ins Spiel als gedacht — etwa wenn der
Versicherungsnehmer die Wohnungs-
eingangstiir nur ins Schloss fallen
ldsst, mehrere Stunden einkaufen geht
und in der Zwischenzeit eingebrochen
wird. Niemand will in diesem Fall
dariiber diskutieren miissen, dass der
Verzicht auf die Einrede der groben
Fahrlidssigkeit nicht generell gemeint
war. Hier geht es nicht selten um die
finanzielle Existenz des Kunden!
Diese Kombination aus generellem
Verzicht auf die Einrede der groben
Fahrlidssigkeit bei der Schadenverursa-
chung und Ausgleich eventueller
Deckungsnachteile gegeniiber Wettbe-
werbstarifen macht die max-Hausrat
Premium inklusive max-Leistungs-
schutz zu einem fithrenden Hausrat-
produkt am Markt. Nicht umsonst
bewerten die Ratingagenturen Franke
und Bornberg und ascore den Tarif seit
Jahren konstant mit der jeweiligen
Hochstwertung FFF beziehungsweise
6 Kompasse. €

Foto: iStock / LeoPatrizi



@ NURNBERGER

VERSICHERUNG

Fiir alle, die nicht nur die
eigene Zukunft sichern wollen.

Erreichen Sie Kunden, denen Nachhaltigkeit wichtig ist:
Mit unserer neuen BU4Future kdnnen sie sich nicht nur
zuverldssig gegen Berufsunfahigkeit absichern, sondern
auch etwas fir eine lebenswerte Zukunft tun.

Landesdirektion Nord

André Lorenz

Telefon 0511 3383-236
Mobil 0151 53841110
andre.lorenz@nuernberger.de




> Vertriebstipp Krankenversicherung

40

Ein strahlendes Lacheln fur lhre Kunden

Menschen mit schénen Zihnen haben
mehr Erfolg — nicht nur in der Liebe,
sondern auch im Beruf. Nach einer
Studie des Kings College aus London
werden Menschen mit gleichméaRigen,
weillen Zihnen als intelligenter,
beliebter und attraktiver eingestuft als
solche mit schiefen und verfirbten.
Ebnen Sie Thren Kunden den Weg

zu einem strahlenden Lécheln und
integrieren Sie das Thema Zahnzu-
satzversicherung in Ihren Beratungs-
alltag. Sprechen Sie Ihre Kunden aktiv
an und empfehlen Sie ihnen, nicht nur
sich selbst, sondern auch ihre Kinder
entsprechend abzusichern. Denn je
frither eine Zahnzusatzversicherung
abgeschlossen wird, desto geringer
sind die Beitrdge. Meist gelten Karenz-
zeiten von acht Monaten und Sum-
menbegrenzungen fiir Leistungen in
den ersten Vertragsjahren. Es spricht
also alles dafiir, den Vertragsabschluss
nicht auf die lange Bank zu schieben.

MINIMALE LEISTUNGEN DER
GESETZLICHEN KRANKEN-
VERSICHERUNG

Rund 60 Prozent aller Kinder und
Jugendlichen benétigen eine feste
oder lose Zahnspange. In vielen Fillen
bleiben die Eltern auf mehreren Tau-
send Euro Eigenanteil sitzen, denn die
gesetzliche Krankenversicherung hat
die Leistungen enorm eingeschrankt.
Jeder vierte Bundesbiirger iiber 24
Jahren tragt zudem bereits eine Zahn-
prothese — ab 50 Jahren statistisch
gesehen sogar fast jeder. Auch hier
werden oft hohe Eigenbeteiligungen
fillig, denn die gesetzlichen Kran-
kenkassen gewdhren lediglich einen
Festzuschuss in Héhe von 60 Prozent
der Kosten fiir die sehr einfache Re-
gelversorgung. Meistens empfiehlt der
Zahnarzt im Sinne seines Patienten
bessere Behandlungsmethoden und
hochwertigere Materialien. So wird

POOLWORLD 1/2021

Claudia Willeke,
Fachberaterin flr Krankenversicherung

Keiner Ihrer Kunden moch-
te mit schlechten Zdhnen
leben. Daher rennen Sie als
Vermittler stets offene Tiiren
ein, wenn Sie anbieten, tiber
geeignete Versicherungs-
lésungen zu sprechen.

etwa regelmdlig davon abgeraten,
Amalgamfiillungen zu akzeptieren,
wie es das Leistungspaket der GKV
immer noch vorsieht.

HOHER EIGENANTEIL BEI
FEHLENDER ZAHNZUSATZ-
VERSICHERUNG

Wer sich mit der Grundversorgung
durch seine Krankenkasse nicht zu-
friedengeben und sich dennoch einen
hochwertigen Zahnersatz génnen
mochte, muss eine hohe Eigenbe-
teiligung einplanen. Wie die beiden
Beispiele zeigen, ist guter Zahnersatz
nicht gerade preisgiinstig (siehe ne-
benstehende Tabelle).

VIELFALTIGES TARIFANGEBOT -
BESTE VERTRIEBSCHANCEN

Das Angebot an Zahnzusatzversiche-
rungen ist umfangreich und vielfaltig.
Sehr gute Tarife bieten umfangreiche
Leistungen, beispielsweise fiir hoch-
wertige Implantate, Inlays, Prothesen,
Kieferorthopiddie und Fiillungen. Das
Leistungsangebot einiger Anbieter
geht so weit, dass der komplette Ei-
genanteil {ibernommen wird.

Keiner Threr Kunden mé&chte mit
schlechten Zdhnen leben. Daher
rennen Sie stets offene Tiiren ein,
wenn Sie anbieten, liber geeignete
Versicherungslosungen zu sprechen.
Als Vertriebshilfe stellt MAXPOOL
Ihnen einen individualisierbaren End-
kundenfolder zur Verfiigung, den Sie
im Marketingshop bestellen kénnen
und in dem der Sinn und Zweck einer
Zahnzusatzversicherung verbraucher-
freundlich dargelegt wird. Dartiber
hinaus stellen wir Ihnen kostenfrei
die Vergleichs- und Analysesoftware
von softfair zur Verfiigung, mit der Sie
fiir jeden Ihrer Kunden den optimalen
Tarif recherchieren kénnen.

Last, but not least helfen die Spezia-
listen aus dem Vorsorge-Management
KV gern bei Fragen oder geben Ihnen
Anregungen. Beste Voraussetzungen
also, um erfolgreich Zahnzusatzge-
schift zu generieren. <

Berechnung 1

Hochwertiges Implantat 2.840,-€
Festzuschuss der Krankenkasse /. 508,-€
Eigenanteil des Patienten 2.332-€
Berechnung 2

Hoherwertige Krone 900,-€
Festzuschuss der Krankenkasse /.199,-€
Eigenanteil des Patienten 701,-€

<

>
KONTAKT

Vorsorge-Management KV
vorsorge@maxpool.de
0402999 40-370
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> Versicherungen Unfallversicherung
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Gefahrenzone Homeoffice

Arbeiten in den eigenen vier Wanden: Aber ab wann wird aus einem Unfall ein Arbeitsunfall?

Das Arbeiten zu Hause bietet viele Freiheiten —

Vom Bett direkt an den Schreib-

tisch - so sieht zurzeit fiir viele der
Arbeitsalltag aus. Der Trend zum
Homeoffice wird die Corona-Pande-
mie wohl {iberdauern, da es sowohl
Arbeitnehmern als auch Arbeitgebern
Vorteile bietet. Da die meisten Unfille
im eigenen Haushalt passieren, ist
Heimarbeit jedoch immer auch mit
gewissen Gefahren verbunden.

LUCKENHAFTER
VERSICHERUNGSSCHUTZ

Doch wie sieht es eigentlich mit
dem Versicherungsschutz aus, wenn
der Arbeitsplatz in die heimischen
vier Winde verlegt wird? SchlieBlich
wimmelt es dort von Gefahrenquel-

POOLWORLD 1/2021

birgt aber auch unzahlige Risiken.

len. Die gesetzliche Unfallversicherung
leistet ja bekanntlich bei Unfillen,

die am Arbeitsplatz und auf dem Weg
dorthin passieren. Befindet sich der
Arbeitsplatz zu Hause, wird zwischen
den privaten und den beruflichen Be-
reichen abgegrenzt. Natiirlich besteht
auch in der eigenen Wohnung fiir alle
beruflich veranlassten Wege Versiche-
rungsschutz. Stolpert und verletzt sich
beispielsweise ein Mitarbeiter auf dem
Weg von der Kiiche zum Schreibtisch,
da er dort ein beruflich veranlasstes
Telefonat fithren muss, leistet die ge-
setzliche Unfallversicherung. Gilt aber
der Weg vom Arbeitsplatz zur Kaffee-
maschine in den Rdumen der Firma
als versichert, so zdhlt dieser Weg im

Nutzen Sie die Chance und
sprechen mit Ihren Firmen-
Runden tiber den Abschluss
einer Gruppen-Unfallver-
sicherung der Mitarbeiter.

Homeoffice zum Privatbereich und ist
nicht versichert.

Auch zukiinftig wird es immer wieder
vorkommen, dass fiir in der Firma
erlittene Unfille von der gesetzlichen
Unfallversicherung geleistet wird,
wihrend Arbeitnehmer, denen im
Homeoffice ein vergleichbarer Unfall
passiert, leer ausgehen.

KEIN PROBLEM OHNE LOSUNG
Viele Arbeitgeber sind sich dieser Pro-
blematik gar nicht bewusst. Fiir Sie als
Makler ein guter Anlass, um mit Ihren
Firmenkunden {iber den Abschluss
einer Gruppen-Unfallversicherung

fiir die zu Hause tdtigen Mitarbeiter
zu sprechen. Mit diesem Engagement
kann Ihr Firmenkunde seine Mitar-
beiter vor den manchmal existenzbe-
drohenden finanziellen Folgen eines
Unfalls am Heimarbeitsplatz schiitzen.
Die Mitarbeiter des Komposit-Ma-
nagements von MAXPOOL schreiben
das Risiko fiir Sie gern bei den
leistungsstarksten Anbietern aus,
priifen und selektieren die Angebote
und geben fachliche Tipps fiir die
Kundenberatung. <

>
KONTAKT

Komposit-Management
komposit@maxpool.de
040299940-390

Foto: iStock / Milos Stankovic
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IKostet weniger als ein Haarschnitt
und bietet mehr, als man glaubt!

Wenn Arbeitgeber ihren Mitarbeitern ein bisschen mehr Gesundheit schenken
und Sie als Makler Neugeschaft schreiben

Gesunde und motivierte Mitarbeiter
sind das Fundament eines Unterneh-
mens. Dabei wird die Mitarbeiterge-
sundheit mehr und mehr zum ent-
scheidenden Faktor. Viele Arbeitgeber
sind deshalb dazu iibergegangen, ihren
Mitarbeitern anstelle einer Gehaltser-
hohung ,ein bisschen mehr Gesund-
heit“ zu schenken. Schliefllich ist Ge-
sundheit das hochste Gut, das gilt in
der aktuellen Situation mehr denn je.
Mit einer betrieblichen Krankenversi-
cherung kénnen moderne Arbeitgeber
gleich zwei Fliegen mit einer Klappe
schlagen: Sie bieten ihren Mitarbeitern
einen echten und direkt erlebbaren
Mehrwert, der deren Bindung zum
Unternehmen stérkt, und gleichzeitig
sorgen sie dafiir, dass die Belegschaft
fit und leistungsfihig bleibt. Das Re-
sultat: weniger Mitarbeiterfluktuation,
weniger krankheitsbedingte Fehlzeiten
und die Mdglichkeit, offene Stellen
schneller zu besetzen. Eine Win-win-
Situation fiir alle Beteiligten.

Die neuesten Budgettarife der Kran-

SECHS VORTEILE ...

... fr den Arbeitgeber:

kenversicherer sind fiir den Arbeitge-
ber leicht verstdndlich und giinstig.
Der Abschluss kann unabhingig vom
Alter oder vom Gesundheitszustand
erfolgen. Auch Wartezeiten gibt es
keine. Zudem konnen Mitarbeiter frei
entscheiden, welches Budget sie in
Anspruch nehmen wollen, und die
Leistungsabwicklung ganz einfach
selbst iiber ein elektronisches Portal
vornehmen. Mit einem Budgettarif

ist die Hiirde fiir den Arbeitgeber be-
wusst sehr niedrig angesetzt. Dadurch
erhalten auch kleine und mittlere
Unternehmen die Moglichkeit, ihren
Mitarbeitern diesen gesundheitlichen
Mehrwert fiir einen sehr geringen
Kostenaufwand anzubieten. Die frei
wihlbaren Beitragsstufen ermdglichen
hierbei jedem Arbeitgeber ein flexibles
Budget fiir seine Mitarbeiter. Argu-
mente, die Sie als Makler hervorra-
gend fiir die Ansprache Ihrer Firmen-
kunden nutzen kénnen.

Inzwischen haben fiinf Krankenversi-
cherer einen Budgettarif in ihr

... fiir den Mitarbeiter:

Angebotsportfolio aufgenommen, von
denen wir drei ausfiihrlicher vorstellen
(siehe Ubersicht). Bereits im Oktober
2019 ist der ,,FEELfree“-Tarif der
Hallesche an den Start gegangen, der
Unternehmen ab zehn Mitarbeitern
zur Verfligung steht. Anfang 2021
zogen die Continentale mit dem
,,ConCEPT Choose“ und die Gothaer
mit dem ,,FlexSelect” nach. Einen
ausfiihrlichen Vergleich der Tarife
finden Sie in der Tabelle. Das Vorsor-
ge-Management bAV unterstiitzt Sie
dabei, den richtigen Tarif fiir Ihre
Firmenkunden zu ermitteln und
abzuschliel3en. Sie erhalten auch Tipps
fiir die Kundenansprache, sollte die
bKV nicht zu Ihren thematischen
Schwerpunkten zéhlen. <

>
KONTAKT

Vorsorge-Management bAV
vorsorge@maxpool.de
0402999 40-370

» Attraktivitatsgewinn dank sinnvoller Personalzusatzleistungen » Keine Gesundheitspriifung, keine Wartezeiten und keine Ausschltisse

» Steigerung der Mitarbeiterzufriedenheit und -loyalitat » Vorerkrankungen sind versichert, sogar laufende und angeratene Behandlungen

» Reduzierung krankheitsbedingter Fehlzeiten

» Starkes Argument fir jedes Recruiting-Gesprach

» Einfache und unkomplizierte Umsetzung

» Schonab 9,90 € pro Monat und Mitarbeiter
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» Sinnvolle Erganzung der gesetzlichen und der privaten Gesundheitsversorgung

» Einfach und unkompliziert dank jahrlichem Gesundheitsbudget

» GroBe Leistungsauswahl: Zahne, Brille, Heilpraktiker und noch vieles mehr

Fur alle Mitarbeiter komplett kostenlos




Betriebliche Krankenversicherung Versicherungen <

Gesellschaft Continentale - ConCEPT Choose

Hallesche - FEELfree

Gothaer - FlexSelect

Allgemeines
400€ 300€ 300€
800€ 600€ 500€
Budgets 1200€ 900€ 750€
1200€
1500€
ja, Budgeterhéhung pro leistungsfreies KJ:
Budgeterh6hung je nach Tarif um 40, 80 oder 120 € bis auf maximal nein nein

600,1.200 oder 1.800 €

Mindestanzahl der

Mitarbeiter ab 10 Mitarbeitern abschlieBbar

ab 10 Mitarbeitern abschlieBbar

ab 5 Mitarbeitern abschlieBbar

Gesundheitspriifung nein

nein

nein

Wartezeiten nein

nein

nein

Beitragsbefreiung sowie Ruhendstellung des Vertrages
moglich; bei der Beitragbefreiung wird ein
Zuschlag erhoben, hierbei hat die VP weiterhin

vollen Versicherungsschutz

Beitragsbefreiung/
Ruhendstellung

Leistungsbereiche
Ambulant

Sehhilfen 100 % fur Brillen, Kontaktlinsen und refraktive Chirurgie,

Beitragsfreistellung als AirBag: Am Ende des KJ meldet
der AG evtl. beitragsfreie Zeiten der Mitarbeiter;
liegt der Aufwand > 5 % des Soll-Jahresbeitrags,

wird dieser Betrag verrechnet

100 % fuir Brillen und Kontaktlinsen,

Mitversicherung von Ausfallzeiten
(langere AU/Elternzeit/Pflegezeit)
bei AG-Finanzierung moglich

100 % fur Brillen und Kontaktlinsen, maximal 180 €

Vorsorge

Heilpraktiker
dem Gebihrenverzeichnis fur Heilpraktiker

dem Gebuhrenverzeichnis fiir Heilpraktiker

maximal 200 € alle 2 Jahre maximal 180 € pro KJ,100 % fur refraktive Chirurgie
100 % far Augenvorsorge/Glaukomfriiherkennung,
videogestiitzte Hautkrebsvorsorge, gynakologische
Ultraschalluntersuchung, PSA-Test, EKG; nein nein
bis zu den Hochstsatzen der jeweils gultigen amtlichen
Gebihrenordnung fur Arzte (GOA)
100 % fur Untersuchungen und Behandlungsmethoden, 100 % fiir Untersuchungen und Behandlungsmethoden,
Arznei-/Verbandmittel; bis zu den Hochstsatzen nach Arznei-/Verbandmittel; bis zu den Hochstsatzen nach nein

Arznei- und Verbandmittel nein

100 % fur arztlich verordnete Arznei- und Verbandmittel

100 % far arztlich verordnete und in der Apotheke
bezogene Arznei- und Verbandmittel, inklusive der
gesetzlichen Zuzahlung

Heil- und Hilfsmittel nein

Zahn

Zahnprophylaxe/

professionelle Zahnreinigung bis 75€ proKJ

Erstattung far verordnete Heilmittel,
z. B. Krankengymnastik, Massagen und Ergotherapie;
Erstattung fur sonstige verordnete Hilfsmittel,
z. B. Blutzuckermessgerate, Horgerate,
orthopadische MaBschuhe

bis 60 € pro KJ

Erstattung fur verordnete Heilmittel im Rahmen der
beihilfefahigen Hochstbetrage der Bundesbeihilfe sowie
gesetzlich vorgeschriebene Zuzahlungen fiir Heilmittel,

Erstattung fur verordnete Hilfsmittel sowie gesetzlich
vorgeschriebene Zuzahlungen, z. B. Horgeréte,
Korperersatzsttcke und Gehsttitzen

bis 80 € proKJ

100 % fur Zahnersatz, Inlays, Fullungen, Parodontose-/
Wurzelbehandlungen sowie fr weitere Aufwendungen;
bis zu den Hochstsatzen der GOA und GOZ

Zahnbehandlung/Zahnersatz

Stationar

150 € Pauschale bei einem medizinisch notwendigen

KHT/Leistungspauschale stationaren Aufenthalt von mindestens 5 Tagen

Sonstiges

Onlineportal fir Arbeitgeber und Mitarbeiter
Rechnungs-App
Service-Card
direkter Ansprechpartner bzw. Firmenkunden-Hotline

Services Highlightblatter

100 % fur Zahnersatz, Inlays, Fullungen, Parodontose-/
Wurzelbehandlungen sowie fir weitere Aufwendungen;
bis zu den Hochstsatzen der GOA und GOZ

nein

Onlineportal fir Mitarbeiter
Verschiedene Apps
Service-Card
direkter Ansprechpartner bzw. Firmenkunden-Hotline
und Vor-Ort-Betreuung
Assistanceleistungen: Gesundheitstelefon, Terminservice

zur Vereinbarung von Facharztterminen, Sprechstunde

mit Videotelefonie

100 % fur Zahnersatz, Inlays, Fullungen, Parodontose-/
Wurzelbehandlungen sowie fur weitere Aufwendungen;
bis zu den Hochstsatzen der GOA und GOZ

Krankenhaustagegeld 10 € fiir max. 28 Tage bei einem
medizinisch notwendigen stationaren Aufenthalt
und Entbindung

Onlineportal
Gesundheits-App
Assistanceleistungen: Facharzttermine, Telemedizin,
Angehorigenpflege

ja, Angehorige der Mitarbeiter konnen innerhalb von
3 Monaten ab Anmeldung des Mitarbeiters ohne Warte-
zeiten und Gesundheitspriifung versichert werden. Nach
den 3 Monaten mit Gesundheitsprtfung;
Laufende Versicherungsfalle sind ab Versicherungsbe-
ginn abgedeckt, Ausschluss der in den Tarifbedingungen
benannten Erkrankungen sind zu beachten, sofern diese
vor Versicherungsbeginn eingetreten sind.

Mitversicherung von
Familienmitgliedern

Pendanttarif ohne Gesundheitsprifung,
in einigen Bereichen Wartezeiten 3 Monate
(nicht bei Urlaubsreisen)

ja, Angehorige der Mitarbeiter konnen ohne Wartezeiten
mit einer vereinfachten Gesundheitsprtifung versichert
werden. Im Falle einer AG-Finanzierung kannim
arbeitnehmerfinanzierten Pendanttarif ein Verzicht auf
Gesundheitsprtfung fur Familien vereinbart werden;
angeratene und laufende Behandlungen
sowie Vorerkrankungen sind mitversichert.

ja, Fortsetzung des Versicherungsverhaltnisses méglich
bei Ausscheiden aus dem Unternehmen bzw. Renten-
eintritt - eigenfinanziert, innerhalb von 2 Monaten nach
Ausscheiden ohne (erneute) Gesundheitsprifung und
ohne Wartezeiten

Anschlussversicherung
bei Ausscheiden aus
Unternehmen

Budgets und Beitrage

400€ Budget=13.80 €
800 € Budget=22,10€

Beitrage pro Mitarbeiter 1.200 € Budget = 2760 €

ja, Fortsetzung im Pendanttarif eigenfinanziert
ohne erneute Gesundheitsprufung und Wartezeit
(wird aus der bKV entsprechend
angerechnet)

300 €Budget= 9,95€
600 € Budget = 19,75€
900 € Budget = 28,27 €
1.200 € Budget = 36,16 €
1500 € Budget =42,24 €

ja, Fortsetzung des Versicherungsverhaltnisses moglich
bei Ausscheiden aus dem Unternehmen bzw. Renten-
eintritt - eigenfinanziert, innerhalb von 2 Monaten nach
Ausscheiden ohne (erneute) Gesundheitspriifung und
ohne Wartezeiten

300 € Budget= 990€
500 € Budget = 14,90 €
750 € Budget=19,90 €
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Ein starker Partner
bei der Todesfallvorsorge

Wie Gberzeugen Sie Ihre Kunden von der EUROPA Risikolebensversicherung? Mit diesen
unschlagbaren Argumenten: individuelle Tarife, exzellente Beitrage und ein perfekter Service.

MODERN, INDIVIDUELL UND
PREISLICH AUF TOP-NIVEAU
Als moderner Lebensversicherer bietet

die EUROPA nicht nur faire Top-Beitrage.

Ihre Tarife sind zudem klar strukturiert
und extrem leistungsfahig. Sie werden
regelmanig erweitert und den Bedurf-
nissen der Kunden angepasst. Aus
Uberzeugung folgt die EUROPA dabei
dem Prinzip, dass wichtige individuelle
Zusatzleistungen auch fur den kleinen
Geldbeutel verfligbar sein mussen. So
ist der Zusatzschutz Krebs Plus bereits
im glnstigen Standard-Tarif wahlbar.

SCHLANKE PROZESSE UND

ZUGIGE POLICIERUNG

Um einen schnellen und bequemen
Abschluss zu ermoglichen, setzt die
EUROPA auf schlanke und digitale Pro-
zesse. Garant hierfar ist unter anderem
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der eGesundheitsCheck. Dabei handelt
es sich um ein fortschrittliches digitales
Tool, das den Antragsprozess verkirzt
und transparenter macht. Es fuhrt den
Vermittler und seinen Kunden gemein-
sam durch einfach formulierte interak-
tive Gesundheits- und Risikofragen. Am
Ende des Onlineabschlusses folgt in der
Regel direkt eine Entscheidung tber den
Antrag. Dadurch hat der Kunde sofort
Gewissheit, ob sein Antrag angenom-
men wurde. Vorteil far den Vermittler:
Der Vertrag wird schneller policiert.

PERSONLICHE ANSPRECHPARTNER
UND AUSGEZEICHNETER SERVICE
Als Teil des Continentale Versicherungs-
verbundes steht die EUROPA zudem
fur exzellenten Service. So stehen den
Vermittlern unter anderem persoénliche
Ansprechpartner mit umfangreichem

a

Fachwissen zur Seite. Dadurch verbes-
sert sich auch die Beratungsqualitat der
Vermittler gegentber den Kunden, was
sich wiederum positiv auf die Kunden-
zufriedenheit auswirkt. Das Deutsche
Finanz-Service Institut (DFSI) beschei-
nigt dem Direktversicherer in seiner aktu-
ellen Auswertung aus dem Februar 2021
hier 100 von 100 Punkten. Insgesamt
wird die EUROPA vom DFSI| als ,beste zu-
kunftssichere Lebensversicherung” und
mit der Hochstnote , Exzellent” bewertet.

BELIEBT BEI VERMITTLERN

Focus Money zeichnet die EUROPA mit
der Hochstnote ,,Hervorragend” und als
,Beste RLV* aus. Und auch Vermittler
empfehlen die EUROPA besonders oft.
Bei der aktuellen AssCompact Trend-
Studie gehort die EUROPA bei den
Makler-Favoriten zu den Top 3. €

Foto: iStock / marchmeena 29
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Wir schaffen Liquiditatsfreiraume.
Denn die sind Gold wert

R+V-Kautionsversicherung: Damit Ihre Kunden mit Birgschaften finanziell beweglich bleiben

Die Auftraggeber Ihrer Kunden verlan-
gen Sicherheiten — dass Vertrage erftllt
und Leistungen im vereinbarten Umfang
erbracht werden. Das gilt im privaten
Sektor genauso wie im o6ffentlichen und
in Zeiten der Pandemie ganz besonders.
Als Auftragnehmer kdnnen lhre Kunden
dieses Thema nicht umgehen. Aber: Sie
als Makler kbnnen dafur sorgen, dass
die Sicherheit ihrer Auftraggeber nicht
zulasten der eigenen finanziellen Be-
weglichkeit geht.

BURGSCHAFTEN IM RAHMEN DER
R+V-KAUTIONSVERSICHERUNG
SICHERN IHREN KUNDEN MEHR
LIQUIDITAT.

Anders als Bankbirgschaften belastet
die R+V-Kautionsversicherung die
Bankkreditlinie lhrer Kunden und damit
den Spielraum fur Investitionen nicht.
Sie bindet auch keine Gelder, wie es bei
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Sicherheitseinbehalten der Fall ist. Kurz
und gut: Die Kautionsversicherung si-
chert Ihren Kunden ein entscheidendes
Plus an Liquiditat. Und deckt das ganze
Spektrum an Avalen ab. Ganz gleich
welche Art von Burgschaft Ihre Kunden
brauchen - als fihrender deutscher
Kautionsversicherer bietet R+V schnell
und zuverlassig die passende Losung.

PROZESSE EINFACH ONLINE AB-
WICKELN — OHNE SICHERHEITEN
Burgschaften gehoéren fir viele Unter-
nehmen bedeutender Branchen zum
Tagesgeschaft. Sie wiinschen sich Top-
Konditionen und einfache Prozesse. R+V
bietet beides: Seit Beginn des Jahres
2021 ist die Online-Antragsstrecke ,KTV
basic” (Ausschnittsdeckung der R+V-
Kautionsversicherung fur Unternehmen
des Bau- und Ausbaugewerbes) am
Start. Hier profitieren Ihre Kunden von

einem besonders attraktiven bonitats-
abhéngigen Tarif. Die Prufung erfolgt

in Sekundenschnelle. Nur wenige
Eingaben trennen Sie und lhre Kunden
vom Onlineabschluss. Das gilt sogar fur
Anzahlungsburgschaften.

Und wenn Sie umfassenden Service
bieten und die Antragsstellung fur lhre
Kunden Ubernehmen mochten? Dann
kdnnen Sie das wie fr alle anderen
KTV-Lésungen ganz einfach tUber das
R+V Maklerportal erledigen. Sollten Sie
noch keinen Zugang haben, hilft lhnen
das Team R+V Poolbetreuung Nord
sofort weiter.

Zeigen Sie Unternehmen gerade in
dieser unsicheren wirtschaftlichen Lage
Wege zu mehr Liquiditat auf — empfeh-
len Sie ihnen die R+V-Kautionsbirg-
schaft. Das zahlt sich fur Sie doppelt
aus: Denn Sie sichern sich nicht nur
kurzfristigen Vertriebserfolg, sondern
positionieren sich mit Unterstiutzung
von R+V auch dartiber hinaus als Part-
ner fur den Erfolg lhrer Kunden. So wird
das Thema Liquiditat zum Taroffner ftr
viele weitere Absicherungsthemen und
Ausgangspunkt fur erfolgreiche Cross-
Selling-Aktivitaten.

Erfahren Sie mehr tber die Alleinstel-
lungsmerkmale und Besonderheiten der
R+V-Kredit- und -Kautionsversiche-
rungen im R+V Maklerportal unter
Produkte > Komposit Firmen > Kredit-
versicherungen. <

SPRECHEN SIE UNS AN!

R+V Poolbetreuung Nord
04033435890
ruv.pool.nord@ruv.de
www.ruv-makler.de

Foto: iStock / Kupicoo
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Gradmesser des Fortschritts - unsere Plug-In-Hybride

Starten Sie durch mit neuer Energie

Unser Leasingangebot fiir Sie: zum Beispiel die neue E-Klasse
E 300e Limousine in schwarz, Polsterung Stoff Marseille schwarz.

Sonderausstattungen: Businesspaket u.a. mit Park-Paket inkl. Riick-
fahrkamera, Aktiver Park-Assistent mit PARKTRONIC, Widescreen
Cockpit, Sitzheizung fiir Fahrer und Beifahrer u.v.m.

*Ein Leasingbeispiel der Mercedes-Benz Leasing GmbH, SiemensstraBe 7, 70469
Stuttgart. Stand 01.01.2021. Ist der Darlehens-/Leasingnehmer Verbraucher,
besteht nach Vertragsschluss ein gesetzliches Widerrufsrecht nach § 495 BGB.
Der Leasingvertrag startet mit der Ubernahme des Fahrzeugs.

2 Die angegebenen Werte wurden nach dem vorgeschriebenen Messverfahren
ermittelt. Es handelt sich um die ,NEFZ-CO,-Werte“ i. S. v. Art. 2 Nr.1 Durch-
fiihrungsverordnung (EU) 2017 /1153. Die Kraftstoffverbrauchswerte wurden auf
Basis dieser Werte errechnet. Die Angaben beziehen sich nicht auf ein einzelnes
Fahrzeug und sind nicht Bestandteil des Angebots, sondern dienen allein dem
Zweck des Vergleichs zwischen verschiedenen Fahrzeugtypen.

Die Werte variieren abhangig von den gewahlten Sonderausstattungen.
3Unverbindliche Preisempfehlung des Herstellers.

Kaufpreis ab Werk fiir die angebotene E 300e Limousine: 50.795,00 € zzgl.
MwSt., zzgl. lokaler Uberfiihrungskosten.

Ein Leasingbeispiel fiir Gewerbekunden* fiir die E-Klasse
Limousine E 300e" %23 Neuwagen, 1991 ccm, 155 kW/211 PS

Laufzeit in Monaten 48
Gesamtlaufleistung 40.000 km
Kaufpreis 46.380,25 €
Abzliglich Leasing-Sonderzahlung 3.151,26 €
Gesamtbasiswert 43.228,99 €
Leasingfaktor (% Gesamtbasiswert) 0,81 %

48 monatliche Leasingraten**
inkl. GAP-Unterdeckungsschutz a

349 €

'Kraftstoffverbrauch E-Klasse Limousine E 300e kombiniert:
1,8 1/100 km; CO,-Emissionen kombiniert: 41 g/km.

**Alle oben genannten Preise verstehen
sich zzgl. gesetzlicher Umsatzsteuer.

Norcd-Ostsee Automobhile
Lust auf Leistung

Anbieter: Mercedes-Benz AG, MercedesstraBe 120, 70372 Stuttgart
Partner vor Ort: Nord-Ostsee Automobile GmbH & Co. KG
Autorisierter Mercedes-Benz Verkauf und Service
Lehfeld 6 - 21029 Hamburg
Mit weiteren Centern in Ahrensburg, Eckernférde, Heide, Husum, Marne,
Reinbek, Schleswig und Trittau sowie autorisiertem Mercedes-Benz Service in
Hamburg-Alstertal, Hamburg-Am Rothenbaum und Hamburg-Elbe.
dialog@nord-ostsee-automobile.de - Tel. 040 725 717-177 und 0481 603-0
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Ein toller Willkommensgruf3!

So schoén kann Ankommen sein: ,Hi.Germany" der Hallesche versichert internationale Fachkrafte.

Welcome to Germany: Damit der Neustart in Deutschland noch einfacher wird

Die Anzahl der internationalen Fachkraf-
te, die zum Arbeiten nach Deutschland
kommen, steigt seit Jahren konti-
nuierlich. Auch wenn dieser positive
Trend aufgrund der Pandemie aktuell
gedampft ist, wird die Zuwanderung auf-
grund des Fachkraftebedarfs nicht ab-
reiRen. Eine erfreuliche Entwicklung, auf
welche die Hallesche bereits im letzten
Jahr reagiert hat: Am 1. Dezember 2020
fiel der Startschuss fur die Kranken-Voll-
versicherung Health Insurance Germa-
ny, kurz: ,Hi.Germany". Mit dem neuen
Tarifwerk hat die Hallesche eine Losung
far hoch qualifizierte Arbeitnehmer

und Selbststandige entwickelt, die mit
einem befristeten Aufenthaltstitel nach
Deutschland kommen. Wer aus einem
Land kommt, das auBerhalb der EU/des
EWR liegt, kann sich mit Hi.Germany bis
zu funf Jahre flexibel und zu attraktiven
Beitragskonditionen versichern.

DANK BAUKASTENPRINZIP FUR
JEDEN DIE PASSENDE LOSUNG

Die Leistungen des Versicherungs-
schutzes enthalten, was immer dem
Kunden wichtig ist: Er hat die freie Wahl
zwischen einer Premium-Absicherung
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(L) und einer preisglinstigen Variante
(S) sowie der Hohe des ambulanten
Selbstbehalts. Zahnschutz kann, muss
aber nicht hinzuversichert werden. Auch
hier besteht die Wahl zwischen zwei
Varianten.

OPTIMIERTE SERVICES FUR DIE
INTERNATIONALE ZIELGRUPPE

Um den besonderen Anspruchen der
Zielgruppe gerecht zu werden, hat die
Hallesche auch ihre Services optimiert.
So wurde die Kundenbetreuung und

die hallesche4u-App in englischer
Sprache etabliert. AuRerdem stehen
dem Versicherten weitere kostenlose
Services zur Verfligung, beispielsweise
eine 24h-Videosprechstunde mit Arzten
in Uber 20 Sprachen und eine Pauschale
far digitale Gesundheitsservices.

EIN BESONDERES HIGHLIGHT
Vertriebspartner werden mit einem

neu entwickelten Beratungs- und
Abschlusstool in englischer Sprache
unterstttzt, um schon bei der Vertrags-
anbahnung Sprachbarrieren zu vermei-
den. Ein absolutes Highlight ist dabei
die Méglichkeit, den Antrag am Point

<

>
DIE HIGHLIGHTS IM UBERBLICK

) Erfllt alle Kriterien fur die Pflicht zur Versi-
cherung in Deutschland und fir ein Visum
bzw. einen befristeten Aufenthaltstitel

) Keine Wartezeiten

» Monatliches Kiindigungsrecht
) Keine Mindestvertragsdauer

» Option auf Weiterversicherung
) Arbeitgeberzuschussfahigkeit

) Digitale Vorschlags- und Antragsstrecke
auf Englisch

of Sale (also bei Bedarf auch noch im
Herkunftsland) inklusive Risikoprufung
komplett digital zu erfassen. Das ver-
einfacht den Prozess fur alle Beteiligten
ungemein.

VERSICHERUNGSLOSUNG MIT
WEITEREN VORTEILEN

Die Vertragsgestaltung bietet den
Kunden auBergewodhnliche Freihei-

ten, beispielsweise ein sonst fur eine
Vollversicherung unubliches monatli-
ches Kundigungsrecht. Wer langer als
funf Jahre in Deutschland bleibt, kann
dank dem Optionsrecht ohne erneute
Gesundheitsprifung in die regulare Voll-
versicherung wechseln. Das Tarifwerk
Hi.Germany erfullt alle Kriterien fur die
Pflicht zur Versicherung in Deutschland
und fur ein Visum beziehungsweise
einen befristeten Aufenthaltstitel und ist
zudem arbeitgeberzuschussfahig.

Alle Informationen zu Hi.Germany
finden Sie hier: www.vermittlerportal.
de/hi-germany <

> <
KONTAKT

Lars Peters

Accountmanager, Vertriebsdirektion Nord
0174158 62 39

lars.peters@hallesche.de
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Erobern Sie eine besonders luRrative Zielgruppe!

Beamte gehoren zu den begehrtesten
Zielgruppen fiir den Vertrieb von Fi-
nanzdienstleistungen, da sie nicht nur
tiber sichere Arbeitsplédtze und iiber
ein iberdurchschnittlich hohes Ein-
kommen verfiigen, sondern auch Wert
auf einen umfassenden Versicherungs-
schutz legen. Viele Beamte schitzen in
diesem Zusammenhang die Beratung
durch unabhingige Makler, da diese
die gesamte Bandbreite der verfiig-
baren Absicherungslésungen anbieten
koénnen. Beste Voraussetzungen also,
um sich eingehend mit dieser Ziel-
gruppe zu befassen. Potenzial gibt es
genug, denn aktuell gibt es deutsch-
landweit rund 1,8 Millionen Beamte.
Beamte benétigen Absicherungslo-
sungen, die auf ihren besonderen
Status zugeschnitten sind. Fiir den Fall
der Dienstunfihigkeit ist eine Berufs-
unfihigkeitsversicherung mit einge-
schlossener Dienstunfihigkeitsklausel
unumgénglich.

Rund 25 Prozent aller Beamter auf
Lebenszeit werden vom Dienstherrn
wegen Dienstunfihigkeit in den
vorzeitigen Ruhestand versetzt. Das
Beamtenstatusgesetz sieht fiir den
Dienstherrn iibrigens auch die Option
vor, einen dienstunfihigen Beamten
zur Umschulung zu zwingen und ihm
geringerwertige Tatigkeiten zuzuwei-
sen, wenn sein Gesundheitszustand
die Ausiibung dieser Taitigkeiten
zuldsst. Fatal, wenn der Betroffene fiir
diesen Fall nicht vorgesorgt hat.

Um eine Dienstunfihigkeit festzustel-
len, ist der Dienstherr nicht an einen
festen Grad der gesundheitlichen
Einschriankung gebunden, sondern
kann nach freiem Ermessen entschei-
den. Oft ist es also der Fall, dass eine
ausgesprochene Dienstunfihigkeit

bei Weitem noch nicht einer 50-pro-
zentigen Berufsunfihigkeit entspricht
und die reine Berufsunfihigkeits-
versicherung demnach nicht leisten
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Visar Dernjani,
Fachberater fur privates
Vorsorge-Management

Wenn Beamte sich gut be-
raten ftihlen, ergibt sich ein
hohes Potenzial fiir umfang-
reiches Folgegeschdift.

muss. Insofern ist der Einschluss
einer guten Dienstunfihigkeitsklausel
unerldsslich. Besonders fiir Beamte
auf Widerruf und Beamte auf Probe
ist es enorm wichtig, einen geeigneten
Versicherungsschutz abzuschlief3en.
Wenn diese junge Personengruppe
ihre Dienstpflichten aus gesundheit-
lichen Griinden nicht mehr in vollem
Umfang ausiiben kann, wird sie meist
als dienstunfihig und ohne Versor-
gungsanspruch entlassen.

Das renommierte Analysehaus Franke
und Bornberg hat im Februar 2021
darauf hingewiesen, dass auf die
Formulierung der Dienstunfihigkeits-
klausel besonderes Augenmerk gelegt
werden sollte. Demnach stellen gute
DU-Klauseln tatsichlich ein verein-
fachtes Leistungsanerkenntnis fiir

den Versicherten dar. Einige Versiche-
rungsgesellschaften verzichten also
sogar auf ein eigenes Uberpriifungs-
recht und leisten, wenn der Dienstherr
die Dienstunfihigkeit festgestellt

hat. Weniger gute Klauseln gestehen
dem Versicherungsunternehmen ein
eigenes Priifungsrecht zu. Falls die
Gesellschaft dann zu der Auffassung
kommt, dass die gesundheitliche Be-
eintrachtigung doch eine Erfiillung der
Dienstpflicht erlaubt, werden unter
Umstinden keine Leistungen erbracht
und der Kunde geht leer aus.

Die zum AXA-Konzern gehérende
DBV und auch die SIGNAL IDUNA
bieten den Abschluss einer Dienstun-
fihigkeitsversicherung an, ohne dass
vorab Fragen zum Gesundheitszustand
beantwortet werden miissen. Voraus-
setzungen dafiir sind unter anderem,
dass der Abschluss zeitlich mit dem
Abschluss einer Krankenversicherung
beim selben Anbieter im Zusammen-
hang steht, dass dabei die Gesund-
heitsfragen beantwortet wurden und
dass der Antrag ohne Erschwernisse
angenommen werden konnte.

Wenn Beamte sich gut beraten fiihlen,
ergibt sich ein hohes Potenzial fiir
umfangreiches Folgegeschift. Sie
sollten also unbedingt aktiv werden
und Beamte gezielt ansprechen, denn
es winken profitable Abschliisse. Wer
in dieser anspruchsvollen Zielgruppe
erfolgreich vermitteln mochte, sollte
neben ausgezeichneten Produktkennt-
nissen auch {iber spezifisches Fachwis-
sen verfiigen. Bei Bedarf empfiehlt es
sich daher, Unterstiitzung durch das
Vorsorge-Management von MAXPOOL
in Anspruch zu nehmen. <

KONTAKT

Vorsorge-Management LV
vorsorge@maxpool.de
0402999 40-370
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Die Private Krankenversicherung der HanseMerkur
bietet Zugang zum neuesten Stand der Medizin.
Innovative Behandlungen, digitale und telemedizi-
nische Gesundheitsprogramme sowie der Online
Arzt zdhlen selbstverstandlich zu unseren Leis-
tungen. Das ist gut fiir Ihre Kunden und lhren Ver-
triebserfolg, denn Hand in Hand ist HanseMerkur.
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Wenn es einfach
rundum passt!

Ihre Kunden sind auf der Suche nach
zeitgemaRen und flexiblen Versiche-
rungslésungen? Dann sind sie hier
goldrichtig. Denn die LV 1871 hat neue
Sparprodukte entwickelt, die sich exakt
nach den Bedurfnissen und individu-
ellen Lebensentwurfen |lhrer Kunden
richten.

MEINPLAN - FLEXIBEL UND
CHANCENREICH

Denn erstens kommt alles anders — und
zweitens, als man denkt: ,MeinPlan*
bietet mehr Flexibilitat fur alle, die ihre
fondsgebundene Rentenversicherung
selbst mitgestalten wollen. Das Produkt
lasst sich an unterschiedliche Lebenssi-
tuationen anpassen und bietet gleich-
zeitig maximale Wachstumschancen.

POOLWORLD 1/2021

Lebensversicherung
ird immer das Lieb-

lingskind der Deutschen
bleiben. Allerdings lieben
Ihre Kunden flexible und
transparente Sparmodel-
le? Dann haben wir far
Sie (M)ein(en) Plan.

Mit der Cash-to-Go-Option
sind sogar regelmdflige
Auszahlungen aus dem

Fondsvermégen maoglich.

Kunden wahlen aus einer breiten, qua-
litativ sehr hochwertigen Fondsauswahl
und entscheiden sich zwischen aktiv
gemanagten Fonds, einer breiten ETF-
Auswahl oder intelligenten Portfolio-
|6sungen. Dabei kdnnen sie das eigene
Chancen-Risiko-Profil auch mit dem
individuell gewtinschten Garantieniveau
decken und die Anlagestrategie immer
neu und kostenlos anpassen. Bei der

Beitragszahlung bleiben sie flexibel und
koénnen jederzeit Zu- und Auszahlungen
nutzen. Mit der Cash-to-Go-Option sind
sogar regelmafBige Auszahlungen aus
dem Fondsvermogen maglich.

Zudem umfasst MeinPlan die Mog-
lichkeit der Integration einer Berufs-
unfahigkeitszusatzversicherung — bis
3.000 Euro Jahresbeitrag sogar ohne
Risikoprufung. Nicht zuletzt zum
Rentenbeginn zeigt MeinPlan erneut
maximal mogliche Flexibilitat. Neben
den Standardoptionen am Markt bietet
die LV 1871 weiterhin hohe garantierte
Rentenfaktoren, sehr lange Rentenga-
rantiezeiten sowie optimalen Schutz mit
der Pflege-Option und der eXtra-Rente.

FLEXIBLE VERGUTUNGSMODELLE
MIT MeinPlan

Fur MeinPlan bietet die LV 1871 zudem
neue Vergttungsmodelle, die flexibel in
der Tarifsoftware ausgewahlt werden
kdénnen. Dabei kann zwischen verschie-
denen Modellen gewéhlt werden:
PCS-Modell, Paid Premium (PP), Net
Asset Value (NAV) oder ein Mischmodell
(Mix) aus PCS-Modell und NAV — alles
transparent und attraktiv. MeinPlan mit
dem Vergutungsmodell NAV ist zum
Beispiel eine gute Alternative zur
Direktanlage. Im Vergleich zur direkten
Fondsanlage zahlt Ihr Kunde auch bei
Umschichtun-gen wahrend der Vertrags-
laufzeit keine Abgeltungsteuer, und die
Kickbacks der Fondsgesellschaften
werden zu 100 Prozent dem Vertragsgut-
haben lhres Kunden gutgeschrieben. Fur
Christopher Carallo, Abteilungsleiter
des Vorsorge- und Komposit-Manage-
ments der PHONIX MAXPOOL Gruppe,
ist die FRV MeinPlan der LV 1871 ein
absolutes Highlight am Markt: ,,Die
MeinPlan-Police der LV 1871 besticht
durch eine niedrige Kostenstruktur, die
vielen Auszahlungsoptionen zum Ablauf
der Vertragslaufzeit und die nach wie
vor wahlbare 100-Prozent-Beitragsga-
rantie. Meine absolute Empfehlung im
Bereich der fondsgebundenen Renten-
versicherung, weshalb ich Ihnen die
Teilnahme an dem Webinar am 14. April
2021 ganz besonders ans Herz lege!* <



WIR SIND FUR SIE DA. PERSONLICH. DIGITAL.

lhre Expertengemeinschaft
fur Kreditversicherungen

Die Expertengemeinschaft der R+V-Versicherungsgruppe bietet Ihnen und Ihren Kunden umfassendes
Wissen, individuelle Betreuung und ein einzigartiges Angebot. Kurz: Bei uns stehen Sie und lhre
Bediirfnisse im MittelpunRkt.

Fiir Ihre Kunden zahlt finanzielle Flexibilitat: liquide Mittel und verldssliche Zahlungseingdange, um
investieren zu Ronnen und Krisenzeiten zu meistern. Wir verschaffen und sichern lhren Kunden diesen
finanziellen Spielraum mit unseren individuellen Angeboten.

Profitieren Sie direkt von unseren Experten fiir Kreditversicherungen.
Jetzt informieren auf makler.ruv.de/firmenkunden

KRAYAG CONDOR

Die R+V Versicherungsgruppe



> Vertriebstipp Komposit

So werden Sie zum zuverlassigen »Rad«geber fur lhre Kunden

Der Trend zu modernen, hochwer-
tigen und somit auch hochpreisigen
Fahrridern ist ungebrochen. War ein
Kaufpreis von mehr als 1.000 Euro fiir
ein Fahrrad vor wenigen Jahren noch
die Ausnahme, gehen heute gut und
gerne mal 5.000 Euro oder mehr {iber
den Ladentisch. Einen regelrechten
Boom erleben E-Bikes. Mit mehr als
zwei Millionen verkauften Exemplaren
wurden 2020 etwa viermal so viele
E-Bikes abgesetzt wie noch 2015.
Nutzen Sie diesen Trend vertrieblich,
indem Sie die spezielle Fahrradvollkas-
koversicherung in Ihren Beratungsall-
tag integrieren und die E-Bike-Besitzer
unter Thren Kunden gezielt anspre-
chen. Insbesondere wenn E-Bikes wie
so oft geleast oder finanziert werden,
ist eine Kaskodeckung sehr wichtig —
kommt das Fahrrad abhanden, bleibt
der Besitzer andernfalls auf den Raten
sitzen. Die Hausratversicherung bietet
nur fiir 50 Prozent aller E-Bikes einen
Versicherungsschutz gegen Diebstahl,
wihrend nur 25 Prozent durch eine
Kaskoversicherung auch gegen weitere
Risiken abgesichert sind. Fiir Sie gibt
es demnach gentigend Moglichkeiten,
in diesem Bereich aktiv zu werden.

SPEZIAL-SCHUTZ UBER FAHRRAD-
VOLLKASKOVERSICHERUNG

Die meisten Vollkaskoversicherungen
bieten heute einen sehr weitrei-
chenden Versicherungsschutz. Bei
E-Bikes oder Pedelecs sollte zusétzlich
darauf geachtet werden, dass der Ver-
sicherungsschutz auch den Akku und
den Elektromotor einschlief3t.

Der Leistungsumfang einer Fahrrad-
Vollkaskoversicherung ist mit dem der
Kfz-Vollkaskoversicherung vergleich-
bar, teilweise aber sogar noch umfang-
reicher. So ist beispielsweise neben
dem Diebstahl des ganzen Fahrrads
oder einzelner Teile auch der Diebstahl
von Gepick bis zu gewissen Hochst-
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Stefan Klahn,
Produktentwickler und Geschaftsfthrer
der PHONIX Schutzgemeinschaft
Assekuradeur GmbH

Da Sie mit dem Thema
Radfahren das Hobby Ihrer
Kunden ansprechen, ist dies
grundsatzlich positiv belegt
und bietet einen einfachen
Einstieg in eine erfolgreiche
Kundenberatung.

grenzen versichert. Je nach Anbieter
und Tarif kénnen auch Reparaturkos-
ten aufgrund von Verschleil und die
Instandsetzung nach einem Unfall
oder Sturz oder sogar die Beseitigung
von Material-, Produktions- oder Kon-
struktionsfehlern auch nach Ablauf
der Herstellergarantie im Leistungs-
umfang eingeschlossen sein. Bedien-
fehler werden mitunter ebenfalls

vom Vollkaskoschutz umfasst, einige
Gesellschaften verzichten sogar auf die
Einrede der groben Fahrlidssigkeit.

MIT DEM FAHRRAD AUF REISEN
Wer sich ein hochwertiges Fahrrad
anschafft, m6chte damit bestimmt

auch ausgedehnte Wochenendtouren
unternehmen oder in den Urlaub
fahren. Daher ist es wichtig, auf den
Geltungsbereich der Versicherung zu
achten. Es gibt sogar Tarife, die welt-
weiten Versicherungsschutz anbieten.
Legt Ihr Kunde oft weite Strecken mit
seinem Fahrrad zuriick, sollten Sie die
Schutzbriefleistungen der Gesellschaf-
ten genau unter die Lupe nehmen.
Manche Versicherer bieten nicht nur
einen 24-Stunden-Pannen- und -Ab-
holservice innerhalb eines festgelegten
Geltungsbereichs, sondern erstatten
beispielsweise auch die Kosten fiir
den Riicktransport eines irreparablen
Fahrrads, fiir ein Leihrad oder wenn
der Besitzer mit 6ffentlichen Verkehrs-
mitteln oder einem Taxi weiter- be-
ziehungsweise zuriickfahren oder im
Hotel iibernachten muss.

VERTRIEBSUNTERSTUTZUNG
DURCH MAXPOOL

Die Vielfalt der angebotenen Tarife
und die oft voneinander abweichenden
Absicherungsbediirfnisse der Kunden
machen die Suche nach einem
geeigneten Tarif mehr oder weniger
zeitaufwendig. MAXPOOL stellt Thnen
deshalb die Vergleichs- und Analyse-
software Mr-Money zur Verfiigung, die
Sie als angebundener Vertriebspartner
kostenfrei nutzen kénnen. Hiermit
kénnen Sie die Besitzer hochwertiger
Fahrrider qualifiziert beraten und
ihnen einen individuell passenden
Versicherungsschutz vermitteln. Da
Sie das Hobby Ihrer Kunden anspre-
chen, ist dieses Thema grundsitzlich
positiv belegt und bietet einen
einfachen Einstieg in eine erfolgreiche
Kundenberatung. <

>
KONTAKT

komposit@maxpool.de
0402999 40-390



DER
LEISTUNGSSERVICE
VON MAXPOOL

Wer sich dafur entscheidet, den renommierten MAXPOOL-
Leistungsservice zurate zu ziehen, kann sich auf den Einsatz
der Experten verlassen und im Gros der Falle Erfolge erzielen.

Sprechen Sie uns an, wir helfen gern.

lhre Vorteile:

» Unterstutzung und Abwicklungen von berechtigten
Leistungsansprichen

» Erstklassiger und kompetenter Service durch
interdisziplinares Expertengremium

» Auf Wunsch: Personalisierte Unterlagen mit Logo und
Kontaktdaten des zustandigen Maklerbiiros versehen

= Zusatzliche Begleitung der Leistungsbeantragung im
BU-Bereich

iz MAXPOOL

www.maxpool.de NV Maklerkooperation
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> Advertorial

DELA

DELA: Der neue Premium-Tarif
flr lhre Liebsten

Mehr Flexibilitat und zusatzliche Leistungen — genau das bringt der neue Premium-Tarif DELA aktiv
Leben plus+ mit zwei neuen Zusatzoptionen mit. Die DELA Lebensversicherungen erweitern
damit ihr Leistungsangebot in der Risikolebensversicherung.

Die DELA Lebensversicherungen haben
ihr Leistungsangebot im Bereich Risi-
koleben erweitert. Zum Tarif DELA aktiv
Leben gibt es seit Februar auch den Tarif
DELA aktiv Leben plus+. , Als Spezialist
far die Hinterbliebenenvorsorge stellen
wir den Menschen in den Mittelpunkt
und sehen unsere Verantwortung weit
Uber die finanzielle Absicherung hinaus.
Wir bieten einzigartige Dienstleistungen
far unsere Kunden*innen — transpa-
rent, flexibel, individuell und vor allem
menschlich®, erlautert Walter Capell-
mann, Hauptbevollméachtigter der DELA.
Mit dem Tarif aktiv Leben plus+ hat
DELA eine Erganzung geschaffen, die
fur Kunden*innen mit einem erhéhten
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Was uns auszeichnet: Wir
sehen unsere Verantwor-
tung weit tiber die finanzielle
Absicherung hinaus.

Absicherungsbedarf die bestmogliche
Losung darstellt.

UMFANGREICHE LEISTUNGEN

Uber die umfangreichen Leistungen

im Tarif aktiv Leben hinaus enthélt der
Premium-Tarif eine ereignisunabhangige
Nachversicherung bis maximal 100.000

Euro, eine vorgezogene Todesfall-Leis-
tung bei 12-monatiger Lebenserwar-
tung, eine Verlangerungsoption von bis
zu 15 Jahren ohne Gesundheitsprifung
sowie Bonusleistungen fur Kinder und
bei Pflege eines Angehorigen.

ZUSATZOPTIONEN SCHWERE
KRANKHEIT UND PFLEGE

Die beiden Zusatzoptionen Sofortzah-
lung Pflege und schwere Krankheiten
sichern dazu Risiken zu Lebzeiten ab.
Bei Herzinfarkt, Schlaganfall oder Krebs
erfolgt eine Zusatzzahlung von 10 Pro-
zent der Versicherungssumme, wenn
die Option schwere Krankheiten gewahlt
wurde. Bei Pflegebedurftigkeit zahlen
wir zusatzlich 25 Prozent der vereinbar-
ten Summe sofort an die versicherte
Person aus, wenn die Option Pflege
gewahlt wurde. Das neue Produktange-
bot ermoglicht es, die Risikolebensver-
sicherung noch besser an die jeweilige
Lebenssituation anzupassen.

DELA-VORZUGE IN BEIDEN TARIFEN
Unabhangig vom gewahlten Tarif gelten
die bekannten DELA-Vorziige: maximale
Transparenz, garantierter Beitrag tUber
die gesamte Laufzeit sowie die Moglich-
keit, die Versicherungssumme aufgrund
veranderter Lebensumstande zu
erhéhen. Zudem steht DELA Kunden*
innen auch organisatorisch zur Seite.
Neben wichtigen Vorsorgedokumenten
wie Vorsorgevollmacht, Patientenverfu-
gung oder Organspende-Ausweis hilft
das DELA Ersthilfe-Programm auf
Wunsch mit einer kostenfreien psycho-
logischen Erstbetreuung. <
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Win-win fur Kunden und MakRler

Die Zusatzbeitrage der gesetzlichen Krankenkassen sind gestiegen. Nicht interessant fur
Makler? Doch. Der Wechsel wird leichter, und die Ersparnis kdnnen Kunden in eine private
Krankenzusatzversicherung investieren. Makler profitieren noch an anderer Stelle.

Lingst ist es amtlich: Es wird erheb-
lich teurer fiir gesetzlich Versicherte.
Hintergrund ist eine Finanzierungs-
liicke von etwa 16 Milliarden Euro in
der gesetzlichen Krankenversicherung.
Dafiir verantwortlich sind nach Anga-
ben der Kassen die Mindereinnahmen
aufgrund der Wirtschaftskrise und

die hoheren Gesundheitsausgaben als
Folge der Corona-Pandemie.

So weit — so schlecht fiir die Versicher-
ten. Hinzu kommt jedoch: Die Griinde
fiir das Beitragsplus sind den meisten
Betroffenen weitgehend unverstind-
lich. 58 Prozent konnen die Begriin-
dung ihrer Krankenkasse nicht nach-
vollziehen, wie eine aktuelle Umfrage
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unter 600 Versicherten im Auftrag des
InsurTech-Unternehmens PBM Perso-
nal Business Machine AG sowie des
IT-Dienstleisters Adesso SE ergab.

WECHSELN WIRD EINFACHER

Die mangelnde Kommunikation und
der ausgeprigte Wechselwunsch
koénnen fiir die einzelnen Kassen
schmerzhafte Folgen haben. Demnach
gaben 38 Prozent der Befragten an,
aufgrund ihrer Beitragserh6hungen
mit einem Wechsel ihrer Krankenkas-
se beziehungsweise -versicherung zu
liebdugeln. Und hier liegt Thr Bera-
tungspotenzial als Makler: Zumal der
Krankenkassenwechsel zu Beginn des

Jahres deutlich vereinfacht wurde.
Das Kiindigungsschreiben an die alte
Krankenkasse ist seit dem 1. Januar
ebenfalls hinfillig geworden — die
Kiindigung wird seitdem von der neu-
en Krankenkasse {ibernommen. Ihre
Kunden miissen demzufolge nur noch
den Mitgliedsantrag an die neue Kasse
verfassen. Wer seinen Job wechselt,
kann bis spdtestens 14 Tage nach
Beschiftigungsbeginn ebenfalls eine
neue Kasse wihlen, ohne die iibliche
Bindungsfrist einzuhalten.

IT'S TIME TO CHANGE

Die Beitragserhéhungen und die
vermehrten Wechselwiinsche sind ein
hervorragender Tiir6ffner, um mit Ih-
ren Kunden ins Gesprich zu kommen
und sie dabei zu unterstiitzen, die
passende Krankenversicherung zu fin-
den und dorthin zu wechseln. Davon
profitieren Makler auch ganz direkt:
Denn derzeit zahlen Krankenkassen
Maklern, die ihnen neue Kunden
vermitteln, eine Aufwandsentschidi-
gung bis zu 98,70 Euro pro Antrag.
Die Ersparnis der Kunden kann dann
anderweitig verwendet werden, bei-
spielsweise fiir private Krankenzusatz-
versicherungen.

Das Vorsorge-Management KV steht
seinen Vertriebspartnern bei Riickfra-
gen jederzeit zur Verfiigung und
erarbeitet bei Bedarf auch konkrete
Angebote. <

>
KONTAKT

Vorsorge-Management KV
0402999 40-370
vorsorge@maxpool.de



NURNBERGER Advertorial <

BU goes Nachhaltigkeit

Die neue BU4Future bietet hren Kunden BU-Schutz und setzt sich nachhaltig fur die Umwelt ein.

Mit der neuen BU4FUTURE bieten
Vermittler ihnren Kunden den gewohnt
zuverlassigen Schutz im Falle einer Be-
rufsunfahigkeit. Gleichzeitig tbernimmt
die NURNBERGER Verantwortung fur
Umwelt und Gesellschaft. Daher eignet
sich das Produkt vor allem fur Kunden,
die nicht nur die eigene Zukunft schut-
zen wollen. Fur die BU4Future wird im
Rahmen des gesamten konventionellen
Sicherungsvermogens in zusatzliche
Vermogensanlagen mit besonderem
Fokus auf Nachhaltigkeit investiert.

KAPITALANLAGE MIT BESONDEREM
FOKUS AUF NACHHALTIGKEIT

Dabei werden unter anderem Kri-
terien festgelegt, die beschreiben,

in welche Bereiche nicht oder aktiv
investiert werden soll. Auch Fonds, die
nur in bestimmte nachhaltige Themen
investieren, kénnen hierbei eine Rolle

spielen. Zudem werden sogenannte
ESG-Aspekte (Environmental, Social,
Governance) im Investitionsprozess
berucksichtigt.

AKTIONEN ZUM WOHLE VON
UMWELT UND GESELLSCHAFT

Bei jedem Abschluss der BU4Future
kann der Kunde selbst entscheiden,
ob die NURNBERGER eine Spende in
Hohe von funf Euro an eine gemein-
nutzige Organisation leistet oder einen
Baum pflanzt. Die BU4Future bietet den
Kunden die Méglichkeit, die Bundes-
vereinigung Lebenshilfe e. V. zu unter-
stutzen. Ihr Grundsatz: Jeder Mensch
ist einzigartig und wertvoll. Alternativ
pflanzt die NURNBERGER einen Baum
im Nurnberger Umland in Kooperation
mit der Forstbetriebsgemeinschaft
Nurnberger Land. Ziel ist es, den Wald
auf wissenschaftlicher Basis zukunfts-

fahig aufzuforsten — mit Baumarten, die
trotz Klimawandel auch noch in 50 oder
100 Jahren bei uns wachsen.

SPEZIALISTEN-SERVICE BETTERDOC
Damit Kunden dauerhaft und nachhaltig
von einer bestmoglichen medizinischen
Versorgung profitieren kénnen, erhal-
ten BU4Future-Versicherte exklusiven
Zugang zur Spezialistensuche und zum
Facharzt-Terminservice des unab-
hangigen Partners BetterDoc. Hierzu
analysiert BetterDoc Qualitatsdaten

im Gesundheitswesen und unterstutzt
die Kunden dabei, auf ihre individuelle
Erkrankung spezialisierte Facharzte/
Kliniken zu finden. Dieser Service ist
wahrend der gesamten Vertragslaufzeit
kostenfrei und unbegrenzt nutzbar —
schnell, personlich und wohnortnah.

ZUVERLASSIGER BU-SCHUTZ

Die BU4Future beinhaltet die gewohnt
starken Leistungsmerkmale der
NURNBERGER. So bietet das Produkt
eine Nachversicherungsgarantie ohne
Gesundheitsprifung — mit und ohne
Ergebnis —, eine Infektionsklausel ftir
alle Berufe, den Verzicht auf abstrakte
Verweisung in der Erst- und Nachpru-
fung sowie eine Krebsklausel. Hier-

bei gibt es Vorschussleistungen bei
schwerer Krebserkrankung fur maximal
15 Monate mit vereinfachter Leistungs-
prifung. Zudem leistet die NURNBER-
GER die volle BU-Rente bereits ab 50
Prozent BU beziehungsweise ab einem
Pflegepunkt laut ADL-Katalog. Optionale
Zusatzbausteine wie der Arbeitsunfa-
higkeits-oder der Pflege-Schutz runden
das Leistungsspektrum ab.

Ubrigens: Die NURNBERGER Lebens-
versicherung AG ist Grindungsmitglied
der Branchen-Initiative Nachhaltigkeit in
der Lebensversicherung. <

172021 POOLWORLD



> Vertriebstipp bAV

So forcieren Sie Ihr bAV-Geschaft!

Die betriebliche Altersvorsorge findet
auch in der Corona-Pandemie statt.
Zugegeben, in einigen Branchen leiden
Ihre Firmenkunden sehr unter den
verordneten BetriebsschlieBungen.
Daher werden sie sich momentan

oft mit anderen Themen als mit der
Einrichtung von Gruppenvertrigen
beschiftigen wollen. Dennoch gibt es
auch jetzt genligend Gesprichsansét-
ze, um das bAV-Geschift zu forcieren.

UMSATZ IM BAV-BESTAND
GENERIEREN

Fiir Sie als Versicherungsmakler mit
vorhandenem bAV-Bestand heif3t es
jetzt: Zeit nutzen, Bestand selektieren
und das Gesprich mit Ihren Firmen-
kunden suchen. Ziel dabei sollte es
sein, bestehende Versorgungswerke
und vorhandene Einzelvertrige zu
optimieren.

Einen hervorragenden Gesprichsein-
stieg bietet die Gesetzesdnderung zur
Bezuschussung von durch Entgeltum-
wandlung finanzierten Vorsorgevertra-
gen. Viele Gewerbetreibende sind sich
noch nicht bewusst, dass sie ab dem
1. Januar 2022 fiir alle {iber Entgelt-
umwandlung finanzierten Vorsorge-
vertrige einen Zuschuss von mindes-
tens 15 Prozent zur betrieblichen
Altersversorgung ihrer Mitarbeiter
beisteuern miissen. Das gilt dann,

Claudia Tuscher,
bAV-Expertin

wenn durch die Entgeltumwandlung
Sozialversicherungsbeitrige einge-
spart werden. Objektiv betrachtet hat
auch dieser neue Arbeitgeberzuschuss
keine erhohten Personalkosten zur
Folge. Vielmehr gibt der Unternehmer
lediglich die finanziellen Vorteile, die
er bisher aus der Altersvorsorge seiner
Mitarbeiter fiir sich gezogen hat, an
diese weiter. Ihre Betreuungspflicht als
Makler macht es erforderlich, dass Sie
alle betroffenen Firmen zwingend iiber
diese Gesetzesdnderung in Kenntnis
setzen und dies auch protokollieren.
Fiir Sie als Makler ergibt sich aus der
Gesetzesidnderung der willkommene
Effekt, dass alle bisher nicht bezu-

>
MOGLICHE MONATSBEITRAGE & ERWARTETE RENTENZAHLUNGEN

Der Gesamtbeitrag setzt sich aus ersparten Steuern und Sozialabgaben zusammen.

Bruttoeinkommen, 15 % Zuschuss

ersparte Steuer,

Gesamtbeitrag in

zu erwartende zu erwartende

monatlich Sozialversicherung, | vom Arbeitgeber | Direktversicherung Rente/ Rente/
Soli Kapitalabfindung Kapitalabfindung
ab 67, bei Eintritts- | ab 67, bei Eintritts-
alter 30 Jahre alter 40 Jahre
2.500,00€ 28,50€ 428€ 3278€ 11500 € 6770€
31.26300€ 1770700 €
4.00000€ 7530€ 1130€ 86,60€ 304,85€ 17805€
104.633,00€ 46.796,00 €

Anmerkungen: Steuerklasse |, Kirchensteuer 8 %, berechnet mit dem Programm der NURNBERGER,

DAX-Rente mit unterstelltem Wertzuwachs 4 %, Irrtum vorbehalten
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schussten Vertridge um mindestens
15 Prozent erhoht werden kénnen.
Sprechen Sie auch mit den Arbeit-
nehmern und informieren Sie sie
iiber die fiir sie hochst erfreuliche
Gesetzesdnderung sowie iiber die
neuen Hochstgrenzen fiir die Ent-
geltumwandlung. Nutzen Sie diese
Argumente, um die Beschiftigten dazu
zu motivieren, ihren Eigenanteil an
der bAV aufzustocken. So bietet es
sich an, den seit Jahresanfang fiir die
meisten Berufstitigen weggefallenen
Solidaritdtsbeitrag in die eigene Al-
tersversorgung zu investieren.

GESUNDHEITSVORSORGE UND AB-
SICHERUNG DER ARBEITSKRAFT
Corona hat die Deutschen fiir die The-
men Gesundheit und Arbeitskraftabsi-
cherung sensibler gemacht. Bei vielen
Arbeitgebern werden Sie daher nicht
auf taube Ohren stoflen, wenn Sie an-
regen, vorhandene Versorgungswerke
um Direktversicherungen als Berufs-
unfihigkeitsversicherung und um eine
betriebliche Krankenversicherung zu
erweitern.

Sollten Arbeitnehmer von zu Hause
aus arbeiten, ist auch der Einschluss
einer betrieblichen Gruppenunfall-
versicherung empfehlenswert, da am
Heimarbeitsplatz oft Unfille passie-
ren, fiir die die gesetzliche Unfallversi-
cherung nicht leistet.

Konsequente Bestandsarbeit macht
sich immer bezahlt. Diese Erkenntnis
gilt besonders fiir die betriebliche
Altersversorgung. Weitere Anre-
gungen sowie fachliche und vertrieb-
liche Unterstiitzung bietet Ihnen das
bAV-Team von MAXPOOL. <

KONTAKT

Vorsorge-Management bAV
vorsorge@maxpool.de
0402999 40-370



Swiss Life Advertorial <

KlinikRente: So geht Vorsorge!

Die Arbeit im Gesundheitswesen ist fordernd und die Beschaftigten sind hier besonders auf ihre
korperlichen und geistigen Grundfahigkeiten angewiesen. Doch was passiert, wenn eine essenzielle
Grundfahigkeit wegfallt? Mit dem KlinikRente.Vitalschutz sind Ihre Kunden optimal abgesichert.

Diese wichtigen Grundfahigkeiten wer-
den durch den KlinikRente.Vitalschutz
abgesichert. Dem Kunden stehen drei
Tarifvarianten (M/L/XL) zur Verfigung.
In der Tarifvariante M ist der Abschluss
auch ohne Antragsfragen zur Psyche
moglich. Bereits bei Wegfall von nur
einer Grundfahigkeit entsteht in allen
Tarifen der volle Leistungsanspruch.

KLINIKRENTE.VITALSCHUTZ

JETZT NOCH ATTRAKTIVER

Neu ist, dass neben den bisher be-
kannten Leistungsauslosern vier weitere
Grundfahigkeiten abgesichert werden:
Schieben und Ziehen, Tastaturnutzung,
Smartphone-/Tabletnutzung und
Fahrradfahren. Die Grundfahigkeit Auto-

fahren wurde zudem um das Ein- und
Aussteigen erweitert. Insgesamt sind
damit bis zu 26 Grundféhigkeiten in den
drei Tarifmodellen M, L und XL ver-
sicherbar. Ein weiteres neues Highlight
ist auBerdem die Infektionsklausel, wel-
che in den Allgemeinen Versicherungs-
bedingungen hinzugeftgt wurde und
bisher nur in der Berufsunfahigkeitsver-
sicherung zur Verfagung stand.

INFEKTIONSKLAUSEL SCHUTZT
BETROFFENE

Die Beschéaftigten im Gesundheitswesen
sind taglich einer Vielzahl von anste-
ckenden Krankheiten und Infektionen
ausgesetzt. Sobald sich ein Beschaf-
tigter mit einer ansteckenden Krankheit

infiziert, greifen Regelungen zum Tatig-
keitsverbot, die im Infektionsschutzge-
setz definiert sind.

In diesen Fallen kommt die Infek-
tionsklausel zum Tragen, wonach
bedingungsgemal der Verlust einer
Grundfahigkeit vorliegt, wenn von
einer zustandigen Behorde oder einem
staatlich anerkannten Hygieniker belegt
wird, dass ein vollstandiges berufliches
Tatigkeitsverbot gemaf § 31 IfSG fur
sechs Monate bestanden hat oder
ununterbrochen verftigt wird.

KLINIKRENTE: DER MODERNE
SPEZIALIST FUR DIE PRIVATE
EINKOMMENSABSICHERUNG

IM GESUNDHEITSWESEN

Mit den beiden Vorsorgelésungen Kli-
nikRente.Vitalschutz als Absicherungs-
moglichkeit fur die Grundfahigkeiten
(22/24/26 Grundfahigkeiten) und
KlinikRente.BU fur die Absicherung bei
Berufsunfahigkeit konnen Kunden ihr
Einkommen privat und flexibel absi-
chern. Ein starkes Versicherungskon-
sortium bestehend aus Swiss Life als
Konsortialfuhrerin und Produktgeberin
sowie R+V und Allianz stellt die Exper-
tise in Produkt und Service sowie die
Finanzkraft zur Verfugung.

EINFACHER ZUGANG FUR ALLE
BRANCHENANGEHORIGEN
Entscheidend fur den Zugang zu den
exklusiven und hochwertigen privaten
Einkommensabsicherungslésungen von
KlinikRente ist allein die Tatigkeit im
Gesundheitswesen. Sie stehen damit
vom Auszubildenden bis zum Kranken-
haustechniker jedem Branchenangeho-
rigen zur Verfugung. €
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bKV boomt: Einsteigen lohnt sich!

Nach einigen Startschwierigkeiten hat die betriebliche Krankenversicherung (bKV) immer mehr an
Fahrt aufgenommen und sich zu einem Wachstumsmarkt entwickelt. Mit ConCEPT der
Continentale Krankenversicherung werden Arbeitgeber noch attraktiver fur ihre Mitarbeiter.

Mit einer bKV steigern Arbeitgeber ihre
Attraktivitat, tbernehmen Verantwor-
tung und binden Mitarbeiter langfristig
an das eigene Unternehmen. Kein
Wunder also, dass immer mehr Unter-
nehmer diese Absicherung anbieten.
Seit 2015 hat sich die Anzahl der Unter-
nehmen, die ihren Angestellten einen
solchen Zusatzschutz anbieten, mehr
als vervierfacht. 2020 gab es laut PKV-
Verband etwa 13.500 Unternehmen, die
far ihre Mitarbeiter eine komplett vom
Arbeitgeber finanzierte bKV eingerichtet
haben. Mit rund 440.000 Betrieben in
Deutschland, die mehr als zehn Ange-
stellte haben, ist hier noch viel Potenzial.

EINFACH, EFFIZIENT, DIGITAL

Mit ConCEPT von der Continentale
mussen Vermittler, Unternehmen und
Arbeitnehmer keine Angst mehr vor
burokratischen Ungeheuern haben. Die
Verwaltung der Vertrage ist ein Kinder-
spiel. Einfache Prozesse sind das Herz-
sttick von ConCEPT. Mitarbeiter kdnnen
unburokratisch tiber ein Onlineportal
angemeldet und verwaltet werden.

CHOOSE IST FUR ALLE DA

Den Tarif Choose kénnen Arbeitnehmer
auch bei Ausscheiden aus dem Arbeits-
verhaltnis oder im Ruhestand privat

in der Einzelversicherung fortsetzen.
Zudem kann der Arbeitgeber den
Familienangehorigen einen Zugang zur
arbeitnehmerfinanzierten bKV 6ffnen.
Fur beide Gruppen gelten naturlich die
gleichen Leistungen wie fur Mitarbeiter.

DREI BUDGETSTUFEN WAHLBAR
Das Unternehmen wahlt ein jahrliches
Gesundheitsbudget fur die Beschaf-
tigten aus: 400, 800 oder 1.200
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Euro pro Jahr und Mitarbeiter. Da das
Produkt arbeitgeberfinanziert ist, wirkt
es quasi wie eine gesundheitsgebun-
dene Gehaltserhéhung. Jeder Mitar-
beiter bestimmt individuell, welche
Leistungen er innerhalb dieses Budgets
und der versicherten Leistungen —
ambulant, stationar oder beim Zahnarzt
— in Anspruch nehmen méchte.

MITARBEITER KONNEN BUDGET
WEITER AUSBAUEN

Eine absolute Innovation und einmalig
im Markt: Werden in einem Jahr keine
Leistungen in Anspruch genommen,
kénnen Arbeitnehmer jahrlich jeweils
10 Prozent ihres Grundbudgets tber

5 Jahre ansparen. In der Spitze kdnnen
sie dann abhéngig von der versicherten

Basis auf ein Budget von maximal 1.800
Euro kommen. €

BREITES UND FLEXIBLES
LEISTUNGSSPEKTRUM

Arbeitnehmer sichern sich mit dem Budget
eine groBe Bandbreite an Leistungen:

> Ambulant: Sehhilfen und refraktive Chi-
rurgie, Heilpraktikerleistungen im Rahmen
der GebiH und zahlreiche Vorsorgeunter-
suchungen, wie zum Beispiel Glaukom-
Friiherkennung oder Prostata-Vorsorge

) Stationdr: 150 Euro ab dem 5. Tag bei
Krankenhausaufenthalten

) Zahnarzt: professionelle Zahnreinigung,
Zahnersatz, Implantate oder die Zahn- bzw.
Parodontose-Behandlung

Foto: adobe.stock / Vasyl



M 0= PHONIX |

WMV Schutzgemeinschaft

Gemeinsam erfolgreich
seit 1998 in

o
i Wohngebaude

BE Wirschutzen das
Zuhause |lhrer Kunden

—

Starke Leistungen, transparente
Bedingungen, faire Pramien und das
gute Gefuhl, das Zuhause lhrer Kunden
bestmdbglich versichert zu wissen.

Verantwortung verbindet.
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Das mussen Sie wissen!|

Das durchschnittliche
Einkommen der
Hauptantragssteller fiir
Immobilienfinanzierung
ist gestiegen.”

Singles bevorzugen beim IOO *
Immobilienerwerb Objekte bis zu q l I l

Das durchschnittliche Alter in der Gruppe
von Antragsstellern einer der Singles
Immobilienfinanzierung liegt bei  bei nur

38 'H"H“H"H\ 33 'ﬁ\Jahrenf

Private Kaufer von
Immobilien zum Zwecke
der Vermietung werden
junger.”

y N

O,
Bei 80 /O Das aus dem Tippgebergeschaft
der 2020 resultierende Investmentvolumen
vermittelten ist 2020 um
maxINVEST- (o)
Depots wurde in 36 /0
das Portfolio angestiegen.

»Aktiv 70/30«
investiert.

Es wurden im ersten
Halbjahr 2020
durchschnittlich

Durchschnittliche Tilgun (o)
g 34 %
heute O 70 /) mehr Eigenkapital e
’ . " Durchschnittliche
hoéher als 2010** eingebracht als 2010

Zinsbindung™

“Quelle: https://report.europace.de/
66 POOLWORLD 1/2021 “Quelle: Interhyp



News Finanzen <

Onlineabschluss
bei Ratenkrediten:

So einfach
geht’'s!

AR

Papier-Kreditantrag und umstindliche Legitimierung in
der Postfiliale waren gestern. Um einen Ratenkredit
abzuschlielen, benétigen Kunden heute lediglich einen
Computer mit Kamera oder ein Smartphone sowie einen
giiltigen Personalausweis — schon lisst sich der Kredit-
antrag ganz easy digital unterschreiben. Seit Kurzem
begleitet auch die DSL Bank den Onlineabschluss von
Ratenkrediten. Damit steht Thnen bei PROCHECK24
der Onlineabschluss fiir mittlerweile mehr als 20
Banken zur Verfiigung. Dadurch profitieren Ihre Kunden
von einer schnelleren Darlehensauszahlung und Sie von
einer besseren Abschlussquote. Alle Informationen zu
unserem Angebot im Bereich Ratenkredite finden Sie im
maxINTERN in der gleichnamigen Rubrik. <

BaFin-Reform stoRRt auf Kritik

Im Zuge des Wirecard-Skandals ist auch die BaFin ins
Visier der Staatsanwaltschaft geraten. Der Grund:
Mehrere Anzeigen gegen Unbekannt hatten Zweifel
aufkommen lassen, ob die BaFin in Bezug auf den
insolventen Zahlungsdienstleister ihrer Aufsichtspflicht
ausreichend nachgekommen ist. Als Folge sah sich die
Bundesregierung dazu veranlasst, eine Reform der
Finanzaufsicht auf den Weg zu bringen. Der entspre-
chende Gesetzentwurf von Finanzminister Olaf Scholz
(SPD) sieht vor, komplexe Firmenkonstrukte kiinftig
stirker zu kontrollieren. Im Bundestag regt sich
allerdings Widerstand. Sowohl die Opposition als auch
die Unions-Fraktion halten den aktuellen Entwurf fiir
nicht zielfithrend und sehen Nachbesserungsbedarf. Es
diirfte deshalb noch einige Zeit dauern, bis der Gesetz-
entwurf von Bundestag und Bundesrat verabschiedet
werden kann. €

»Bitte nicht
die Katze im
SacRk Raufenl«

Maren Straatmann,
Abteilungsleiterin
Finanzierung & Prokuristin

Kein Immobilienkauf ohne Objektbewertung. Doch wie
lasst sich beim Kauf abschéatzen, ob der Kaufpreis wirk-
lich den Wert der Immobilie widerspiegelt?

Kaufer sollten neben der Lage des Objekts, die ja meist
offensichtlich ist, auch den Zustand genau prifen. Gerade
bei alteren Immobilien ist von zentraler Bedeutung, den
mittel- und langfristigen Modernisierungsaufwand realis-
tisch einzuschéatzen. Der Aufwand, der betrieben werden
muss, um die Immobilie dauerhaft bewohnbar zu machen
und zu halten, sollte sich im Kaufpreis widerspiegeln.
Aber viele Kaufer sind ja nicht vom Fach.

Wie sollen sie also vorgehen?

Gerade bei Hausern, die 40 Jahre und alter sind, sollte
man einen Modernisierungsfachmann oder sogar einen
Bausachverstandigen hinzuziehen und sich eine professio-
nelle Kalkulation erstellen lassen.

Das alles hilft dem Kéaufer, den Objektwert realistisch
einzuschatzen. Nur, wie kann ein Finanzierungsberater
herausfinden, ob ein Kaufpreis angemessen ist?

Ein guter Einstieg ist die Suche nach vergleichbaren
Objekten, die in den einschlagigen Internetportalen an-
geboten werden. Ein Blick in die Bodenrichtwertauskunft
gibt zudem Aufschluss dartber, wie viel ein Quadratmeter
Grundstick in der entsprechenden Lage kostet.
Professionelle, aber leider nicht kostenlose Unterstutzung
bieten Immobilienbewerter wie zum Beispiel Sprengnet-
ter. Mit den Eckdaten der Immobilie erhalt man hier nicht
nur eine Wertschatzung, sondern auch eine Kaufpreis-
Ubersicht der Objekte, die in den vergangenen Jahren im
Umkreis der ausgewahlten Immobilie angeboten wurden.
Und was, wenn der Objektwert dann unter dem Kauf-
preis liegt? Nachverhandeln?

Zumindest hat man als Kaufer dann ein Gefuhl dafur, wie
die Verhaltnisse sind. Der Markt bestimmt den Preis, und
es wird immer Menschen geben, die bereit sind, ,,.zu viel”
fur eine Immobilie zu bezahlen. Aber je alter das Objekt ist
und je mehr gemacht werden muss, umso eher gibt es
auch Spielraum beim Preis. €
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André Nolte, Sales Director und
Prokurist bei The Engineers of Finance

»Financial Influencer wollen
in der Finanzwelt nachhaltig
mitmischen. Insbesondere
fiir jingere Anleger sind sie
authentische Vorbilder.

Ihre Lektionen sind meist
simpel und schnell

abrufbar. Die Zukunft -
oder alles nur Unsinn?«

#Geldanlage: Bloggen vs. Beratung?

Wenn Finanz-YouTuber Kolja Barghoorn seinen Followern
an einer Schautafel die Welt der Aktien erklirt, dann wirkt
das so, als sei Geldanlage die einfachste Sache der Welt.
Sein Borsenkanal ,, Aktien mit Kopf“ wurde mittlerweile
mehr als zwolf Millionen Mal aufgerufen und auf Instagram
folgen ihm bereits 73.000 potenzielle Anleger. Von sich
selbst behauptet der Influencer, er sei weder Wirtschafts-
wissenschaftler noch Anlageberater oder ein Mathematik-
Genie. Aber finanziell reich ...

Barghoorn ist einer von vielen sogenannten Financal
Influencern, die gerade bei jungen Menschen hoch im

Kurs stehen. Vielerorts haben sie mit ihren Anlagetipps
und Borsentricks sogar den Bankberater abgelost. Fiir den
Verbraucher ist das zwar praktisch, da diese Empfehlungen
unentgeltlich und fiir jeden schnell abrufbar sind. Aber wie
serios sind diese Anlageempfehlungen via Blog, YouTube,
Instagram und Twitter nun wirklich?

Es ist auf jeden Fall sehr ratsam, sich diese — oft selbst
ernannten — Finanzexperten einmal genauer anzuschauen.
Uber welche Kenntnisse verfligen die ,,Finanz-Gurus®,

und wo haben sie ihr Fachwissen erlangt? Kénnen sie
Referenzen im Bereich Finanzanlagen vorlegen, um ihre
Vertrauenswiirdigkeit zu untermauern?

Denn Hand aufs Herz: In der Realitit kommen die Influen-
cer hiufig aus einem ganz anderen beruflichen Umfeld und
geben trotzdem vermeintliche Tipps fiir die Geldanlage ab.
Hinzu kommt, dass die Produkte ganz allgemein empfohlen
werden und oftmals, im Hinblick auf die Renditeerwartung
und die Risikobereitschaft, {iberhaupt nicht zum jeweiligen
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Kunden passen. Natiirlich ist es durchaus moglich, dass die
Anlageempfehlungen eines Influencers dem Anleger kurz-
fristig auch eine gute Rendite bescheren. Aber was passiert,
wenn es an den Borsen mal wieder in eine vollkommen
andere Richtung geht?

Im ungiinstigsten Fall hilt der Anleger zu lange an den Pro-
dukten fest und verliert so die gewonnene Rendite schnell
wieder oder verbucht am Ende sogar ein dickes Minus.
Wenn die Kurse an den Borsen abwirts gehen, wird von
den Experten aus dem Internet nicht viel Unterstiitzung
kommen. Der Kunde ist dann auf sich allein gestellt und hat
keinen kompetenten Ansprechpartner zur Seite, der ihn in
dieser Situation fachkundig beraten kann.

Fakt ist: Als MAXPOOL-Partner gehen Sie diese Risiken
nicht ein, beraten Thre Kunden personlich vor Ort und sind
in jeder Investitionsphase fiir sie da. Auerdem konnen Sie
mit dem praktischen Risikoanalyse-Tool von The Engineers
of Finance ganz einfach herausfinden, welche Depotzusam-
mensetzung tiberhaupt zu Ihren Kunden passt, und diese
dann gemeinsam mit ihnen gestalten.

Das Risikoanalyse-Tool finden Sie im maxINTERN in der
Rubrik Investment (mit §34d). Wenn Sie unsere max-
INVEST-Depots nutzen, konnen Sie auch bei Abwartspha-
sen an den Borsen ganz entspannt bleiben, da Sie die Fonds
des Kunden mit dem genialen STOP+GO-Limitsystem vor
hohen Verlusten absichern kénnen. So wird im Kundende-
pot bei fallenden Kursen automatisch die Reif3leine gezo-
gen. Und wenn die Kurse wieder steigen, wird spiter
einfach wieder neu investiert. #SichereGeldanlage. <



Immobilienfinanzierung Vertriebstipp <

Der Traum vom Eigenheim? Aber nicht ohne Altersvorsorge

In den eigenen vier Wanden zu woh-
nen ist der grofte Lebenstraum vieler
Menschen. Die wenigsten kénnen die-
sen Traum jedoch aus eigener Tasche
bezahlen, ein mitunter hohes Immo-
biliendarlehen muss aufgenommen
werden. Dabei sind seit 2016 zusétz-
liche Hiirden zu iiberwinden, denn
die in diesem Jahr in Kraft getretene
Immobilien-Kreditrichtlinie erschwert
den Banken mitunter die Darlehens-
vergabe. Da die Richtlinie vorrangig
dem Verbraucherschutz dient, besteht
fiir die Finanzmakler und Kreditinsti-
tute beispielsweise eine besondere
Aufklarungs- und Beratungspflicht.
Primir sind Banken jedoch dazu an-
gehalten, ihr Augenmerk verstérkt auf
die dauerhafte Kreditfihigkeit ihrer
Kunden zu legen. Folglich muss nicht
nur die gegenwirtige Einkommens-
situation in akzeptabler Relation zu
der zu leistenden Monatsrate stehen,
sondern auch die im Rentenalter. Die
Laufzeit vieler Darlehen endet ndmlich
oft erst dann, wenn die Kunden bereits
einige Zeit im Ruhestand sind.

Der durchschnittliche Hauptantrags-
steller eines Immobiliendarlehens

ist 38 Jahre alt. Deutlich gestiegene
Immobilienpreise haben meist ein
sehr hohes Finanzierungsvolumen zur
Folge, und geringe Zinssitze verursa-
chen bei Annuititendarlehen nicht sel-
ten eine errechnete Laufzeit von mehr
als 40 Jahren. Da Kunden nicht dazu
verpflichtet sind, Sondertilgungen zu
titigen, konnen diese von den Banken
bei der Gesamtbetrachtung nicht be-
riicksichtigt werden. Vielmehr miissen
die Banken meist annehmen, dass
Kunden auch noch als Rentner monat-
liche Raten fiir ihr als Altersvorsorge
gedachtes Immobilieneigentum an die
Bank zu zahlen haben.

,Die Machbarkeit einer Finanzierung
ist fiir das Finanzierungsteam mitun-
ter eine besondere Herausforderung,

Pascal Sucker,
Finanzierungsspezialist

»Die Machbarkeit einer
Finanzierung ist fiir das
Finanzierungsteam
mitunter eine besondere
Herausforderung, da oft
Reine ausreichende
Rentenvorsorge existiert.«

da oft keine ausreichende Rentenvor-
sorge existiert”, erklart Pascal Sucker,
Finanzierungsspezialist bei MAX-
POOL. ,In diesen Fillen empfehlen
wir den Kunden dann auch gezielt,
ihre Rentenliicke gemeinsam mit
ihrem Versicherungsmakler zu schlie-
Ben. Natiirlich informieren wir die
vermittelnden Makler umgehend iiber
den Beratungsbedarf ihres jeweiligen
Kunden,“ fithrt Sucker weiter aus.
Kunden ist oft nicht bewusst, dass der
Immobilienerwerb auch eine solide
Rentenvorsorge voraussetzt. Die
meisten Kunden konzentrieren sich
bei der eigenen Liquidititsplanung
deshalb fast ausschlief3lich auf die im

Zusammenhang mit der Darlehens-
aufnahme aufzubringende Monatsrate.
Sie sind bereit, beim gegenwirtigen
Lebensstandard Abstriche zu machen,
sind aber wenig motiviert, in eine zu-
sitzliche Altersvorsorge zu investieren
oder fiir existenzbedrohende Risiken
vorzusorgen. Wie schnell der Traum
von der eigenen Immobilie jedoch zu
einem Albtraum werden kann, wenn
ein Verdiener nichts mehr oder nur
noch deutlich weniger zum gemein-
samen Einkommen beisteuern kann,
wird sehr hiufig verdringt.

Fiir Sie als Versicherungsmakler ergibt
sich aus der Immobilien-Kreditrichtli-
nie also ein hervorragender Beratungs-
ansatz. Zeigen Sie Thren Kunden auf,
wie sie mit dem Abschluss geeigneter
Versicherungsprodukte fiir ein finanzi-
ell sorgenfreies Leben im Rentenalter
vorsorgen und finanzielle Konse-
quenzen durch fehlendes Einkommen
bei schweren Krankheiten oder bei
Berufsunfihigkeit minimieren kénnen.
»Erkennen wir im Finanzierungsteam
Vorsorgelticken bei Ihren Kunden,
spielen wir Thnen den ,heifen‘ Ball
immer sofort zu. Wenn Sie Thre
Kunden personlich beraten und mit
ihnen gemeinsam die Finanzierungs-
analyse aufnehmen, sollten Sie die
jeweilige Vorsorgesituation gleich mit
erortern. So konnen Sie im Bedarfsfall
schnell aktiv werden und eine rei-
bungslose Kreditgenehmigung
begiinstigen“, sagt Pascal Sucker.
»Nattirlich stehen meine Kollegen aus
dem Vorsorge-Management und ich
immer an Ihrer Seite. Wir helfen bei
Fachfragen und arbeiten fiir Sie gerne
Angebote fithrender Versicherungsge-
sellschaften aus.“ <

>
KONTAKT

finanzierung@maxpool.de
0402999 40-860
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Investment-Offensive

»Im Investmentgeschift ist man ja als
Makler eher skeptisch, aber die tolle
Unterstiitzung durch die Experten der
Engineers of Finance (EoF) hat mich
letztendlich tiberzeugt”, weill Heinz
Friedrich zu berichten. Der Versiche-
rungs- und Finanzvermittler gehort
zu den erfolgreichsten Teilnehmern
der im August 2020 von MAXPOOL
ausgerufenen Investment-Offensive.
Mit einer Bewertungssumme von einer
Million Euro von Neugeschift und
Bestandsiibertragung konnte er sich
neben wertvollen Sachpreisen insge-
samt 1 Prozent Serviceentgelt und
stornofreie Bestandsprovision sichern.
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ein attraktives

ZUR NACHAHMUNG UNBEDINGT
EMPFOHLEN

In Niedrigzinszeiten und mit dem
Riickgang des Interesses vieler Kunden
an klassischen Versicherungspro-
dukten macht eine solche Erfolgsstory
Mut und sollte auch weitere Vermittler
motivieren, in den Investmentbereich
einzusteigen. Und das gelingt auch
ohne die Erlaubnis fiir Investmentver-
mittlung nach § 34f GewO. Eine Erfolg
versprechende Aktion, die Ende 2019
von MAXPOOL und EoF erarbeitet
und 2020 den angebundenen Mak-
lern prisentiert wurde. ,,Ziel war es,
MAXPOOL ein Gesicht in der Invest-

haftsfelc
konn

erschli

mentwelt zu geben. Wir wollen dabei
alle angebundenen Makler ansprechen,
insbesondere diejenigen, die ohne

die Erlaubnis nach § 34f keine Invest-
mentvermittlung anbieten diirfen. Wir
mochten fiir die ,Tippgeber‘-Rolle der
Makler werben, um fiir sich ein hoch-
interessantes neues Geschiftsfeld zu
eroffnen”, erldutert André Nolte, Sales
Director bei EoF.

Doch dabei gilt es zunichst, einige
Hemmschwellen zu {iberwinden und
Uberzeugungsarbeit zu leisten. Denn
unter Vermittlern gibt es offensichtlich
immer noch eine Menge Vorbehalte
und Angste, und manche haben von

Foto: AdobeStock / Fizkes
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diesen neuen Moglichkeiten ohne
§ 34f noch gar nichts gehort.

CHANCE NUTZEN UND
TIPPGEBER WERDEN
Finanzexperte Jan Kohler wirbt daher
intensiv fiir die Tippgeber-Rolle

der Makler, nicht zuletzt, weil viele
Kunden ihr Geld nicht mehr in klas-
sische Versicherungsprodukte stecken
wollen, aber in Zeiten der allgemeinen
Unsicherheit besonders vorsichtig
agieren und das Ersparte auf Tages-
geldkonten immer weniger wert ist.
»Einfaches Sparen wie friiher, das

ist definitiv vorbei. Die klassischen
Garantien und Sicherheiten gibt es
nicht mehr. Aber EoF bietet Finanz-
produkte, die mit einer STOP+GO-
Mechanik ausgestattet sind. Bei allen
Portfolios werden Verluste automa-
tisiert begrenzt und Chancen mit-
genommen. Makler haben dabei die
grofe Chance, ihren Kunden gemein-
sam mit EoF je nach individuellen
Wiinschen Produktlésungen anzu-
bieten und sie nicht zur Hausbank
wegziehen zu lassen.”

BERATUNGS-NETZWERK
ENGMASCHIG GESTRICKT

Nicht jedem Makler fillt das Geschift
so leicht wie Heinz Friedrich, der im
Investmentbereich bereits {iber 20
Jahre Erfahrung verfiigt. Dennoch
wire sein Erfolg ohne die EoF nicht
denkbar: ,,Auch fiir mich ist die
Unterstiitzung durch die Investment-
Profis unverzichtbar. Sie finden immer
Loésungen, sind rund um die Uhr an-
sprechbar und kiimmern sich hervor-
ragend um meine Belange.“

Zunichst wird der Investmenthori-
zont des Kunden mit dem EoF-
Risikoanalyse-Tool gecheckt, um an-
schliefend ein dem Bedarf angepasstes
maxINVEST-Modellportfolio aus-
zuwihlen. Darunter finden sich
Portfolios, die den unterschiedlichen
Volatilitdts- und Renditeerwartungen
des jeweiligen Kunden entsprechen.
,,Die Kunden entrichten nur eine
einmalige Abschlussgebiihr, bei den

AUF EINEN BLICK

) Was beinhaltet das Programm?
MAXPOOL und The Engineers of Finance AG
(EoF) begleiten Makler zwéIf Monate dabei,
ihr personliches Erfolgsziel zu erreichen. Die
individuelle Unterstitzung umfasst: regelma-
Biges Coaching, Workshops, Potenzialanalyse
im Kundenbestand und auf Wunsch auch die
Endkundenberatung durch EoF.

) Mehrwert fiir den Makler

Bereits ab 100.000 Euro Bewertungssumme
durch Neugeschaft oder Bestandstbertragung
in die Fondsverwaltung maxINVEST erhalten
teilnehmende Makler nicht nur eine storno-
freie Courtage, sondern zusatzlich attraktive
Sachpreise im Wert von bis zu 4.000 Euro.

) Wer kann teilnehmen?
Alle angebundenen Makler, egal ob mit oder
ohne Zulassung nach § 34f GewO.

) Wie kann man sich anmelden?

Die Anmeldung ist denkbar unkompliziert:
einfach E-Mail an investmentoffensive@
maxpool.de senden, registrieren und teilneh-
men.

i

MAXPOOL
Investment-Offensive’

Unser Flyer: Alle Vorteile der Investment-
Offensive — auf den Punkt gebracht

flexiblen Fondswechseln entfallen die
sonst iiblichen Transaktionskosten®,
sagt André Nolte und fiihrt damit ein
weiteres sehr starkes Verkaufsargu-
ment fiir die Makler ins Feld.

»Es geht doch heute darum, den
Kunden dabei zu helfen, den Wert
ihres Geldes zumindest zu erhalten®,
weil} Jan Kohler. Und ergénzt: ,Zudem
stellt unsere Investment-Offensive
eine klassische Win-win-Situation fiir
alle Beteiligten dar. Wir gehoren nach
wie vor zu den wenigen exklusiven
Maklerpools, die derartiges Cross-
Selling ihrer Vertriebspartner ermogli-
chen und sogar foérdern.“

KUNDENBINDUNG 3.0

Makler, die sich zur Investment-Offen-
sive anmelden, bekommen eine eng-
maschige und individuelle Beratung
durch das Team von EoF, inklusive
Schulungen fiir den Vertrieb entspre-
chender Anlageprodukte.

Die neue Investment-Kompetenz hat
noch viele weitere Vorteile: So kénnen
Vermittler ihren Kunden attraktive
Anlageoptionen verschaffen und pro-
fitieren selbst von fortlaufenden und
stornofreien Provisionen.

Heinz Friedrich ist mit der Ent-
scheidung fiir die Teilnahme an der
Investment-Offensive jedenfalls mehr
als zufrieden. Als Erster im ,,Millio-
nirsklub“ nach der Hohe der Bewer-
tungssumme kann er nun regelmafig
zusitzlich etwa 10.000 Euro im Jahr
an Bestandsprovision einstreichen.
Dieses beeindruckende Ergebnis
konnte er im Zuge der Investment-
Offensive mit 60 Prozent seiner
Bestandskunden und 40 Prozent
Neugeschift erreichen. Das zeigt, wie
viele Menschen bei der richtigen
Beratung letztendlich bereit sind, ihr
bisheriges Wissen iiber Geldanlagen
auf den Priifstand zu stellen und neu
zu tiberdenken. , Ich kann MAXPOOL-
Partnern nur empfehlen, sich diese
zusitzliche Kompetenz gemeinsam
mit EoF anzueignen. Das kostet
natiirlich auch Arbeit und Miihe, die
sich aber in jedem Fall auszahlt.“ <
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> Finanzen The Engineers of Finance

StarkRe Renditen trotz Corona?

Ja. lhre Kunden sollten die erwirtschafteten Gewinne aber unbedingt absichern.

> <
GREEN BENEFIT GLOBAL IMPACT FUND P
Laufzeit 36 Monate
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Die Corona-Krise hat im ersten Quar-
tal 2020 an den weltweiten Borsen
zu einem absoluten Rekord-Crash . .
gefiihrt. Nach dem ersten grofen Bereits im April 2020

Schreck begann aber bereits im April
2020 eine rasante Erholungsbewegung
an den Finanzmadrkten. Diese brachte

die Kurse bis zum Jahresende, in unge-

wohnlich schnellem Tempo, wieder
nah an die Vorkrisenniveaus heran.
Griinde fiir die iberaus schnelle Erho-
lung an den Borsen werden unter an-
derem die niedrige Zinspolitik durch
die EZB sowie die anfangs sehr guten
Nachrichten von der Impfstofffront
zum Jahresende gewesen sein.
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begann nach dem
grofsen Crash eine rasante
Erholungsbewegung an
den FinanzmarkRten.

Kunden mit Investmentfondsdepots
haben im vergangenen Jahr also aus-
gesprochen starke Gewinne mit ihren
Fonds erzielt. Daher ist es nun ganz

besonders wichtig, diese Renditen
nicht wieder abzugeben und die er-
wirtschafteten Gewinne in den Depots
moglichst abzusichern.

Bei der The Engineers of Finance AG
bieten wir dafiir unsere STOP+GO
Limit Software an, die ganz einfach

in den Investmentfondsdepots Threr
Kunden hinterlegt werden kann. Im
Rahmen unserer STOP+GO-Strategie
wird automatisch téglich tiberpriift, ob
ein Fonds seinen Grenzwert erreicht
hat. Ist dies der Fall, wird automa-
tisch eine STOP-Order ausgel6st und
das Geld aus diesem Fonds in einen
sicheren Geldmarktfonds geswitcht.
Dort wird es so lange geparkt, bis

der Fonds wieder einen anhaltenden
Kursanstieg zu verzeichnen hat. Erst
dann wird systemseitig wieder zuriick
in den Ursprungsfonds getauscht.

Die Grafik zeigt beispielhaft den
Verlauf des Aktienfonds Green Benefit
Global Impact Fund P in den vergan-
genen 36 Monaten. Der Fonds befand
sich im Januar 2021 auf seinem abso-
luten Hochststand. Anleger, die diesen
Fonds im Depot haben, konnten eine
hervorragende Rendite erzielen.

Wie die Konjunktur- und Borsenent-
wicklung in den nichsten Monaten
sein wird, ist aktuell schwer abzu-
schitzen. Derzeit befinden sich
weltweit zahlreiche Lander im
Lockdown. Welche Auswirkungen dies
auf die Wirtschaft und damit auch auf
die Aktienmarke haben wird, hingt
mallgeblich davon ab, wie schnell sich
die Wirtschaft im Jahresverlauf davon
erholen und wie der weitere Pande-
mieverlauf sein wird. Wir kénnen
Finanzberatern daher nur empfehlen,
auf Nummer sicher zu gehen und das
STOP+GO-Limitsystem fiir ihre
Kunden zu nutzen. <
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> Finanzen Pflegeimmobilien

Der PflegemarkRt boomt: Doch
lohnt sich eln Investment wirRlich?

Wenn eine Idee sich lange genug halt, kann sie so schlecht nicht sein: Warum das auf die
Finanzierung von Pflegeimmobilien zutrifft und was Sie beachten missen, lesen Sie hier.

»Au weia — schon wieder so eine pfif-

Maren Straatmann, P fige Idee, bei der nur der Investor ver-
Prokuristin & # dient!“ Ja, ich gebe zu, das war lange
ébteﬂgngsleﬁerm Zeit auch mein erster Gedanke, wenn
inanzierung v \ . e
bei MAXPOOL es um das Thema ,,Pflegeimmobilien

ging: Mondpreise im Vergleich zur

i L klassischen Eigentumswohnung, die
Festlegung auf eine ganz bestimmte
Nutzungsart und am Ende womoglich
ein Betreiber, der die Sache auf Kosten
der Kéufer nicht durchhalt.
Da lassen wir mal lieber die Finger
von. Aber das Thema vergeht nicht,
nein, es gewinnt sogar immer mehr an
Beliebtheit und vor allen Dingen an
Akzeptanz — auch bei mir als Finan-
zierungsberaterin und ebenso bei den
Kreditinstituten. Musste man die Ban-
ken vor drei Jahren noch hiufig durch
die Hintertiir und mit Einzelfallent-
scheidungen zur Finanzierung eines
Pflegeapartments zwingen, 6ffnen
sich aktuell immer mehr Institute fiir
diesen Finanzierungszweck.

DIE IDEE IST NICHT NEU

Das Konzept, Pflegeeinrichtungen

zu planen, zu bauen und zu verwal-

ten, ist nicht wirklich neu, sondern

besteht bereits seit tiber 20 Jahren.

Um Kernkompetenzen vollends zu

. .- . . nutzen, suchen sich die Anbieter
Sicherlich ist die Anlage in dieser Immobilienkonzepte fachlich
Pﬂegeimmobilien nicht fﬁl’ versierte Betreiber, also Spezialisten,

jeden Kapitalanleger geeig- die die Pflegeeinrichtung im Rahmen
net. Dennoch kénnte dies eines Pachtvertrages mit Fachkriften,

. . Pflegekonzepten und Leben fiillen.
eine sehr gute Alternative Durch einen zuvor mit 6ffentlichen

f ur lhre Kunden sein. Stellen, Betreibern und Krankenkassen
geschlossenen Versorgungsvertrag
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Pflegeimmobilien Finanzen <

wird der Bedarf der stationiren Pfle-
geeinrichtung bestitigt und finanziell
gestlitzt. Das Resultat aus dieser
Vorarbeit kann sich sehen lassen:
Die Auslastung der Einrichtungen ist
hoch, dadurch kann der Betreiber die
vereinbarte Miete nachhaltig erwirt-
schaften. Und das stellt letztendlich
eine zusitzliche Sicherheit fiir den
Kiufer der jeweiligen Einheiten dar.

ANLEGEN WILL GELERNT SEIN

Es stimmt, die Quadratmeterpreise
stationirer Pflegeeinrichtungen liegen
manchmal iiber denen einer Eigen-
tumswohnung, was aber auch im
Gesamtkonzept begriindet ist.
Aufgrund extrem hoher gesetzlicher
Auflagen bei der Erstellung einer
Pflegeinrichtung, unter anderem
beim Brandschutz oder bei sanitiren
Einbauten, gelten diese Immobilien zu
den anspruchsvollsten im Markt. Aus-
stattung und Qualitdt sind demnach
perfekt auf die Bediirfnisse unserer
heutigen Gesellschaft und der bediirf-
tigen Menschen ausgerichtet.

Die Betreiber sorgen mit Fachkriften
und Erfahrungswerten fiir die beste
Versorgung der zu pflegenden Be-
wohner. Durch Pachtvertrdge mit den
Betreibern von in der Regel 20 Jahren
zuziiglich Verldngerungsoption sowie
den oben genannten Versorgungsver-
trag ist die ,Mieteinnahme* nahezu
sicher und wird durch steuerliche
Komponenten zusdtzlich interessant.
Sollte ein Betreiber sich doch einmal
verheben, haben einige Anbieter mitt-
lerweile die Zulassung, {ibergangs-
weise selbst zu betreiben, um sich
anschlieBend fiir einen neuen Betrei-
ber zu entscheiden.

DER HUMANITARE ASPEKT ZAHLT
Neben den finanziellen Komponenten
entscheiden sich Kdufer dieser Immo-
bilien auch aus emotionalen Aspekten
fiir ein solches Investment. Zum einen
werden offentlich begleitete Pflege-
plitze geschaffen, was zum anderen
auch neue Arbeitsplidtze bedeutet.
Zudem vergeben viele Anbieter

> <
PFLEGEIMMOBILIEN ALS KAPITALANLAGE: UNBEDINGT LOHNENSWERT

Entwicklung der Anzahl von Pflegebediirftigen in Deutschland

nach Geschlecht von 2005 bis 2030

24
21
14
i

34
29
2,2
ii

2005 2010

Minsgesamt M mannlich Mweiblich

Angaben in Millionen

2020 2030

Quelle: Statistisches Bundesamt

sogenannte Erstbelegungsrechte, das
bedeutet: Der Kiufer einer solchen
Einheit kann diese bei Bedarf jederzeit
auch fiir sich oder einen nahen Ange-
hoérigen nutzen.

DARLEHENSNEHMER WERDEN

Im Schnitt kosten Pflegeapartments
zwischen 150.000 und 250.000 Euro.
Die meisten Kédufer wollen davon
einen moglichst hohen Anteil {iber ein
Immobiliendarlehen fremdfinanzieren.
Wie eingangs beschrieben, stehen
dafiir immer mehr Institute — insbe-
sondere regionale Sparkassen oder
Volksbanken - als Finanzierungspart-
ner zur Verfligung.

Allerdings sollte man sich in der
Darlehensgestaltung unbedingt auf
ein paar Spielregeln einstellen, wie
beispielsweise auf hohere Tilgungssit-
ze, kurze Zinsbindungen oder Min-
desteigenkapitalanteile. Fiir Besitzer
eigengenutzter Immobilien kann es
daher eine gute, aber zu priifende

Alternative sein, diese Bestandsim-
mobilie als Sicherheit zu stellen und
so um die eine oder andere , Regel“
herumzukommen.

SELBST ANBIETEN KONNEN

Wer eine Zulassung nach § 34c besitzt
und gerne selbst in den Vertrieb von
Pflegeimmobilien einsteigen mochte,
listet sich am besten direkt bei einem
renommierten Anbieter als Vertrieb.
Dabei sollte man sich vorab gut infor-
mieren und mit Bedacht wihlen, denn
leider gibt es auch in diesem Markt
schwarze Schafe.

EINE LANZE GEBROCHEN

Habe ich gerade eine Lanze fiir die
Anlage in Pflegeimmobilien gebro-
chen? Wahrscheinlich ja. Ist diese
Anlageform fiir jeden Kapitalanleger
geeignet? Sicherlich nicht.

Sind Sie jetzt schlauer zu diesem
Thema und kénnen differenzierter
urteilen? Ich hoffe doch sehr. <
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in Deutschland bei.!

sorgen nicht fir das Alter vor.
Dabei spricht eine Mehrheit von
dem Thema Altersvorsorge eine groRe Bedeutung zu.?

Steuerzahlungen jahrlich tragt die @
Versicherungswirtschaft in hohem ®
MaBe zum Steueraufkommen 43 % der Millennials m
(o)
78%

=

Bei 3,9 % lag der

Weltmarktanteil des
deutschen Versicherungs-
marktes im Jahr 2019, der

damit hinter den USA,
China, Japan, GroBbritan-
nien und Frankreich den
6. Platz einnahm.?

Knapp

168 Mrd. €

haben deutsche Erst-
versicherer 2019 fiir
Versicherungsleistungen
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News Berater <

bAV-Anpassung:
Eine Chance fur
MaRler

Ab Januar 2022 wird bei Entgeltumwandlungsvereinba-
rungen der Arbeitgeberzuschuss zur bAV verpflichtend.
Laut Betriebsrentenstirkungsgesetz (BRSG) haben
Arbeitnehmer dann fiir alle Bestandsvertrige, die vor
dem 1. Januar 2019 abgeschlossen wurden, einen
Anspruch auf 15 Prozent Zuschuss aus der SV-Erspar-
nis. Je nach Einzelfall kann sich die konkrete Umset-
zung dieses Beschlusses fiir Arbeitgeber als durchaus
kompliziert erweisen. Fiir Makler eine gute Gelegenheit,
sich hier als Partner und Experte zu positionieren, der
dem Firmenkunden bei der Umsetzung beratend und
unterstiitzend zur Seite steht. So profitieren Makler
nicht nur kurzfristig von der gesetzlichen Anderung,
sondern festigen langfristig die Makler-Kunden-Bezie-
hung. <

+11%

Umsatz Gewinn

MaRlereinRommen: Ein Plus
bei Umsatz und Gewinn

11 Prozent mehr Umsatz und 8 Prozent mehr Gewinn
konnten Versicherungs- und Finanzmakler laut AfW-
Vermittlerbarometer 2020 im Vergleich zum Vorjahr
verbuchen. Der durchschnittliche Umsatz stieg dabei
von 108.120 Euro auf 120.000 Euro, der durchschnitt-
liche Gewinn verbesserte sich von 55.000 Euro auf
59.850 Euro. Dass die Maklerschaft trotz aller Widrig-
keiten auch im Krisenjahr 2020 Umsatz und Gewinn
deutlich steigern konnte, diirfte viele Makler positiv auf
das neue Geschiftsjahr blicken lassen. <

»Millennials
haben Reinen
BocR auf
Versicherungen?«

Hendric Grosche,
Versicherungsmakler
Inhaber & Geschaftsfluhrer
Hanse Finanzen GbR

Die globale Pandemie hat in den Menschen noch einmal
ein neues Bediirfnis nach Sicherheit ausgeldst — Ver-
sicherungen boomen. Doch die junge, hart umkampfte
Zielgruppe der Millennials tut sich weiterhin schwer mit
Abschliissen. Warum ist das so?

Da muss ich Sie berichtigen. Denn die Millennials wollen
sich durchaus absichern. Der springende Punkt ist, die Ver-
sicherer mussen sich der neuen Zielgruppe anpassen und
ihre Ansprache andern. Denn die Digital Natives haben kei-
ne Lust, sich durch den ganzen , Tarif- und Produktdschun-
gel® zu graben. Sie haben eine klare Erwartungshaltung
an Versicherungen, die viele als ,verstaubt” empfinden.
Die Angebote sollten individuell gestaltet sein und mussen
sich an die jeweiligen Lebensgewohnheiten anpassen.
Diese Flexibilitat winschen sich Millennials Gbrigens auch
von ihrem Berater.

Und wie erreicht man am besten die Generation Y?

Was die Millennials am meisten auszeichnet, ist ihr
Technikverstandnis. Daher sind sie eher auf ihren mobilen
Endgeraten unterwegs, mit einem besonderen Fokus auf
Social Media (Facebook, Instagram, Twitter, TikTok und
neuerdings auch Clubhouse). Deswegen ist das Nutzen
von Social-Media-Kanalen fur Versicherer und Makler
mittlerweile ein Muss!

Das heiBBt, Makler miissen sich vom Haustiirgeschaft
verabschieden und ihre Beratungstatigkeit ins Netz
verlagern?

Naturlich nicht ausschlieBlich. Wie ich schon sagte, Makler
sollten vor allen Dingen eins sein: flexibel. Wenn man aber
die begehrte junge Zielgruppe erreichen will, muss man
wissen, auf welchen Plattformen sie unterwegs ist. Das
sollten sich Makler zunutze machen und ihre sozialen
Netzwerke dementsprechend ausbauen. Wichtig ist guter
und spannender Content: Drehen Sie den Spie3 um und
werden Sie zum Social-Media-Profi: Erreichen Sie die
Digital Natives mit exklusiven Inhalten in Form von
Beitragen und Storys! <
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> Berater
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Meinung

Tim Grevecke,
Maklerbetreuer
MAXPOOL Maklerkooperation GmbH

»Durch Corona hat die
Digitalisierung in den
Maklerbtiros Fahrt
aufgenommen - mag
man glauben. Leider sieht
es in der Redlitdt haufig
ganz anders aus.«

o

Digitale Beratung? Meist (hoch) Fehlanzeige

Dass die Corona-Krise bei Maklern das Tagesgeschift
komplett auf den Kopf gestellt hat, muss ich nicht extra
erwdhnen. Dennoch ist jeder Makler anders mit der Krise
umgegangen. Man kann tatsichlich von zwei Welten spre-
chen: Denn wo auf der einen Seite Makler in der analogen
Welt scheinbar verhaftet sind und Schwierigkeiten haben,
beispielsweise eine digitale Unterschrift einzuholen, sind
ihre Kollegen lidngst beim digitalen Maklerbiiro 2.0 an-
gekommen. Wer aber aus Gewohnheit weiterhin auf die
altbewdhrten Beratungsprozesse setzt, verliert gerade jetzt
den Anschluss an die, durch die Corona-Krise noch einmal
beschleunigte, Digitalisierung.

Und das ist leider offenbar immer noch ein sehr grofRer Teil
der Maklerschaft. So ergab eine aktuelle Umfrage: Knapp
die Hélfte der Vermittler schitzt die digitale Kompetenz im
eigenen Biiro lediglich als mittelmaRig ein und fiihlt sich
nach wie vor unsicher im Umgang mit digitalen Tools. Die
groften Hiirden bei der Einfithrung und Nutzung digitaler
Tools sehen die meisten in der Datenschutzthematik und
im zusitzlichen , Pflegeaufwand“.

Gerade bei jungen Kunden stehen digitale Services aber
hoch im Kurs. Zudem kann es sich positiv auf die Ertri-

ge auswirken, wenn dank digitaler Helfer sowohl interne
Prozesse als auch die Zusammenarbeit mit Versicherern
effizienter gestaltet werden konnen. Denn so bleibt am
Ende mehr Zeit fiir die personliche Kundenbetreuung. Da-
rum ist jetzt der richtige Zeitpunkt, Beratungsprozesse zu
tiberdenken und diese auch in die neue Zeit zu tiberfithren.
Denn die Pandemie hat nicht nur das Versicherungsgeschift
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vollkommen umgekrempelt, sondern auch die Anforderun-
gen an den Makler und seinen Alltag neu definiert.

So erméglichen beispielsweise Onlineberatungen den
direkten und ortsunabhidngigen Kundenkontakt ohne im-
mensen Zeitaufwand. Der Kunde kann das Angebot in Ruhe
priifen und bei Bedarf online nachfragen. Der Makler wiede-
rum kann passgenaue Konzepte erstellen, die direkt auf die
individuellen Bediirfnisse des Kunden einzahlen. Hier stellt
MAXPOOL die Software ,,E-sign“ zur Verfiigung, mit der
die abschliefenden Unterschriften vom Kunden und Berater
parallel auf dem Handy erstellt werden konnen.

Bei allen Fragen kénnen Sie unseren ,Beratungsjoker®
nutzen: Bei Bedarf schaltet sich ein Fachberater per
Videocall in die Beratung mit ein. Kostenlos, versteht sich.
Nutzen Sie auch unsere Coachings und wochentlich
stattfindenden Webinare. So sind Sie digital gut aufgestellt
und lassen Ihre analogen Kollegen weit hinter sich! <

TIM GREVECKE

verstarkt seit Anfang Februar 2021 das Maklerbetreuerteam bei MAXPOOL und

steht angebundenen Vertriebspartnern in Norddeutschland als Maklerbetreuer zur
Seite. Zu seinem Aufgabengebiet zahlt neben der laufenden Betreuung und Beratung
bereits angebundener Makler auch die Akquise bislang noch nicht mit der Unterneh-
mensgruppe kooperierender Versicherungs- und Finanzmakler. Der Versicherungs-
und Finanzanlagenfachmann war zuletzt als selbststandiger Investmentberater tatig.
Seine fachliche und vertriebliche Expertise erwarb er bei der Hamburger Sparkasse
und im Vertrieb eines groBen Finanzdienstleisters, bei dem er als Senior Consultant
ein Vertriebsteam aufbaute.
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> Berater Transparenz-Verordnung

Klare Sicht auf NachhaltigReit!

Am 10. Marz 2021 ist die Transparenz-Verordnung in Kraft getreten. Oliver Timmermann
von der Kanzlei Michaelis Rechtsanwalte erklart, was das fur Sie als Makler bedeutet.

Die Transparenz-Verordnung sieht vor,
dass Finanzmarktteilnehmer und Fi-
nanzberater ihre Kunden seit 10. Mirz
2021 zum Thema Nachhaltigkeit infor-
mieren miissen. Primir soll der Kunde
dariiber aufgeklédrt werden, ob und
inwieweit das Thema bei der Produkt-
auswahl vom Makler beziehungsweise
in dem jeweiligen Produkt des Versi-
cherers berticksichtigt wird. Ziel ist es,
sogenannte Informationsasymmetrien
hinsichtlich Nachhaltigkeitsrisiken,
der Berticksichtigung nachteiliger
Nachhaltigkeitsauswirkungen und der
Bewerbung 6kologischer oder sozialer
Merkmale sowie beziiglich nachhal-
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tiger Investitionen abzubauen.

Als Versicherungsvermittler, der
gemil Art. 2 Nr. 11 lit. a) VO ,Versi-
cherungsberatung fiir IBIP erbringt®,

Auf der Internetseite
muss offengelegt werden,
welche Strategien Vermittler
zur Einbeziehung von
Nachhaltigkeitsrisiken
bei ihren Beratungstditig-
keiten verfolgen.

miissen Sie seit dem 10. Méarz 2021
drei Dinge beachten beziehungsweise
umsetzen:

VEROFFENTLICHUNG
INTERNETSEITE

Auf der Internetseite muss offengelegt
werden, welche Strategien Vermittler
zur Einbeziehung von Nachhaltig-
keitsrisiken bei ihren Beratungstitig-
keiten verfolgen (vgl. Art. 3 Abs. 2
VO) und ob sie bei ihrer Anlage- oder
Versicherungsberatung die wich-
tigsten nachteiligen Auswirkungen auf
Nachhaltigkeitsfaktoren berticksich-
tigen. Wenn nicht, warum diese nicht

Foto: iStock / Sasin Paraksa



Transparenz-Verordnung

berticksichtigt werden und wann dies
beabsichtigt ist.

Damit Sie als Vermittler selbst {iber
die notwendigen Informationen verfii-
gen, und um {iberhaupt entscheiden
zu konnen, ob Sie eine Nachhaltig-
keitsstrategie verfolgen beziehungs-
weise ob Sie bei den empfohlenen
Anlagen Nachhaltigkeitsrisiken sehen,
miissen Sie die Verdffentlichungen der
Finanzmarktteilnehmer (also der Ver-
sicherer nach Art. 2 Nr. 1 lit. a) VO)
abrufen. Diese haben zu den bereits
oben genannten Punkten nach Art. 4
Abs. 1 und 2 VO die entsprechenden
Informationen zu erteilen. Ab dem
30. Juni 2022 miissen Versicherer mit
mehr als 500 Mitarbeitern diese In-
formationen dann auch zwingend auf
ihrer Internetseite bekannt geben.
Laut Erwdgungsgrund 30 der VO
sollen die europdischen Aufsichts-
behorden iiber den Gemeinsamen
Ausschuss Entwiirfe fiir technische
Regulierungsstandards (RTS) ausar-
beiten, in denen unter anderem ,,die
Einzelheiten zu Inhalt, Methoden und
Darstellung der Informationen iiber
Nachhaltigkeitsindikatoren fiir das
Klima und andere umweltbezogene
nachteilige Auswirkungen [...] sowie
die Einzelheiten zu Darstellung und
Inhalt der in vorvertraglichen Doku-
menten, in Jahresberichten und auf In-
ternetseiten von Finanzmarktteilneh-
mern offenzulegenden Informationen
iiber die Bewerbung 6kologischer oder
sozialer Merkmale und nachhaltige
Investitionsziele festgelegt werden®.
Da Ihre Darstellung und Offenle-
gung als Vermittler unmittelbar von
den Informationen der Produktgeber
abhingen, miissen auch Sie folglich
diese RTS abwarten. So lange schrei-
ben Sie auf Ihrer Internetseite an der
Stelle, an der Sie bislang auf Ihren
korrekten Status als Versicherungs-
makler nach § 34 Abs. 1 Nr. 2 GewO
hingewiesen haben: , Als Versiche-
rungsmakler beschiftige ich derzeit
mehr als drei Beschiftigte (vgl. Art. 17
Abs. 1 Transparenz-VO) und vermitte-
le Versicherungsanlageprodukte. Ich

verfolge derzeit keine eigenstindige
Nachhaltigkeitsstrategie. Im Rahmen
meiner Auswahl der Versicherer und
Versicherungsprodukte werde ich die
von den Produktgebern zur Verfligung
gestellten Nachhaltigkeits-Informa-
tionen heranziehen. Derzeit stehen
hierfiir die von den europdischen
Aufsichtsbehorden zur Verfiigung

zu stellenden technischen Regulie-
rungs-Standards aber noch nicht zur
Verfiigung. Es kann von mir daher
noch nicht detailliert gepriift werden,
welche Nachhaltigkeitsrisiken bei den
Investitionsentscheidungen von den
Produktgebern berticksichtigt wurden
und welche Nachhaltigkeitsrisiken ich
in meine Beratung einbeziehen werde.
Im Rahmen der anlassbezogenen Bera-

Makler sollten ihre
Auswahl nicht auf
Produkte beschrdnken,
die Nachhaltigkeitsrisiken
berticksichtigen.

tung werde ich dann bei der jeweiligen
Kundenberatung darstellen, ob die Be-
riicksichtigung von Nachhaltigkeitsri-
siken bei der Investmententscheidung
Vor- oder Nachteile nach sich zieht.
Die Berticksichtigung erfolgt auf der
Basis der Informationen der Versiche-
rung, fiir deren Inhalt und Richtigkeit
ich nicht verantwortlich sein werde.
Ich verfolge die weitere Entwicklung
und werde zu gegebener Zeit ent-
scheiden, ob ich eine Nachhaltigkeits-
Strategie entwickele und nachteilige
Auswirkungen auf Nachhaltigkeitsfak-
toren bei der Beratung beriicksichtigen
werde.“

VERGUTUNG UND
NACHHALTIGKEIT

Sie haben anzugeben beziehungsweise
auf Threr Internetseite zu verdffentli-
chen, inwiefern Thre Vergiitungspolitik

mit der Einbeziehung von Nachhal-
tigkeitsrisiken im Einklang steht (vgl.
Art. 5 Abs. 1 VO). ,Meine Vergiitung
fiir Versicherungsanlage-Produkte
erfolgt grundsétzlich unabhingig von
den Auswirkungen der Investitions-
entscheidungen der Produktgeber
auf die Nachhaltigkeitsfaktoren der
Finanzmarktteilnehmer. Wenn und so-
weit Versicherer die Beriicksichtigung
von Nachhaltigkeitsrisiken durch eine
hohere Vergiitung fiir die Vermittlung
fordern, werde ich diese annehmen.“

VORVERTRAGLICHE
INFORMATIONEN

In vorvertraglichen Informationen
haben Sie die Art und Weise, wie
Nachhaltigkeitsrisiken bei Ihren Inves-
titionsentscheidungen beziehungs-
weise bei Threr Beratung einbezogen
werden, und die Ergebnisse der
Bewertung zu erldutern, wie sich die
Nachhaltigkeitsrisiken erwartungs-
gemil auf die Rendite der von Thnen
zur Verfligung gestellten beziehungs-
weise in Ihrer Beratung besprochenen
Finanzprodukte auswirken werden
(vgl. Art. 6 Abs. 2 und 3 VO). Dies
hat im Rahmen der {iblichen Informa-
tionspflichten zu erfolgen und muss
sowohl {iber die Website als auch in
Form (vor)vertraglicher Kundenin-
formationen kommuniziert werden.
Dokumentieren Sie diese Hinweise

in der erforderlichen Beratungsdoku-
mentation, etwa mit folgendem Satz:
,»Bei der Beratung zu Versicherungs-
anlageprodukten beziehe ich Nachhal-
tigkeitsrisiken mit ein, indem ich die
dafiir vorgesehenen vorvertraglichen
Informationen der Versicherer verwen-
de. Bei einer zu treffenden Einschit-
zung der vergleichbaren oder besseren
Rendite gegeniiber dem Kunden werde
ich das Produkt favorisieren, das
Nachhaltigkeitsrisiken berticksichtigt.“
Sie sollten als Makler Thre Auswahl
jedoch nicht von vornherein auf
Produkte beschrinken, die Nachhaltig-
keitsrisiken beriicksichtigen, da § 60
VVG eine umfassende Produktaus-
wahl von Ihnen verlangt. <

1/2021  POOLWORLD

Berater <



> Vertriebstipp Bausparen

Bausparen als EigenRapitalbooster sinnvoll und clever einsetzen

Bausparen ist langweilig, altmodisch
und lohnt sich nicht. Diese Einstel-
lung ist leider unter Finanz- und
Vorsorgemaklern weitverbreitet.
Dabei kann gerade diese Form des
Sparens spannend, hochaktuell und
vor allen Dingen profitabel sein.
Davon sind die Finanzierungsspezi-
alisten von MAXPOOL iiberzeugt.
»Nach wie vor ist ein Bausparvertrag
ein ideales Produkt, insbesondere um
Eigenkapital fiir einen geplanten Im-
mobilienerwerb zu bilden“, macht sich
Katharina Schlender, Maklerbetreuerin
fiir Finanzierung und Bausparen bei
MAXPOOL, fiir das Bausparen stark.
Kiirzlich haben in einer Meinungs-
umfrage 84 Prozent der befragten
Mieter angegeben, von einer eigenen
Immobilie zu traumen. Jedoch gaben
56 Prozent der Befragten an, ihren
Wunsch nach Wohneigentum man-
gels ausreichenden Eigenkapitals
nicht verwirklichen zu kénnen. ,,Ein
Bausparvertrag ist heute ganz klar
kein Renditeprodukt mehr. Aber er
ermoglicht Sparern zum Zeitpunkt des
Immobilienerwerbs das bereits ange-
sparte Kapital zu vervielfachen. Das
kann wohl kein anderes konservatives
Ansparprodukt®, restimiert Katharina
Schlender. ,Wichtig ist, insbesondere
junge Menschen friihzeitig auf die
Eigenkapitalbildung anzusprechen
und den Bausparvertrag zielgerichtet
und clever als Eigenkapitalbeschaf-
fungsmaBnahme einzusetzen®, fiihrt
Katharina Schlender weiter aus. Die
Bausparsumme sollte in angemessener
Relation zum moglichen Sparbeitrag
und der vorgesehenen Sparzeit bis zur
Zuteilung stehen. Zu hohe Bauspar-
summen fiihren oft dazu, dass das
Sparziel in Hohe von meist 40 Prozent
der Bausparsumme nicht oder erst
nach viel zu langer Zeit erreicht wird.
Zudem reicht hiufig das Bauspardar-
lehen nicht aus, um den gesamten
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Katharina Schlender,
Maklerbetreuerin Finanzierung,
Marketing/PR

»Mit einem Bausparvertrag
kénnen Kunden ihr Eigen-
kapital fiir den Immobilien-
erwerb vervielfachen.
Das kann wohl kein
anderes Ronservatives
AnsparproduRt.«

Finanzierungsbedarf abzudecken. Ein
zusitzliches Bankdarlehen fiihrt dann
jedoch nicht selten zu Problemen bei
der Besicherung im Grundbuch, denn
Nachrang- oder Zwischenrangfinanzie-
rungen sind meist teuer oder gar nicht
moglich. Zu geringe Bausparsummen
hingegen sind dem Zweck, Eigenka-
pital in angemessener Hohe fiir einen
Immobilienerwerb zu bilden, nicht
ausreichend dienlich.

,»Ich empfehle Bausparsummen von
circa 50.000 Euro auszuwihlen. In je-
dem Fall sollte das daraus resultieren-
de Bauspardarlehen nicht groer als
30.000 Euro sein, da Bausparkassen
dieses bis zu 30.000 Euro blanko, also

ganzlich ohne eine grundbuchliche
Besicherung, herausgeben. Da die
meisten Banken ein solches Bauspar-
darlehen wie ,echtes Eigenkapital be-
handeln, kann dies bei der anstehen-
den Immobilienfinanzierung extrem
hilfreich und kosteneinsparend sein®,
empfiehlt die MAXPOOL-Expertin
Finanzberatern. Bei einer Sparleistung
von monatlich 200 bis 250 Euro wird
die Zuteilung eines Bausparvertrages
in Hoéhe von 50.000 Euro meist binnen
sieben Jahren erreicht. Je jiinger ein
Kunde bei Abschluss ist beziehungs-
weise je weiter der geplante Immo-
bilienerwerb noch in der Zukunft
liegt, desto weniger muss monatlich
zur Eigenkapitalbeschaffung ange-
spart werden. ,Vor dem Hintergrund
der Vervielfachung des Eigenkapitals
ist der Bausparvertrag ein extrem
sinnvolles Ansparinstrument fiir alle
Kunden mit einem Immobilienwunsch
und sollte daher immer Bestandteil
einer Vorsorgeplanung sein“, betont
Katharina Schlender.

Ausfiihrliche Informationen zum
Thema Bausparen inklusive Tarifrech-
nern und Bausparantrédgen sind im
internen Bereich der Homepage von
MAXPOOL hinterlegt. Selbstverstind-
lich stehen die freundlichen und
erfahrenen Kollegen des Kompetenz-
centers Finanzierung interessierten
Maklern sehr gerne mit weiterfithren-
den Informationen und Tipps zur Seite
und unterstiitzen gern bei der Ausar-
beitung komplexer Angebote. <

>
KONTAKT

finanzierung@maxpool.de
0402999 40-860



DIEEMAKLER-
SERVICEVEREINBARUNG
VON MAXPOOL

Mit unserer Servicevereinbarung intensivieren Sie
Ihre Kundenbeziehung und generieren gleichzeitig
ein courtageunabhangiges Zusatzeinkommen
durch monatliche Servicegebthren.

Sprechen Sie uns gern an.

lhre Vorteile:

- Courtageunabhéngiges Zusatzeinkommen

» Kundenbindung durch umfassende Betreuung

- Hohere Vertragsdichte & Neugeschaft
aus dem eigenen Bestand

- Komplette digitale Haushaltsfuhrung des Kunden

- Mehrwerte fur den Kunden - z. B. inkl. zusatzlichem
Versicherungsschutz & Schadenservice

HANNA BORCHERS

Fachberaterin fur Kooperations-Management
MAXPOOL Maklerkooperation GmbH

2z MAXPOOL

WWW.maxpool.de NV Maklerkooperation




> Berater Fachtagung

84

»Auf der Zielgeraden zum Millionar«

Allein der vielversprechende Titel lockte viele Makler zur Fachtagung der Kanzlei Michaelis
Rechtsanwalte am 25. Februar 2021.

Dass die diesjdhrige Ausgabe des etab-
lierten Branchenevents ausschlieBlich
online ausgetragen wurde, schmilerte
die Qualitit der Veranstaltung keines-
falls. Vielmehr erwartete die Teilneh-
mer ein gewohnt interessantes The-
menspektrum, das von hochkaritigen
Fachreferenten vorgetragen wurde.
Die im Mittelpunkt der Veranstaltung
stehenden und fiir Versicherungsmak-
ler hoch relevanten Themen Bestands-
optimierung, Nachfolgeregelung und
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Servicevereinbarung wurden dabei
nicht nur rechtlich durch die Fachan-
wilte der Kanzlei Michaelis Rechtsan-
wilte beleuchtet. Insbesondere zum
Bereich Servicevereinbarung erhielten
die Teilnehmer auch einen konkreten
Losungsvorschlag, wie sich in der
Praxis courtageunabhingige Mehrein-
nahmen generieren lassen. Die Rede
ist von der MAXPOOL-Serviceverein-
barung als laut der Kanzlei Michaelis
Rechtsanwilte ,,derzeit beste Service-

vereinbarung des gesamten Versi-
cherungsmarktes®. Und so erlduterte
MAXPOOL-Chef Oliver Drewes im
Rahmen eines 30-mintitigen Vortrags,
warum die Servicevereinbarung der
zweite wertvolle Bestand des Mak-
lers ist und welche Méglichkeiten die
hauseigene Servicevereinbarung ihm
in diesem Zusammenhang bietet.

»Es war mir eine grof3e Freude, den
Teilnehmern der Fachtagung unse-

re Losung fiir courtageunabhingige
Zusatzeinnahmen vorzustellen®,
erklart Oliver Drewes. ,Noch mehr
freue ich mich aber tiber die positive
Resonanz. So haben uns im Nachgang
der Veranstaltung einige Anfragen von
Maklern erreicht, die mehr tiber die
Servicevereinbarung erfahren wollten”,
so Drewes weiter. Aber auch bereits
wihrend der Veranstaltung konnten
die Teilnehmer per E-Mail Fragen an
die Referenten stellen, worauf dann
live geantwortet wurde.

Doch nicht nur thematisch hielt die
Fachtagung einige Bonbons fiir Makler
bereit. Neben einem Weiterbildungs-
zertifikat {iber vier Stunden erhielt
jeder angemeldete Teilnehmer im
Nachgang der Veranstaltung noch eine
groBziigige Geschenkbox, das aktuelle
Fachbuch der Kanzlei Michaelis
Rechtsanwilte sowie eine kostenfreie
Erstberatungs-Servicekarte per Post
zugeschickt. ,Natiirlich ist es immer
schoner, sich im Rahmen einer Ver-
anstaltung personlich zu begegnen —
zumal die Bucerius Law School als
bisheriger Austragungsort der Fach-
tagung auch ein sensationelles Am-
biente bietet. Allerdings ist es der
Kanzlei Michaelis hervorragend ge-
lungen, die Fachtagung online um-
zusetzen”, so Oliver Drewes.



Rechtsberatung Berater <

IKostenlos, aber
Reinesfalls umsonst

Das neue Rechtsberatungspaket verhilft MAXPOOL-Part-
nern der Kategorie A kostenfrei zu mehr Rechtssicherheit.

Der Berufsalltag eines Versicherungs-
maklers ist abwechslungsreich, aber
mit allerlei rechtlichen Fallstricken
gespickt. Kaum ein Makler kommt
folglich noch ohne rechtliche Bera-
tung aus, um Haftungsgefahren oder
wettbewerbsrechtliche Streitigkeiten
erfolgreich zu umgehen und regula-
torische Pflichten zu erfiillen. Die Vo-
raussetzungen fiir eine eigene Rechts-
abteilung sind jedoch nicht immer
gegeben und externer Rat ist oft teuer.
Das neue Rechtsberatungspaket von
MAXPOOL und der Kanzlei Michaelis
Rechtsanwilte verhilft Maklern ergin-
zend zum bekannten MAXPOOL-Leis-

tungsservice ganz ohne zusitzliche
Kosten zu mehr Rechtssicherheit.

TELEFONISCHE BERATUNG
Zentraler Bestandteil des Pakets ist
eine kostenfreie telefonische Beratung.
,,Bei Bedarf kldren die Fachanwilte
der Kanzlei Michaelis alle relevanten
rechtlichen Fragestellungen telefo-
nisch fiir den Makler ab. Das macht
eine standortunabhingige Beratung
moglich und geht schnell - zwei un-
schitzbare Vorteile fiir unsere Mak-
ler“, erkldrt Vertriebsvorstand Kevin
Jurgens, der das Paket federfiihrend
mitentwickelt hat. Dariiber hinaus

»Die Datensicherung bei der
Kanzlei Michaelis entspricht
den hochsten Sicherheits-
standards und ist zu 100
Prozent DSGVO-konform.«

kénnen Makler zusitzliche Leistungs-
erweiterungen in Anspruch nehmen.
Dazu zihlen zum Beispiel eine IHK-
oder BaFin-Deckung, ein D&O-
Abwehrschutz, eine Zehn-Millionen-
Euro-Deckung oder eine anwaltliche
Telefonflatrate.

DATENSICHERHEIT

Ein weiterer Bestandteil des Rechts-
beratungspakets ist das sogenannte
L,ANWALTS-Datenanderkonto®, das
seit Jahren von der Kanzlei Michaelis
verwaltet wird und dafiir sorgt, dass
jeder Makler seine bei MAXPOOL
liegenden Daten auf Wunsch jederzeit
abrufen kann. , Die Datensicherung
bei der Kanzlei Michaelis entspricht
den hochsten Sicherheitsstandards
und ist zu 100 Prozent DSGVO-kon-
form. Ein Datenschutzbeauftragter hat
sich zudem davon {iberzeugt, dass der
Datenzugang und die Datensicherheit
ordnungsgemill umgesetzt worden
sind“, erkldrt Rechtsanwalt Stephan
Michaelis von der Kanzlei Michaelis.
Makler kénnen frei entscheiden, ob sie
das Datenanderkonto als Schutzinstru-
ment in Anspruch nehmen méchten
und ihre Daten bei Bedarf vom Konto
16schen lassen.

VIP-MANDAT ALS

ZUBUCHBARES EXTRA

Wer sich noch mehr Leistung
wiinscht, kann zu einem rabattierten
Vorzugspreis ein Dauerberatungsman-
dat bei der Kanzlei Michaelis werden.
Die Fachanwilte fungieren in diesem
Fall als personliche ,,externe Rechtsab-
teilung* fiir eine ,, All-Risk-Flatrate®. <
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> Verantwortung verbindet Personalien

Befordert

Christopher Carallo, lang-
jahriger Teamleiter des Vor-
sorge-Managements LV, hat
Mitte Januar die Abteilungs-
leitung des gesamten Bereichs
Vertriebsunterstiitzung
tibernommen. Damit 16st er
Cigdem Gin ab, die sich
innerhalb der PHONIX
MAXPOOL Gruppe anderen
Themen wie etwa der
Maklerrente widmet. €

ZuruckRgeRehrt

Stefan Klahn ist zum Jahreswechsel in die
MAXPOOL-Familie zuriickgekehrt. Seit Januar 2021
verantwortet er bei der PHONIX Schutzgemein-
schaft Assekuradeur GmbH als Geschiftsfiihrer die
Weiterentwicklung der PHONIX-Deckungskonzepte
fiir die Absicherung von Personen, Sach- und
Vermoégenswerten und Schadenersatzanspriichen
und ist zudem fiir die Umsetzung innovativer Ab-
sicherungslésungen verantwortlich. Von 2010 bis
2019 war er schon einmal als Produktmanager fiir
MAXPOOL titig, bevor er fiir zwei Jahre zum digi-
talen Versicherungsanbieter helden.de wechselte. <

Ebenfalls wieder zuriick im MAXPOOL-
Team ist Violetta Czernetzki. Der Grund
fiir ihre Auszeit waren aber weniger ein
Jobwechsel als vielmehr Mutterfreuden.
Nach gut einem Jahr in Elternzeit hat sich
Violetta Czernetzki nun erneut ins
Arbeitsleben gestiirzt und verstirkt den
Bestands- und Schadenservice am Fried-
rich-Ebert-Damm. <

Angeheuert

Jacqueline Pankow ist seit
Dezember 2020 Sachbearbeiterin
im Bestands- und Schadenservice
und unterstiitzt das Team um
Dennis Kroger tatkriftig bei der
Vertragsverwaltung, Bestandsberei-
nigung und der reibungslosen
Abwicklung eingehender Schaden-
meldungen. <

Anna Maria Tiessen verstirkt das
Team der PHONIX MAXPOOL
Gruppe seit Januar 2021 als Assis-
tentin der Geschiftsfithrung. Ge-
meinsam mit Kerstin Renk und
Denise Straube kiimmert sie sich
um alle administrativen Titigkeiten
im Zusammenhang mit der
Geschiftsfiihrung und sorgt fiir
einen reibungslosen Ablauf am
Empfang. <

Integriert

Mit dem Eintritt von Andreas Zak in
den Vorstand der PHONIX MAXPOOL
Gruppe wurde die bisher unter seiner
Leitung extern gefiihrte IT in die hausin-
terne Unternehmensstruktur integriert.
Die PHONIX MAXPOOL Gruppe freut
sich somit tiber viele neue Kolleginnen

Ebenfalls neu an Bord von und Kollegen, die als interne IT-Abtei-
MAXPOOL ist Tim Grevecke lung den Bereich Anwendungsentwick-
(oben). Er steht angebundenen lung abdecken. <

Vertriebspartnern seit Februar
2021 als Maklerbetreuer zur Seite.
Zu seinem Aufgabengebiet zihlt
neben der laufenden Betreuung
und Beratung bereits angebun-
dener Makler auch die Akquise
bislang noch nicht mit MAXPOOL
kooperierender Versicherungs- und
Finanzmakler. <
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> Verantwortung verbindet

Mitarbeiter im Fokus

88

Fest im (Dressur-)Sattel

Eine Pferdestarke und elegante Pirouetten sind fur Hanna Borchers

Hanna Borchers mit der ,treuen Seele” Carlsson, ihrer friiheren Reitbeteiligung

Frau Borchers, Sie feiern bald Ihr
einjahriges Jubilaum bei MAXPOOL.
Wie ist der Start verlaufen?

Das erste Jahr bei MAXPOOL verlief
super. Das Team hat mich von Anfang an
gut aufgenommen, und so binich auch
in krzester Zeit im neuen Job richtig
angekommen. Mir macht vor allem
Spaf3, immer tiefer in die einzelnen Auf-
gabenfelder einzudringen, und ich blicke
wahnsinnig gespannt in die Zukunft. Ich
kann es kaum erwarten, viele weitere in-
teressante Themenfelder zu bearbeiten
und meine eigenen Ideen einzubringen.
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der beste Ausgleich zum Alltag.

o

Sie sind in der Maklerkooperation
tatig. Was sind hier die spannendsten
Aufgaben?

Meine momentanen Schwerpunkte
liegen in der Servicevereinbarung mit
dem SEKRETAR und in der Gesamt-
Bestandstbertragung. Das sind beides
sehr unterschiedliche Themenfelder,
daher habe ich viel Abwechslung im Ar-
beitsalltag. Bei der Servicevereinbarung
ist es sehr interessant, die Entwicklung
und den Verkauf mitzuerleben, dann
direkt das Feedback vom Makler zu
erhalten und dieses direkt umzusetzen.

Die Stute , Hoheit", Hanna Borchers aktuelle
Reitbeteiligung, wird aufgrund ihres sonnigen
Gemuts von allen nur ,Happy" genannt.

In welchem Job hat man das schon?
Bei der Bestandstbertragung sehen die
Aufgaben auf den ersten Blick einfach
aus, es kann aber mitunter auch ein
sehr komplexer Vorgang sein, der sehr
umfangreich ist. Es ist der Mix aus bei-
den Themen, der mir richtig gut gefallt.
Dennoch verbringen Sie natiirlich
auch viel Zeit am Schreibtisch ...

Wie spannen Sie aus?

Beim Dressurreiten. Das ist meine Pas-
sion, solange ich denken kann. Bereits
mit zwei Jahren habe ich das erste

Mal auf einem Pferd gesessen. Meine



Mitarbeiter im Fokus Verantwortung verbindet <

Beim Training sind Pferd und Reiterin hoch konzentriert.

Babysitterin hatte ein eigenes Pferd und
nahm mich einfach mal mit. Mit fanf
ging es dann so richtig los, damals noch
mit klassischem Schulunterricht.

Das klingt ja spannend! Erzahlen

Sie unbedingt mehr daruber.

Na ja, vom Ponyreiten ging es dann
ziemlich schnell zur Dressur. Hier ge-
fielen mir von Anfang an die Anmut und
die Eleganz der Pferde. Beides steht im
Verhaltnis zum eher geringen Kraftauf-
wand, der notwendig ist, um die einzel-
nen Lektionen zu reiten. Dabei spurt
man in jeder Minute die wahnsinnige
Disziplin und den bewundernswerten
Ehrgeiz der Tiere. Und das Ubertragt
sich auch auf den Reiter. Ich bin jedes
Mal aufs Neue Uberrascht, wie man mit
kleinen, aber feinen Hilfen das Pferd
dazu bewegen kann, jede einzelne der
Lektionen mit Bravour umzusetzen.
Ehrgeiz und Disziplin — das sind
sicherlich auch Eigenschaften, die Sie
sehr gut im Job anwenden kénnen?
Auf jeden Fall! In beiden Fallen muss ich
sehr viel leisten und hoch konzentriert
sein. Beim Reiten und auch im Job habe
ich sehr viel Verantwortung und kann
mir keine Fehler leisten. Und noch eine

Das erste Jahr bei MAXPOOL hielt far
Hanna Borchers viel Spannendes bereit.

Gemeinsamkeit: Beides macht mir
unheimlich Spaf3. So méchte ich meine
Arbeit bei MAXPOOL nicht missen, aber
auch nicht auf das Reiten verzichten.
Gott sei Dank kann ich beides sehr gut
miteinander verbinden.

Wenn ich allerdings auf den Platz gehe,

»FUr das Training benétigt
man viel Disziplin und Ehr-
geiz. Beide Eigenschaften
kann ich auch sehr gut in
meine Arbeit integrieren.«

muss ich den Kopf frei haben und mich
nur auf das Reiten konzentrieren - alles
andere muss hinten anstehen. Denn die
Tiere sind sehr feinfuhlig, sie splren so-
fort, wenn ich nicht ganz bei der Sache
bin. Das wirden sie im Ubrigen auch
ganz schoén ausnutzen ...

Da hatte sich bei lhrem eigenen Pferd
natiirlich die max-THV angeboten ...
(lacht) Ja, da hatte ich mit dem leis-
tungsstarksten Deckungskonzept am
Markt eine tolle Absicherung gehabt.
Das war auch eines der ersten Produkte
bei MAXPOOL, die ich fur mich in Erwa-
gung gezogen habe. max-THV ist ja auch
vom Preis her unschlagbar.
Dressurreiten setzt aber sicherlich
auch eine Menge Ubung voraus. Wie
viel Zeit widmen Sie Ihrem Hobby?
Aktuell bin ich zweimal die Woche auf
dem Platz. Das war in der Vergangen-
heit wesentlich haufiger, als ich noch
ein eigenes Pferd hatte. Da war ich in
der Tat siebenmal pro Woche gefordert.
Das musste ich aber bereits durch

mein damaliges Studium zwangslau-
fig reduzieren. Ganz klar: Wer sich fur
das Dressurreiten entscheidet, muss
Prioritaten setzen. Denn da gehen schon
einige Stunden ins Land.

Nehmen Sie auch an Turnieren teil?
Fraher schon, aber inzwischen nicht
mehr. Dies wirde ein deutlich héheres
Pensum an Training und Zeit beanspru-
chen, das kann ich mit zwei Tagen
Training pro Woche nicht leisten. Leider
war mein eigenes Pferd die letzten Jahre
auch gesundheitlich sehr angeschlagen,
sodass ich ihm den Turnierstress nicht
antun wollte. Daher mussten die
Lektionen auf Turnierniveau zu Hause
gelibt und geritten werden. <
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Unsere Teams bei MAX[POOL

FIRMENVERZEICHNIS

PERSONENVERZEICHNIS

PARTNERANBINDUNG UND -VERWALTUNG SOWIE EINRICH- Adesso 60  Barghoorn, Kolja 68
TUNG VON SOFTWARE UND VERGLEICHSRECHNERN: Allianz 3563 Borchers, Hanna 83f.
ascore 38 Capellmann, Walter 58
> Kooperations-Management AXA 52 Carallo, Christopher 54,86
Telefon: 0 40 29 99 40-330, kooperation@maxpool.de Seniiae cll iy Cramsa el g
Condor 35 Dernjani, Visar 52
Continentale 441,64 Dohle, Rainer 13
DBV 52 Drewes, Oliver  6,9,13,25ff., 32,84
ANGEBOTS- UND VERGLEICHSBERECHNUNGEN, DELA 58 Eskandary, Kevin i
RISIKOVORANFRAGEN, ANTRAGSVERARBEITUNG Deutsches Finanz-Service Institut 46 Friedrich, Heinz 70f.
SOWIE FACH- UND VERTRIEBSUNTERSTUTZUNG: Domeura B 10.36
DSL Bank 67 Gin, Cigdem 15,56, 86
) Vorsorge-Management EUROPA 46 Grevecke, Tim 78,86
Franke und Bornberg 38,52 Grosche, Hendric 13,77
(Leben, bAV, Kranken, Investment) . 441 Hippler Rene 3
Telefon: 0 40 29 99 40-370, vorsorge@maxpool.de Hallesche 445,50  Hoffmann, Markus 13
. Hamburger Sparkasse 78 Horx, Matthias 16
> Komp05|t'Management Hanse Finanzen 77 Jurgens, Kevin ~ 3,6,13,15,25f,, 29,
(Sach, Gewerbe, Deckungskonzepte) Helvetia 3B 328
Telefon: 0 40 29 99 40-390, komposit@maxpool.de INTER N B 13
LV1871 54 Klahn, Stefan 26,32f.,,35,86
» Finanzierung Medien-Versicherung 34 Kohler, Jan 7
(Immobilienfinanzierung, Ratenkredite, Bausparen) ?"'gza}e"s R IO i?;e TrOBS;s:iS ;Z
Telefon: 0 40 29 99 40-860, finanzierung@maxpool.de ey 5 Lamann Daniel 18
MVK 38 Michaelis, Stephan 85
NURNBERGER 61 Nolte, André 68,70 f.
BESTAND, COURTAGE UND UNTERSTUTZUNG PEM 60 Pankow, Jacqueline 86
) PROCHECK24 67 Renk, Kerstin 86
IN VERTRAGSANGELEGENHEITEN: 5y 63 Schiender, Katharina o
y Bestands- und Schadenservice SIGNAL IDUNA 35,52 Scholl, Thomas 13
softfair 40 Scholz, Olaf 67
Telefon: 0 40 29 99 40-570, vertrag@maxpool.de, Sprengnetter 7 B Sl e 13
schaden@maxpool.de Steinbiichel & Partner 16f.  Steinbiichel, Cord 17
Swiss Life 63 Straatmann, Maren 67,74 1.
) Abrechnung The Engineers of Finance 68, 71f. Strasser, Waldemar 13
Telefon: 0 40 29 99 40-550, abrechnung@maxpool.de Verti 35 Straube, Denise 86
VHV 35 Sucker, Pascal 69
» Leistungsservice Wirecard 67  Tiessen, Anna Maria 86
Telefon: 0 40 29 99 40-420, leistungsservice@maxpool.de Mz Eee <0 W e Ol el
Tuscher, Claudia 62
» SOS-Abteilung (echte Notfille) Wileke, Claudia 40
sos@maxpool.de VST 2l
P . Zak, Andreas 25f.,32,86
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Nur das Beste fiir das Kind?
Eine sehr gesunde Entscheidung.

Kinder wollen die Welt fir sich entdecken, sie wollen forschen und standig Neues ausprobieren. Nicht jede Schramme lasst sich
dabei mit einem Pflaster heilen. Oft werden aufwendige Behandlungen erforderlich, verbunden mit hohen Eigenanteilen. Der neue
Kinder-Gesundheitsschutz der SIGNAL IDUNA bietet einen Top-Leistungsumfang und schitzt Eltern vor hohen Eigenanteilen.

Maklerdirektion Nord

Jan Schonteich, Key Account Manager
Hans-Henny-Jahnn-Weg 49, 22085 Hamburg
Telefon 040 41247184, Fax 040 41244907184

9 SIGNAL IDUNA @

Deutscher Ring _
Krankenversicherung gut zu wissen



® ConCEPT Choose
Die betriebliche Krankenversicherung

Fliir Unternehmen ab 10 Mitarbeitern

Mit einer betrieblichen Krankenversicherung (bKV) steigern Firmenkunden ihre Attraktivitit
als Arbeitgeber und kdnnen Mitarbeiter langfristig an sich binden. Mit unserem Tarif
ConCEPT Choose profitieren dabei nicht nur Ihre Kunden sondern auch deren Mitarbeiter.

m 3 Leistungsbudgets - 5 Leistungsbereiche:
Ihr Firmenkunde wahlt fiir seine Mitarbeiter zwischen drei Leistungsbudgets von
400, 800 oder 1.200 Euro. Der Mitarbeiter wahlt aus flinf attraktiven Leistungs-
bereichen das, was fiir ihn wichtig ist.

m Fiir jeden der passende Schutz:
Ob Vorsorge, Sehhilfe, Heilpraktiker, Zahn oder Krankenhaus - flir Jeden ist ein
leistungsstarker Krankenversicherungsschutz dabei. Und wird in einem Jahr keine
Leistung bendtigt, erhdht sich als Bonus das Budget.

m Einfache und schlanke Prozesse fiir Firmenkunden und Mitarbeiter:
Mit dem Firmenkundenportal ConCORP schnell und einfach alle Neuanmeldungen,
Nach- und Abmeldungen von Mitarbeitern online durchfiihren. Leistungsbelege
werden mit der RechnungsApp bequem und sicher eingereicht.

Ihr Ansprechpartner:

Martin Lorenz

Telefon 040 36148-158

Fax 040 36148-278

Mobil 0173 7420450

E-Mail Martin.Lorenz@continentale.de

Die \
makler.continentale.de/concept-choose contlnentale




