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Zielgruppen

ansprechen:
unser neuer Flyer-
Generator

DIE NEUE KORPERSCHUTZPOLICE

fur
korperlich Tatige

Mit der Allianz KorperSchutzPolice bieten Sie korperlich Tatigen
finanziellen Schutz, wenn der Korper nicht mehr mitspielt.

Das ist neu:

— Mehr Schutz: neue und verbesserte Grundfdhigkeiten

- Mehr Moglichkeiten: zusatzlich wahlbare Leistungsausloser
- Mehr Freiheit: BU-Wechseloptionen

Allianz KorperSchutzPolice

. v s ASSEKURATA in Kooperation mit
-> Mehr dazu bei lhrer personlichen Maklerbetreuung BIOMETRIE Expertenservice 07/2021

oder unter makler.allianz.de/ksp www.assekurata.de



Liebe MaRlerinnen
und MakRler,

obwohl wir uns erst im Oktober befinden und das zweite Halbjahr
noch nicht allzu sehr vorangeschritten ist, halten Sie unsere letzte
POOLWORLD-Ausgabe fiir 2021 in den Hédnden. Aber keine Sorge:
Wir mochten Sie auf den nichsten rund 90 Seiten keineswegs

mit Jahresriickblicken und Best-of-Listen langweilen. Auf Sie warten
spannende Themen und interessante Einblicke in neue Projekte,
von denen Sie in den kommenden Monaten noch viel héren werden.

An erster Stelle steht die tiberarbeitete Version der umfangreichsten
Privathaftpflichtversicherung, die es aktuell auf dem Markt gibt.
Gemeinsam mit der Landesschadenhilfe Versicherung VaG als
Risikotrédger ist es uns gelungen, die — wie wir finden — weltbeste
PHV zu konzipieren, die MAXPOOL zum Marktfiithrer macht.

AD Seite 42 erfahren Sie alles, was Sie iiber die einzigartigen High-
lights der revolutioniren Eigenentwicklung und die neue Benchmark
am Markt wissen miissen.

Von unserem Mehrwerteprogramm konnten wir Sie bereits in

der vorherigen Ausgabe begeistern und freuen uns, welchen positiven
Zuspruch das Angebot erhielt. Die erfolgreiche Integration eines
weiteren Maklertools macht uns nicht nur sehr stolz, sondern
unterstreicht gleichzeitig die gute Zusammenarbeit zwischen Ihnen
und uns.

Die neue Serviceleistung der Direktvertragsverwaltung kniipft daran
an. Zeit sparen, effektiver arbeiten, den gesamtheitlichen Uberblick
behalten: MAXOFFICE bietet Thnen ab sofort die Moglichkeit, kosten-
frei Ihre Direkt- und Fremdvertrige an einem Ort zu verwalten. Sie
optimieren Ihre Kundenportfolios, wir optimieren Ihre Arbeitsroutine.

Freuen Sie sich auch auf unsere Kooperation mit STAR FUND, mit der
Sie Thren Kunden etwas Gutes tun kénnen und Neugeschift schreiben.
Wie der Aufkauf von Riickabwicklungsanspriichen aus unrentablen
Renten- und Lebensversicherungsvertrigen, die sich iiberwiegend im
Run-off befinden, funktioniert, verraten wir IThnen auf Seite 68.

Sie sehen: Das verbleibende Jahr hat noch viele Uberraschungen zu
bieten. Stellvertretend fiir das gesamte MAXPOOL-Team wiinsche
ich Ihnen ein erfolgreiches Jahresendgeschift und viel Spal3 beim
Entdecken der neuen Ausgabe. Wir lesen uns im kommenden Jahr!

HERZLICHST
IHR KEVIN JURGENS

Uber

50

MakRlerinnen und
MaRler vertrauen
bereits jetzt auf
die MaRlerrente von
MAXPOOL.
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Ohnegleichen, ohne Grenzen: Nicht nur
wegen seines breiten Leistungsspektrums
und hohen, weltweit geltenden Versiche-
rungsschutzes gilt der Tarif max-PHV
Premium als Marktfthrer. Lernen Sie die
anderen Highlights unseres optimierten

Deckungskonzepts kennen.

46

Das Griin im Makleralltag: Bringen Sie Farbe
in lhr Leben und Gran in lhre Produktauswahl.

Das Angebot ist vielfaltig und wir geben lhnen
die besten Empfehlungen fur gute Geschafte.
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Sturmfest machen: 2021 gehort bereits zu den
Jahren mit den héchsten Zahlungen fur
Schaden aus Naturgefahren und Hochwasser
far die Versicherungen. Dabei sind die meisten
Gebaude gegen Extremwetterereignisse sehr
gut versicherbar. Wann, wenn nicht jetzt, sollen
Makler das Thema im Interesse ihrer Kunden
aktiv angehen?

22

Das gute ,,B“: Bars, Bier, BBQ und Bestands-
Ubertragung — und was Sie dazu wissen sollten!
Unsere BU-Expertin Hanna Borchers nimmt
Sie mit in die Welt der Einzel- und Gesamt-BUs.

54

Immobilienmakler — Segen oder Fluch?
Viele kennen sie, die Vorurteile rund um
den Beruf des Immobilienmaklers.

Aber was ist haltlos und was gerechtfertigt?
Unsere Finanzierungsexpertin Maren
Straatmann verrét es lhnen.

88

Ab geht die wilde Reise: MAXPOOL tauscht
Anzug und Krawatte gegen ein wetterfestes
Dschungel-Outfit und nimmt die Gewinner
der Herbst-Safari mit auf eine abenteuerliche
Reise. Welche wilden Tiere es zu sehen,
welche Abenteuer es zu bestehen galt und
warum Afrika gleich hinter Hamburg liegt,
verraten wir [hnen in diesem Beitrag.

/2021  POOLWORLD
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Gut zu wissen!

Unnutzes Wissen? Mitnichten!
Sowohl bei MAXPOOL als auch in
der Branche kursieren eine ganze
Menge aufschlussreicher Zahlen.
Die interessantesten haben wir hier
far Sie aufbereitet.

Im ersten Halbjahr lag die
telefonische Erreichbarkeit der
MAXPOOL-Vertriebsteams bei

der Zentrale sogar bei 99,3 %

-~
o0

Der 3.-haufigste Ablehnungsgrund
in der Leistungsprufung der BU:
keine Reaktion der Kunden (13 %)

Quelle: www.gdv.de, Zahlen aus 2018

Das Durchschnittsalter des MAXPOOL-
Teams liegt gerade einmal bei

Jahren

Mehr als

der Ertrage erwirtschaftet
MAXPOOL in den SHU-/
GEW-Sparten

POOLWORLD 3/2021

77%

der BU-Vertrage wurden ohne
Zuschlage oder Ausschltsse policiert

Quelle: www.gdv.de, Zahlen aus 2018

Fotos: Javier brosch; M. Schuppich; J.M. Image Factory, Ingo Menhard / stock.adobe.de



Gunstigste und teuerste Region
fur den Immobilienkauf:

590....

Gunstigster Kreis: Kyffhauser

7.558... *

Teuerster Kreis: Mtnchen Stadt )

Quelle: McMakler

Deutsche sparen seit Corona noch mehr, somit steigt
das Geldvermogen auf geschatzte

7.1 Billionen Euro

Quelle: DZ Bank Volkswirt

GEICO

9,0
Progressive

8,8
People’s Insurance
Company of China (PICC)

8,7
LIC

Quelle: www.statista.de

Insurance (CPIC)

Im Jahr 2020 war laut der Verbrauchs- und
Medienanalyse in den Haushalten von rund

24.6 %

der deutschsprachigen Bevolkerung
mindestens eine Versicherung bei
der Allianz abgeschlossen. Damit ist die Allianz
die beliebteste Versicherung der Deutschen

Quelle: www.statista.de

TOP 10 s

Ping A
Versicherer weltweit nach ing An
ihrem Marktwert im Jahr 2021
(in Mrd. US-Dollar)

22,6
China Life Insurance

20,2
Allianz

174 o
AXA

154 o
China Pacific

14,1
AlA
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RucRblick und Ausblick

Neue ProduRte und Dienstleistungen
bei MAXPOOL

Ein spannendes erstes Halbjahr liegt hinter uns, und die ndchsten Monate werden
nicht minder aufregend. Das Jahr 2021 haben wir als MAXPOOL, ganz im Sinne
unserer Makler, unter das Motto ,,Machen” gestellt, um die angebotenen Produkte und
Dienstleistungen noch besser zu machen oder an die Bediirfnisse unserer Makler
anzupassen. Auf unsere Maklerrente, das Mehrwerteprogramm und das neue PHV-
Deckungskonzept max-PHV sind wir dabei besonders stolz. Wir wollen Sie begeistern
und absichern, damit Sie den Kopf frei haben, Ihren Kunden die beste Beratung mit
den besten Produkten anbieten zu konnen. Freuen Sie sich schon heute auf die Be-
standsbdrse und den SEKRETAR for free, die in den nichsten Monaten folgen werden.

Januar 2021

?eJeZZJC/ta /kaoMfakfa’afeM

i maxIN TERN

Februar 2021
eraima’u,ug ded uakéenseéraf./ afm.a’
KechﬁerafuMgJ/oakef ﬂéchagég

Marz 2021

Ermeuerumg dey ¢ errécerer\yoreche@\!
April 2021 ' )
Eé,ujiihrum.g der MAXPOOL
daklerremte
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Mai 2021

wmaxlIFE gelt?‘ omlbime |
Juni2021 '
;z;POOL—Mehrure#efmgram geJ?‘@/‘fef |
Juli2021 -

I;Jaté&rer.lama’ aul dem UAXOFFICE
/reége.fchaéfef

August 2021

/Iar/(fec'mfréﬁ der Meuefm .ua.x—:#/f,

D're/dlferfragdrerumé umg um

BL'U‘—LéerMVerarAeifuMg /IAXO-FF;CE
32021 -

Céourfagem wil iber zehm Versichererm

Machlrerhama’eéf

Q3.2021

Na jé—Ec‘Mj&kruMg jiir Makler
Q4.2021 . '

(EKRETER for free

Q1.2022
JAXPOOL-Bedlamdibsrie umd
meued maxIN TERN

Foto: PrimeMockup; kvector / stock.adobe.de



EINKOMMENSSICHERUNG
Krankengeld.plus

Langer krank und trotzdem

alles gut abgedeckt.

Einfacher geht's nicht: SchlieBen Sie jetzt online
die Einkommenslicke Ihrer Kunden.

<7 Hallesche

ALH Gruppe




[Planen Sie |hren Ruhestand
fruhzeitig und setzen Sie auf
unsere MakRlerrentel

Wir empfehlen mindestens zwei Jahre vor dem gew(inschten Rentenbezug den Angebotsprozess
zu starten. Um die bestmaogliche Verrentung vorzubereiten und umzusetzen, sieht der MAXPOOL-
Ablaufplan finf Phasen vor. Die Zeitfenster zwischen den Ablaufphasen sind variabel. Sie kénnen
kurzer oder teilweise auch langer ausfallen.

Ais zu
At zu ,
Ubergangsphase 6 ,llom.afe
3 Homale
at > Versendung der N
Kundenanschreiben
. > Beantragung und
Al zu Vorbereitungsphase Uberwachung der Vorrentenphase

Bestandsubertra-
gungen

> Gemeinsame Betreuung
der Kunden startet

3 M 0'““7‘ e > Vertragserstellung

> Prifung des Vertrages
durch Rechts- und
Steuerberater

> Aktualisierung der

Maklervertrage mit den
Kunden

Angebotsphase
> Planung der Bestands-

> Beratungsgespréch E———

> Gemeinsame Durch-
flihrung von Bestands-
erhaltungsmaBnahmen

> Datenabfrage mittels
Fragebogen

> Erstellung der
Kundenanschreiben

> Bestandsauswertung
> Schriftliches Angebot




Stimmen zur MaRlerrente:

Wir haben drei unserer Vertriebspartner
gefragt, was sie von der MAXPOOL-Makler-
rente halten und ob sie diese selber nutzen.

RAINER DOHLE:
Mega gut“ — die Maklerrente

ist fiir mich genau das richtige

Modell. Bis alles definiert ist und die

Bestinde iibertragen sind, dauert es zwar einige
Monate, dafiir bin ich dann aber fiir den Rest
meines Lebens bestens abgesichert.

TORSTEN KOTZ:

Die 90-Prozent-Modelle
ohne Service und Betreuung

Aid zu
12 Momale

haben mir noch nie zugesagt.

Aus Kunden werden mit der Zeit Freunde,
und diese mochte man als guter Makler
spdter auch noch in guten Hinden wissen.

Eine Maklerrente mit aktiver Vor-Ort-

Betreuung der Kunden ist fiir mich THOMAS SCHOLL:

einmalig am Markt und genau richtig. Die Maklerrente war das
Argument fiir mich, die
Zusammenarbeit zu inten-
sivieren. Ich kann jederzeit
entscheiden, wie viel ich noch
arbeiten machte, und kann
mich so spdter langsam auf

In der Regel ist die Bestandsauswertung sehr den Ruhestand vorbereiten.
zeitintensiv. Die Daten missen durch den Makler
von diversen Anbindungen abgerufen und in
eine Gesamthestandsliste umgewandelt wer-
den. Die Gesamtvertragsliste ist Vertragsbe- aber irgendwann kommt
standteil. In vielen Fallen kann aber auch eine der Tag, und dann habe
verkirzte Zeit eingehalten werden, zum Beispiel
wenn ein GroBteil der Bestande bereits bei
MAXPOOL verwaltet wird — dann kann eine gute
Abwicklung auch auf ein Jahr verkirzt werden.

Noch bin ich jung und denke
nicht daran aufzuhoren,

ich fiir mich bereits alles
geregelt.

Foto: oneinchpunch/ stock.adobe.de 372021 POOL



Fragen an Thomas Walter,
MAXPOOL-Partner und Nutzer der MaRlerrente:

Sie haben sich fiir eine Verrentung lhrer
Bestandscourtage entschieden.

Welche Griinde sprachen gegen einen
Bestandsverkauf?

Ich wollte den Ubergang vom Berufs- ins
Privatleben mit groBtmoglicher finanzieller
Unabhangigkeit umsetzen. Letztendlich
standen fur mich die Maklerrente und der
Bestandsverkauf zur Wahl. Gegen einen
Bestandsverkauf sprach, dass die einmalige
Zahlung im Vergleich zur Maklerrente
geringer ausfallt und die aufwendige Suche
nach einem Nachfolger viel meiner Zeit in
Anspruch nimmt. Dartiber hinaus habe ich
nach einem Bestandsverkauf

keinen Einfluss mehr darauf,

wie bestehende Privat-

und Geschéftskunden-

verbindungen gepflegt

werden.

Was waren fiir Sie die

entscheidenden

Kriterien, welche

Sie dazu bewogen

haben, auf die Makler-

rente von MAXPOOL

zu setzen?

Entscheidend fur mich ist die

Tatsache, dass ich Spielrdaume im

Rahmen der Vereinbarungen meiner
Maklerrente mit einem langjahrigen Ge-
schafts- und Vertragspartner treffe, der mir
personlich gegentber zu jeder Zeit zuverlas-
sig und vertrauensvoll war. Die Modellbe-
rechnungen der Maklerrente gaben mir
zudem detaillierte Ergebnisse zur Entwick-
lung meiner Maklerrente in den kommenden
Jahren, die mich Uberzeugten.

Was halten Sie von der Option,

eine Hinterbliebenenrente zu vereinbaren -
hat dies lhre Entscheidung beeinflusst?
Diese Versorgungsvereinbarung mittels
einer Rentengarantiezeit als Hinterbliebe-
nenschutz vertraglich zu regeln, war
zweifellos ein wichtiges Argument.

Welchen Eindruck haben Sie von
der Beratung durch MAXPOOL zum
Thema? Flihlten Sie sich kompetent und
umfassend informiert?
Was war richtig gut, was kénnen wir
in Zukunft besser machen?
Als MAXPOOL die Grundlagen der Maklerrente
letztes Jahr abgeschlossen hatte, waren die
Gesprache mit Frau Gin sehr zielfthrend und
konstruktiv fur mich. Sehr angenehm war die
Tatsache, dass wir vereinbarte Telefon-
termine ohne zeitliche Einschrankung in
vollem Umfang gefiihrt haben und alle Fragen
beantwortet wurden. Ein gutes Gefthl, den
besten Vertragspartner meiner
Entscheidung fur eine Makler-
rente gefunden zu haben.

Sie verfligen liber
jahrelange Erfahrung als
Versicherungsmakler
und daher auch (liber
ausgezeichnete
Markt- und Branchen-
kenntnisse.
Wie beurteilen Sie
die Zukunftsaussichten der
Branche, wo sehen Sie die
Zunft der Versicherungsmakler in
fiinf Jahren? Haben Sie einen Tipp fiir lhre
jungen Kollegen, welchen diese im Tages-
geschéft unbedingt beherzigen sollten?
Fir die Zukunft ist Flexibilitat gefordert, sich
mit &ndernden Marktsituationen und
Beratungsstrategien als Versicherungsmak-
ler auseinanderzusetzen. Dies und der
Einsatz digitaler Medien sind die grof3en
Themen, mit denen sich junge Versiche-
rungsmaklerkollegen meines Erachtens
bewusst auseinandersetzen mussen.

Voraussetzung, sich personlich den grof3en
Herausforderungen stellen zu kénnen, ist ein
hohes Maf3 an Fach- und Beratungskompetenz.
Diese Branchen- und Marktkenntnisse sind mit
dem Backoffice von MAXPOOL sehr gut zu
erzielen.




maxLIFE

Wechseln Sie auf die Sonnenseite
des Maklerlebens - inklusive
Hinterbliebenenschutz

Alle Infos finden Sie auf
www.maxpool.de/maxLIFE.html

Cigdem Gin,
Geschaftsfuhrerin der
Phoenix Versicherungsmakler GmbH

Wir haben unsere Maklerrente mit viel
Liebe zum Detalil kreiert und uns daftir
bewusst Zeit gelassen, obwohl zwischen-
zeitlich bereits unterschiedliche \Verren-
tungsmodelle an den Start gegangen sind.
Wir wollten eine wirklich durchdachte
L6sung ausarbeiten, von der in erster Linie
der Makler profitiert — das braucht nun mal
seine Zeit. Umso zufriedener sind wir mit
dem Ergebnis, und nach eingehender
Recherche Rénnen wir mit Recht behaup-
ten, die ehrlichste MakRlerrente am Markt
entwickelt zu haben. Bei uns gibt
es Reine Fallstricke, kein Kleingedrucktes
und keine Einschrankungen. Glauben Sie
nicht? Sprechen Sie uns gern an.

Alle Infos rund um die Maklerrente finden Sie hier:
maxpool.de/maklerrente

V(= PHONIX
M2 MAXPOOL
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Ein geplatzter Reife
die Versicherung unt

Eine Posse Uber absurde Fallstricke von Bedingungswerke
die Maklern fast den letzten Nerv rauben

uten Morgen nach Hamburg, leider habe ich
schon wieder einen Fall, welcher fiir mich so nicht
1

begreifbar ist.“

Mit dieser E-Mail tibergibt Makler P. einen neuen Fall an
den MAXPOOL-Leistungsservice.

Sissy Wolter: ,Ich habe in den letzten Jahren
sehr viele unterschiedliche Leistungsfille
bearbeitet — tiber alle Sparten hinweg.
Dennoch ist jeder neue Vorgang anders, und
auch ich muss mich erst mal in den Fall
einarbeiten und nachvollziehen, welcher
Schaden eingetreten ist und wie die Gesell-
schaft reguliert hat.“

In der E-Mail des Maklers befand sich ein
Ablehnungsschreiben eines Kfz-Versicherers
mit dem Hinweis, dass eine Vollkaskoversi-
cherung bei Unfallschdden schiitze, jedoch
Betriebsschiden nicht versichert seien,

da kein Unfallschaden im Sinne der Be-
dingungen vorliege. Weiterhin fiihrt der Versicherer an,
dass anhand der Schadenschilderung sowie des Gutachtens
samtliche Schiden am Fahrzeug durch die Reifenteile des
eigenen Fahrzeugs verursacht worden seien und der
Versicherungsnehmer um Verstindnis gebeten werde, dass
der Schaden nicht ersetzt werden konne.

EIN BLICK, EIN SCHADEN

Der erste Blick des Leistungsservice richtet sich auf die
Schadenanzeige bzw. die Schadenschilderung. Den Unter-
lagen zufolge hatte der Versicherungsnehmer auf der

POOLWORLD 3/2021

Autobahn einen Unfall aufgrund eines geplatzten Reifens
und kollidierte dadurch mit der Leitplanke. Nach erster
Einschitzung liegt der Schaden bei circa 10.000 Euro.
Gliicklicherweise wurde bei dem Unfall niemand verletzt.

Nach Durchsicht der Schadenschilderung ist nicht ganz

eindeutig, aus welchem Grund der Reifen geplatzt und es
somit zu einem Unfall gekommen ist. Laut
Gutachten sowie diversen Fotos sind deut-
liche Spuren an der Schwellerblende sichtbar,
welche nicht im Zusammenhang mit der
Kollision mit der Leitplanke stehen. Diese
Art der Beschadigung kann darauf hindeuten,
dass ein Fremdkdrper gegen das Auto geprallt
ist und den Reifenplatzer ausgel6st hat.
Allerdings hat der Gutachter keine eindeutige
Schadenursache fiir den geplatzten Reifen
aufgefiihrt, sodass die Versicherung einen
Betriebsschaden unterstellt hat.

Sissy Wolter,
MAXPOOL-Leistungsservice

EIN AUSFLUG MIT TEUREN FOLGEN

Laut Bedingungen liegt ein Betriebsschaden vor,
wenn sich ein gewohnliches und zu erwartendes Risiko nach
dem Verwendungszweck des Fahrzeugs verwirklicht hat.
Normale Abnutzung — wie hier der Verschleif des Reifens
— ist als Betriebsschaden einzustufen. Damit wire die
Ablehnung gerechtfertigt, wenn der Unfall durch einen
aufgrund von Abnutzung geplatzten Reifen verursacht
worden wire — wie die Gesellschaft behauptet.

An dieser Stelle begibt sich der Leistungsservice nun auf die
Suche nach der tatsichlichen Ursache. Nach Riicksprache mit
Makler und Kunden wird schnell deutlich, dass es sich um



keine gewthnliche Abnutzung des Reifens handeln kann.
Der Kunde war mit seinem Auto zwei Tage vor dem Unfall
beim TUV und die Hauptuntersuchung - inklusive Sichtprii-
fung des Fahrzeugs — wurde ohne jegliche Mingel abgenom-
men. Weiterhin wurde das Auto nach der Hauptuntersuchung
nur wenige Kilometer gefahren, bis der Versicherungsnehmer
am Tag des Unfalls die Autobahn befahren hat.

Auch teilt uns der Kunde mit, dass er kurze Zeit vor dem
Reifenplatzer in einer Baustelle {iber einen kleineren
Gegenstand gefahren sei, sich aber nichts dabei gedacht
und dieses Ereignis nicht in Zusammenhang mit dem
spiter erfolgten Unfall gebracht habe.

Mit diesen Fakten konfrontiert der MAXPOOL-Leistungs-
service die Schadenabteilung und fordert zur Regulierung
auf. Kurze Zeit spiter liegt die Antwort der Gesellschaft vor
— der beschidigte Reifen soll an die DEKRA zur Begutach-
tung geschickt werden, um eine mogliche Fremdeinwirkung
priifen zu kénnen.

Sissy Wolter: ,,Im ersten Moment horte sich das Schreiben
vielversprechend an. Allerdings gab es keinen beschidig-
ten Reifen, sondern nur zerfetzte Reifenteile, welche durch
die StralBenmeisterei bei der Reinigung der Fahrbahn
entsorgt wurden.“

MIT GEDULD UND RUHE IST FAST ALLES MOGLICH
Nach einem ldngeren Telefonat mit der Schadenabteilung
soll der Kunde einen schriftlichen Beleg einreichen, dass die
Reifenteile nicht mehr vorhanden sind. Gesagt, getan.

Die Stralenmeisterei bzw. der Abschleppdienst bestitigen,
dass die einzelnen Reifenteile bereits entsorgt wurden und

Foto: O6photo / stock.adobe.de

»Auch dieser Leistungs-
service-Fall zeigt, dass Geduld,
Hartndckigkeit, Erfahrung,
der Blick ftrs Ganze, aber vor
allem die kleinen Details
entscheidend sein Ronnen.«

somit nicht mehr besichtigt werden kénnen. Somit kann
allerdings der Kunde seiner Beweispflicht nicht nachkom-
men bzw. kann kein Gutachten dariiber erstellt werden,

ob eine Fremdeinwirkung den Reifen platzen lie. Weiterhin
kommt erschwerend hinzu, dass der Kostenvoranschlag

der Werkstatt bei 23.000 Euro liegt und somit mehr als das
Doppelte der anfangs kalkulierten Schadenhohe betrigt.

Viel Uberzeugungsarbeit, eine enge Zusammenarbeit mit
dem Versicherer und die ,Kraft“ von MAXPOOL haben
dazu gefiihrt, dass eine Nachbesichtigung des Fahrzeugs
beauftragt wurde. Da die Reifenteile nicht mehr vorhanden
sind, kann nur das Fahrzeug - speziell auf eine mégliche
Fremdeinwirkung — begutachtet werden.

Mittlerweile sind seit dem Unfall {iber zwei Monate
vergangen und die Entscheidung steht immer noch aus.
Nach telefonischen Riickfragen und Erinnerungen
durch MAXPOOL erhilt der Kunde schliefllich nach vier
weiteren Wochen ein Schreiben der Gesellschaft:

,...nach erneuter Priifung aller vorliegenden Unterlagen
treten wir doch in die Regulierung ein.“

Weiter heil3t es in dem Schreiben, dass die Reparaturrech-
nung - in Anlehnung an das zweite Gutachten bzw. die
Nachbesichtigung — zur vollstindigen Regulierung einge-
reicht werden soll.

Auch dieser Leistungsservice-Fall zeigt wieder einmal,
dass Geduld, Hartnackigkeit, Erfahrung, der Blick fiirs
Ganze, aber vor allem die kleinen Details entscheidend
sein kénnen. «

3/2021 POOLWORLD
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Mit Edelmetallen
sicher durch die Krise

Die Pandemie hélt die Welt wesentlich langer in Atem als erwartet.

Die kuinftigen Auswirkungen bedrohen
eine Vielzahl von Vermogenswerten,
und auch das Ersparte kann geféhrdet
sein. Die staatlichen Hilfen werden auf
irgendeine Weise zurtickgezahlt
werden mussen. Das gilt nicht nur far
Deutschland, sondern auch fur andere
Staaten. Die weltweite Staatsverschul-
dung erreicht eine neue Dimension.
Laut Weltbankenverband IIF ist per
Ende 2020 die Staatsverschuldung
weltweit auf circa 365 Prozent bezogen
auf das BIP angestiegen. Mit 277
Billionen US-Dollar ist das mehr als
eine Vervierfachung seit 1996, als die
Staatsverschuldung noch bei 63
Billionen Dollar lag. Ein Trend und eine
Dimension an weltweiter Verschul-
dung, die besorgniserregend sind und
Geld weiter an Wert verlieren

lassen!

WO ES VERLUSTE GIBT,
ERGEBEN SICH AUCH
CHANCEN UND GEWINNER
Eine Verzinsung von Guthaben
wird vorerst nicht erwartet, im
Gegenteil, der Negativzins wird
uns noch eine Weile erhalten
bleiben. Aktuell liegt die Verzin-
sung einer zehnjahrigen Bundes-
anleihe bei -0,47 Prozent
(17.08.2021). Es besteht die
Mbglichkeit, dass der Negativzins
sich noch erhoht. Auch

die Gefahr, dass die Eurozone
weiter auseinanderdriftet, ist
deutlich gestiegen, so wie das
Risiko eines Wahrungswechsels,
wie zum Beispiel eines Nord-
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oder Sud-Euro oder in eine Vielzahl
neuer (auch alter) Landeswahrungen!
Betrachtet man die deutsche Historie,
ist schon mehrfach ein Wahrungswech-
sel erfolgt, und ein Menschenleben hielt
im Durchschnitt langer als eine Wah-
rung in Deutschland.

Ob es mittelfristig zu einem Wahrungs-
wechsel kommt, ist naturlich ungewiss,
aber dagegen gut abgesichert zu sein
ist bestimmt eine Uberlegung wert.
Bekanntlich sind Edelmetalle dafur die
erste Adresse. Meist ist nur Gold im
Fokus, dabei ist man mit einem Mix aus
Gold, Silber, Platin und Palladium in den
letzten zehn Jahren deutlich besser
gefahren, mit einer Wertsteigerung von
rund 70 Prozent.

DARUBER HINAUS GILT
»STREUUNG BRINGT SICHERHEIT*
Um die optimale Sicherheit bei Edelme-
tallen zu nutzen, ist es wichtig, die
Edelmetalle in Form von 100 Prozent
physischem Eigentum zu erwerben. Im
Gegensatz dazu tragt man bei einem
Zertifikat das Emittenten- und Kontra-
henten-Risiko, welches sich
speziell in extremen Krisenzeiten
deutlich erhéhen kann. Bei
einem 100 Prozent physischen
Erwerb und Lagerung in einem
Hochsicherheits-/Zollfreilager
ist das Edelmetall gesichert und
versichert gelagert. Vor allem
fallt bei Silber, Platin und
Palladium hier beim Kauf und
Verkauf nicht die deutsche
19-Prozent-Mehrwertsteuer an,
ein echter Einkaufsvorteil.
Eine sichere Losung mit leichter
und einfacher Handhabung. «

Mehr Informationen: ﬁ
Www.aureus-
golddepot.de/ E
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Schutzgemeinschaft

Gemeinsam erfolgreich
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PHONIX Schutzgemeinschaft Assekuradeur GmbH

Wohngebaude
07]2020  ascore. de/scorings

max
Wohngebaude

Wir schutzen das
Zuhause lhrer Kunden

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

Verantwortung verbindet.



Einfach mal
abschalten

MAXOFFICE ist das CRM-System fur alles,

mehr braucht es nicht.

as MAXOFFICE ist Ihr treuer Beglei-
ter, wenn es um die Bestandsverwal-
tung der bei MAXPOOL gefiihrten
Vertrige geht. Ab sofort kénnen Sie
Ihre hauseigenen Verwaltungssysteme
fiir den Direktbestand abschalten und
Geld sparen, denn das MAXOFFICE
ist ein vollumfingliches Verwaltungs-
system auch fiir Ihre direkten Bestin-
de geworden. Was heil3t das fiir Sie?
Alle Vertrige die tiber MAXPOOL
gefiihrt sind, werden weiterhin
automatisch verwaltet und von uns
im Hinblick auf Dokumente und
Daten auf dem neuesten Stand
gehalten. Zusétzlich konnen Sie jetzt
TIhre direkten Bestdnde bei Versiche-
rungsgesellschaften oder anderen
Maklerpools via Listenimport in das
MAXOFFICE einspielen lassen

oder auch selbst einzelne Vertrige
nebst Spartendetails erfassen. Der
Vorteil liegt auf der Hand: Ein System
fiir alles und endlich der komplette
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Uberblick iiber Ihre Kunden, Vertrige,
potenzielle Versorgungsliicken,
Vertriebsansitze und vieles mehr. Thr
Bestand wird durch die Migration
skalierbar und selektierbar. Die Pflege
der Daten fiir nicht bei MAXPOOL
gefiihrte Kunden und Vertrége liegt
jedoch weiterhin bei Ihnen, da
MAXPOOL selbstverstandlich aus
datenschutzrechtlichen Griinden
keinen Zugriff auf Ihren Direktbestand
hat. Geplant ist, dass Sie per BiPRO
tiber Drittdienstleister die Daten

von Gesellschaften abfragen kénnen
und somit auch bei Ihrem Direkt-
bestand Dokumente automatisch
abgelegt bekommen kénnen.

Die Termin- und Aufgabenfunktion
im MAXOFFICE erleichtert es
Ihnen, auch bei Direktvertrigen die
Fristen fiir eine Kiindigung oder
Bestandsiibertragung immer im Blick
zu behalten.

Fotos

opolja/stock.adobe.de



E-MAILVERSAND OHNE
MEDIENBRUCH
Die Direktvertragsverwaltung war nu
der erste Streich. Sie konnen jetz

MAXOFFICE verschicken und so Ihré
Arbeitsabldufe noch weiter verschlan
ken. Beispielsweise eine Riickfrage
kann einfach aus dem Kundendatent
satz zum Kunden oder zur Gesell

beliebig viele E-Mail-Konten hinterlegt
Wwerden, zwischen denen Sie jederzeit
Wwechseln konnen. Samtlicher E-Mail
Verkehr aus dem MAXOFFICE wird
automatisch am Kunden oder a
WVertrag mit Historie abgelegt

KONTAKTDATEN IMMER

Jeder kennt die Situation: Man 1S
gerade in einem Vorgang und brauch
plotzlich die Telefonnummer eines
Ansprechpartners bei der Gesellschaft
Bisher mussten Sie dafiir in unseren
internen Bereich der Maklerhomepage
das maxINTERN, wechseln. Dieser
lastige Zwischenschritt gehort nun de
IVergangenheit an. Seit einiger Zei
stehen Thnen die Kontaktdaten def§

direkt in MAXOFFICE zur Verfiigungs
Sie konnen einfach aus dem Vertrag
direkt in die Kontaktdaten der Gesell
schaft wechseln. Neben den Kontakt
daten werden Ihnen hier auch Infox
mationen zu Bestandsiibertragunge

1-KLICK-KUNDIGUNG
Die Vereinfachung der Kundigungs
hilfe fiir Vertrige war ein vielfacher
\Wunsch unserer Makler. Mit
dem letzten Update sind wir diese
nachgekommen und haben die
-Klick-Kindigung eingefiihrg
Alle relevanten Daten werden 1
Prozess natirlich vorausgeftllg
und der fristgerechte Kiindigungs

SAFETY FIRST FUR SORGLOSES
MAKLERLEBEN
Thren Kunden raten Sie sicher rege
milig dazu, fir den Ernstfall imme
eine kleine Karte mit dem Namen und
der Telefonnummer eines Notfallkon
takts bei sich zu fithren. Wir wollen
Sie und Ihr Maklerunternehmen i
Ernstfall auch gut versorgen und
haben daher im MAXOFFICE in det
Rubrik Office den’,,Notfallkontakt
eingefiihrt. Hier konnen Sie Ihre
engsten Vertrauten, Familienmit
glieder oder Geschiftspartner mit
wollstandigen Kontaktdaten hinte
legen, an die MAXPOOL sich im Falle
von langer Krankheit oder Ableben
Wwenden kann, um das weitere Vorge
hen in Threm Interesse zu besprechen
Der,,Notfallkontakt“ ist ein weiteren
Baustein von MAXLIFE, der Hinter
bliebenenabsicherung und der Makle
rente, um Ihnen das Maklerleben
S0 sorglos wie moglich zu gestaltendX«

3/2021  POOLWORLD
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Vortelle Rassieren statt
[PunkRte sammeln

Braucht es wirklich ein weiteres Kundenbindungssystem?
Ja, besonders wenn es Vorteile schafft, die sinnvoll
far die tagliche Arbeit sind. Easy, simpel, clever: Das MAXPOOL-
Mehrwerteprogramm punktet da, wo es sich lohnt.

modelle oder Punkteverfallsrechnungen fiir Zusatzsta-
tus verkomplizieren die Lust an Mehrwerteprogram-
men. Die Bedingungen und Vorgaben, wann welche Punkte
gesammelt, gutgeschrieben oder eingetauscht werden
konnen, klingen in vielen Fillen wie eine Doktorarbeit und
kosten wertvolle Zeit. Daher haben wir uns entschieden,
es einfach und mit maximalem Effekt anzugehen.

Komplizierte Berechnungsformeln, Auf- und Abstiegs-

Bei MAXPOOL belohnen wir, was wirklich
zihlt: die eigene Leistung. Jeder unserer
Vertriebspartner nimmt automatisch am
Programm teil und kann auf den ersten
Blick sehen, welche Vorteile aktuell
genutzt werden konnen. Auf um-
stdndliche Anmeldeprozesse und

zdhe Abwicklungen verzichten wir.

UBERZEUGUNGSTATER -

VORTEILE, DIE BEGEISTERN

Einfach mehr erreichen mit gleicher

Arbeit! Wir haben uns Zeit genom-

men, um unseren Partnern ein faires

Mehrwerteprogramm sowie hochwertige

Accessoires fiir den Alltag anbieten zu konnen.

Egal ob Fiiller, Aktentasche, Glirtel oder Technik-Gadget:
Mit unserem Partner Montblanc wird Understatement

und Klasse mit kleinen Dingen bewiesen, wihrend der
passende Anzug von unserem exklusiven Partner
Rooks&Rocks maBgeschneidert wird. Fiir Stil und Sicher-
heit auf allen Wegen sorgt Mercedes-Benz. Die eigene
Fitness bringt das Kooperationsprogramm mit Fitness First
in Schwung, um aktiv und sportlich durch das Jahr zu
kommen. Wem diese Angebote nicht genug sind, der findet
in den vielfiltigen Corporate Benefits sicherlich das richtige
Extra zur Belohnung.
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TAGESGESCHAFTE NOCH EFFEKTIVER GESTALTEN
Neben zahlreichen Produkten und einzigartigen Partneran-
geboten bieten die einzelnen Programmstufen zudem
umfangreiche Service-Vorteile. Der Aufstieg in hohere
Maklerkategorien lohnt sich, um von exklusiver Betreuung,
telefonischer Urlaubsvertretung, direktem Zugang zum
Backoffice und zu den Vorstidnden zu profitieren. Auch bei
Umdeckungsaktionen erhalten Makler Support, damit
Abwicklungsprozesse problemlos durchgefiihrt werden
konnen. Spezielle Optionen wie die Maklerrente,
Vorsorgevollmacht oder die weitreichende
Unterstiitzung fiir eine schnelle Bestands-
iibertragung stehen ebenfalls bereit.

ERFOLG VON MORGEN BEQUEM
VERARBEITEN
Mit dem hauseigenen CRM-System
bleiben Kunden, Vorginge und Auf-
gaben im Blick und ermdglichen iiber
die vielfiltigen Selektionsfilter poten-
ziellen Zusatzumsatz. Die Kommunika-
tion geschieht direkt per E-Mail aus dem
MAXOFFICE, und dank des Cross-Sellings
konnen effektive Kombinationen ausgelesen
werden. Zweifellos sind die Chancen, die sich mit
jedem weiteren Level ergeben, eine zusitzliche Option
auf groere Abschliisse und Absicherungen, die Makler und
Kunden gleichermaRlen gefallen diirften.

Sprechen Sie uns an, um mehr {iber die attraktiven Leis-
tungen und Bonus-Méglichkeiten zu erfahren. In einem
personlichen Gespréch erkldren wir ausfiihrlich, welche
weiteren Extras wir Thnen zur Verfiigung stellen konnen.
Lassen Sie sich von der Vielfalt MAXPOOLSs begeistern.
Claus Hipp sagte so schon: ,,Dafiir stehe ich mit meinem
Namen.“ Wir halten unser Wort noch dazu! Versprochen. <



Dienst kein Dig¢
der Gesellschc

lhre Kunden sind fur andere da. Wir sind flir Sie da.
Die Versicherungen der Allianz fur Beamte

Fur Details und Beratung wenden Sie sich bitte
an lhren Allianz Maklerbetreuer:

Marc Lorbeer-Feldmann
Telefon: 02 21.94 57-222 78
E-Mail: marc.lorbeer@allianz.de

makler.allianz.de Allianz @




Alle guten Dinge fangen
m | t B a n Bars, Bier, BBQ und Bestandsubertragung (BU) -

alles, was Sie dazu wissen sollten, hat Ihnen Hanna
Borchers als Expertin fir BUs zusammengestelit.

Am Ende eines jeden Monats diverse Courtageabrechnungen von Versicherern
und Pools zu sichten und zu priifen, das kostet nicht nur Zeit, sondern
eventuell auch den Uberblick — und damit bares Geld. Warum also nicht alles
bitindeln und damit viele Vorteile genieBen? Wire da nicht der zeitliche

und operative Aufwand, den eine Bestandsiibertragung in Anspruch nimmt,
wiirden wohl die meisten Makler auf diese Frage antworten. Genau hier
kommt das Team Bestandsiibertragung von MAXPOOL ins Spiel. Durch
einfache digitale Prozesse, aktive personliche Beratung und Unterstiitzung
der BU-Experten wird die Bestandsiibertragung zum Kinderspiel — egal ob es
sich um Einzelvertridge oder Gesamtbestinde handelt.

EINZEL-BU
bis zu 20 Vertragen

Vollmacht des Kunden wurde
zusammen mit dem Makler-
vertrag unterschrieben — wichtig
fur die BU ist die Vollmacht

Einzelner Vertrag soll in die
Betreuung des Maklers
tibergehen: Vertragsdaten oder
Police liegen vor

Einfache Beauftragung durch
den Makler tiber das MAXOFFICE

: ) = Hanna Borchers,
(mit ﬂUI’“3 Klicks wird die Fachberaterin fur Kooperations-
Einzel-BU angesteuert) Management, MAXPOOL

Das MAXOFFICE leitet automa-
tisch die BU an die Gesellschaft
weiter

Automatische regelmaBige
Erinnerungen durch MAXOFFICE
an die Gesellschaften
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WARUM DAMIT WARTEN?
WENN DIE LOSUNG SO NAHE IST:

> |hre Bestande sind durch das Datenanderkonto bei der Kanzlei

Michaelis gesichert

> Sie und lhre Kunden profitieren im Schadenfall von unserem

Leistungsservice

> Sie erhalten alle Courtagen 14-tagig auf nur einer Abrechnung

zusammengefasst

> Sie erhohen lhren Umsatz bei MAXPOOL und genieBen
viele Vorteile unseres Mehrwerteprogramms, etwa héhere
Courtagen und Vorstandstreffen

> Durch einfache Vertragsselektionen wird aktive Bestands-

arbeit einfacher und effizienter

> Sie erhéhen lhren Unternehmenswert fiir einen zukinftigen
Bestandsverkauf oder die Inanspruchnahme einer Maklerrente

MAXPOOL unterstutzt
bei Serienbrieferstellung
und Versand

MAXPOOL unterstutzt
dabei, die Daten korrekt firs
Einspielen aufzubereiten

MAXPOOL bereitet Ihnen
alle Formulare vor, Sie
missen nur unterzeichnen
und zurticksenden

GESAMT-BU
ab 20 Vertragen

Kundenmusterschreiben gem.
CoC versenden oder Bestatigung
tuber Vorliegen der Vollmachten
mit korrekter Firmierung auf
MAXPOOL an MAXPOOL senden

Kundenliste samt Vertragsdaten
an MAXPOOL senden, MAXPOOL
spielt diese ins MAXOFFICE ein

Formular zur Beauftragung
der BU an MAXPOOL senden

Team BU beauftragt bei
den Gesellschaften

RegelmaBige Erinnerungen durch
das Team BU

HANNA BORCHERS ZU DEN AM HAUFIGSTEN

GESTELLTEN FRAGEN:

»Ich habe nicht alle Vertragsdaten vorliegen.

Kann ich den Bestand trotzdem tbertragen?*

Um beim Einspielen Doppelanlagen von Kunden

zu vermeiden und auch einen Mindestanspruch

an Datenqualitit im MAXOFFICE gewihrleisten

zu kénnen, sind aus unserer Sicht die wenigen

folgenden Daten erforderlich:

»zum Kunden: Vorname, Name, Adresse

> zum Vertrag: Versicherungsart, Vertragsnummer,
Beginn, Ablauf, Primie und Zahlweise

Sollten Sie diese Angaben in Teilen nicht vorliegen
haben, dann nicht aufgeben, sondern stattdessen
das Team BU kontaktieren. Wir priifen gern,
inwieweit wir bei der Vervollstindigung unterstiit-
zen konnen. Wir lassen Sie damit nicht alleine.

»Ich habe von allen Kunden eine Vollmacht mit
der richtigen Firmierung auf MAXPOOL vor-
liegen, diese verwende ich seit Jahren. Muss ich
dennoch meine Kunden per CoC-Verfahren
(Kundenmusterschreiben) liber den Wechsel
der bestandsfihrenden Stelle informieren?*
Nein, in diesem Fall bestitigen Sie uns einfach auf
einem Extra-Schreiben (erhalten Sie von uns)

mit Ihrer Unterschrift, dass Sie alle Vollmachten
vorliegen haben.

»Wie erfahre ich, welche Gesellschaft ich zu
MAXPOOL tibertragen kann?*

Am besten rufen Sie das Team BU oder Thren
Maklerbetreuer an. Gerne kénnen Sie uns auch
eine Liste mit Gesellschaften, die Sie zu uns
ibertragen wollen, zuschicken. Wir priifen dann
fiir Sie, welche einer Bestandiibertragung zustim-
men, und geben Thnen eine gebiindelte Riickinfo.
In naher Zukunft werden wir diese Informationen
aber auch im MAXOFFICE fiir Sie jederzeit
abrufbar bereitstellen.

~Warum dauert eine Bestandsiibertragung
immer so lange?“
BUs werden bei den Gesellschaften nicht mit
hoher Prioritit bearbeitet, daher gibt es auch
hiufig grole Bearbeitungsriickstinde. MAXPOOL
verliert Thre Bestandsiibertragung aber nie aus
den Augen und erinnert die Gesellschaften
regelmiRig bis zur vollstindigen Ubertragung
und erster Courtagebuchung.

»
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Gesellschaften
in Sachen Schnelligkeit bei
Bestandstbertragung

JE SCHNELLER, DESTO BESSER!
IM DURCHSCHNITT DAUERT
EINE BESTANDSUBERTRAGUNG
ZWISCHEN 6 UND 8 WOCHEN.

DIE
HAFT
1 HC< Pelidur
= Flatz E: KASSE

2. platz SIGNAL IDUNA @

3- Platz A

Ammerlander
Versicherung

DIESE BESONDERHEITEN SOLLTEN SIE KENNEN UND BEACHTEN:

24

1. In den Maklervollmachten
(Einzel-BU) und den Kundeninfor-
mationsschreiben (Gesamt-BU)

2. Folgende Gesellschaften
akzeptieren NUR die eigenen
Formulare:

3. Die HDI beispielsweise korres-
pondiert nur postalisch, dies
verzogert folglich den kompletten

muss zwingend unsere vollstindige a. Allianz Bearbeitungsprozess erheblich. Hier
und aktuelle Firmierung stehen: b. ERGO miissen Sie und wir gemeinsam
MAXPOOL Maklerkooperation c. R+V etwas mehr Geduld mitbringen.
GmbH, Friedrich-Ebert-Damm 143, d. Haftpflichtkasse Darmstadt
22047 Hamburg. e. Barmenia 4. Bei Ubertragungen von einem

f. Medien-Versicherung anderen Maklerpool zu uns

Entsprechende Vorlagen und
Musteranschreiben kdnnen Sie bei
uns abrufen.
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Die Formulare erhalten Sie selbst-
verstidndlich auf Anfrage von uns.

muss zuvor eine Bestandsfreigabe
eingeholt werden. Das iibernehmen
selbstverstandlich wir fiir Sie. <

Foto: liderina/ stock.adobe.de



Mit dem SI Handelsschutz haben lhre Kunden

alle Risiken ,,eingetiitet®.

Es ist Ihren Kunden wichtig, flexibel und moglichst vollstandig auf die Kunden einzugehen. Uns auch! Deshalb bieten wir mit dem
neuen S| Handelsschutz eine einzigartige Rundum-Absicherung gegen die wichtigsten Gefahren fir lhren Betrieb an. Nattrlich ganz

so, wie es |hre Kunden brauchen.

Maklerdirektion Nord/Ost

Kai Obermoller

Hans-Henny-Jahnn-Weg 49

SIGNAL IDUNA
Telefon 040 4124-7704 .
kai.obermoeller@signal-iduna.de gut zu wissen
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Umdeckung von Bestanden:
Welche Losungen bietet der MarRt?

Stefan Klahn,
Geschaftsfuhrer
der PHONIX Schutzgemeinschaft

»Es gibt nicht den einen
definierten Ablauf,
Jede Umdeckung muss
individuell betrachtet
werden.«

Kontakt:
Komposit-Management
040 2999 40-390
komposit@maxpool.de
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Die Umdeckung von Vertrigen ist
immer mit Aufwand verbunden, ohne
dass sich in der Regel die Einnahmen
aus den umgedeckten Vertragen
erheblich verbessern. Aus Haftungs-
sicht ist es aber unerlisslich, insbe-
sondere Vertrige dlteren Datums im
Auge zu behalten und dem Kunden
Leistungserweiterungen nicht vorzu-
enthalten. Hiufig ist bei Bestands-
vertrdgen auch die Konstellation, dass
diese ein veraltetes Bedingungswerk
haben und nur zu einem spiirbar
hoheren Beitrag neu versichert werden
kénnen.

Mit einer Umdeckung kann der Makler
folgende Vorteile umsetzen:

> Der Kunde erhdlt einen gleichwerti-
gen, in der Regel deutlich htherwer-
tigen Versicherungsschutz zur aktu-
ellen oder einer giinstigeren Primie.

> Der Kunde kann sich hinsichtlich des
Leistungsumfangs nur verbessern,
da tiber eine Besserstellungsklausel
der neue Versicherer mindestens
die Leistungen garantiert, die der
Kunde bisher versichert hat.

AKTUELLE UMDECKUNGS-
ANGEBOTE - EINE AUSWAHL
ZUSAMMENGESTELLT VON
MAXPOOL

Nachfolgend stellen wir vier Moglich-
keiten vor, Randbestinde und veraltete
Vertrige auf den neuesten Stand zu
bringen. Es gibt nicht den einen
definierten Ablauf, jede Umdeckung
muss individuell betrachtet werden.
Denn, auch wenn es abgedroschen
klingt: Ohne FleiB kein Preis — die
Daten der umzudeckenden Vertrige
miissen beschafft werden und die
Vertrige selbst gekiindigt werden.

1) PHONIX SCHUTZ-
GEMEINSCHAFT

und

2) LANDESSCHADENHILFE
VERSICHERUNG VAG (LSH)

Was wird bendtigt?

Bestandslisten mit Informationen iiber
Primien, Schadenquoten und beste-
hende Bedingungen.

Welche Sparten kénnen umgedeckt
werden?

Insbesondere Haftpflicht, Hausrat und
Unfall - bei entsprechenden Schaden-
quoten in Wohngebidudebestinden
konnen diese mit den bereits genann-
ten Sparten kombiniert werden.
Vorausgesetzt wird eine Schadenquote
von unter 60 Prozent. Verzicht auf ein
konkretes Mindestbestandsvolumen —
wiinschenswert sind als Zielmarke
100 Vertrige oder 5.000 Euro Primien-
volumen, wobei die Vertridge von
unterschiedlichen Versicherern
kommen konnen. Selbstverstdndlich
wird eine Besitzstandsklausel gegen-
iiber dem Vorvertrag eingeschlossen.

Umsetzung

Anhand zur Verfiigung gestellter
Daten wird der Bestand analysiert und
ein Ergebnis mit Umsetzungsmoglich-
keiten prisentiert.

Umdeckung definieren wir grundsatz-
lich so, dass der Versicherungsnehmer
mit der Umdeckung seinen Versiche-
rungsschutz verbessert und die neue
Priamie nicht die aktuelle iibersteigt.

A\
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3) RHION.DIGITAL

Der 2005 gegriindete Maklerversicherer der Rhein-
land Versicherungsgruppe ist spezialisiert auf das
Kompositgeschift. Die rundum verbesserten Tarife
der Hausrat- sowie der Privathaftpflichtversiche-
rung bieten Vermittlern jetzt noch mehr Vertriebs-
ansitze und Kunden starken Versicherungsschutz.

Wer zu rhion.digital umdeckt, zahlt auf Basis des
Plus-Pakets pauschal 10 Prozent weniger Beitrag
(Premium: zum aktuellen Beitrag) inklusive einer
Leistungsgarantie gegeniiber dem Vorvertrag.
ZielgroRe ist ein Primienvolumen von 5.000 Euro.

4) AXA

Die AXA macht Umdeckungen im Firmenkunden-
geschift mit dem neuen Portfoliotransfer-Tool
einfacher. In wenigen Schritten kénnen Vertrige
yumziehen“. ZielgroRe ist ein Primienvolumen
von 20.000 Euro.

Das Portfoliotransfer-Tool funktioniert
fiir die Tarife

> Profi-Schutz Haftpflicht

> Profi-Schutz Inhalt

> Profi-Schutz Gebiude

Bei einer entsprechenden Vorschadenquote
koénnen Vertrage mit 10 Prozent Rabatt iibernom-
men werden.

Vorteile auf einen Blick:

> Aktualisierung veralteter Bestinde fiir besseren
Versicherungsschutz und Haftungssicherheit

» Zusammenfiithrung von Splitterbestdnden

> Deutliche Reduzierung der erforderlichen
Tarifmerkmale

> Primienneutrale Umdeckung auf den aktuellen
Profi-Schutz-Tarif von AXA

> Nutzung individueller Excel-Dateien moglich

> Beitragsstabilitit fiir drei Jahre <

Fotos: Julien Eichinger; Farknot Architect / stock.adobe.de

Nafi, Trixi oder
einfach beides?

Das Kfz-Geschift ist wohl nach wie vor ein
notwendiges Ubel fiir nahezu jeden Versicherungs-
makler und jede Versicherungsmaklerin. Auf der
einen Seite 6ffnet es einem die Tiir zu neuen Kunden
und bringt meist auch Folgegeschift. Auf der
anderen Seite ist es betreuungsintensiv durch die
Schadenregulierung, es ist schlecht vergiitet

und es raubt einem jedes Jahr im November fast
den letzten Nerv, wenn Kunden um die letzten
Euros fiir die Kfz-Versicherung feilschen.

Grund genug fiir uns, das Kfz-Geschift so schlank
und einfach wie moglich fiir Sie als Makler zu
gestalten. Die gro3ten Player am Markt in puncto
Vergleichstechnik sind Trixi und Nafi. Sie haben
die Wahl: Nutzen Sie Trixi, Nafi oder einfach
beides! Seit dem 1. Oktober 2021 stellt MAX-
POOL neben Trixi auch Nafi kostenfrei allen
angebundenen Versicherungsmaklerinnen und
-maklern zur Verfiigung.

»Wir sind den Wiinschen unserer
MAXPOOL-Partner nachgekommen und
haben Nafi zusdtzlich implementiert.«

Selbstverstindlich sind beide Vergleichspro-
gramme vollumfinglich mit dem MAXOFFICE
verschnittstellt, um eine einfache und schnelle
Dateniibergabe zu gewihrleisten.

,Damit bieten wir die maximale Vielfalt an
Vergleichstechnik fiir den Kfz-Bereich®, erklart
Kevin Jiirgens, Vertriebsvorstand PHONIX
MAXPOOL. ¢
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Wenn Flusse ertrin
Hauser schwimme
und selbst der Win
die Hose voll hat, s
lhre Kunden best
abgesichert sein.
Denn besser wird

Der Klimawandel fuhrt haufiger zu
Extremwetterereignissen, die grol3e
Schaden verursachen. Die meisten Gebaude
sind gegen diese Gefahren sehr gut
versicherbar. Makler sollten das Thema im
Interesse ihrer Kunden jetzt aktiv angehen.

28 POOLWORLD  3/2021
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DIE SCHLIMMSTEN UNWETTERJAHRE
DER LETZTEN 50 JAHRE

In folgenden Jahren lag der Schadenaufwand der
Sachversicherung fiir Sturm, Hagel und weitere
Naturgefahren (Elementar) bei tiber 4 Milliarden Euro.
1990 - 9,9 Mrd. Euro

2002 - 9,3 Mrd. Euro
2013 - 7,0 Mrd. Euro
1972 - 6,0 Mrd. Euro
1976 - 6,0 Mrd. Euro
2007 - 5,3 Mrd. Euro
1984 - 4,6 Mrd. Euro
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Jahres zu Chaos in Teilen Westdeutschlands

3 ernd’ hiel} das Tief, das Mitte Juli dieses
und Bayerns fiihrte. Zwischen 12. und 15.

Juli fiel nahezu ununterbrochen Starkregen,
insbesondere im Westen von Rheinland-Pfalz und
der Siidhilfte Nordrhein-Westfalens. Fliisse und
Biche wie Ahr, Emscher, Erft, Kyll, Lippe, Priim,
Ruhr, Rur, Sieg und Wupper traten {iber die Ufer
und sorgten fiir eine schwere Hochwassersituation
von der Eifel tiber das Rheinland und dem Ruhrge-
biet bis hin nach Siidwestfalen.

Mehr als 180 Menschen verloren ihr Leben, viele
Menschen ihr Hab und Gut und teilweise auch
ihre Existenzgrundlage. Die enormen Sachschiden
sind noch nicht abschlieRend beziffert, werden
aber vom Branchenverband GDV bereits auf mehr
als 7 Milliarden Euro geschitzt. Damit ist die

GEFAHRDUNG
DURCH HOCHWASSER

Verteilung der Adressen auf
die Gefahrdungsklassen (GK)

in ZURS Geo 2021
92,4 % GK1
20,4 Mio. Adressen GK2
\
GK3
GK4
22,1 Mio.
Adressen
insgesamt
" 04 %
6,1% 98.000 Adressen
1,3 Mio. Adressen 11%
237000 Adressen

Statistisch tritt Hochwasser auf in:

GK 1: nach gegenwartiger Datenlage nicht
von Hochwasser groBerer Gewasser be-
troffen; GK 2: Hochwasser seltener als 1x in
100 Jahren, insbesondere Flachen, die bei
einem sogenannten , extremen Hochwas-
ser” ebenfalls tberflutet sein konnen;

GK 3: Hochwasser 1x in 10 bis 100 Jahren;
GK 4: Hochwasser mind. 1xin 10 Jahren

tverband der Deutschen
aft (GDV)

POOLWORLD 3/2021

Sturzflut historisch gesehen die
schlimmste Naturkatastrophe
in Deutschland. 2021 gehort
damit bereits zu den Jahren mit
den hochsten Zahlungen fiir

Schiden aus Naturgefahren und Hochwasser fiir
die Schadenversicherung (siehe Kasten), denn im
Frithjahr gab es zudem vermehrt Hagelschiden.
Aktuell rechnen die Versicherer durch das Sturm-
tief Bernd mit einer viertel Million neuer Schaden-
falle, rund 200.000 an Hiusern, Hausrat und
Betrieben und rund 50.000 an Kraftfahrzeugen.

»Sturmtief Bernd hat schlimme Verwiistungen
hinterlassen und viel Leid {iber die Menschen
gebracht. Als Versicherungspartner konnen wir
jetzt nur moglichst schnell und unkompliziert
agieren, um die finanziellen N6te unserer Kunden
zu mindern. Die aktuellen Ereignisse zeigen mit
voller Wucht, wie existenziell wichtig die Elemen-
tarschadenabdeckung ist“, so Christine Fricke,
Mitglied des Vorstands bei der MVK Versicherung.

Foto: SlobodanMiljevic /istockphoto.com



NUR JEDER ZWEITE IST GEGEN ELEMENTAR-
GEFAHREN VERSICHERT

Mit einer sogenannten Elementarschadenversiche-
rung (ELV) kénnen Naturereignisse wie Hochwas-
sersschiden zu groRen Teilen abgesichert werden.
Die ELV ging historisch aus der

In einer verbundenen Wohngebdudeversicherung

sind zwar stets Schdden durch Sturm- und Hagele-

reignisse versichert, bei Sturm muss dabei aller-

dings mindestens Sturmstérke 8 vorliegen. Ebenso

sind Schiden durch Blitzschlag und Leitungswas-
ser versichert. Doch andere

Feuerversicherung hervor und ist
bis heute keine eigenstindige
Versicherung, sondern ein Annex-
produkt der Wohngebiude- oder
Hausratversicherung. Mittlerweile
bieten zwar viele Versicherer den
Einschluss von Elementargefahren
automatisch an, Bestandskunden
haben diesen speziellen Schutz

»Bundesweit sind derzeit lediglich
46 Prozent der Hausbesitzer
gegen Elementarschdden versichert.
Das liegt sowohl am Vertrieb
als auch an der Sorglosigkeit der

Eigenttmer.«

Naturgefahren wie Uberschwem-
mungen inklusive Riickstau und
Starkregen oder Erdbeben, Erdfall,
Erdrutsch und Erdsenkung sind
nur {iber eine Elementar-Zusatzde-
ckung abschliefbar. Auch Lawinen,
die Folgen eines Vulkanausbruchs
oder Schneedruck gehoren zu
diesen versicherten Elementarge-

jedoch oftmals noch nicht. ,,Bun-
desweit sind derzeit lediglich

46 Prozent der Hausbesitzer gegen
Elementarschidden versichert.

Das liegt sowohl am Vertrieb, als
auch an der Sorglosigkeit der Eigen-
tiimer, die sich einen solchen Schaden nicht
vorstellen konnen“, sagt Stefan Klahn,
Geschiftsfiihrer der PHONIX Schutzgemeinschaft
Assekuradeur GmbH.

Stefan Klahn,
Geschéaftsfuhrer

der PHONIX Schutzgemeinschaft

Assekuradeur GmbH

fahren.

Hier besteht fiir viele Makler
akuter Handlungsbedarf bei ihren
Bestandskunden. ,,Angesichts der
jlingsten Katastrophenbilder sollte
es nicht schwerfallen, einen entsprechenden
Gesprichsaufhédnger fiir eine Beratung zu finden.
Denn der Klimawandel, der vermehrt zu solchen
Kumul-Schadenereignissen fiihrt, gilt als unbe-
stritten“, sagt Kevin Jiirgens, Vertriebsvorstand
PHONIX MAXPOOL Gruppe AG. Unwetterge-
fahren und Naturkatastrophen nehmen zu — auch
in Mitteleuropa. Eine aktuelle Studie der World
Weather Attribution in Zusammenarbeit mit dem
Deutschen Wetterdienst (DWD) weist die extre-
men Starkregenfille vom Juli und die damit
verbundenen Hochwasserschidden auch als eine
Folge des Klimawandels aus. Experten rechnen bis
zum Jahr 2100 damit, dass Sturmschiden in
Deutschland um mehr als 50 Prozent zunehmen
werden, die Uberschwemmungsschiden sollen
sich gar verdoppeln.

SENSIBILISIEREN SIE IHRE KUNDEN
»2Makler konnen ihre Kunden zum Beispiel zu-
néchst per Mailings und dann in personlichen
Gesprichen fiir das Thema sensibilisieren®,

so Jiirgens. Da helfen zum Beispiel die Tools des
GDV, die das Risiko abhingig vom Wohnort
berechnen siehe Kasten auf Seite 35 oder auch
Starkregenkarten, wie sie regionale Versorger
wie etwa Hamburg Wasser anbieten.

»
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STARKREGENGEFAHR: AUF DEN STANDORT
DES GEBAUDES KOMMT ES AN

Aufteilung der Adressen in drei Starkregengefahrdungsklassen (SGK)

SGK 2 — mittlere Gefahrdung
Gebaude liegt in der Ebene oder im

SGK 1 - geringere Gefahrdung
Gebéaude liegt auf einer Kuppe oder
am oberen Bereich eines Hangs

unteren/mittleren Bereich eines Hangs,
aber nicht in der Nahe eines Bachs

SGK 3 - hohe Gefahrdung
Gebaude liegt im Tal oder in
der Nahe eines Bachs

SGK 1: 22,5 %
5,0 Mio. Adressen N

ﬂ‘t

SGK 2: 65,7 %
‘14,5 Mio. Adressens

SGK 3:11,8 %
2,6 Mio. Adressen\

Anzahl
der Adressen

v
22,1 Mio. [

Quelle: GDV 2021
www.gdv.de | Gesamtverband der Deutschen Versicherungswirtschaft (GDV)
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In der Regel sind Hauseigentiimer die Adressaten
der ELV, daher steht die Wohngebdudeversiche-
rung hier speziell im Fokus. Aber auch Mieter
kénnen Schaden durch Naturereignisse nehmen,
insofern ist die Elementardeckung in der Hausrat-
versicherung bei beiden Zielgruppen zu bertick-
sichtigen. Zumal in beiden Fillen bereits fiir einen
iiberschaubaren Beitrag ein umfassender Elemen-
tarschutz gewihrleistet ist.

Die Unterschiede der angebotenen Tarife sind
insgesamt nicht sehr grofl im Vergleich zu anderen
Sachsparten. , Die Elementarschadenversicherung
ist vom Leistungsumfang her eher ein Einheitspro-
dukt, eine Differenzierung findet allenfalls {iber
unterschiedliche Selbstbeteiligungsmodelle statt®,
sagt Stefan Klahn. In der Regel koste die Elemen-
tarschadenversicherung zusitzlich rund 20 bis 30
Prozent der Gebdudeprimie.

Das kénnen zum Beispiel 100 Euro sein, die gut
angelegt sind. Setzt man diese Summe in Relation
zum Wert eines Wohnhauses, wird klar, dass die
Risikopramie verschwindend gering ausfillt.
Natiirlich sind nicht alle Gebiete in Deutschland
gleich gefihrdet. Die Versicherungswirtschaft hat
vier verschiedene Risikozonen fiir Uberschwem-
mung, Riickstau und Starkregen entwickelt. Mit
diesem ,,ZURS Geo“-System kénnen dartiiber
hinaus auch Umweltrisiken eingeschitzt werden.

ZURS-ZONEN BESTIMMEN DAS RISIKO

Je ndher ein Gebdude an einem Gewisser oder an
anderen ausgewiesenen Risikogebieten liegt, desto
hoher das Risiko und desto teurer die Police. Aber
auch Gebiete in der tiefsten Risikoklasse 1 waren
von den Starkregenschiden im Juli betroffen. Fiir
gefdhrdete Regionen miissen Kunden mit einem
Zuschlag rechnen. In der hochsten Risikoklasse,
ZURS-Zone 4, gelten Objekte als kaum versicher-
bar, doch das betrifft nur eine tiberschaubare
Anzahl: Dort liegen nur 0,4 Prozent der Adressen.
»Insgesamt liegt die Zahl der nicht versicherbaren
Gebidude laut GDV bundesweit lediglich zwischen
1 und 2 Prozent“, erginzt Stefan Klahn.

Bei einer Elementargefahrendeckung sollten
Makler in jedem Fall auf den genauen Leistungs-
umfang achten. Sind auch Nebengebdude auf dem
Grundstiick und ist auch Grundhochwasser
mitversichert? Wie lange fillt eine eventuelle
Wartezeit aus? Manche Policen leisten zum
Beispiel erst nach 30 Tagen. Die Beitrige konnen
mitunter deutlich ermiigt werden, wenn der
Kunde gewillt ist, eine Selbstbeteiligung in Kauf
zu nehmen. Auch hieriiber sollte man in der
Beratung sprechen.

»
Hier finden Sie den aktuellen
Naturgefahrenreport des GDV
https://kurzelinks.de/wsea
lustration: yisar / stock.adobe.de
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DAS BIETET DIE ELV UBER PHONIX MAXPOOL UND MVK

Absicherung iiber Wohngebaudeversicherung
max-Wohngebaude: Wohnflachentarif fir ein
Einfamilien- oder Zweifamilienhaus mit maximal
300 m2 Wohnflache. Der Nettobeitrag ist ab-
hangig von der Lage:

Erdbebenzonel  Erdbebenzone 2

ZURS-Zone 1 75 Euro 100 Euro
ZURS-Zone 2 100 Euro 130 Euro

Hinzu kommen 16,34 Prozent Versicherungssteuer.
Fur das erweiterte Elementarschadenrisiko gilt zu-
dem eine generelle Selbstbeteiligung von 10 Prozent,
mindestens 500 und maximal 5.000 Euro.

Absicherung iiber die Hausratversicherung

max-Hausrat, Einschluss Elementar:
Die Grundbeitrage gelten je 1.000 Euro Versiche-
rungssumme des Hausrats.

Erdbeben- Erdbeben- Erdbeben-
zonel zone 2 zone 3

Ausschluss
des Erdbe-
benrisikos

ZURS-Zone 1 0,15 %o 0,19 %o 0,12 %o
ZURS-Zone 2 029%0  033%0 0,26 %o

ZURS-Zone 3 0,13 %o 0,17 %o 0,10 %o
und 4

Ausschluss Uber-

schwemmung

durch Gewasser

Hinzu kommen 16,34 Prozent Versicherungssteuer.
Fur das erweiterte Elementarschadenrisiko gilt zu-
dem eine generelle Selbstbeteiligung von 10 Prozent,
mindestens 500 und maximal 5.000 Euro.
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Alternativ zu den Annexbausteinen fiir Wohnge-
biude- oder Hausratversicherung gibt es seit
einigen Jahren sogenannte Allgefahrendeckungen
auf dem Markt. Hier sind alle Schidden an versi-
cherten Sachen durch Zerstorung, Beschidigung
oder Abhandenkommen versichert, sofern sie
nicht explizit vom Versicherungsschutz ausge-
schlossen sind. Das betrifft auch Elementarschi-
den. Allerdings ist das Produkt noch nicht vollends
ausgereift, es sind zudem nicht alle méglichen
Elementarschiden abgedeckt.

»Makler konnen ihre Kunden per
Mailings und in personlichen Gesprdachen
ftir das Thema ELV/ sensibilisieren.
Risikotools und regionale Starkregen-
Rarten konnen dabei die Beratung
sinnvoll unterstttzen.«

Kevin Jiirgens,
Vertriebsvorstand
PHONIX MAXPOOL

WIE ENTWICKELT SICH DER MARKT WEITER?
Mit dem Klimawandel wird der Bedarf an einer
leistungsstarken Absicherung gegen Naturereig-
nisse steigen. Eine Weiterentwicklung der Allge-
fahrenversicherung sei daher wiinschenswert,
meint Stefan Klahn von der PHONIX Schutzge-
meinschaft Assekuradeur GmbH, denn sie
wiirde die Unterscheidung in Wohngebidudever-
sicherung und Elementarschadenversicherung
kiinftig iberfliissig machen. Auch eine Pflicht

POOLWORLD 3/2021

DAS BIETET DIE BAYERISCHE ZUSAMMEN MIT IHRER
TOCHTERGESELLSCHAFT ASSPARIO:

Absicherung iiber Wohngebaudeversicherung

> Pauschal mit abgesichert in der Wohngebaudeversicherung sind
ELV-Risiken fur Objekte bis 400 m?, Einfamilien- und Zweifamilien-
hauser. Liegt das Objekt in der ZURS-Zone 1 oder 2, werden
92,44 Euro Pramie inkl. Versicherungssteuer zuséatzlich fallig.
Liegt das Objekt in ZURS-Zone 3, muss das Risiko individuell gepriift
werden. Objekte in ZURS 4 sind nicht versicherbar.

> Esgilt eine Selbstbeteiligung von 10 Prozent der entschadigungs-
pflichtigen Schadensumme, mindestens 500 Euro und maximal
5.000 Euro. Dazu gilt eine Wartezeit von einem Monat als vereinbart.
Bei Erdbeben gilt eine generelle Selbstbeteiligung von 5.000 Euro.
Weist das Objekt einen Vorschaden durch das Tief ,,Bernd* aus, gilt
dartiber hinaus eine Wartezeit von drei Monaten als vereinbart.

Absicherung tiber die Hausratversicherung

> Pauschal mit abgesichert in der Wohngebaudeversicherung sind
ELV-Risiken fir Objekte bis 250 m?, Einfamilien- und Zweifamilien-
hauser sowie Wohnungen in Mehrfamilienhausern. Je nach GréBe
der Wohnung und der Lage in einer ZURS-Zone werden folgende
Zusatzbetrage erhoben:

Pramie ZURS 1 30,00 Euro 45,00 Euro 90,00 Euro
Pramie ZURS 2 45,00 Euro 67,50 Euro 135,00 Euro
Pramie ZURS 3 75,00 Euro 95,00 Euro 180,00 Euro

> Esgilt eine Selbstbeteiligung von 10 Prozent der entschadigungs-
pflichtigen Schadensumme, mindestens 250 Euro, maximal
2.500 Euro. Dazu gilt eine Wartezeit von einem Monat als vereinbart.
Weist das Objekt einen Vorschaden durch das Tief ,,Bernd* aus,
gilt dartiber hinaus eine Wartezeit von drei Monaten als vereinbart.




zum Abschluss der ELV fiir Inmobilienbesitzer
hilt Stefan Klahn kiinftig fiir denkbar, da dann das
Risiko gefihrdeterer Objekte iiber das grof3e
Kollektiv ausgeglichen werden kann. , Kritisch ist
diese Losung aber zu sehen fiir Uberschwem-
mungsgebiete, die von Kommunen als Bauland
ausgewiesen wurden und nicht geschiitzt sind.
Hier kann nicht die Versicherungsbranche fiir
Fehler des Staates aufkommen, in solchen Fillen
miisste der Staat haften“, so Stefan Klahn beim
Blick in die Zukunft.

Das Thema ist wichtig und brandaktuell. Nehmen
Sie das Thema ernst und sprechen Sie Ihre Kunden
aktiv an. PHONIX MAXPOOL unterstiitzt Sie gern
bei der Beratung zum Thema Elementarschaden-
versicherung. ,Wir empfehlen das kombinierte
Wohngebiude- und Elementarschadenkonzept,
das wir zusammen mit der Medien-Versicherung
aus Karlsruhe (MVK) anbieten®, so PHONIX
MAXPOOL-Vorstand Kevin Jiirgens. Die Zusam-

Foto: Victor zastol'skiy / stock.adobe.de

menarbeit mit der MVK existiert bereits seit mehr
als 20 Jahren. Details zu dieser ELV {iber Wohn-
gebdude wie auch iiber die Hausratversicherung
finden Sie im Kasten auf Seite 33. Fragen Sie uns
gern nach weiteren Details. <

NATURGEFAHREN UND HOCH-
WASSER-CHECK DES GDV

Der GDV bietet fur Deutschland einen Elementargefahren-
Check an. Nach Eingabe von PLZ bzw. Adresse lasst

sich das Risiko ftr Schaden durch Naturgefahren oder
Hochwasser einschatzen.

https://kurzelinks.de/mrb3  https://kurzelinks.de/nt8h
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Warum AsseRuradeurgeschaft

ZuRunft hat!

angen wir einmal mit den beiden
FArgumenten an, die den einen

oder anderen Makler hauptsich-
lich davon abhalten kdnnten, Versiche-
rungsprodukte von Assekuradeuren
zu vermitteln, ganz gleich ob sie zum
Beispiel PHONIX Schutzgemeinschaft,
asspario, degenia oder DOMCURA

heien. Hiufig heiflt es ,Was mache ich,
wenn der Assekuradeur pleitegeht?“
oder ,,Da weil ich ja nie, welcher
Versicherer gerade dahintersteht”.

Das erste Argument ldsst sich relativ
einfach entkriften, da in einem
solchen Fall der Risikotriger (= Erst-
versicherer) in der Regel tiber alle
Daten verfiigt, um die vorhandenen
Vertrige auch operativ zu betreuen
und dem Makler eine Courtage zu
zahlen. Das zweite Argument ist streng
genommen ein Vorteil, denn der
Assekuradeur hat absolute Flexibilitét
bei der Auswahl seiner Risikotriger
und dabei immer das Wohl der Ver-
sicherungsnehmer im Blick.

DIE VORTEILE DES
ASSEKURADEURS
Kommen wir somit zu den Vorteilen,
die ein Assekuradeur gegeniiber
Versicherern hat. Ein Assekuradeur
entwickelt in der Regel Produkte im
Bereich der privaten und
gewerblichen Sachsparten
(zum Beispiel auch
fiir bestimmte
Zielgruppen).

Der Vorteil des
Assekuradeurs ist es,
sich fiir seine Produkt-

idee den Versicherer
zu suchen, der aus
seiner Sicht fiir dieses
Produkt am besten
geeignet ist und bei
dem es zwischen den
handelnden Personen
auch zwischen-
menschlich passt.

Stefan Klahn,

Auf den Punkt gebracht: Der Asseku-
radeur hat eine Produktidee und ein
vertriebliches Netzwerk von Versiche-
rungsmaklern. Und der Risikotrédger
,leiht“ dem Assekuradeur seine Bilanz —
handwerklich betrachtet, schlielen
Versicherer und Assekuradeur einen
Funktionsausgliederungsvertrag
miteinander.

DIE VORTEILE FUR DEN MAKLER
Fiir die PHONIX Schutzgemeinschaft
ist klar, warum das Assekuradeur-
geschift Zukunft hat: Wir wollen
unseren Vertriebspartnern fairen,
transparenten, sinnvollen und bezahl-
baren Versicherungsschutz fiir deren
Kunden anbieten. Und der direkte und
personliche Kontakt zu uns ist dabei
ein nicht zu unterschitzender Vorteil
fiir die Produktentwicklung.

Ideen fiir neue Produkte oder Pro-
dukterweiterungen sind daher jeder-
zeit herzlich willkommen - schlie8lich
ist es der Makler, der sein Ohr am
Kunden hat und somit viel eher auf
Absicherungswiinsche stoft, fiir die
noch kein (ausreichendes) Produkt
existiert.

Fiir den Makler allein wire es ungleich
schwieriger, fiir eine neue Produktidee
das Gehor des Underwriters eines
Versicherers zu finden. Und auch dann
kann es sehr lange dauern, bis das
Geschiftskonzept verstanden wurde
und eine Umsetzung erfolgt.

FAZIT

Assekuradeure sind als Produkt-
schmiede die Schnellboote des
Versicherungsvertriebs im 21. Jahr-
hundert — ganz gleich in welchem
Vertriebskanal man unterwegs ist, ob
B2B2C oder B2C, alles ist moglich. ¢

Geschaftsfuhrer der PHONIX Schutzgemeinschaft

Foto: denisismagilov / stock.adobe.de



Beraterleitfaden & Notfallplan -

der Beratungsansatz

Gut, wenn Sie alles
geregelt haben.

Aber haben Sie
das wirklich?

Immer wieder kommt es vor, dass der
Ernstfall pl6tzlich und vollig uner-
wartet eintritt. Es kann ein schwerer
Unfall oder eine Krankheit sein,

der Tod ldsst sich nicht planen. Doch
was muss gekldrt werden, und an
welche Stellen kénnen sich Hinterblie-
bene wenden? In so einem Fall ist es
Gold wert, gemeinsam mit seinen
Kunden vorgesorgt zu haben. Mit dem
Notfallplan und dem Beraterleitfaden
der DELA konnen Sie Ihren Kunden
einen klaren Plan geben, der ihnen
Sicherheit bietet, und Sie kdnnen in
TIhrer Beratung auf eine ganzheitliche
Losung eingehen, anstatt nur ein
Produkt zu verkaufen.

DER BERATERLEITFADEN ZEIGT
LUCKEN IN DER BESTEHENDEN
VORSORGE AUF

Der Beraterleitfaden hilft Thnen und
Ihren Kunden alle wichtigen Fragen
fiir den Ernstfall von Krankheit oder
Tod zu klédren. Er visualisiert aufgeteilt
in vier Bausteine, welche Dinge

vor dem Eintreten des Ernstfalls
geregelt sein sollten, und zeigt
mogliche Liicken auf. Durch verstidnd-
liche und einfache Fragen werden
Themen geklirt, die man gerne von
sich wegschiebt.

»In der Beratung lieber
auf eine ganzheitliche Losung
eingehen, anstatt nur
ein Produkt zu verkaufen.«

DER NOTFALLPLAN GIBT EINEN
UMFASSENDEN UBERBLICK
Erginzend zum Beraterleitfaden stellt
DELA einen neuen Notfallplan

zur Verfligung, der dazu dient, alle
wichtigen Informationen fiir den
Ernstfall zu erfassen. , Ich weil} aus
eigener Erfahrung, wie es sich anfiihlt,
im Ernstfall handeln zu miissen,

ohne vorab etwas geregelt zu haben.
Im Trauerfall fillt es zudem schwer,
den Uberblick iiber die zu erledi-
genden Aufgaben zu behalten. Damals
habe ich mir einen Notfallplan ge-
wiinscht, an dem ich mich hitte
orientieren kdnnen“, so Steffen Moser.

Der Notfallplan ist ein Dokument,

in dem Kundinnen und Kunden ihre
personlichen Daten, wichtige Infor-
mationen iiber Vollmachten, Vor-
sorgeverfligungen, Kontoverbindungen,
Vertrige und Mitgliedschaften bis

hin zum digitalen Nachlass erfassen.

Ein weiterer Teil des Notfallplans
widmet sich dem eigenen Abschied
und bietet die Moglichkeit, iiber einen
Link auf den ,Abschiedsplaner” und
die ,,Stillen Wiinsche“ fiir die eigene
Bestattung und Trauerfeier zu gelangen.
»Der Notfallplan ist ein umfassendes
Vorsorgedokument, das es Kundinnen
und Kunden erméglicht, alles Wich-
tige bis ins Detail zu regeln und damit
in jeder Phase ihres Lebens selbstbe-
stimmt zu handeln, auch iiber den Tod
hinaus“, so Walter Capellmann, CEO
German Branch DELA. (

Den Beraterleitfaden und den Notfallplan
finden Sie als Download im Download-
center des Vertriebspartnerportals unter
dela.de
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UPDATE Fur
die max-Hausrat-Tarife

Mehr Leistungen, bessere Tarife und sinnvolle Vertragserweiterungen

ie Phonix Schutzgemeinschaft und die Medien- Nun ist es wieder Zeit fiir sinnvolle Leistungserweiterungen,
Versicherung aus Karlsruhe entwickeln seit mehr um die Tarife noch besser zu machen. Dank Leistungs-
als zwei Jahrzehnten erfolgreiche Hausratversiche- Update-Garantie gelten diese auch fiir Bestandskunden!

rungs-Konzepte, die immer ein Ziel verfolgen: dem Ver-
sicherungsnehmer einen umfassenden Versicherungsschutz ~ NEU: DER BAUSTEIN ,,UNBENANNTE GEFAHREN*

zu bieten, der alle wesentlichen und existenzbedrohenden Komplett neu ist das Angebot der Mitversicherung unbe-

Risiken deckt. nannter Gefahren gegen Mehrbeitrag. Dieser Einschluss
kann eine sinnvolle Erweiterung der Elementarschadende-

In der Hausratversicherung profitieren die Versicherungs- ckung sein, sodass der Versicherungsnehmer maximalen

nehmer im Tarif max-Hausrat Premium zuséitzlich vom Versicherungsschutz genief3t.

max-Leistungsschutz. Dieser sorgt dafiir, dass der Kunde im

Schadenfall keinen Deckungsnachteil gegeniiber Wett- Entschidigung wird geleistet fiir versicherte Sachen nach

bewerbstarifen hat. Mit dem Slogan ,,Der gesamte Markt in § 6 VHB 2008, die durch andere als gemi3 § 1 VHB 2008

einer Police” ist der max-Leistungsschutz kurz und knapp versicherbare Gefahren und Schidden unvorhergesehen

auf den Punkt gebracht. zerstort oder beschidigt werden.

Gesellschaft und PHONIX Schutz- Die Haftpflichtkasse VHV Ammerlander InterRisk Basler
Tarif/Jahrespramien fiir gemeinschaft Einfach komplett Exklusiv Excellent XXL Ambiente Top
verschiedene Risikoorte max-Hausrat Premium

mit max-Leistungs-

schutz
Grobe Fahrlassigkeit auch bei bis zur VS bis zur VS bis 5.000 Euro Der Verzicht gilt fur bis zur VS bis 2.500 Euro
Verletzung von Obliegenheiten oder a) die Einhaltung aller
Sicherheits-vorschriften gesetzlichen, behord-

lichen Sicherheitsvor-
schriften und
b) die Obliegenheit, in

der kalten Jahreszeit

die Wohnung zu

beheizen
Best-Leistungs-Garantie ja ja ja ja nein ja
70173 Stuttgart, BolzstraBe 1 69,46 Euro 80,03 Euro 115,96 Euro 64,93 Euro 146,49 Euro 123,16 Euro
80331 Munchen, BlumenstraBe 1 71,72 Euro 99,66 Euro 119,95 Euro 64,93 Euro 83,63 Euro 100,06 Euro
51371 Leverkusen, Solinger StraBe 1 10343 Euro 99,66 Euro 17712 Euro 119,29 Euro 146,49 Euro 150,76 Euro
06132 Halle/Saale, Stendaler StraRe 1 126,08 Euro 129,10 Euro 201,86 Euro 119,29 Euro 146,49 Euro 150,76 Euro
22523 Hamburg, Holsteiner Chaussee 1 144,20 Euro 164,58 Euro 228,21 Euro 119,29 Euro 188,23 Euro 170,65 Euro

hrfamilienha Wohnflache und Unterversicherungsverzicht (kein Glas, kein Elementar, funf Jahre schadenfrei, VS Fahrrad mind. 2 %)

)2.2021
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WEITERE HIGHLIGHTS

Insbesondere im Tarif Premium gibt es einige sinnvolle Leistungserweiterungen:

NEU:

> Beitragsfreie Differenzdeckung

> Schaden durch Kurzschluss- und Strom-
schwankungen bis 3.000 Euro

> Einfacher Taschendiebstahl bis 500 Euro

> Diebstahl am Arbeitsplatz bis zur
Versicherungssumme

> Opfer einer polizeilich angezeigten Straftat
bis 1.000 Euro

> Fehlalarm durch Rauchmelder bis 1.000 Euro

> Miet-/Ersatzgerate aufgrund eines versicherten
Schadens bis 2.000 Euro

> Psychologische Betreuung nach Einbruch,
Raub, Brand bis 1.000 Euro

> Hausrat einer Pflegekraft bis zur
Versicherungssumme

> Kinderbetreuung im Notfall nach versichertem

> Wasser- und Gasverlust infolge eines versicher- Schaden bis 500 Euro
ten Rohrbruchs bis 5.000 Euro > Unterversicherungsverzicht bei Schaden
bis 6.000 Euro

> Beschadigung von Installationen bis 1.000 Euro

> Sturm- und Hagelschaden an Gartenmobeln,
-figuren, -geraten, Sport- und Spielgeraten auf
dem Versicherungsgrundsttick der versicherten
Wohnung bis zur Versicherungssumme

DER GANZE MARKT IN EINER POLICE

Der Tarif max-Hausrat Premium bietet ein fithrendes Preis-
Leistungs-Verhiltnis. Dies honorieren auch die Ratingagen-
turen Franke und Bornberg sowie ASCORE - der Tarif
max-Hausrat Premium wird seit Jahren konstant mit der
jeweiligen Hochstwertung FFF bzw. 6 Kompasse bewertet.

Foto: tygrys74/ stock.adobe.de

Mehr Infos zu unseren Highlights
finden Sie in unserem Flyer unter:
www.maxpool.de/deckungskon-
zepte/hausrat.html

Die Tabelle auf der linke Seite veranschaulicht, dass der
Tarif max-Hausrat Premium den Vergleich mit den finf bei
Maklern im Jahr 2020 beliebtesten Hausratversicherern
gemil ,, AssCompact Award — Privates Sachgeschift 2020
nicht scheuen muss und das vielleicht beste Preis-Leis-
tungs-Verhiltnis in diesem Segment des Marktes bietet. ¢
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Teilzeitkrafte punkten ab
sofort mit der Glinstigerpriifung
der Swiss Life

Die Swiss Life bietet mit der Glinstigerprifung eine neue attraktive Lésung

fur Teilzeitkrafte im Bereich Berufsunfahigkeitsversicherung (BU).

Ein Wechsel von einer Vollzeit- in eine
Teilzeittatigkeit und wieder zurtck ist
heutzutage an der Tagesordnung —
umso wichtiger, dass die Berufsunfahig-
keitsversicherung mit dieser Entwick-
lung Schritt halt.

Swiss Life bietet nun im Rahmen des
aktuellen BU-Updates mit der neuen
Gunstigerprifung eine besonders
attraktive Losung speziell far alle

POOLWORLD 3/2021

Beschéftigten in Teilzeit.
Damit schlagt Swiss Life bei
der Leistungsfallregulierung
wieder einmal neue Wege ein
und bietet dadurch ab sofort
zusatzliche Vorteile far
Kunden und Vermittelnde.

Konkret: Ist die versicherte
Person bei Eintritt der Berufs-
unfahigkeit als Teilzeitkraft
tatig und wird aufgrund einer
gesundheitlichen Beeintrach-
tigung der notwendige
Berufsunfahigkeitsgrad von
50 Prozent nicht erreicht,
greift eine sogenannte
Gunstigerprtfung. Hierbei
wird untersucht, ob die
versicherte Person ihre
Berufstatigkeit noch fur drei
Stunden oder mehr taglich
austben kann bzw. kénnte.
Ist dies nicht der Fall, erbringt Swiss Life
die vereinbarten Berufsunfahigkeits-
leistungen. Dabei ist es unerheblich, ob
die versicherte Person bereits bei
Vertragsabschluss oder erst spater eine
Teilzeittatigkeit ausibt.

,Fuhrt beispielsweise eine psychische
Erkrankung bei einer in Teilzeit tatigen
Bankkauffrau dazu, dass sie von ihren
bisher vier Stunden taglich nur noch

2,6 Stunden taglich arbeiten konnte,
wurde nur ein Berufsunféahigkeitsgrad
von 35 Prozent erreicht werden. Da das
Restleistungsvermogen der Kundin
aber weniger als drei Stunden taglich
betragt, kann als Folge der neuen
Gunstigerprufung die Berufsunfahig-
keitsrente gezahlt werden”, sagt Stefan
Holzer, Leiter Versicherungsproduktion
und Mitglied der Geschéaftsleitung von
Swiss Life Deutschland.

SWISS LIFE IST AKS-KONSORTIAL-
FUHRERIN BEI DEN BRANCHENLO-
SUNGEN

Die drei groBen Versorgungswerke
MetallRente, KlinikRente und Chemie-
Rente (AKS Flex IG BCE) setzen bei der
privaten Arbeitskraftsicherung auf
Swiss Life als Konsortialfihrerin. Damit
profitieren auch die Berufsunfahigkeits-
tarife der Versorgungswerke von allen
Produktneuerungen. Insgesamt kénnen
sich Uber die drei Branchenversor-
gungswerke gut 17 Millionen Berech-
tigte und deren Familienangehorige
umfassend gegen die finanziellen
Folgen bei Verlust der eigenen Arbeits-
kraft absichern. <

Foto: NDABCREATIVITY / stock.adobe.de



Wirkt
angestaubt,
wird aber

lhr Leben

Als Versicherungsverein auf Gegenseitigkeit mit fast
150 Jahren Erfahrung wirken wir vielleicht etwas un-
cool. Aber wir bieten sehr moderne Vorsorgelésungen.
~StartKlar — die Garantierente” und ,,MeinPlan — die
Fondsrente” bieten schon ab 25 Euro monatlich einen
Vermdgensaufbau mit Fonds, mit dem lhre Kunden
spater rocken konnen. Mehr Infos unter:
www.lv1871.de/rockt

LVI57T



Die AlleskRonnerin unter den
Privathaftpflichtversicherungen

Mit der neuen max-PHV Premium setzt PHONIX MAXPOOL MaRstabe!

42

it Versicherungstarifen ist es ein
M bisschen wie mit Smartphones

- neben den regelmifligen Up-
dates des Betriebssystems benotigt man
irgendwann ein neues Gerit, um Funk-

tionen und neue Apps auch zukiinftig
vollumfinglich nutzen zu kénnen.

Auch Versicherungstarife werden
stdndig weiterentwickelt, dafiir sorgen
der Wettbewerb unter den Anbietern
und auch die Vorgaben der Rating-
agenturen. Das sorgt im Sinne des
Versicherungsnehmers fiir ein mittler-
weile sehr hohes Leistungsniveau in
vielen Sparten.

Auch das Privathaftpflicht-Deckungs-
konzept von PHONIX MAXPOOL hat
in der Vergangenheit Mal3stibe gesetzt
und erfreut sich groBer Beliebtheit
unter Maklern.

Nun war es an der Zeit, mit dem
neuen Risikotrdger Landesschadenhil-
fe Versicherung VaG die Tariflinien
komplett neu zu gestalten und dabei
weiterhin fiir jeden Bedarf und jede
Geldborse ein attraktives Angebot zu
kreieren.

Zukiinftig kommt das komplette
Produkt aus einer Hand, denn
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PHONIX MAXPOOL policiert,
dokumentiert, inkassiert das Produkt
und tibernimmt auch die Schaden-
regulierung. Das verkiirzt Kommuni-
kationswege und beschleunigt
Abldufe — alles im Sinne des Ver-
sicherungsnehmers.

HERZSTUCK DES TARIFS

IST DAS MITVERSICHERTE
GARANTIEPAKET

Zum Garantiepaket gehoren der
max-Leistungsschutz, die Differenzde-
ckung, die Innovationsgarantie und
ab sofort auch die Besitzstandsgaran-
tie und die Anschlussdeckung bei
Versichererwechsel. All dies bedeutet
eine umfassende Sicherheit fiir den
Kunden in Bezug auf einen moglichen
Vorvertrag, bessere Leistungen am
Markt oder auch einen zu iiberbrii-
ckenden Zeitraum in einem leistungs-
schwicheren Tarif bis zum Beginn

der neuen max-PHV Premium.

NEUE UBERSICHTLICHKEIT BEI
DEN DECKUNGSSUMMEN
Ubersichtlicher wird auch die Wahl der
Deckungssumme — im Tarif Premium
sind es pauschal 50 Millionen Euro,

im Tarif Plus 30 Millionen Euro — das
lastige Diskutieren iiber die richtige
Summe entfillt.



DER SINGLE-TARIF, DER VIEL MEHR
ALS SINGLES VERSICHERN KANN
Eine weitere Neuerung betrifft die
Praxistauglichkeit von Single-Tarifen.
Hier ist der Makler immer gefordert,
sich tiber den Beziehungs- bzw.
Familienstatus seines Kunden zu
informieren. In den max-PHV-Tarifen
Plus und Premium gilt ab sofort
Folgendes: In der Tarifvariante Single
sind sowohl Alleinerziehende mit
ihren Kindern versichert als auch
hinzukommende Lebenspartner, auf
eine Meldepflicht wird verzichtet, nach
einem Schaden wiirde der Tarif zur
nichsten Hauptfilligkeit auf die
Familienvariante umgestellt werden.

WEITERE HIGHLIGHTS

DIE NEUE MAX-PHV PREMIUM
Auch der weitere Leistungsumfang
der max-PHV Premium ist sinnvoll
erweitert worden.

HIGHLIGHTS:
> 50 Mio. Euro Deckungssumme

> Im Single-Tarif sind auch Alleiner-
ziehende versichert.

> Folgekosten nach Schliisselverlust
bis 5.000 Euro

> Diensthaftpflicht fiir Lehrer
obligatorisch mitversichert —
auch fiir Partner

> Nebenberufliche Titigkeiten bis
22.000 Euro Umsatz ohne

Ausschliisse

> Neuwertentschidigung auch flir
elektronische Artikel und Brillen

> Diverse Sublimits bis zur
Deckungssumme erhoht

Mehr Infos zu unseren

privat-hv.html

Foto: Zarya Maxim / stock.adobe.de

Highlights finden Sie unter:
www.maxpool.de/deckungskonzepte/

DIE NEUE MAX-PHV PLUS

Mit dem neuen Plus-Tarif erhlt der
preisbewusste Versicherungsnehmer
einen modernen Versicherungsschutz.

HIGHLIGHTS:
> 30 Mio. Euro Deckungssumme

> Im Single-Tarif sind auch
Alleinerziehende versichert.

> Rechtsschutz fiir die Forderungs-
ausfalldeckung

> Versicherungspflichtige Drohnen
bis 5 kg sind versichert.

> Schliisselverlust: bis 100.000 Euro
mitversichert

> Haftpflichtanspriiche wg.
Sachschiden am Arbeitsplatz

> Diverse Sublimits erhoht

»
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AUCH BEIM THEMA SELBST-
BETEILIGUNG MACHEN WIR EIN
INNOVATIVES ANGEBOT

Sowohl im Plus- als auch im Premium-
Tarif kann die max-PHV mit einer
Selbstbeteiligung von 150 Euro pro
Schaden vereinbart werden —

dafiir ist die Jahrespramie im Gegenzug
erheblich giinstiger. Der Clou: Nach
finf schadenfreien Vertragsjahren
entfillt die Selbstbeteiligung dauerhaft
— der niedrigere Beitrag bleibt.

Wenn Schiden in einem Rahmen bis
150 Euro liegen, tut das zwar weh,
wird aber fiir nahezu niemanden ein
existenzielles finanzielles Risiko
darstellen. Die Privathaftpflichtversi-
cherung hat die Aufgabe, grofRere
Schiden zuverlissig zu regulieren und
den Versicherungsnehmer von gegebe-
nenfalls existenzbedrohenden finanzi-
ellen Forderungen freizustellen.

DIE PRAMIEN - JETZT WIRD ES
UBERSICHTLICH!

Mit acht Primien kommen die beiden
Tarife Plus und Premium aus.

Die Familie kann sich in der Premium-
Variante ab 69 Euro p.a. versichern,
im Plus-Tarif schon ab 54 Euro p.a.

Singles und Alleinerziehende kénnen

sich im Tarif Premium ab 54 Euro p.a.
versichern, in der Plus-Variante schon
ab 44 Euro p.a.

DIE NEUEN MAX-PHV-DECKUNGS-
KONZEPTE SIND DIE BENCHMARK
FUR DEN MARKT

Fazit: Mit den Tarifen max-PHV Plus
und Premium gelingt PHONIX
MAXPOOL die Markfiihrerschaft

im Preis-Leistungs-Verhiltnis im

jeweiligen Segment. <

MAX-PHV PREMIUM

Tarif PHONIX PHV PHONIX PHV PHONIX PHV PHONIX PHV
max-PHV Premium Premium Premium Premium Premium
Variante Familie Single (auch Familie Single (auch
mit Kind/ern) mit Kind/ern)
Selbstbeteiligung ohne ohne 150 Euro 150 Euro
Deckungssumme 50 Mio. Euro 50 Mio. Euro 50 Mio. Euro 50 Mio. Euro
Jahrespramie inkl. VSt. 84,00 Euro 69,00 Euro 69,00 Euro 54,00 Euro

MAX-PHV PLUS

Tarif PHONIX PHV Plus  PHONIX PHV Plus PHONIX PHV Plus PHONIX PHV Plus
max-PHV Plus
Variante Familie Single (auch Familie Single (auch

mit Kind/ern) mit Kind/ern)
Selbstbeteiligung ohne ohne 150 Euro 150 Euro
Deckungssumme 30 Mio. Euro 30 Mio. Euro 30 Mio. Euro 30 Mio. Euro
Jahrespramien inkl. VSt. 64,00 Euro 54,00 Euro 54,00 Euro 44,00 Euro

Foto: Zarya Maxim / stock.adobe.de



Wertvolle Tipps

auf dem Weg zur neuen

Kfz-Versicherung

Bei Neuvertragen sparen mit der Verti Versicherung AG

Das Jahr neigt sich bald dem Ende zu
und ein Wechsel der Kfz-Versicherung
steht fur viele Ihrer Kunden an. Das
bedeutet: Fahrzeugbesitzer sind auf der
Suche nach dem glinstigsten Versiche-
rungstarif und den besten Angeboten.
Die Verti Versicherung AG bietet dabei
ein vielfaltiges Tarifangebot mit groBem
Sparpotenzial.

Davon profitieren nicht nur Autofahrer,
auch Besitzer eines Motorrads,

eines Lieferwagens, eines Wohnmobils
sowie einer Mini- oder Kleinflotte finden
bei Verti spezielle Tarife, die auf die
jeweiligen Lebensumsténde abge-
stimmt sind. Ihre Kunden sparen zum
Beispiel durch eine Sondereinstufung
mit dem Zweitfahrzeug-Tarif bares
Geld, wenn sich mehrere Fahrzeuge in
einem Haushalt befinden. Der grof3e
Vorteil hierbei: Um von der Schaden-
freiheitsklasse des Erstfahrzeugs fur
das Zweitfahrzeug zu profitieren,
muss das erste Kraftfahrzeug nicht bei
Verti versichert sein.

Foto: Dean Mitchell /istockphoto.com

Auch und gerade fur Selbststandige und
Kleinunternehmer bietet die Sonderein-
stufung nach dem Zweitfahrzeug-Tarif
von bis zu zehn Fahrzeugen eine
glnstige Alternative, um Firmenfahr-
zeuge kostengulnstig zu versichern.

Daruber hinaus haben frei wahlbare
Zusatzoptionen — wie zum Beispiel
der Rabattschutz ,Nix-Passiert-Tarif",
der Fahrerschutz, der Schutzbrief
sowie der GAP-Schutz — einen echten
Mehrwert.

VERTI - AUCH FUR SIE EIN
VERLASSLICHER PARTNER

Das Partnergeschaft startete die Verti
Versicherung AG, die dieses Jahr ihr
25-jahriges Jubilaum feiert, im Jahr
2005. Unter dem Motto ,Versichern.
Vertrauen. Verti." wachst der B2B-
Bereich stetig und baut tber die Jahre
hinweg seine Produkte sowie Dienste
aus. Auch das Team wachst kontinu-
ierlich und erarbeitet exklusive
Produktlinien und innovative Sonder-

tarife, die auf dem gemeinsamen
Geschaftserfolg der Kfz-Versicherung
beruhen.

UBER VERTI

Die Verti Versicherung AG erreichte
Anfang 2021 die Marke von einer Million
Bestandspolicen. Sie ist damit das
zweitgroBte Kfz-Direktversicherungs-
unternehmen in Deutschland. Das 1996
gegrindete Unternehmen hat seither
seinen Hauptfirmensitz in Teltow bei
Berlin. Mehr als 550 Mitarbeiter sind
bei Verti beschaftigt. Seit 2011 ist Verti
die internationale Digitalmarke des
globalen Versicherungskonzerns
MAPFRE. In Deutschland gibt es Verti
seit 2017, zuvor firmierte das Unter-
nehmen hier als Direct Line. MAPFRE
ist der weltweit gréRte spanische
Versicherer und die gréBte multina-
tionale Versicherungsgruppe in
Lateinamerika. <

3/2021 POOLWORLD

45



46

Fur mehr Grun im
(Versicherungs-)Grau

Mit nachhaltigen Versicherungen die Welt ein
klein wenig besser gestalten

aszinierend, beruhigend und ermutigend zugleich ist,

dass viele Deutsche in allen Lebensbereichen den

Fokus immer mehr auf Okologie und Nachhaltigkeit
legen, um zu einer noch lebensfreundlicheren Zukunft
unserer Gesellschaft beizutragen. Allgegenwirtig ist der
Wunsch, sich durch den verantwortungsvollen Umgang mit
den Ressourcen dem Klimawandel, der wohl gré3ten
globalen Herausforderung unserer Zeit, zu stellen. Nattir-
lich macht sich das auch im Kauf- und Konsumverhalten
bemerkbar. So wird beispielsweise auch bei der Entschei-
dung fiir Versicherungsprodukte immer mehr auf die
nachhaltige Ausrichtung des Versicherungsunternehmens,
auf dessen Kriterien bei der Auswahl geeigneter Kapitalin-
vestitionen und auf den 6kologischen Nutzen geachtet.
Versicherungsgesellschaften reagieren nun auch auf dieses
gednderte Nachfrageverhalten der Kunden und kreieren
Produkte mit vielfdltigen 6kologischen und sozial-ethischen
Mehrwerten.

EINBLICKE IN DIE PRODUKTSCHMIEDE

Die Ansitze und Losungen fiir griine Produkte sind vielsei-
tig. Der wohl bekannteste unter ihnen ist das Pflanzen
eines Baumes fiir jeden eingereichten Versicherungsantrag,
um so die weltweiten CO2-Emissionen etwas zu kompen-
sieren. Aber es werden auch andere innovative Mehrwerte
geboten, die das Klima schiitzen, die Verschmutzung der
Umwelt reduzieren und so unsere Lebensqualitdt nachhal-
tig verbessern sollen. Beispielsweise tibernehmen einige
Sachversicherer im Schadenfall anteilig die Mehrkosten fiir
Reparaturen mit nachhaltigen Materialien, fiir die Anschaf-
fung nachhaltig produzierter Ersatzprodukte oder fiir den
Erwerb elektronischer Produkte mit der hochsten Effizienz-
klasse. Andere Versicherungsunternehmen stellen durch
die Unterstiitzung zertifizierter Klimaschutzprojekte bei
einem Brand entstehendes CO:2 klimaneutral. Anbieter
nachhaltiger Produkte zur Einkommensabsicherung und

o
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Altersvorsorge bevorzugen unter anderem Kapitalanlagen
in Unternehmen, welche die ESG-Kriterien (Umwelt-,
Gesellschafts- und Unternehmensfiithrungskriterien)
erftillen. So werden Investitionen in die Riistungsindustrie
oder in Kohlekraftwerke vermieden und Projekte der
regenerativen Energiegewinnung gefordert. Die Investition
in nachhaltige Kapitalanlagen geht iibrigens selten zulasten
der Rendite - oft erwirtschaften derartige Anlagen erstaun-
lich attraktive Gewinne.

Jede griine Versicherung leistet ihren Beitrag zum Erhalt
unseres Lebensraums. Daher begriit MAXPOOL die
positive Entwicklung der griinen Versicherungen sehr und
fordert die Produktgeber dazu auf, ihr Engagement in
diesem Bereich noch weiter zu intensivieren. Unseren
Maklern empfehlen wir, ihr Produktportfolio griiner werden
zu lassen und ihre Kunden mit tollen Mehrwerten und dem
gemeinsamen Nachhaltigkeitsgedanken zu begeistern. <

© Anmerkungen:

Das Angebot griiner, nachhaltiger Versicherungen ist groB.
Hier werden lediglich die Angebote einiger Versicherungsgesell-
schaften beispielhaft aufgezeigt.

Bei ,bessergriin handelt es sich um einen Marktplatz nachhaltiger
Versicherungslésungen der NV-Versicherung und der Itzehoer Versiche-
rungen. Die Angebote von ,bessergrtin“ sind MAXPOOL besonders positiv
aufgefallen und werden ausdrucklich empfohlen.

Die Bayerische hat mit Pangaea Life eine Tochtergesellschaft fiir nachhaltige Investment-
und Versicherungslésungen gegrtindet. Die Kapitalanlage erfolgt tiber einen eigenen
Fonds, welcher direkt in konkrete Sachwertanlagen zur regenerativen Energieerzeugung
investiert. Es werden auch Direktinvestments angeboten.

@ Kompositversicherungen
O Altersvorsorge und Einkommensabsicherung




BEISPIELE GRUNER VERSICHERUNG

@ NV Versicherungsgruppe
Privathaftpflicht , bessergriin“

Ersetzt wird nicht nur der Scha-
den, sondern bis zu 50 % der
fur die nachhaltige Wiederbe-
schaffung oder Reparatur durch
ein nachhaltiges Unternehmen
entstehenden Mehrkosten.

Fir jeden Antrag wird ein Baum
in Deutschland gepflanzt.

o

@ ltzehoer Versicherungen
Kfz-Versicherung ,bessergriin®

Bei E-Autos sind Akkus, Ladestation
und Ladekabel mitversichert.
Extra-Entschadigung in Hohe von
2.000 Euro, wenn der Ersatz-Pkw
auf Elektro- oder Wasserstoffan-
trieb wechselt. Fur jeden Antrag
wird ein Baum in Deutschland
gepflanzt.

@ Die Bayerische

EN

@ Die Bayerische

@ NV Versicherungsgruppe
Hausratversicherung ,bessergriin”

Fur die Wiederbeschaffung von Elektro-
geraten wie Kuhl- oder Gefrierschranken
mit der hochsten Effizienzklasse werden bis
zu 50 % der Mehrkosten getragen. Fur jeden
Antrag wird ein Baum in Deutschland
gepflanzt.

Die Bayerische
Kfz-Versicherung ,Pangaea Life, E-Drive”

Ladestation und Ladekabel sind mitversi-
chert. Kurzschlussschaden am Antriebs-
Akku und Folgeschaden an der Verkabelung
sowie Folgeschaden nach Tierverbiss sind
bis zu 20.000 Euro mitversichert. Pannen-
hilfe auch bei einer nicht vorsatzlich
herbeigefuihrten Entladung des Antriebs-
Akkus. Fur jeden Antrag wird ein Baum
gepflanzt.

@ NURNBERGER Lebensversicherung AG
Einkommensschutz , EKS4Future*

Betriebsinhaltsversicherung , Pangaea Life"

Nach versichertem Schaden bis zu 20 %
hohere Entschadigung, wenn die Reparatur
durch ein als nachhaltig zertifiziertes Unter-
nehmen durchgefiihrt wurde. Kompensations-
zahlung in Abhangigkeit von der Schadenhohe,
wenn ein versicherter Schaden die Umwelt
negativ beeinflusst hat.

Bei EKS4Future handelt es sich um

den ersten Einkommensschutz mit
besonderem Fokus auf Nachhaltigkeit.
Wird ftir BU, DU und EU angeboten.

Fur jeden Antrag wird ein nachhaltiges
Wiederaufforstungsprojekt im Narn-
berger Umland gefordert. Kapitalanlage
nach ESG-Kriterien. Gesundheitsapp
fur alle Kunden mit mehr als 3.000
digitalen Gesundheitskursen.

O Stuttgarter Lebensversicherung a.G.
,Griine Rente"

Fur private, staatlich gefoérderte
und betriebliche Altersvorsorge
verfuigbar. Drei Assetklassen,

von sicherheitsorientiert bis
chancenreich. Kapitalanlage nach
ESG-Kriterien.

Hausratversicherung ,Pangaea Life"

Fur die Ersatzbeschaffung versicherter
Gegenstande wird bis zu 20 % Mehrleistung
erstattet, sofern es sich um nachhaltig
produzierte Dinge oder um Elektrogerate
der hochsten Effizienzklasse handelt. Bei
versicherten Brandschaden entstehendes
CO, wird durch eine Kompensationszahlung
an ein zertifiziertes Klimaschutzprojekt
klimaneutral gestellt. Fiir jeden Antrag wird
ein Baum gepflanzt.

@ Die Bayerische
Betriebshaftpflicht-Versicherung
,Pangaea Life"

Nach versichertem Schaden bis
zu 2 % hohere Entschadigung,
wenn die Reparatur durch ein als
nachhaltig zertifiziertes Unter-
nehmen durchgefuhrt wurde.
Kompensationszahlung in Ab-
hangigkeit von der Schadenhohe,
wenn ein versicherter Schaden die
Umwelt negativ beeinflusst hat.
Fur jeden Antrag wird ein Baum
gepflanzt.

O Die Bayerische
Pangaea Life Fondsrente

Fur private, steuerlich geférderte und
betriebliche Altersvorsorge verfugbar.
Beitrage flieBen in den eigenen Pan-
gaea Life Fonds, der direkt in konkrete
Sachwertanlagen zur regenerativen
Energiegewinnung investiert.
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IKinderpolice — der Weg zum Vermogen

Christopher Carallo,

Abteilungsleiter Vorsorge- und Komposit-

Management, MAXPOOL

»Es st ganz einfach,
den Grundstein fuir ein ansehn-
liches VVermogen zu legen —
Plane und Winsche kommen
spdter von ganz allein.«

UNSERE EMPFEHLUNG:

Kinderpolicen werden von verschiedenen
Versicherungsgesellschaften angeboten.

MAXPOOL empfiehlt, den Tarifen der Allianz,

der LV 1871, der NORNBERGER und der

Stuttgarter Lebensversicherung a. G. beson-

deres Augenmerk zu schenken.

Kontakt:
Vorsorge-Management
0402999 40-370
vorsorge@maxpool.de

POOLWORLD 3/2021

FRUHZEITIG STARTEN -

MIT KLEINEN BETRAGEN GROSSE
WUNSCHE ERFULLEN

Jeder wiinscht seinen Kindern, Enkeln,
Nichten, Neffen oder seinen Paten-
kindern eine unbeschwerte und
gliickliche Zukunft, zu der natiirlich
auch finanzielle Unabhingigkeit
gehort. Es ist ganz einfach, den
Grundstein fiir ein ansehnliches
Vermoégen zu legen — Pldne und
Wiinsche kommen spéter von ganz
allein. Je frither man beginnt, desto
lukrativer kann es werden. Wer
beispielsweise die Taufe des Paten-
kindes zum Anlass nimmt, monatlich
50 Euro in eine Kinderversicherung
einzuzahlen, erleichtert seinem
Schiitzling den spdteren Start in das
Leben als Erwachsener ganz betricht-
lich. Sei es der heil ersehnte Fiihrer-
schein, die Einrichtung eines Studen-
tenappartements oder sogar die
spatere Familiengriindung — das alles
lasst sich tiber die Kinderpolice
finanzieren, denn innovativ gestaltete
Vertrage ermdglichen die Entnahme
von Teilbetridgen. Auch Zuzahlungen
sind jederzeit moglich. Kinderpolicen
konnen als indexbezogene oder
fondsgebundene Rentenversicherung
abgeschlossen werden. Bei lingeren
Laufzeiten sind also ansehnliche
Renditen méglich.

MODERNE TARIFE ERMOGLICHEN
KREATIVE VERTRAGSGESTALTUNG
Die Versicherungen kénnen mit einer
Laufzeit bis zum 67. Lebensjahr des
Kindes ausgestattet werden und so
auch den Grundstein fiir die spitere
Altersversorgung bilden. Zunichst
sind die ,Versorger“, wie beispielswei-
se die Eltern, GroReltern oder die
Paten, als Versicherungsnehmer
vorgesehen und das Kind als versi-
cherte oder mitversicherte Person.

Verdient das Kind eigenes Geld und
ist volljahrig, kann es den Vertrag
iibernehmen und die Beitrige selbst
weiterzahlen. Solange der Versorger
als Versicherungsnehmer gefiithrt wird,
kann sein Tod oder seine Berufsunfi-
higkeit in der Police abgesichert
werden. Stirbt er oder wird berufsun-
fihig, ibernimmt die Versicherungs-
gesellschaft die Zahlung der Beitrige
bis zum Ende der vereinbarten
Versorgungszeit. Die meisten Anbieter
sehen sogar eine Berufsunfihig-
keitsoption fiir das Kind vor. Sie kann
den spiteren Abschluss einer Berufs-
unfihigkeitsversicherung erleichtern.

VERTRIEBSERFOLG IST

GANZ EINFACH

Als Versicherungsmakler sollten Sie
den Vertrieb von Kinderversiche-
rungen offensiv angehen, denn hier
bietet sich Ihnen ein weites und
lukratives Betdtigungsfeld. Es ist ganz
einfach, da das Thema bei Ihren
Kunden meist positiv belegt ist und
fast jeder Kunde in seinem engen
Umfeld Kinder hat, die ihm naheste-
hen und an deren unbeschwerter
Zukunft ihm liegt. Sprechen Sie alle
diese Kunden an und argumentieren
Sie mit der emotionellen Bindung
zwischen ihnen und dem Kind und
mit dem geringen Mindestbeitrag von
meistens nur 25 Euro monatlich,
der es im Zusammenspiel mit dem
Rendite- und Zeitfaktor ermdglicht,
den Kindern spéter auch grof3ere
Wiinsche zu erfiillen. Sprechen Sie
Eltern darauf an, einen kleinen Teil
des Kindergeldes in die Zukunft
ihres Nachwuchses zu investieren —
meistens sind sie Ihnen fiir diesen
Vorschlag dankbar, denn von selbst
denken sie oft nicht daran. ¢



in der Sie leben wollen.
Mit der Anlagestrategie BlueMix.

Investieren in die Welt,

Wir alle wiinschen uns eine saubere, faire und nachhaltige
Welt — fiir uns und unsere Kinder. Die Fondspolice der Condor
bietet mit BlueMix beste Voraussetzungen, um Kapital ver-
antwortungsvoll anzulegen und damit selbst einen Teil dazu
beizutragen. BlueMix — eine Anlagestrategie, bei der es um
mehr geht als nur um Rendite.

Mehr Infos unter
www.makler-leuchttuerme.de/Fondspolice

VERSICHERUNGEN

lhr Ansprechpartner fiir die CONDOR und R+V: Oliver Bromme - 0151 26415157 - oliverbroemme®ruv.de
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Kleiner Invest, grofde WirRung

Mario Cristiano,

Fachberater fur Krankenversicherung

MAXPOOL

RECHENBEISPIELE

Eintrittsalter
30 Jahre

Berechnung 1

Pflegegrad- 1.500,00 Euro

absicherung 5

Berechnung 2

1.500,00 Euro

Pflegegrad- 1.500,00 Euro

absicherung 4

750,00 Euro

Monatsbeitrag, 16,08 Euro

anfanglich

11,83 Euro

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

POOLWORLD 3/2021

WIE WENIGE EUROS EINE
OPTIMALE PFLEGEABSICHERUNG
ERMOGLICHEN

Ist es nicht schén, wenn man sich
nach einem erfiillten und arbeits-
reichen Leben auf einen sorgenfreien
Ruhestand freuen kann und weiR,
auch bei Pflegebediirftigkeit bestens
betreut zu werden? Es gibt durchaus
Pflegeheime, die sich um ihre Bewoh-
ner mit besonderen Extras und
umfangreichen Leistungen bemiihen.
Nicht nur gut ausgebildetes Personal
und die Unterbringung in gerdumigen,
ansprechenden Einzelzimmern
machen den Unterschied. Sondern
auch Angebote attraktiver Freizeit-
gestaltung wie beispielsweise
gemeinsame Ausfliige ins Griine,
Veranstaltungen, Fitnesskurse oder
Unterhaltungsprogramme. So wundert
es nicht, dass es manche Einrich-
tungen sogar ermoglichen, Haustiere,
beispielsweise Hunde, mitzubringen.
Die Bewohner sollen sich in der
neuen Umgebung nicht einsam,
sondern zu Hause fiihlen. Das ist
keine Zukunftsutopie — nein, das
alles ist bereits real.

Naturgemal kosten Einrichtungen,
die bessere Unterbringung, mehr
Service und aufmerksamere Pflege
anbieten, deutlich mehr Geld — und
dieses ist bei den Kunden haufig nicht
oder nur in geringer Hohe vorhanden.
Kaum zwolf Euro monatlich als Invest
kénnen im ersten Schritt geniigen, um
die Leistungen der staatlichen Pflege-
versicherung spiirbar aufzustocken
und sorgenfrei in die Zukunft zu sehen.

JETZT STARTEN — NICHT WARTEN
Dank moderner, innovativer Tarifge-
staltung ist es moglich, in jungen
Jahren mit geringen Monatsbeitrigen

zu starten, um spiter Erhdhungsopti-
onen ohne erneute Gesundheitsprii-
fung zu nutzen. Eventuell denkt man
dann auch tiber den Wechsel in einen
Tarif mit Altersriickstellungen nach.
Junge Menschen kénnen naturgeméil
die beim Abschluss obligatorische
Gesundheitspriifung leichter bestehen.
Also spricht alles dafiir und nichts
dagegen, rechtzeitig vorzusorgen. Wer
erst im fortgeschrittenen Alter beginnt,
kann oft die dann sehr hohen Beitrige
fiir eine optimale Absicherung nicht
aufbringen oder erhilt wegen eventuell
zwischenzeitlich aufgetretener Krank-
heiten tiberhaupt keinen Versiche-
rungsschutz.

ES ZAHLT NICHT DAS WIE,
SONDERN DAS OB

Machen Sie als Versicherungsmakler
Thre jungen Kunden ,,Pflege-sicher*.
Sprechen Sie unbedingt alle Ihre
jlingeren Kunden an und empfehlen
Sie ihnen, jetzt gleich mit einem
geringen Monatsbeitrag einzusteigen.
Denn nur dann sichert man sich alle
spateren Optionen. Wichtiger, als
bedarfsgerecht abzuschlieen, ist der
sofortige Einstieg mit dem Ziel der
spiteren Optimierung. Uberzeugen
Sie Thre Kunden davon, dass sehr
guter Versicherungsschutz den
Schliissel fiir die Unterbringung in
einem besonders guten Pflegeheim
darstellt — und fehlender Versiche-
rungsschutz diese Trdume in den
meisten Fillen wie eine Seifenblase
platzen lasst.

Wenden Sie sich mit vertrieblichen
und fachlichen Fragen immer zuerst
an das KV-Spezialisten-Team von
MAXPOOL. Dort wird Ihnen der
richtige Weg zur passenden Pflege-
vorsorge aufgezeigt. ¢



Fondsrente in der bAV —

jetzt mit noch
mehr Renditechancen

Condor hat die Fondsrente in der Direktversicherung neu
ausbalanciert. Durch die neue Garantie in Hohe von 80 Prozent
steigt die Chance, in freie Fonds zu investieren und vom

Kapitalmarkt zu profitieren.

Das anhaltende Niedrig- und Negativ-
zinsumfeld stellt auch die betriebliche
Altersversorgung (bAV) vor grofRRe
Herausforderungen. Denn je niedriger
die Zinsen sind, desto teurer wird die
von vielen Menschen gewinschte
Kapitalgarantie. Und desto schwieriger
wird es, eine hohe Leistung fur die
Altersvorsorge zu erreichen. Die Condor
Versicherungen setzen daher auf ein
fondsgebundenes Modell mit hdheren
Renditechancen.

Die am Markt etablierte Fondsrente
Congenial bAV garant wird nun

mit einer garantierten Leistung in Hohe
von 80 Prozent der Beitragssumme
angeboten. Eine Garantie unterhalb
von 100 Prozent ermoglicht es,

einen gréBeren Teil des Vertragsgut-
habens in aktienorientierte Anlagen

zu investieren. Damit kann der bAV-
Vertrag starker an den Chancen der
Kapitalmarkte teilhaben.

BREITES ANGEBOT AN FONDS UND
STRATEGIEN

Congenial bAV garant bietet Ihnen dazu
eine Auswahl gemanagter Anlage-
strategien an. Dadurch profitieren lhre
Kunden ganz automatisch von der
Kompetenz unabhangiger Experten.
Sie mussen sich um nichts kiimmern -
ein entscheidender Vorteil besonders
far Arbeitgeber. Mit der Strategie
EasyMix ist die freie Fondsanlage
besonders kostenglinstig.

EasyMix umfasst die Ausrichtungen
Defensiv mit 35 Prozent Aktienanteil,
Ausgewogen (50 Prozent), Dynamisch
(80 Prozent) und die Variante Offensiv

mit dem héchsten Aktienanteil von
100 Prozent. Ab Juli 2021 fuhrt Condor
zudem die nachhaltige Anlagestrategie
BlueMix ein. BlueMix investiert

parallel in mehrere nachhaltige Fonds.
Die neue Anlagestrategie richtet sich
damit insbesondere an Kunden, die mit
ihrer Altersvorsorge zu mehr Nachhal-
tigkeit beitragen mochten.

SICHERHEIT UND FLEXIBILITAT

Die garantierten Leistungen sind selbst-
verstandlich zu jeder Zeit abgesichert.
Dafur sorgt der individuelle Umschich-
tungsmechanismus der Condor
Versicherungen. Dieser stellt zu jedem
Zeitpunkt sicher, dass die garantierte
Leistung zum Rentenbeginn zur Verfu-
gung steht und gleichzeitig moglichst
hohe Anteile des Guthabens in Fonds
investiert werden. Zudem besteht hohe
Flexibilitat, denn die Anlagestrategie ist
auf Wunsch jederzeit veranderbar.

Weitere Informationen zur Fondsrente
Congenial bAV garant erhalten Sie bei
Ihrem Maklerbetreuer oder direkt unter:
www.makler-leuchttuerme.de/bav <

.
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Bester Schutz fiir

lhre Kunden.
Die neue max-PHYV ist da!

Alle Infos finden Sie auf
www.maxpool.de

V(= PHONIX
M2 MAXPOOL

Hol- oder Bringschuld?
Den strategischen Partnern gehort
die maximale Aufmerksamkeit.

Die heutige moderne Medienlandschaft ist Fluch und Segen
gleichermalen. Auf der einen Seite erhalte ich als Makler
stdndig, immer und iiberall simtliche Informationen, auf
der anderen Seite wird man regelrecht erschlagen von der
Flut. Taglich flattern unzidhlige Newsletter in das E-Mail-
Postfach, auf dem Mobiltelefon laufen Pushnachrichten ein
und Posts in den Social-Media-Kanilen sind in ihrer Masse
kaum zu sichten. Keine leichte Aufgabe, hier die richtige
Balance zu finden und die fiir mich als Makler wichtigsten
Informationen fiir den Beratungs-

alltag gezielt herauszufiltern.

Fakt ist aber, dass man gerade bei
seinen strategisch relevanten
Partnern, zu denen ich die Pool-
landschaft und fiir alle an uns
angeschlossenen Makler im Beson-
deren MAXPOOL zihle, den dort
angebotenen Informationsmedien
priorisiert Zeit und Aufmerksamkeit
widmen sollte. Nicht selten hore ich
in personlichen Gesprichen mit
Maklern zu unseren aktuellen
Services und technischen Neue-
rungen: ,,Oh, das ist sehr hilfreich. Ich wusste gar nicht, dass
ihr das konnt.“ Der Pool ist im Zweifel Ihr wichtigster
Partner, verwaltet den GroRteil Thres Bestands und schiitzt
Thren Bestand als Makler. Bleiben Sie deshalb informiert!
MAXPOOL hat sich 2021 rasant weiterentwickelt, Courtagen
angepasst, neue Services eingefiihrt, die Technik verbessert
und vieles mehr. Selbstverstandlich informieren wir dazu
regelmiRig in unseren verschiedensten Kanilen wie maxTV,
Newsletter, POOLWORLD, Onlineschulungen, Social Media
und Fachtagungen. Aber was niitzt das alles, wenn Sie sich
diese Informationen nicht abholen? Alle an uns angeschlos-
senen Makler regelmifig im personlichen Gespréch vor Ort
tiber die Neuerungen zu informieren, ist eine Mammutauf-
gabe, die wir gern leisten wollen, aber die schier unméglich
ist. Mein Appell an Sie lautet: Helfen Sie uns dabei, Sie
immer auf dem neuesten Stand zu halten, und nutzen Sie
zugleich die Chance fiir sich, aus unseren Weiterentwick-
lungen Vorteile fiir Ihr Unternehmen zu ziehen.

Kevin Jiirgens,
Vertriebsvorstand
PHONIX MAXPOOL Gruppe AG

So kénnen wir in Teamwork gemeinsam
wachsen und uns weiterentwickeln, )
denn nichts ist bekanntlich bestdndiger als -
der Wandel. <
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Eine Entscheidung - alles drin!
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Continentale Rente Invest Garant

m Attraktive Renditechancen - schon der 1. Sparbeitrag kann voll
in Fonds gehen. Dafiir sorgt der monatliche Chancen-Tracker,
der das Geld des Kunden automatisch investiert und sichert.

m Top Fonds-Anlage - iiber 100 Fonds, davon 15 glinstige ETF,
sowie 7 Depots, Rebalancing und umfassender Fonds-Service.

m Investmentorientierter Rentenbezug - auch in der Rentenphase
weiter die Renditechancen der Borse nutzen.

m Wahlbares Garantieniveau - Altersvorsorgebeitrage konnen
zwischen 50 und 100 Prozent abgesichert werden.

m Garantierter Rentenfaktor - einer der hdchsten am Markt
und er gilt fiir das gesamte Verrentungskapital.

m Garantie-Retter - die bei Vertragsbeginn zugesagten Garantien
gelten auch fiir Dynamik, Erhéhungen und Sonderzahlungen.

Ihr Ansprechpartner:

Martin Lorenz

Telefon 040 36148-158

Fax 040 36148-278

Mobil 0173 7420450

E-Mail  Martin.Lorenz@continentale.de
makler.continentale.de/Rente-Invest-Garant

cDoiﬁtinentaIe
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st der Ruf erst
ruiniert...!

Immobilienmakler haben in Deutschland
gewiss nicht den besten Ruf — aber welche
Vorurteile sind hausgemacht und welche sind
schlichtweg nicht gerechtfertigt?

Maren Straatmann,
Abteilungsleiterin Finanzierung
und Prokuristin, MAXPOOL

POOLWORLD 3/2021



Immobilienfithrung durch einen Immobilien-

makler gekommen ist, stellt sich unweigerlich
irgendwann die Frage, wieso man so viele Tausend
Euro allein mit dem Aufschliefen einer Wohnungs-
tiir verdient. Da beschleicht mich das Gefiihl, dass
es das AufschlieBen alleine nicht sein kann. Sonst
wiren wir doch alle schon ldngst Immobilienmakler.

| eder, der schon einmal in den Genuss einer

RECHTSGRUNDLAGE

Seit dem 23. Dezember 2020 ist die Maklerprovisi-
on im Rahmen eines Immobilienkaufs neu geregelt.
Die maximale Gesamtcourtage betrigt inklusive
Mehrwertsteuer 7,14 Prozent — das ist nicht neu.
Geindert wurde allerdings, dass der Kédufer einer
wohnwirtschaftlich genutzten Immobilie maximal
die Hiélfte der vereinbarten Courtage tragen muss.
Dies sind im Normalfall 3,57 Prozent, wobei es
auch moglich ist, den Anteil des Verkdufers zugun-
sten des Kiufers hoher anzusetzen. In einigen
Bundesldndern war eine solche Teilung schon
vorher iiblich, andernorts wie in Berlin, Branden-
burg, Bremen, Hamburg und Hessen mussten die
Kiufer bisher hiufig die gesamte Courtage tragen.

SCHAUEN WIR MAL ETWAS GENAUER HIN
Gemal der Eisbergtheorie gucken bei Immobilien-
maklern zwei Dinge {iber die Wasserlinie — die
Courtage von 7,14 Prozent und das einmalige
AufschlieRen der Tiir. Taucht man ein wenig ab,
trifft man auf einige zeitaufwendige Aufgaben,
die ein Immobilienmakler ebenfalls hat. Da wiren
die Erstellung des Exposés, inklusive Vorbespre-
chung, Fotos, Datenaufnahme und Verkaufstext,
oder auch die Bewertung der Immobilie und die
Festlegung des optimalen Kaufpreises. Gefolgt
von der Platzierung der Anzeige in den einschli-
gigen Internetportalen oder auf Homepages.
Samtliche Werbungskosten wie auch die Unter-
lagenbeschaffung bis hin zur Beantragung des
Energieausweises tragt dabei der Immobilien-
makler. Das Wochenpensum eines Maklers liegt
in der heien Vermarktungsphase oft deutlich
tiber 40 Stunden, denn die Kontaktpflege mit
Interessenten, deren Vorselektion sowie die
Terminierung und Durchfiihrung von Besichti-
gungen sind aufgrund der Vielzahl der Bewerber
fiir jeden erkennbar keine Kleinigkeit.

AnschlieBend muss gemeinsam mit dem Verkdufer
eine Entscheidung beziiglich des Zuschlags und
des Preises getroffen werden, bevor es in die
Vorbereitung und auch Begleitung des Kaufver-
trages geht. Viele Makler sind beim Kaufvertrags-
abschluss ebenfalls anwesend, wihrend der

Notar den Beteiligten jede Zeile des Kaufvertrages
vorliest, wofiir dieser im Ubrigen auch recht
stattliche Rechnungen stellt. Eine Erreichbarkeit
auch auflerhalb der tiblichen Arbeitszeit wird

von Kidufer und Verkiufer in dieser Phase quasi
vorausgesetzt.

ARMER IMMOBILIENMAKLER?
NEIN, SO WEIT WOLLEN WIR NICHT GEHEN,
DENN DER EINSTIEG IN DIESEN JOB IST
DENKBAR LEICHT.

Die Ausbildung zum Immobilienmakler besteht
quasi aus einem Gang zur IHK /zum Gewerbeamt
und der Beantragung der behordlichen Erlaubnis
nach §34c Gewerbeordnung.
Eine gesetzlich geregelte
Berufsausbildung zum Immo-
bilienmakler gibt es nicht.
Eine sinnvolle Grundlage zur
Ausiibung des Berufs wire
allerdings aus meiner Sicht
die Ausbildung zum/zur
Immobilienkaufmann/-frau.

»Zumindest hat
der Gesetzgeber nun eine
Weiterbildungspflicht
ftir Immobilienmakler
eingefthrt.«

Zumindest hat der Gesetzgeber

nun eine Weiterbildungspflicht

fiir Immobilienmakler einge-

fithrt. Trotzdem trennt sich hier die Spreu vom
Weizen, denn fachliches Know-how und der
menschliche Umgang machen den Unterschied.

Als Immobilienfinanziererin méchte ich so
manchen Makler schiitteln und fragen, warum die
offensichtliche Aufgabenverteilung beim Verkauf
einer Immobilie noch immer so iiberraschend und
unklar erscheint. Fiir jeden, wirklich jeden Immo-
bilienverkauf bedarf es gewisser Unterlagen, etwa
eines aktuellen Grundbuchauszugs, einer aktuellen
Flurkarte und bemaRter Grundrisse. Der Kiufer
darf in meinen Augen auch erwarten, dass sich

der Makler mit Rechten im Grundbuch und Eintra-
gungen im Baulastenverzeichnis beschiftigt hat.  »
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SO ARBEITET EIN PROFESSIONELLER UND
GUTER IMMOBILIENMAKLER

] Immobilie besichtigen

Ebenso kommt es bei den meisten Kiufern gut an,
wenn Fragen zu Bauvorschriften, 6ffentlichen
ErschlieRungsbeitrigen oder Erweiterungsmaog-
lichkeiten des Objekts bereits grob geklart wur-
den. Da platzt mir echt die Hutschnur, wenn mir
eine Flurkarte von 1986 vorgelegt und im selben
Atemzug nach einem Notartermin in der kommen-
den Woche gefragt wird. Zusétzlich mies ist das
Ghosting der Interessenten, die den Zuschlag
nicht erhalten haben. Eine kurze Absage gehort
sich einfach und erhoéht die Chancen enorm, sich
beim Verkauf einer anderen Immobilie erneut
freundlich gestimmt gegentiberzustehen.

Unterlagen aufbereiten

In den vergangenen Jahren ist der Immobilien-
maklerbestand in Deutschland stetig mit der
Verknappung von Immobilien gestiegen. Eine
unschone Leistungsverwisserung fiir die professi-
onell engagierten und im Sinne von Verkidufern
und Kiufern handelnden Makler. Wir hoffen also
auf eine marktiibliche Selbstregulierung — zu
transparent ist die Leistung jedes Einzelnen durch
Onlinebewertungen und Internetforen.

Warum machen wir es uns so schwer? Die oben
genannten Punkte sind eigentlich schon das
ganze Geheimnis und definieren den Unterschied
zwischen serisem Erfolg und dilettantischem
Verkauf, der ohnehin nur so lange funktionieren
kann, wie das derzeitige Ungleichgewicht
zwischen Angebot und Nachfrage existiert.

7 Verhandlungen fur Sie fuhren

8 Kaufkraft des
= Interessenten prufen L

9 Zum Notar begleiten

UND IN EINEM PUNKT KONNEN WIR UNS
SICHER SEIN:

Wer als Kéufer die oben genannten Leistungen von
seinem Immobilienmakler erfiahrt, wird am Ende
niemals infrage stellen, ob die Courtage verdient
ist oder nicht. «

] O Informieren und beraten

] ] Weiterhin fur Sie da

Quelle: Sparkassen Immobilien
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Grof3es Leistungsplus bei
der Darlehensabsicherung

Der Immobilienboom fuhrt zu
einer gro3en Nachfrage

nach Darlehensabsicherung.
Die EUROPA zUndet bei ihrer
variablen Risikolebensversiche-
rung deshalb den Abschluss-
Turbo fur Vermittler.

Angesichts niedriger Zinsen ist das
Interesse an Immobilienfinanzierungen
ungebrochen. Viele Banken verlangen
dabei die Absicherung mit einer Risikole-
bensversicherung. Aus diesem Grund
hat die EUROPA ihre variable Risikole-
bensversicherung fir Kunden und
Vermittler noch einmal deutlich flexibler
gestaltet. Die Versicherung kann nicht
nur fur privates Eigentum, sondern
auch fur vermietete und geschéaftlich
genutzte Immobilien abgeschlossen
werden. Niedergelassene Arzte konnen
ihre Praxisfinanzierung absichern. Und
auch die Finanzierung des Eigenheims
naher Angehoriger oder der selbst
genutzten Ferienimmobilie im Inland
kann ab sofort durch die EUROPA far
den Todesfall abgesichert werden.

MIT NUR ZWEI GESUNDHEITS-
FRAGEN BIS ZU 800.000 EURO
ABSICHERN

Um den Abschluss so komfortabel und
schnell wie méglich zu machen, hat die

Foto: lordn/ stock.adobe.de

EUROPA den Baufinanzierungs-Schutz-
Kurzantrag angepasst. Bis zu einer
Versicherungssumme von 800.000 Euro
muss der Kunde nur zwei Gesundheits-
fragen beantworten.

MEHR FLEXIBILITAT DURCH

MEHR ZEIT

Ebenfalls angepasst hat die EUROPA
den Abschlusszeitraum der Versiche-
rung. So kann der Darlehensvertrag, der
abgesichert wird, bis zu 24 Monate vor
Antragsstellung geschlossen worden
sein. Dadurch erhoht sich die zeitliche
Flexibilitat fur Vermittler und Kunden.

AUSGEZEICHNETES PREIS-
LEISTUNGS-VERHALTNIS

Das deutliche Plus an Leistung runden
die ausgezeichneten Beitrage der
EUROPA ab. Ein besonderer Clou: Ist
der Kunde bei Abschluss Nichtraucher
oder seit mindestens zehn Jahren
rauchfrei, spart er beim Beitrag
erheblich. Hierbei handelt es sich nicht

nur um eine befristete Sonderaktion.
Die Tarife sind wie gewohnt nachhaltig
kalkuliert. Die EUROPA hat die eingangs
kalkulierten Nettopramien noch nie
erhoht. So ist die EUROPA gegenlber
dem Wettbewerb bestens positioniert.

PERSONLICHE ANSPRECHPARTNER
UND AUSGEZEICHNETER SERVICE
Als Teil des Continentale Versiche-
rungsverbunds steht die EUROPA fur
exzellenten Service. Den Vermittlern
stehen unter anderem persoénliche
Ansprechpartner mit umfangreichem
Fachwissen zur Seite. Dadurch
verbessert sich auch die Beratungs-
qualitat, was sich positiv auf die
Kundenzufriedenheit auswirkt. Das
Deutsche Finanz-Service Institut
(DFSI) bescheinigt dem Direktversi-
cherer hier 100 von 100 Punkten.
Insgesamt wird die EUROPA vom DFSI
als ,beste zukunftssichere Lebensver-
sicherung” und mit der Hochstnote
LExzellent” bewertet. «
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Die Gefahrten!

Maren Straatmann,
Abteilungsleiterin Finanzierung

und Prokuristin, MAXPOOL

»Wir suchen nicht
die passende Finanzierung
ftir Vorhaben, sondern
das passende \Jorhaben zur
maoglichen Finanzierung.«

Kontakt:

Team Finanzierung

040 29 99 40-860
finanzierung@maxpool.de
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Werden Sie zum unverzichtbaren
Bestandteil in der Neubauplanung
Ihrer Kunden weit vor der eigentlichen
Finanzierung.

Der Neubau eines Einfamilienhauses
verlangt den Bauherren meist einiges
ab — es muss geplant, entschieden und
koordiniert werden, was das Zeug hilt.
Gefiihlte 1.000 Dinge gilt es zu
bedenken, und die grote Herausforde-
rung ist es, dabei nicht den Uberblick
zu verlieren. Fiir die Absicherung von
Risiken und die richtige Finanzierung
des Vorhabens brauchen die Kunden
Sie als Berater. Mit unseren Tipps sind
Sie zum richtigen Zeitpunkt helfend
zur Stelle.

DIE SITUATION

Durch einen Zufall erfahren Sie, dass
Thre Kunden ,,Familie Gliick” ent-
schieden haben, ein Haus zu bauen.
Im Kopf haben die beiden schon
viele Ideen dazu, wie das Eigenheim
aussehen und wo es stehen soll.

DIES ist genau der richtige Zeitpunkt,
um die Kunden zum ersten Finan-
zierungsgesprich zu bitten - vollig
unabhingig davon, ob Sie als Makler
mit MAXPOOL im Tippgebermodell
zusammenarbeiten oder mit uns im
Hintergrund selbst beratend ttig sind.
Wie soll das gehen, wenn es doch noch
gar keine Baufirma, kein Grundstiick
und keine Grundrissplanung gibt?

DIE PERSPEKTIVE WECHSELN
Wie wire es damit: Wir suchen nicht
die passende Finanzierung fiir Vorha-
ben, sondern das passende Vorhaben
zur moglichen Finanzierung. Familie
Gliick hat bisher zur Miete gewohnt,
deshalb fehlt ihnen eventuell das
Gefiihl dafiir, wie viel Darlehen mit
ihrer gegebenen Bonitidt moglich ist

und wie hoch die monatliche Belas-
tung aus dieser Finanzierung inklusive
der Bewirtschaftungskosten fiir das
Haus zukiinftig sein wird.

Die Deutschen geben im Schnitt circa
30% ihres Einkommens fiir Mieten
aus. Fiir das selbst genutzte Eigenheim
sind es oft 40 % und mehr. An dieser
Stelle sollte schon die erste Entschei-
dung getroffen werden: Was kann
Familie Gliick sich leisten, was mdchte
sie sich leisten? Hier kommen Sie ins
Spiel — helfen Sie IThren Kunden dabei.
Anhand der Bonititsdaten und der
grundsitzlichen Vorstellungen

der Kunden zum neuen Haus helfen
Thnen die Kollegen aus dem Finanzie-
rungsteam dabei, die mégliche Finan-
zierungshohe fiir Familie Gliick zu
ermitteln. Sollten die Kunden fiir die
monatliche Rate ein eigenes Limit
haben, finden wir im Umkehrschluss
auch heraus, wie viel das Haus maxi-
mal kosten darf. Tipp fiir die schnelle
Nummer: Im MAXOFFICE finden

Sie unter ,,Produktrechner* das Tool
,Was kann ich mir an Immobilie
leisten, mit dem ebenfalls eine grobe
Rechnung méglich ist.

Diese Budgetplanung ist ein ganz
wichtiger Baustein fiir Ihre Kunden,
um sich auf die weitere Suche nach
Grundstiick und Baufirma zu machen.

Nutzen Sie diesen Kontakt mit Thren
Kunden und geben Sie ihnen neben
einer Budgetrechnung ein paar wich-
tige Tipps mit auf den Weg. So sind
beispielsweise das Wissen iiber
KfW-Fordermoglichkeiten oder auch
ein fachmannischer Blick in Bebau-
ungspldne sehr hilfreich. Auch der
Tipp, dass es Leistungen gibt, die in
den Werkvertriagen oft nicht abgedeckt
sind, hilft ihren Kunden dabei,



bedachter vorzugehen. Nicht selten
miissen noch Kosten fiir die Auflenan-
lagen, die Hausanschliisse, die Kiiche,
die Malerarbeiten oder die Bodenbe-
lage zusitzlich eingeplant werden.

DRANBLEIBEN IST DIE DEVISE
Dadurch, dass Sie Familie Gliick schon
ab der frithesten Phase unterstiitzen
und begleiten, entsteht natiirlich eine
ganz andere Qualitit in der Kunden-
bindung und werden sich die Gliicks
im besten Fall auch nicht mehr durch
das Angebot einer Finanzierungsbera-
tung eines Wettbewerbers oder der
Baufirma beeindrucken lassen. Sie
haben ja bereits einen starken Wegbe-
gleiter fiir dieses Thema.

Wachsen Sie fortan mit dem Bauvor-
haben der Familie Gliick. Aktualisieren
Sie mit unserer Unterstiitzung die
Daten und das Finanzierungsangebot
fiir die Kunden mit jedem Baustein,

der sich in die Planung einfiigt. Dabei
ergeben sich auch die optimalen
Zeitpunkte, um den Versicherungs-
schutz der Familie zu priifen und an
die neue Situation anzupassen — ange-
fangen bei der Bauherrenhaftpflicht
iiber die Todesfallabsicherung bis hin
zur Wohngebiudeversicherung.

Familie Gliick wird es zu schitzen
wissen, dank Thnen immer wieder
einen nidchsten Haken auf ihrer
Neubau-To-do-Checkliste setzen zu
konnen.

Eine letzte wichtige Rolle sei erwihnt,
die Sie als Berater einnehmen sollten:
,Hiiter des Timings“. Eine ablaufende
Sonderaktion bei der favorisierten
Bank noch rechtzeitig zu berticksichti-
gen oder das Darlehen gegebenenfalls
noch zu beantragen, bevor die Bau-
herrin fiir ein Jahr Elterngeld bezieht,
kann entscheidend sein.

FAZIT

Nein, ein schnelles Geschift ist diese
Neubaubegleitung durch Sie als
Finanz- und Vorsorgeberater nicht.
Aber es lohnt sich: In vielen Fillen
ergibt sich ganz sicher ein toller
Einstieg in eine ganzheitliche Berater-
Kunden-Beziehung, und am Ende sind
das Darlehensvolumen einer Neubau-
finanzierung und die daraus resultie-
rende Courtage auch nicht zu verach-
ten. Dariiber hinaus ist auch die
Weiterempfehlungsquote bei zufrie-
denen Neubaukunden erfahrungsge-
méiB hoch.

Und zum GLUCK kénnen Sie sich zu
allen vorgenannten Punkten immer auf
die Unterstiitzung des MAXPOOL-
Finanzierungsteams verlassen. <

Mit dem Wissen dazu, was finanziell moglich ist, in die Planung des Wohneigentums

gehen — dank einer frihen Finanzierungsberatung ist Inren Kunden dies méglich.

Foto: alfa27 / stock.ado

be.de
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Aus , Och nol”
mach ,,Oh jal”

Wie ein kleiner Perspektivwechsel ein halb leeres

Glas ganz schnell halb voll werden lasst

verbundene Finanzierung sind emotional meist hoch

brisante Themen. Viele Kunden bewegen sich dabei
auf volligem Neuland und haben schlichtweg keine Erfah-
rungen, die aber in der Entscheidungsfindung hilfreich sein
konnen. Die Beflirchtungen, Fehler zu machen, sind mit
Blick auf die finanziellen GréBenordnungen, in denen man
sich bewegt, vielfdltig. Da geht der eine oder andere Kunde
schon mal nervlich auf dem Zahnfleisch, sodass es zu
verzweifelten ,,IMMER“- oder ,,NIE“-AuBerungen kommt.
Natiirlich laufen die Dinge mal anders als geplant, sodass
die Wut im Bauch oder die Trdne im Auge
entsteht — aber vielleicht gibt es ja doch
noch Hoffnung.

D er Erwerb einer eigenen Immobilie und die damit

Kunden brauchen ja ohnehin eine Baufirma. Vielleicht
sucht man sich einfach eine aus, die das Grundstiick gleich
mitliefern kann.

Der dritte Tipp ist eher etwas fiir die Unerschrockenen,
kann aber insbesondere in weniger dicht besiedelten
Gebieten durchaus zum Ziel fithren. Wie wire es mit einem
kleinen Ausflug in die Ortsteile, die zum Wohnen gefallen
konnten, und das Ganze mit einem wachsamen Auge fiir
Bauliicken? Da finden sich nicht selten ungepflegte Garten-
grundstlicke, verfallene Hiuser oder schnuckelige Orts-
rander. Natiirlich muss man sich dann
trauen, mal beim Nachbarn zu klingeln
oder einen Passanten beim Gassigehen

Lassen Sie Thren Kunden in diesen Situati-
onen nicht im Regen stehen, sondern
packen Sie die schlechte Stimmung aktiv
an und drehen Sie sie ins Gegenteil.

der Lage sein,

IST NOCH EIN GRUNDSTUCK FREI,
WENN WIR UNS BEWERBEN!

»Wenn das Objekt
gefallt, sollten
lhre Kunden in

direRt zuzusagen.«

anzusprechen, um herauszufinden,
wem das Grundstiick gehort. Doch
vielleicht wird die Detektivarbeit belohnt.
Es ist vermutlich nicht die Regel, aber
es gibt Eigentiimer oder insbesondere
auch Erbengemeinschaften, die manch-
mal ein wenig zu ihrem Verkiufer-
Gliick ,,gezwungen“ werden miissen.

Ja, der Grundstiicksmarkt ist heilf um-
kampft, ohne Frage gibt es weniger
Grundstiicke als Interessenten. Also muss
man ein wenig kreativ und vor allen
Dingen aktiv werden. Ihre Kunden sollten sich

an die Gemeinden oder Baudmter wenden, die fiir die
Wunschregionen zustindig sind. Der Ausschreibung eines
Baugebiets geht meist eine lingere Planung voraus. Die
Kollegen im Bauamt kénnten also durchaus im Vorfeld
schon Informationen zum Wann, Wo und Wie haben. Diese
ermoglichen es Ihren Kunden vielleicht, beim nichsten

Mal zu den Ersten zu gehoren.

Eine weitere Idee konnten Baufirmen sein. Diese kaufen
hiufig GroRgrundstiicke aus privatem Eigentum, teilen sie
auf und suchen dann Bauherren fiir diese einzelnen Bau-
parzellen. Meist natiirlich mit einer Baubindung, aber Ihre

POOLWORLD 3/2021

BEKOMMT EIN ANDERER
INTERESSENT DEN ZUSCHLAG,
WENN WIR EIN HAUS BESICHTIGEN!
Das konnte daran liegen, dass Ihre
Kunden nicht optimal vorbereitet in die
Besichtigung gehen. Sich eine Immo-
bilie anzugucken ist nichts fiir mal eben nebenbei, denn
diese halbe Stunde kann entscheidend sein. Grundsitzlich
sollte eine Immobilienbesichtigung immer mit dem
Hintergedanken stattfinden, dass man gegebenenfalls an
diesem Tag ein Haus oder eine Wohnung kauft. Dafiir ist es
hilfreich, schon vorher zu wissen, ob man sich das Vorha-
ben auch leisten kann. Lassen Sie Thre Kunden am besten
nie ohne Finanzierungszusage zur Besichtigung gehen.
Wenn das Objekt gefillt, sollten sie in der Lage sein, direkt
zuzusagen und den Nachweis ihrer grundsdtzlichen Finan-



zierungsfihigkeit sowie eine Liste der noch benétigten
Unterlagen auf den Tisch zu legen. So vermittelt man klare
Absichten und Struktur im Vorhaben - beides erhcht

die Zuschlagswahrscheinlichkeit enorm. Das MAXPOOL-
Finanzierungsteam unterstiitzt Sie gern bei diesen Vor-
bereitungen — holen Sie uns also so frith wie méglich mit
ins Boot.

WIR KONNEN DOCH JETZT NOCH KEINE IMMOBILIE
KAUFEN - ES KANN DOCH IMMER MAL PASSIEREN,
DASS WIR BERUFLICH WEGZIEHEN MUSSEN.

Gerade jiingere Menschen, die beruflich noch flexibel
bleiben wollen, tun sich mit der Standortfestlegung durch
eine eigene Immobilie schwer. Was soll man auch mit
einem Einfamilienhaus, wenn man in wenigen Jahren am
anderen Ende Deutschlands oder gar im Ausland lebt? Eine
sinnvolle Zwischenstufe kann da der Erwerb einer Woh-
nung sein. Gerade wenn die Wohnfldche zwischen 70 und
90 Quadratmetern liegt, ist dies nicht nur finanziell ein
guter Einstieg, sondern auch ein erster Baustein fiir den
Vermégensaufbau und die Rentenabsicherung. Solche
Wohneinheiten haben die besten Chancen auf eine gute
Vermietbarkeit — egal ob man wirklich wegzieht oder sich
einfach irgendwann vor Ort vergroBert.

Foto: Christian Schwier / stock.adobe.de

Wahrend des
Spaziergangs durch
einen Wunsch-
wohnort lassen

sich durchaus
Baugrundstucke
entdecken.

DAS WAR UNSER ABSOLUTES TRAUMHAUS -

WIR WERDEN NIE WIEDER ETWAS FINDEN,

WAS SO TOLL ZU UNS PASST.

Doch! Die meisten Kunden, die auf der Suche nach einer
Immobilie sind, miissen vermeitliche Riickschldge hinneh-
men. Die Griinde kénnen vielfiltig sein. Manchmal ist das
Exposé deutlich ansprechender als die Immobilie selbst, in
einem anderen Fall sind die notwendigen Modernisierungen
voraussichtlich aufwendiger als gehofft. Aber jeder gefiihlte
Riickschlag bringt die anfangs angesprochene Erfahrung,
und nicht selten bekommt der Begriff , Traumhaus“ dadurch
eine unerwartete Flexibilitdt. Moglichkeiten werden
deutlicher und Unméglichkeiten werden kompromisslos.
Hiufig fillt so am Ende die Entscheidung fiir ein Objekt,
das anfangs gar nicht in Sichtweite war, und der Satz
,Dieses Haus ist viel schoner als unsere erste Wahl — das
sollte wohl so sein“ geht nicht selten damit einher. <

Kontakt:

Team Finanzierung

040 29 99 40-860
finanzierung@maxpool.de
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Investmentfonds vermitteln?

Ja, bitte!

Einfache und rechtssichere Vermittlung mit

ie Suche nach einer rentablen
D und flexiblen Geldanlage im

Zeitalter von Niedrigzins und
Verwahrentgelt endet hiufig bei
offenen Investmentfonds — und das
auch zu Recht. Als MAXPOOL-Partner
haben Sie Zugriff auf die exklusiven
und je nach Risikoneigung des Kunden
unterschiedlichen maxINVEST-Strate-
gien unseres Kooperationspartners
»The Engineers of Finance“.

Auch denjenigen Vermittlern mit
Zulassung gemil § 34 f GewO, die
gerne ihre eigenen Fondsempfeh-
lungen platzieren mochten - egal ob
Einzelfonds oder umfangreiches
Portfolio - stellen wir ein erstklassiges

4
&
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dem Anlageberatungstool

Anlageberatungstool zur Verfiigung,
mit dem Sie problemlos und rechtssi-
cher Investmentfonds vermitteln
kénnen.

Selbst wenn Sie sich in letzter Zeit
unsicher waren, ob Sie die stetig
steigenden Vorgaben des Gesetzgebers
erflillen und als Reaktion darauf diese
Sparte eine Zeit lang nicht bedient
haben - MAXPOOL liefert Thnen mit
diesem Tool die Losung. Angefangen
bei der vollstdndigen Aufnahme der
Stammdaten Ihrer Kunden und der
Ausgabe Threr Erstinformation bis hin
zur ordnungsgemilen Gespriachspro-
tokollierung inklusive Kostenausweis
der empfohlenen Investmentfonds.

Besonders wichtig ist natiirlich auch
die Antwort auf die Frage, ob die

zu empfehlenden Investmentfonds zur
Risikoneigung des Kunden passen,
denn jeder Kunde bringt individuelle
und somit unterschiedliche Kennt-
nisse und Erfahrungen mit in das
Beratungsgesprich ein. Durch gezielte,
in der Anlageberatungsstrecke vorge-
gebene Fragestellungen konnen Sie die

daraus resultierende Risikoneigung
des Kunden mit der Risikoklasse des
gewihlten Investmentfonds einfach
per Mausklick abgleichen.

Dieses Tool fiihrt Sie Schritt fiir Schritt
durch eine rechtssichere Anlagebe-
ratung — vorausgefiillte Depoteroft-
nungsunterlagen natiirlich inklusive!

Unsere Empfehlung: Nehmen Sie sich
die Zeit und widmen Sie sich diesem
Thema, Sie werden es nicht bereuen.

Das beschriebene Tool ist Bestandteil
der MAXPOOL-Depotplattform, die
jedem Partner mit Investmentbestand
in unserem Hause kostenlos zur Ver-
fiigung gestellt wird. Hieriiber kénnen
Sie unter anderem die Kundendepots
mit aktuellen Stinden einsehen,

Thre Fondsfavoriten hinterlegen und
beobachten, Auswertungen in IThrem
Bestand titigen und noch vieles mehr.

Kommen Sie gerne auf uns zu, um
sich Thre personliche Depotplattform
freischalten zu lassen oder um offene
Fragen zu kldren bzw. Hilfestellung
zu erhalten. Natiirlich stehen Ihnen
auch die Kollegen von ,The Engineers
of Finance“ hierfiir mit Rat und Tat
zur Seite.

Kontakt:

Team Vorsorge-Management|Investment
040 29 99 40-370
investment@maxpool.de

lllustration: bizvector / stock.adobe.de



@ NURNBERGER

VERSICHERUNG

Wir machen’s. Einfach.

Alle sprechen von Wir investieren

verantwortungs- in Kapitalanlagen

vollem Investment. mit Fokus auf
Nachhaltigkeit.

Jetzt informieren:

Landesdirektion Nord

André Lorenz

Telefon 0911 531-2042
Mobil 0151 53841110
andre.lorenz@nuernberger.de

Andreas Politycki
Mitglied des Vorstands

Personen- und Funktionsbezeichnungen stehen

fur alle Geschlechter gleichermal3en.

Einkommensschutz in die Zukunft gedacht:
vertrieb.nuernberger.de/eks4future
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Kontakt:

Team Finanzierung
0402999 40-860
finanzierung@maxpool.de
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DIE IDEE

Sie als Makler sprechen Handwerksbetriebe in
TIhrer Region auf eine Zusammenarbeit rund um
die Finanzierung von Bau -und Modernisierungs-
vorhaben ihrer Kunden an. Der Handwerksbetrieb
leitet interessierte Kunden an Sie tiber, Sie
unterstiitzen bei der einfachen und schnellen
Beschaffung der finanziellen Mittel fiir die ge-
plante Modernisierungsmafnahme. Eine Auswahl
an moglichen Finanzierungsvarianten finden Sie
im unteren Teil dieser Seite.

WAS BRINGT DAS?

Fiir Sie als Makler.‘

> Sie gewinnen Neukunden mit Cross-Selling-Potenzial im
Bereich Versicherung.

> Bei Abschluss eines Modernisierungsdarlehens generieren
Sie ein stornosicheres Zusatzeinkommen.

> Sie haben Zugriff auf eine mogliche Anschlussfinanzierung
fiir die Immobilie mit eventuell attraktivem
Finanzierungsvolumen.

> Und im besten Fall besteht die Chance auf Weiterempfeh-
lung in der Nachbarschaft.

Fiir den Handwerksbetrieb:

> Dieser Serviceansatz erhoht die Kundenzufriedenheit
und -bindung.

> Eine Finanzierung erhoht die Zahlungsmoral
der Kunden und schafft somit eine groere finanzielle
Sicherheit fiir das Unternehmen.

> Eine Finanzierung verschafft Kunden einen gréeren
finanziellen Spielraum fiir das Modernisierungsvorhaben
und fiihrt so moéglicherweise zu einem groBeren oder
zusétzlichen Auftragsvolumen. <

PRODUKTEMPFEHLUNGEN FUR MODERNISIERUNGSDARLEHEN
Ohne Grundbucheintrag und Einzelverwendungsnachweis

BLANKODARLEHEN
DER BAUSPARKASSEN

MODERNISIERUNGSKREDIT
DER PSD-BANKEN

> Bis 50.000 Euro > Bis 75.000 Euro
> Finanziert werden Angestellte, > Finanziert werden Angestellte im

KLASSISCHER RATENKREDIT
FUR SELBSTSTANDIGE

> Bis100.000 Euro
> Freie Verwendung

Beamte, Rentner. ungekindigten Beschaftigungs- » Gesamtlaufzeiten bis 10 Jahre
> Eigengenutzte Immobilie muss verhaltnis. maglich
vorhanden sein - in der Regel min- > Eine eigene Immobilie muss seit > Beispiel: Kreditsumme 30.000 Euro -

destens seit 2 - 3 Jahren.
> Keine Grundschuldeintragung

> Nutzung fur wohnwirtschaftliche
Verwendung, in der Regel aber ohne
Einzelnachweis

mindestens 1 Jahr vorhanden sein -
egal ob eigengenutzt oder vermietet.

selbststandiger Kreditnehmer -
monatliche Rate 294,39 € - 3,39 % eff.

Keine Grundschuldeintragung
Ohne Verwendungsnachweis
Festzins: 3,29 % eff.

> Gesamtlaufzeit: 10 - 20 Jahre je
nach Anbieter und Produkt

Foto: Kzenon/ stock.adobe.de

Gesamtlaufzeit: 15 Jahre

Beispiel: Kreditsumme 30.000 Euro
- monatliche Rate 210,68 Euro

vV VvV VvV VvV Vv

Produkttipp:

ALTE LEIPZIGER mit Zins Garant 20 — Beispiel
30.000 Euro, 3,90 % eff., monatliche Rate
178,25 Euro, Gesamtlaufzeit 20 Jahre, 3 Monate

TOP: keine Wartezeit nach Eigentumsum-
schreibung, lediglich Ummeldung beim Ein-
wohnermeldeamt muss erfolgt sein.
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Immobilienbranche. Aber die

Gedanken dazu sind auch bei
Entscheidungen fiir Geldanlagen
immens wichtig. Aus der Investment-
branche kennen Sie sicher den
Spruch: ,Nicht alle Eier in einen
Korb legen“. Wie kann man beide
durchaus relevanten Regeln mitein-
ander verbinden?

| eder kennt diese Formel aus der

In einer Kundenberatung sprechen Sie
mit Ihren Kunden tiber die Verteilung
von Vermogenswerten und behandeln
zunichst grob die Themen Barreserve,
Wertpapiere, Gold und Immobilien.
Auf der ndchsten Ebene geht es dann
um die Diversifikation der einzelnen
Bereiche.

AKTIEN, ETF ODER FONDS. WAS
DARF ES SEIN?

Bleiben wir heute bei Wertpapieren
und versuchen, hierzu eine Linie
vorzuschlagen. Ohne ein Aktienport-
folio kommt man heute und kiinftig
nicht mehr aus. Aber es ergeben sich
hier einige Fragen, auf die ich IThnen
gern Antworten geben will:

> Einzelaktie, ETF oder aktiver

Fonds? Fonds und ETE weil breiter
gestreut und glinstig

POOLWORLD 3/2021

.,Lage, Lage, Lage” -
gilt auch fur
die Geldan-Lage

Dieser Check gehort in wirklich jedes

Beratungsgesprach.

> Einzelfonds oder Vermégensver-
waltung? Vermogensverwaltung,
weil noch breiter gestreut, 365 Tage
aktiv gemanagt, geringe Haftung,
auch mit § 34d vermittelbar

> Hohe oder geringe Aktienquote?
Gemil Risikoprofil des Kunden,
muss daher frei wihlbar sein

> Welche Regionen, welche Themen?
Entscheidet der Vermogensverwalter

> Welcher Lagerort fur das Depot?
Entscheiden Sie

AUF DAS RICHTIGE DEPOT
KOMMT ES AN

Auf die beiden letzten Fragen wollen
wir niher eingehen. Beispiel: Wenn
Sie sich heute einen Goldbarren
kaufen, lautet die nichste Frage: ,Wo
verwahre ich das Gold?“ Genau diese
Frage ist auch fiir Depots zu stellen.
Die bank zweiplus ag bietet als Partner
von MAXPOOL an, Depots aullerhalb
der EU, namlich in der Schweiz
(Ziirich), zu verwahren. Zudem bietet
die Bank eine renditestarke Vermo-
gensverwaltung mit drei Strategien,
die sich individuell in einem Depot
kombinieren lassen. Die Provision fiir
einen vorabprovisionierten Sparplan

ist tiber die Laufzeit circa dreimal
hoher als die fiir eine Fondspolice.

BORSENTAUGLICHER
ZUSATZNUTZEN ODER RISKANTE
RENTENSTRATEGIE?

Ganz neu bietet die Bank eine interes-
sante Alternative zur Sofort-Rentenver-
sicherung: die Schweizer Vermdogens-
rente. Hier werden die Aktien- und
Rentenstrategie in der vom Kunden
gewiinschten Gewichtung kombiniert.
Auszahlungsbeginn und -hohe sowie
Laufzeit bestimmt der Kunde. Alle
Parameter wie Gewichtung und
Auszahlung sind jederzeit verdnderbar.
Das Kapital ist borsentéglich in Teilen
oder gesamt verfiigbar. Im Todesfall
steht das Depot ohne Abziige den
Erben zu. Die Abschlussprovision ist
vergleichbar mit einer Versicherung.
Zusitzlich gibt es tiber die gesamte
Laufzeit eine attraktive Bestandsprovi-
sion. Uberraschen Sie Thre Kunden mit
diesem unerwarteten Zusatznutzen! <

Kontakt:

Maklerbetreuer bank zweiplus ag
Oliver Honigmann

0151414584 37
oliver.honigmann@bankzweiplus.ch
www.schweizer-vermoegensdepot.ch



Mehr Informationen unter:
www.swisslife.de/pdl-rezi

Gleich dje
Beispiel-

berechnunge ;
nutzen!

ﬁ(g

SwissLife



68

Sofortauszahlung heifdt direRt

Fast jeder hat sie noch: eine alte und schlecht laufende Lebensversicherung.

Einst abgeschlossen, um fur den Ruhestand vorzusorgen, schlucken heute niedrige
Zinsen, sinkende Uberschiisse und hohe Verwaltungskosten das hart ersparte Geld.
Viele der damaligen Top-Versicherer befinden sich heute im Run-off oder haben
sich strategisch neu ausgerichtet. Die lukrative Alternative:
Rickabwicklung mit dem Modell STAR.

mmer mehr Menschen stellen sich

die Frage: Soll ich meinen schlecht

laufenden bestehenden Vertrag
kiindigen? Aber bei Kiindigung werden
hiufig nur circa 80 Prozent der einge-
zahlten Beitrdge erstattet. Gewinn-
bringender ist die Riickabwicklung.
Fehlerhafte Widerspruchsbelehrungen
in Vertrdgen aus den Jahren 1995 bis
2007 machen heute einen Anspruch
auf Riickabwicklung rechtlich moglich.
Die Versicherung ist verpflichtet, den
Vertrag ungeschehen zu machen - also
riickabzuwickeln. Neben den einge-
zahlten Beitrdgen abziiglich Kosten fiir
die versicherten Risiken sind dann
auch Nutzungsentschidigungen
an den Versicherungsnehmer (VN) zu
erstatten. Ein Problem gibt es dabei
allerdings: Die Durchsetzung dieser
Entschéddigung ist komplex und
aufwendig, spezialisierte Anwilte
werden benotigt, die gerichtliche
Durchsetzung muss finanziert werden
—und das dauert.
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SOFORTAUSZAHLUNG BINNEN
ZWEI TAGEN GARANTIERT

Hier offeriert STAR FUND mit seinem
Modell STAR eine auflerordentlich
attraktive Moglichkeit, um kurzfristig,
einfach und gewinnbringend aus
einem Vertrag auszusteigen. Der
Fonds kauft bei Eignung den Riickab-
wicklungsanspruch aus dem Vertrag
gegen eine betrichtliche Sofortzah-
lung vom VN ab. Entscheidend dabei
ist, dass dem VN der Riickkaufswert
seiner Versicherung bei Vertragskiin-
digung in voller Hohe zusteht und
vom Versicherer direkt an den VN
gezahlt wird. Die Sofortauszahlung
von STAR FUND innerhalb von nur
zwei Tagen an den VN ist also zusitz-
lich on top und wird genauso wie

die Courtage an den Vertriebspartner
unabhingig vom Ausgang des Riick-
abwicklungsverfahrens, das STAR
FUND im eigenen Namen fiihrt,
vergiitet.

Der Kunde profitiert mehrfach. Er erhélt
einen zusétzlichen Geldbetrag und

kann damit entweder das Kapital einer
neuen Altersversorgung aufstocken oder
aber erlangt unmittelbar freie Liquiditét.
Besonderes Plus fiir Vertriebspartner:

Es gibt keine Stornohaftung.

VERTRAGSSTATUS-UNABHANGIGE
LOSUNG

Die besondere Moglichkeit des
Forderungskaufs birgt ein enormes
Potenzial fiir aktive Bestandsarbeit
und Neukundenakquise — denn
Kunden verfiigen sofort tiber Geld und
tragen keinerlei Kosten oder Risiko.
Diese Moglichkeit, selbst bei ausgelau-
fenen und gekiindigten Lebensversi-
cherungsvertrigen den Kunden
Sofortzahlungen anzubieten, ist
vertrieblich eine einzigartige Chance. ¢

MAXPOOL begleitet nur Ruickabwick-
lungen von diesen ,faulen* Versicherern:
AachenMinchener/Generali, Aspecta,
Clerical Medical, Friends Provident/
Royal London, Generali Lloyd, Generali
Munchener, Generali Lebensversicherung
AG, Heidelberger Leben/MLP, Liberty
Europe, Mannheimer Leben, Prismal Life,
Skandia.

Foto: Mongkolchon / stock.adobe.de



Altersvorsorge muss
zum Kunden passen

Die Lebensversicherung wird das Lieblingskind der Deutschen bleiben.
Ihre Bedeutung wird sogar weiter zunehmen.
Denn: Die soziodemografischen Herausforderungen haben sich nicht
geandert. Gerade jetzt, wo die Babyboomer in Rente gehen

Gefragt sind zeitgemale Versiche-
rungslosungen, die den Bedurfnissen
der Kunden nach Einfachheit und
Flexibilitat entsprechen. Die LV 1871 hat
deshalb neue Sparprodukte entwickelt,
die nach den Bedurfnissen der Kunden
konzipiert sind.

MEINPLAN - FLEXIBEL UND
CHANCENREICH

»MeinPlan" bietet mehr Flexibilitat far
alle, die ihre fondsgebundene Renten-

versicherung selbst mitgestalten wollen.

Das Produkt lasst sich an unterschied-
liche Lebenssituationen anpassen und
bietet gleichzeitig maximale Wachs-

tumschancen. Kunden wahlen aus einer
breiten, qualitativ sehr hochwertigen
Fondsauswahl und entscheiden sich
zwischen aktiv gemanagten Fonds, einer
breiten ETF-Auswahl oder intelligenten
Portfoliolésungen. Dabei kdnnen sie das
eigene Chancen-Risiko-Profil auch mit
dem individuell gewlinschten Garantie-
niveau decken und die Anlagestrategie
immer wieder neu und kostenlos
anpassen. Bei der Beitragszahlung
bleiben sie flexibel und kénnen jederzeit
Zu- und Auszahlungen nutzen. Mit der
Cash-to-Go-Option sind sogar regel-
maBige Auszahlungen aus dem Fonds-
vermogen moglich.

Zudem umfasst MeinPlan die Moglich-
keit der Integration einer Berufsunfahig-
keitszusatzversicherung — 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 Rentengarantiezeiten sowie
optimalen Schutz mit der Pflege-Option
und der eXtra-Rente.

FLEXIBLE VERGUTUNGSMODELLE
MIT MEINPLAN

Fur MeinPlan bietet die LV 1871 zudem
neue Vergutungsmodelle, die flexibel

in der Tarifsoftware ausgewahlt werden
konnen. Dabei kann zwischen verschie-
denen Modellen gewahlt werden:
PCS-Modell, Paid Premium (PP), Net
Asset Value (NAV) oder ein Mischmo-
dell (Mix) aus PCS-Modell und teilweise
NAV - alles transparent und attraktiv.

MeinPlan mit dem Vergttungsmodell
Net Asset Value (NAV) ist zum Beispiel
eine gute Alternative zur Direktanlage.
Im Vergleich zur direkten Fondsanlage
zahlt Ihr Kunde auch bei Umschichtun-
gen wahrend der Vertragslaufzeit keine
Abgeltungsteuer und die Kick-backs
der Fondsgesellschaften werden zu
100 Prozent dem Vertragsguthaben
Ihres Kunden gutgeschrieben. <
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IKlare Bilder,
Rlare Worte

Personliche Beratungs-
gesprache leben von
ersten Eindricken und
dem vertrauensvollen
Miteinander. Auf diese
Komponenten zu bauen,
ist in digitalen Meetings
deutlich schwieriger.
MAXPOOL-Marketingleiter
Daniel Lamann weif3,

wie Makler im Videocall
Kunden far sich gewinnen
konnen.

Digitale Termine und Calls wirken oft
unpersonlich. Wie lasst sich die
Herausforderung, ein persoénliches
Gesprach zu gestalten, dennoch
meistern?

Jeder Makler sollte sich bewusst sein,
dass sich ein Verkaufsgesprach am
Monitor von realen Meetings in den
Inhalten nicht unterscheidet. Wer sich
diese Erkenntnis vor Augen fuhrt und
seinen Fokus auf das Beratungsziel
legt, startet auf einem sicheren Weg.

Technische Komplikationen wie
Tonstoérungen, Bildaussetzer oder
schlechte Verbindungen erschweren
eine saubere Kommunikation oftmals.
Was empfehlen Sie?

Um sich auf einen Videocall vorzuberei-
ten, sollte das technische Equipment
im Vorfeld gepruft werden. Funktioniert
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das Mikrofon einwandfrei? Ist die
Kamera sicher montiert und einge-

schaltet? Gibt es Storfaktoren am PC,

die eine ungewollte Gerauschkulisse
bilden? Eingehende E-Mails oder
Terminerinnerungen, die pl6tzlich im
Dialog mit den Kunden aufpoppen,
sorgen fur Ablenkung auf beiden
Seiten.

Daniel Lamann,
Abteilungsleiter Marketing und
Prokurist, MAXPOOL

Mit dem technischen Setting sind
die wichtigsten Faktoren fiir

einen positiven Eindruck gesetzt.
Welche Bedingungen kénnen
unterstiitzend wirken?

Mit dem richtigen Licht kénnen sich
Makler perfekt in Szene setzen.

Es strahlt Sympathie und Warme aus.

Auf kaltes Deckenlicht oder grelle
Strahler sollte verzichtet werden.

Kleine Ringlichter, die am Desktop oder
Laptop befestigt werden, haben sich
als effektiv erwiesen. Eine kostengiin-
stige Investition, die viel bewirkt. Wenn
es sich vermeiden lasst, ist auf grofRe
Kopfhorer zu verzichten. Headsets sind
unauffalliger und liefern eine bessere
Sprachqualitat.

Ein geeignetes Hintergrundbild
unterstreicht zusétzlich die Professio-
nalitat des Maklers. Der Blick ins eigene
Wohnzimmer oder in die unaufgerdum-
te Kiiche verdeutlicht zwar, dass in
Zeiten des Homeoffice alle im gleichen
Boot sitzen, aber mit einem neutralen
Background punkten Makler mehr.
Gern kénnen sich interessierte Makler
bei uns im Marketing melden, um sich
passende Hintergrundbilder mit ihrem
individuellen Logo gegen ein geringes
Entgelt anfertigen zu lassen.

Wenn alles eingerichtet ist, kann
nichts mehr schiefgehen?

Eine Garantie fur Bild- oder Tonausset-
zer kann die beste Technik nicht liefern.
Aber wer seine Ausstattung auf Funkti-
onsfahigkeit checkt, sich finf Minuten
vor Gesprachsbeginn im digitalen Raum
einfindet und souveran durch das
Meeting leitet, erhoht die Chancen, ein
sicheres Geschaft zu schreiben. <

Foto: Baaum Mactyx/ stock.adobe.de



Einkommensabsicherung:
Kleiner Invest — grof3e Wirkung!

Das neue Krankengeld.plus der Hallesche schlief3t die Einkommensltcke von
GKV-versicherten Arbeitnehmern: schnell, unkompliziert und digital.

Bei langerer Krankheit

endet die Lohnfortzahlung

des Arbeitgebers tblicher-

weise nach sechs Wochen

und die gesetzliche
Krankenversicherung

springt ein. Das gesetz-

liche Krankengeld deckt

aber abztglich der
Sozialversicherungsbei-

trage maximal 79 Prozent

des gewohnten Nettoein-

kommens ab. Je hdher

das Einkommen, desto

grofBer die Licke, da das
Krankengeld nach oben

hin begrenzt ist. Konkret bedeutet das:
Bei 2.000 Euro Nettoeinkommen im

Monat fehlen bereits mehr als 400 Euro.

Bei 4.000 Euro netto betragt die Lucke
sogar Uber 1.000 Euro.

Doch auch bei Krankheit laufen viele
Ausgaben weiter: Kredite, Miete,
Lebenshaltungskosten, Kinderbetreu-
ung, Vereinsbeitrage und vieles mehr
mussen weiterhin bezahlt werden.

Ein privates Krankentagegeld schlief3t
die Einkommenslucke und entlastet
die Haushaltskasse. Der Invest dafur ist
vergleichsweise gering. Dagegen ist die
Wirkung insbesondere bei langwierigen

Erkrankungen oder Unfallen immens.
Und gesund werden geht am besten,
wenn man sich keine zusatzlichen
finanziellen Sorgen machen muss.

KLARE UND EINFACHE LEISTUNGS-
AUSSAGE

Krankengeld.plus der Hallesche gibt es
immer dann, wenn die GKV oder ein
anderer gesetzlicher Sozialversiche-
rungstrager Krankengeld bezahlt —
unabhangig von Karenzzeiten. Zum
Beispiel bei Arbeitsunfahigkeit, bei
Krankheit des eigenen Kindes (Kinder-
krankengeld) oder auch bei Arbeitsun-
fahigkeit nach einer Organspende.

BESONDERE VORTEILE:

KRANKENGELD.PLUS

IST ...

v einfach und schnell
online abschlieRbar
(bis 30 Euro/Tag)

v leicht anpassbar an
den individuellen Bedarf
der Kunden: von 5 Euro
bis 30 Euro/Tag mit nur
2 kurzen Gesundheitsan-
gaben per Onlineab-
schluss oder Kurzantrag
(hohere Tagegelder sind
ebenfalls versicherbar)

v steuer- und abgabenfrei bei der
Auszahlung

v ganz unkompliziert in der Leistungs-
erstattung: einfach Krankmeldung
und Krankengeld-Bescheinigung
hochladen

v kundenfreundlich: keine Mindestver-
tragsdauer, monatlich ktindbar,
Verzicht auf Wartezeit (Ausnahme:
3 Monate bei Kinderkrankengeld)

Weitere Informationen unter

www.vermittlerportal.de/krankengeldplus <

BEISPIELE FUR MONATLICHE EINKOMMENSLUCKEN

d6l/gettyimages.de
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FREUDE JA, UMARMUNG NEIN

Wiedersehen macht Freude! Dass sich ein Treffen
nach langer Zeit mit guten Geschiftspartnern

wie eine Befreiung anfiihlt, ist verstdndlich. Um
den Hals fallen sollten sich die Beteiligten dennoch
nicht. Ein gewisses Mal$ an Abstand ist — unab-
hingig von der gegenwirtigen Situation — einzu-
halten. Zudem sollte nach langer Abwesenheit das
Themenfeld in einem

normalen Rahmen gehalten [

werden, selbst wenn es so
: viele Geschichten gibt, die
o erzdhlt werden mdchten.

ie lange Zeit des Homeoffice ist vorbei!
D Nach mehreren Monaten des Einigelns und

Arbeitens vor dem heimischen PC gehoren
personliche Kundentermine vor Ort wieder zum
regelmifligen Geschift. Um das neue Miteinander
unbeschadet und fettnipfchenfrei zu meistern,
sollte man sich am folgenden Business-Knigge
orientieren.

SMARTPHONE-FREIE ZONE
Mobilgerite sind stindige und
treue Begleiter. Alle Erinne-
rungen, alle Termine, alle
Geheimnisse: kein Wunder,
dass die digitalen Allrounder
immer in Bereitschaft sind.
Bei Meetings ist die
Nutzung von Handys
und Tablets jedoch tabu.
Wenn dem Gegeniiber weniger
Aufmerksambkeit entge-
gengebracht wird als dem
eigenen Handy, ist der
Gesprichsverlauf auf verlo-
renen Pfaden angekommen.

Mehr als 18 Monate im Homeoffice kénnen Spuren
hinterlassen. Uber Handy, Laptop und Tablet

zu kommunizieren, ist zur neuen Normalitit
geworden, in der Team-Meetings und Zoom-Calls
in Perfektion beherrscht werden. Mit dem
klassischen Kundengesprich hat diese Art der
Kommunikation jedoch wenig zu tun.

Umso schoner, dass der enge Kontakt zu Dienst-
leistern und Versicherungsnehmern auflebt und
Meetings wieder stattfinden diirfen. Damit diese
Termine als freudiges Wiedersehen in Erinnerung
bleiben und nicht als peinlicher Augenblick
abgespeichert werden, hilft es, sich noch einmal
die wichtigsten Verhaltensregeln ins Gedichtnis
zu rufen.

=
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FURAHA 222 PHONIX
KINDERHAUS

Wir wollen

Welten bewegen!

»Alles GrofSe in unserer

i

Welt geschieht nur,
Gl el e =T weil jemand mehr tut,
Die Entscheidung, was zum Kundentermin getragen w
werden darf, ist nach einem Jahr Jogginghose als er muss.

und Kapuzenpullover noch schwieriger als zuvor.
Dabei sind die Grundregeln keine komplizierte
Angelegenheit: Ein gepflegtes Erscheinungsbild und
ein Outfit, das Professionalitit und authentisches
Auftreten ausstrahlt, bilden die beste Kombination.
Wer sich verkleidet, lduft Gefahr, sich zu verstellen
und angespannt zu wirken.

Hermann Gmeiner

| ‘"’ FURAHA PHONIX
1 Kinderhaus e. V.

KOMPLIMENTE RICHTIG PLATZIEREN

Die passenden Worte fiir positive Bemerkungen zu
finden, ist ein Minenfeld in geschiftlichen Beziehungen.
Komplimente konnen im beruflichen Kontext sehr
schnell falsche Signale senden, wenn sie aus dem
Rahmen fallen und auf Auferlichkeiten oder private
Umstédnde abzielen. Kleidung, Frisuren oder korperliche
Veridnderungen haben in der Kommunikation mit
Geschiftspartnern nichts zu suchen. Dabei spielt es
keine Rolle, ob der Absender bzw. Empfinger ein Mann
oder eine Frau ist. Wer sich auf das professionelle
Miteinander beschriankt, umgeht die Fettndpfchen. <

Deutsche Bank Hamburg
IBAN: DE83 2007 0024 0036 3606 00
BIC: DEUTDEDBHAM

FURAHA PHONIX Kinderhaus e. V.
¢/0 PHONIX MAXPOOL GmbH
GlockengieBerwall 2 in 20095 Hamburg
Telefon: 040 23 85 66-0 / Telefax: -10

Vorstand: Oliver Drewes, Kai Séland,
Christian Hempen, Christine Drewes
Internet: www.Phoenix-Kinderhaus.de

Registrierung des Vereins:
Amtsgericht Hamburg, VR-Nr.: 18 63 9
Finanzamt Hamburg, St.nr.: 17/441/16186
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Ohne Worte Rlare Aussagen treffen

~Man kann nicht nicht kommunizieren!™ Der &sterreichische Philosoph und
Kommunikationswissenschaftler Paul Watzlawick machte schon in den 1950er-Jahren
deutlich, dass jeder Mensch mit seinem Verhalten mehr Uber sich verrét,

als ihm lieb ist. Um die richtigen Signale zu senden und keine falschen Eindricke zu
platzieren, sollten sich Makler ihrer Kérpersprache bewusst sein.

Die lange Abstinenz von Kundengesprichen ist vorbei. Personliche
Meetings und direkte Beratungsgespriche sind wieder méglich
und bringen Makler und Kunden an einen Tisch. Dabei gilt es,

mit einem unschlagbaren Angebot sowie einem guten Eindruck zu
punkten, der das Gesprich zu einem positiven Abschluss fiihrt.

Wer in den ersten Sekunden einen nachhaltigen Auftritt hinlegt,
bleibt auch mit seinen Versicherungspaketen im Kopf. Allerdings
sollte darauf geachtet werden, dass der erste Eindruck durch die
richtige Korpersprache abgerundet wird.

DER FELS IN DER BRANDUNG

Kunden und Versicherungsnehmer

suchen nach dem perfekten Schutz.

Sicherheit, Wohlempfinden und das

Gefuhl, die perfekte Police an der Seite

zu haben, spielen eine wichtige Rolle. Makler
transportieren diese Werte stellvertretend und sollten diese
Eigenschaften durch ihre Kérperhaltung ausdriicken. Auf-
rechter Gang, ein gerader Riicken und gestraffte Schultern
driicken Zuverlassigkeit und Standhaftigkeit aus.

SCHAU MIR IN DIE AUGEN

Makler sollten nicht nur den Gesprachsverlauf

im Blick behalten, sondern auch wissen, wohin

die Augen gerichtet sind. Direkter Augenkon-

takt istimmer die richtige Wahl, ohne dabei ins

Starren zu verfallen. Nervose Blicke auf die Uhr

oder das Suchen nach Fixpunkten an Wanden und

Boden sind dagegen tabu. Wer seinen Blick durch die
Gegend schweifen lasst, macht seinem Gegentiber klar, dass
der Fokus keineswegs auf dem aktuellen Gesprach liegt.
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NICHTS ZU VERBERGEN

Hénde machen in der Kérpersprache einen wichtigen
Teil aus. Sie zeigen dem Kunden deutlich, ob sich
der Makler sicher fuhlt oder ein Produkt anbietet,
tber das er nicht zu 100 Prozent Bescheid weif3.
Hektisches Blattern in Unterlagen, versteckte
Hande in den Taschen oder verschrankte
Arme wecken Misstrauen. Ein erfolg-
reicher Abschluss des Geschafts riickt
somit in weite Ferne. Lieber die Hande
offen und sichtbar auf dem Tisch
platzieren.

ALLES UNTER KONTROLLE

Sosehr man sich auch anstrengen
mag, um seine Kérpersprache unter
Kontrolle zu halten, kann die kleinste
Regung im Gesicht alles ins Wanken
bringen. Starkes Blinzeln, ein hof-
liches — aber falsches — Lachen oder
plétzliches Stirnrunzeln versetzen
den Gespréchspartner in Alarmbereit-
schaft. Was lauft verkehrt? Ist kein In-
teresse vorhanden? Die Sympathiepunkte
schwinden innerhalb weniger Sekunden und
machen es schwer, das Vertrauen wiederauf-
zubauen. <

Unser Tipp:

Geben Sie sich authen-
tisch! Abgerundet mit einem
Hauch Selbstbewusstsein
und einer offenen Einstellung wird
der Grundstein fur erfolgreiche
Kundengespréache gelegt.
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Genau Deine Versicherung

Vertrauen.

Versichern.
Verti.

JUBILAUM
-

Seit 25 Jahren vertrauen Menschen auf unsere Expertise und unseren Service. Das macht uns stolz und treibt uns
an, auch weiterhin clevere Losungen fur Kunden und Partner zu entwickeln. Denn: lhre Zufriedenheit ist unser Erfolg.

]
ple}
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Die Risikolebensversicherung

| L—

OO

Ganz direkt, von

Garantierte und attraktive Beitrage Uber die gesamte Laufzeit
& € Mensch zu Mensch

Nachversicherungsgarantie und individuelle Zusatzoptionen
Risikolebensversicherung

Einfacher Online-Prozess inkl. digitaler Gesundheitsprifung
Mail: makler-leben@verti.de

- W . Tel: 030 - 890 003 014
=3 Die Kfz-Versicherungen

Kfz-Versicherungen
Mail: maxpool@verti.de
Tel: 030 - 890 004 416

Clevere Produkte und Sondertarife

Sehr gutes Preis-Leistungs-Verhaltnis

OO

Exklusive Leistungen fur Maklerkunden

Mehr Informationen finden Sie auf verti.de/partner



So gewinnen Sie reihenweise

junge Kunden

Die ERGO BU. TOP-Produkte zu fairen Preisen. Und mit einer einzigartigen Akquise-App,

Mit der , Thores Change Your Life-
Challenge" bietet lhnen die ERGO BU
eine neutral gestaltete Akquise-App,
die Sie einfach individualisieren und
zu lhrer eigenen App machen kénnen.
So sprechen Sie junge Menschen
online zum Thema Arbeitskraft an und
gewinnen sie fur lhre unabhangige
Beratung. Und damit Sie Ihre Kunden
noch mehr begeistern kénnen, haben
wir die ERGO BU weiter optimiert!

NEUE FEATURES,

NEUE MOGLICHKEITEN

Zusétzlich zu den bereits attraktiven
Versicherungsbedingungen finden Sie
jetzt weitere Verbesserungen. Konkret

bedeutet das fur die zwei Tarifvarianten:

»KOMFORT" IST MEHR ALS
EIN BU-GRUNDSCHUTZ
Die ERGO BU Komfort deckt mit

ihrem Schutz alle wesentlichen Dinge

ab und ist damit eine grundsolide
Absicherung. Sie bietet zum Beispiel:

> volle Leistung ab 50 Prozent
Berufsunfahigkeit im zuletzt
ausgelbten Beruf

> keine abstrakte Verweisung

> Prognosezeitraum 6 Monate

> Zahlung auch riickwirkend, kein
Nachteil bei verspateter Meldung

> nahtlosen Leistungstbergang bei
DKV-Krankentagegeldversicherung
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mit der Sie junge Kunden begeistern

,PREMIUM*“ GEHT NOCH EINEN
SCHRITT WEITER

Die ERGO BU Premium punktet tiber
den Komfort-Schutz hinaus mit
vielen zusatzlichen Services und
finanziellen Extras, beispielsweise:

> Leistung sogar ohne Berufsunfahig-
keit (,,Gelber-Schein-Regelung*):
Rentenleistung auch schon bei
arztlich attestierter Arbeitsunfahig-
keit moglich

> Soforthilfe in Form einer Einmal-
zahlung bei Verlust einer Grund-
fahigkeit (Horvermogen, Sehver-
maogen, Sprachvermaégen,
Fortbewegung)

> sofortiger Rentenleistung fur
24 Monate bei Verlust einer
Grundfahigkeit

> sofortiger Rentenleistung fur
8 Monate bei schwerer Krebs-
erkrankung

> exklusiver medizinischer Zweitmei-
nung Uber Best Doctors bei Zweifel
an Diagnose oder Behandlung,
beliebig oft und unabhangig von
einer Berufsunfahigkeit

> Option auf Abschluss einer
Risikolebensversicherung bis zum
45, Lebensjahr mit bis zu 250.000
Euro ohne erneute Gesundheits-
prufung bei Geburt eines Kindes
oder Immobilienfinanzierung

ANGEBOTE SCHNELL UND EINFACH
BERECHNEN

Mit dem neuen ERGO Tarifrechner
erstellen Sie mit nur wenigen Eingaben
ein Angebot fur lhren Kunden. Zum
direkten Vergleich werden beide Tarife
berechnet. Probieren Sie es gleich aus!
Der Abschlussprozess ist genauso
unkompliziert.

makler.ergo.de/tarifrechner-new

Sie haben Fragen? Fordern Sie uns —
wir sind gerne fur Sie da!



Thore Scholermann,
bekannt von taff und The Voice

Holen Sie sich jetzt
reithenweise junge Kunden.

Mit Ihrer eigenen Akquise-APP fiir junge Leads -
prdsentiert von der neuen ERGO BU.

highlights.makler.ergo.de

Heiko Aufmhoff, ERGO Group AG
Key-Account-Manager Leben
Tel. 040 6376 3902

Mobil 0151 2304 9508 _
Heiko.Aufmhoff@ergo.de A Munich Re company




Von wegen truber Herbst!

Wir haben etwas gegen verregnete Nachmittage und kalte Winterabende:
Mit unseren Entertainmenttipps sind unterhaltsame

Stunden garantiert. Zeit for Gelassenheit?
E-Mail mit dem Betreff
,Gelassenheit” an
redaktion@maxpool.de
senden und mit etwas
Gluck eines von funf
Exemplaren des Buches

gewinnen.

Im Interview mit der Autorin Frau Prof. Dr. Angela Geissler

,Gelassen bleiben - egal was passiert”

Verlag: nymphenburger, Autorin: Angela Geissler, Seiten: 160,
erhaltlich: bereits erschienen

Alarmstufe Rot wird mit dem neuen Sachbuch von Angela
Geissler keineswegs ausgerufen. Ganz im Gegenteil: Die Arztin
und Zen-Meditationslehrerin prisentiert mit klaren Strategien,
wie unser Korper und Geist zu mehr Gelassenheit und tiefer
Lebensfreude findet. Praktische Ubungen inklusive.

Ist Gelassenheit eine Einstellungssache oder eine
Lehre, die es zu beherrschen gilt?
Manche Menschen sind von Natur aus gelassener.
Wenn wir versuchen es ihnen gleichzutun, bemer-
ken wir, dass wir uns Gelassenheit nicht verordnen
konnen. Der Versuch ist ein erster Schritt, denn sie
fuhrt zu einem langeren Leben, senkt den Blut-
druck und bewahrt uns vor gravierenden Fehlent-
scheidungen. Gelassenheit ist aber keine Selbstbe-
herrschung, sondern eine innere Haltung, die mit
etwas Ubung zunehmend milhelos geschieht.

Haben wir vielleicht verlernt, gelassen zu
bleiben?
In unserer Zeit der permanenten digitalen
Aufregungen ist es sicher schwieriger,
gelassen zu bleiben. Es gab immer schon
Menschen, die sich Gber alles aufgeregt
haben. Durch die digitale Verbreitung
dieser Gefuhlswallungen finden sie nun
ein gréBeres Publikum. Far unser
Gehirn fehlt der direkte Kontakt, der
hilft, das digital Erlebte einzuschét-
zen. In einer unpersoénlichen, virtu-
ellen Umgebung wird dies erschwert.

In Ihrem Buch fuihren Sie den Leser in acht
Schritten zum gelassenen Mindset. Wann ist der
perfekte Zeitpunkt, diesen Weg zu beschreiten?
Das ist sehr einfach. Einen guten Einstieg bieten
Situationen, in denen wir uns geargert oder aufge-
regt haben. Dann heift es, kurz innezuhalten und zu
Uberlegen, ob das Argern oder der innere Groll die
Situation verbessert hat. Verschafft es ein positives
Gefuihl? Haben wir einen neuen Freund gewonnen?
Etwas fur unsere Gesundheit getan? Oder wertvolle
Zeit verschwendet? Wenn wir uns diese Fragen
stellen, dann sind wir schon auf der Suche nach
dem Einstieg in den Weg der Gelassenheit.

Schaffen Sie es selbst, Ihre Gelassenheit immer
bewusst zu erleben bzw. einzusetzen?

Im Laufe der Zeit ist dies immer besser geworden.
Berufliche und familiare Herausforderungen kénnen
starke Emotionen ausldsen. Mit einer gelassenen
Grundhaltung kann ich diese spuren und beobach-
ten, doch sie entfalten keine Wirkung mehr. Sie
verpuffen, und was bleibt, ist coole Gelassenheit.
Der Blick bleibt ungetrtibt von emotionalen Turbu-
lenzen und die gelassene Haltung hilft, kritische
Situationen souveran zu meistern.

Einsendeschluss ist der 31.10.2021 um 0:00 Uhr. Der Gewinner wird am 05.11.2021 ausgelost. Ein Umtausch oder die

Auszahlung des Gewinns sowie der Rechtsweg sind ausgeschlossen. Der Gewinner wird nach Ende des Gewinnspiels/
Preisausschreibens per E-Mail benachrichtigt. Sofern der Gewinner nicht erreichbar ist und sich nicht innerhalb von
72 Stunden nach der Kontaktaufnahme zurtickmeldet, verféllt der Gewinn und es wird ein neuer Gewinner ermittelt.



.Zen Style”

Verlag: arkRana, Autor: Stephan Kunze,
Seiten: 288, erhaltlich: ab 20.12.

Die Definition eines guten Lebens legt jeder
Mensch fiir sich selbst fest. Aber welche
Parameter bilden das Grundgertist eines
erstrebenswerten Alltags, und wann klopft das
Gliick an die eigene Tiir? Musikjournalist

JKeine Zeit zu sterben”

Verleih: Universal Pictures Germany, Regie: Cary Joji FuRunaga, Stephan Kunze berichtet aus seiner Sicht, wie
163 Minuten, Start: ab 30.09. er den Weg zum selbstbestimmten Dasein

ging und trotz fordernder Jobs und téiglicher
Eine Garantie und Absicherung, dass James Bond (Daniel Herausforderungen innere Ruhe fand.

Craig) Ende September endlich mit seiner mehrmals
verschobenen Mission starten wird, kann niemand geben.
Die Vorfreude lassen wir uns dennoch nicht nehmen und
freuen uns auf starke Action und rasante Verfolgungsjagden
mit Agent 007.

Bildcredit: © 2021 DANJAQ, LLC AND MGM. ALL RIGHTS RESERVED

,Die |biza Affare”

Zu sehen bei: SRy, vier Folgen a
45 Minuten, Start: ab 21.10.

Dieses Meeting ging um die Welt! Das
geheime Treffen der Osterreichischen
Politiker Heinz-Christian Strache und
Johann Gudenus mit einer angeblichen
russischen Millionérin sorgte fiir einen
Politskandal ungeahnten Ausmalles.
Besetzt mit Andreas Lust, Julian Looman
und Anna Gorshkova in den Hauptrollen,
erzihlt die Sky-Originalproduktion als
spannend inszenierte Mini-Serie von den

,,E ine bessere Hintergriinden und den Konsequenzen.
t: © Petro Domenigg / Sky Studios /

Z u hu n Ft evision/epo film

ist moglich”

Verlag: Kosel, Autor: Daniel Dettling,
Seiten: 208, erhaltlich: ab 25.10.

Fiir mehr Zukunftsoptimismus!
Sorgen machen wir uns alle. Aber die
Hoffnung auf ein besseres Morgen
verlieren wir allzu oft aus dem Blick.
Daniel Dettling widmet sich in seinem
neuen Buch den greifbaren Chancen,
die sich aus den heutigen Krisen und
Herausforderungen ergeben.

3/2021 POOLWORLD 79



80

Fit am Schreibtisch

Fehlt die Kraft, sinkt die Leistung: Stundenlanges
Arbeiten am Schreibtisch und wenige
Bewegungspausen wirken sich negativ auf die
Effektivitat aus und kénnen zu langfristigen
Folgeschaden fuhren. Kleine Ubungen, die
garantiert niemanden ins Schwitzen bringen

JETZT STARTEN

Vier Ubungen, die an jedem Ort fiir
Bewegung sorgen:

Maximale Beweglichkeit:
So weit wie méglich Finger
spreizen. AnschlieBend

fest zur Faust ballen.
Abwechselnd und flieBend

beugen vor.

Die Qualitit der Arbeit hidngt nicht
allein von Qualifikationen und
Fihigkeiten ab, sondern auch von der
Gesundheit. Fehlende Bewegung kann
zu mangelnder Motivation und
dauerhaften Folgeschiden fiir den
Korper fiihren. Nicht selten sitzen
Arbeitnehmer bis zu neun Stunden am
Tag, was sich nachhaltig auf Gelenke
und den Bewegungsapparat auswirkt.

Mit kleinen Tipps und Ubungen
konnen die dauerhaften Sitzeinheiten
unterbrochen werden. Equipment
oder Trainingsgerite bendtigt es dazu
keinesfalls. Lediglich etwas Willens-
stirke, RegelmiRigkeit und die Lust,
seinem Korper etwas Gutes zu tun,
werden benotigt.

DYNAMISCH BLEIBEN

Nicht im Stillstand verharren! Was fiir
die eigene Karriere gilt, sollte auch am
Arbeitsplatz beherzigt werden.
Variierende Positionen bringen den
Kreislauf in Schwung und verhindern
eine monotone Belastung des Korpers.
Stehen, sitzen oder limmeln: Alles,
was den Korper dazu bringt, in
Bewegung zu bleiben, ist erlaubt. Es
gilt, die Wirbelsdule innerhalb einer
Stunde mehrmals zu be- und entlas-
ten, was durch Sitzen, Stehen und
Gehen erzielt wird.
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ausfthren.

Schultern lockern: Aufrecht
1 sitzen. Schultern so hoch

wie moglich ziehen, halten
und anschlieBend so weit wie
moglich nach unten ziehen.

MINI-WORK-OUTS EINLEGEN
Digitale Helfer erleichtern dank
multifunktionaler Eigenschaften die
tigliche Arbeit. Dabei wird gern
vergessen, dass auch der unscheinbare
Biirostuhl jede Menge mehr zu bieten
hat als ein Sitzpolster. Als kleines
Fitnesshilfsmittel lassen sich mit ihm
Mini-Work-outs einlegen, die ge- 3
schmeidige Gelenke und lockere

Bewegungen garantieren. Ob Beine-
strecken, sanftes Dehnen oder
intensive Atemiibungen: Fit bleiben
auf dem Biirostuhl ist moglich.

Bein- und GesaBmuskeln aktivieren:
Beinmuskulatur und GesaB anspan-
nen. FuBe leicht anheben und halten.
Absetzen und wiederholen.

ERINNERUNGEN SCHAFFEN
Zahllose Meetings stehen an, einge-
hende Calls wollen beantwortet
werden und der nichste Kundenter-
min winkt schon in der Ferne: Zeit fiir
die eigene Fitness bleibt kaum. Dabei
ist die Erinnerung an die kleinen
Einheiten der erste Schritt zum
Erfolg. Mit einem Reminder

im digitalen Kalender bleibt

die Gesundheit im Fokus.

4

In Aktion: Gerade stehen,
Arme seitlich hangen lassen.
Arme und Beine im Sprung
auseinanderfuhren, in fltissiger
Bewegung wieder zusam-
menfuhren. Auf Zehenspitzen
aufkommen.




16 Millionen MoglichReiten fur ein luRratives bAV-Geschaft

CHANCEN ERKENNEN - SERVICE
NUTZEN - OHNE AUFWAND
ERTRAGE ERWIRTSCHAFTEN

Wer als Arbeitgeber fiir seine Mitarbei-
ter zeitgemil3 und attraktiv sein will,
ist gut damit beraten, eine attraktive
betriebliche Vorsorge anzubieten. Diese
sollte sich ldngst nicht mehr auf die
betriebliche Altersversorgung be-
schrianken, sondern auch die Gesund-
heit und existenzbedrohende Risiken
absichern. Nur wer fiir Fachkrifte
attraktiv bleibt und mehr bietet als
faire Bezahlung, setzt sich gegeniiber
seinen Wettbewerbern im Kampf um
die besten Mitarbeiter durch. Gerade
kleine und mittlere Unternehmen sind
hier noch nicht optimal aufgestellt. Die
betriebliche Vorsorge wird eher als
unnétiger Kostenfaktor angesehen und
daher den Mitarbeitern nicht proaktiv
angeboten. Dass sich aus einem guten
Versorgungswerk auch fiir Arbeitgeber
attraktive Vorteile ergeben, ist vielen
nicht bewusst. Das ist Ihre Chance,
dieses groRe Potenzial fiir ein eintrag-
liches Geschift zu nutzen.

Zwar werden Kompositversicherungen
bei Gewerbekunden platziert, doch

die betriebliche Vorsorge bleibt oft
unberticksichtigt. Warum ist das so?
Meist wird es mit fehlender Zeit

und nicht ausreichendem fachlichem
Know-how fiir sattelfestes Auftreten
begriindet. Wir bieten unseren Maklern
hier die perfekte Losung und stellen
ihnen erfahrene Experten zur Seite.

QUALIFIZIERTES BAV-GESCHAFT
OHNE FACHKENNTNISSE —-ES IST
GANZ EINFACH

Das Konzept ist ebenso einfach wie
erfolgreich, und das bereits seit mehr
als zehn Jahren. Sie nutzen die guten
Kontakte zu Ihren Firmenkunden und

sensibilisieren fiir das Thema. An-
schlieBend spielen Sie den Ball
unseren Spezialisten zu. Mehr ist
nicht erforderlich, denn alles Weitere
iibernimmt das bAV-Team von
MAXPOOL. Die Firmenkunden
werden professionell beraten, erhalten
Vorschldge fiir die Leistungen des
betrieblichen Versorgungswerkes und
anschlieflend eine Versorgungsord-
nung im Erscheinungsbild des
Unternehmens. Jeder interessierte
Mitarbeiter wird personlich und
ausfiihrlich informiert. Danach erhilt
der Makler die ersten Erfolgsmel-
dungen in Form von Antragskopien
und Courtagen. Natiirlich stehen wir
den Firmen dauerhaft als Ansprech-
partner zur Seite.

STARTEN SIE JETZT DURCH
Profitieren Sie als Versicherungsmakler
vom einmaligen bAV-Premium-Plus-
Service des Hauses MAXPOOL.
Sprechen Sie die betriebliche Versor-
gung bei jedem Kontakt zu Gewerbe-
kunden an. Argumentieren Sie mit den
Vorteilen eines Versorgungswerkes

fiir den Arbeitgeber, beispielsweise bei
der Gewinnung von Fachkriften oder
der Bindung langjdhriger Spezialisten.
Konzentrieren Sie sich auf kleine oder
mittlere Betriebe, dort besteht der
grofte Nachholbedarf. Lassen Sie sich
von Corona nicht irritieren, denn
Unternehmen vieler Branchen erfreu-
en sich trotz Krise nach wie vor
tiberquellender Auftragsbiicher und
suchen hinderingend nach neuen
Fachkriften.

Haben Sie Fragen? Dann wenden Sie
sich gerne an die fachlich und vertrieb-
lich versierten Mitarbeiter des bAV-
Teams. Dort erhalten Sie jede denkbare
Unterstiitzung.

Katja Siewert,
Expertin fur betriebliches
Vorsorge-Management,
MAXPOOL

»Dass sich aus einem
guten VersorgungswerRk
auch fur Arbeitgeber
attraktive Vorteile ergeben,
Ist vielen nicht bewusst «

Kontakt:

Team Vorsorge-Management bAV
040 29 99 40-370
vorsorge@maxpool.de
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Durchschnittsalter
des Teams:

o
TeamgroBe: gk% ﬁO)g

100 375

Personen
Jahre

altestes Teammitglied:  jiingstes Teammitglied:

e
63 18

Jahre Jahre

6145% 38,95 %

iz

M

21 e
Personen Durchschnittliche

sind mehr als Firmenzugehorigkeit:

10 o,/

Jahre

Janre (Uber alle Teams)

bei MAXPOOL

Aktuelle Zahl an
Auszubildenden:

30 %

der Auszubildenden

werden durchschnittlich
. bei MAXPOOL in
— eine feste Anstellung
1O tbernommen

¥

Bestands- u. Schadenservice

Vom Azubi zum Vorstand:

A
5853

3

Personen

Ein Start-up mit
uber 100-jahriger
Tradition

Der PHONIX, eine Unternehmensgruppe, zwei Standorte
im wunderschonen Hamburg, tiber 100 Jahre Erfahrung und
100 Menschen, die jeden Tag fiir Sie da sind. Das ist die
PHONIX MAXPOOL Gruppe.

Als unabhingiger und inhabergefiihrter Maklerpool sind wir
Ihnen jederzeit ein verldsslicher und fairer Partner durch

das gesamte Maklerleben. Ausruhen auf den bisherigen Erfolgen
ist flir uns keine Option, wir entwickeln uns stindig weiter

und sorgen mit unseren Ausbildungsprogrammen fiir den besten
Nachwuchs, den Sie sich als MAXPOOL-Partner wiinschen
kénnen. Aber ein Unternehmen ist nur so gut, wie sein gesamtes
Team es ist. Hier verraten wir Ihnen einige Details zu unserem
unschlagbaren Team und auf welchen Erfahrungsschatz

unsere Vertriebspartner bei uns bauen kénnen. Und wir wachsen
fiir Sie weiter...

Durchschnittliche Berufserfahrung ﬁ
je Mitarbeiter: @:

Durchschnittliche

Berufserfahrung:
Assistenz
Komposit 14 2
7
Ui Jahre
Lv

(Uber alle Teams)

Kooperation

Finanzierung
Maklerbetreuer

KV

Produktentwicklung
Recht

Marketing
Provision/Inkasso/FiBu
bAV
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Mehr als O und 1

Mit Programmiersprachen Grenzen ausloten:
Frontend-Entwicklerin Stefanie Alisch stellt sich
den Herausforderungen der IT mit Feingefuhl

und Expertise.

Frau Alisch, wie kamen Sie zu
MAXPOOL?

Offiziell gehore ich seit Oktober 2020
zur MAXPOOL-Familie. Allerdings bin
ich schon viel langer mit dem Unter-
nehmen in Kontakt. Herr Zak, der heute
Vorstand und fur die IT-Abteilung
verantwortlich ist, war zuvor selbst-
standig und leitete die Firma anbeca
development. Ich war zu diesem
Zeitpunkt dort angestellt und habe als
Dienstleisterin mit MAXPOOL zusam-
mengearbeitet. Vergangenes Jahr
gliederte sich die externe IT-Firma
letztlich in die Geschaftsstrukturen des
Maklerpools ein, und somit wurde ich
Teil des Unternehmens.

Ein gluicklicher Zufall, da Sie die
Kollegen und Mitarbeiter bereits
kannten?

Ja, wir fihlten uns immer schon als
Teil des Teams, da wir durch diverse
Projekte stets in

tung, das Layout und die
Struktur der Website zahlen.
Kurz gesagt: Was der Makler
am Ende sieht und nutzt,
programmieren wir und passen
es fur die verschiedenen
Endbenutzergerate an. Die
Website www.maxpool.de,
MAXINTERN, der MAXPOOL-
Blog und diverse kleinere
Projekte stehen aktuell auf
meiner Liste, die ich verwalte
und bearbeite.

Verschiedene Projekte, verschiedene
Anforderungen: Wo liegen die Heraus-
forderungen?

Kniffelig wird es immer, wenn neue
Ideen und Bedingungen mit bestehen-
den Programmstrukturen verknUpft
werden sollen. Neuentwicklungen, fur
die es noch keine Struktur gibt, gehen

schneller von der Hand. Altere Projekte,

die Uberarbeitet

Kontakt standen.
Daher lasst es sich
auch schwer
sagen, wannich zu
MAXPOOL kam.
Bei anbeca

»Das Feedback
der MakRler hilft mir,
Fehler zu korrigieren und

werden sollen bzw.
mit neuen Features
erganzt werden,
setzen dagegen viel
Tuftelei voraus.

die Losung anzupassen.«

development habe
ich 2013 begon-
nen. Seit dieser Zeit sind mir viele
Kolleginnen und Kollegen ans Herz
gewachsen, sodass die Eingliederung in
MAXPOOL ftir mich eine eher formale
Bedeutung hat.

Was ist lhre Hauptaufgabe als
Frontend-Entwicklerin?
Federfuhrend betreue ich die Entwick-
lung der Homepages, wozu die Gestal-
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Machen die unter-
schiedlichen Geréte
und Betriebssysteme die Arbeit nicht
unglaublich komplex?

Ja, aber das ist die Aufgabe, die es

zu l6sen gilt. Das Feedback der Makler
hilft mir, Fehler zu korrigieren und

die Lésung anzupassen. Oft sind wir
mit den Gedanken so tief in der Ent-
wicklung, dass Einzelprobleme der
Endbenutzergerate ibersehen werden.
Manchmal sieht man den Wald vor

lauter Baumen nicht, da wir in einer
anderen Position als die Makler sind.
Wir denken uns in die Nutzer hinein,
doch nicht jeder Gedanke lasst sich auf
Anhieb erfassen. Um Fehlerquellen
oder fehlende Features zu vermeiden,
helfen mir die Kollegen, die sich fleiBig
durch die Testlandschaften klicken.

Hand aufs Herz: Geraten technische
Anspriiche der IT und kreative Wiin-
sche des Marketings mal aneinander?
Eigentlich sind wir sehr harmonisch
aufgestellt. Oft erhalte ich Vorschlage
und Wuiinsche, oder erste Skizzen
zeigen, was sich das Marketing fur die
Homepage wiinscht. Auf der Basis
arbeiten wir zusammen und schauen,
dass beide Seiten mit dem Ergebnis
zufrieden sind. Die Zusammenarbeit
klappt zu 99 Prozent auch (lacht).

Vieles in lhrer Arbeit hangt auch vom
schnellen Wandel der Technik ab.
Genau, da muss man am Ball bleiben!
Ob technische Grundlagen, Anspriiche
der User oder die Optik: Was vor 20
Jahren angesagt war, spielt heute keine
Rolle mehr. Die permanente Weiterent-
wicklung ist Bestandteil unserer Arbeit.



Wo frither noch mit Tabellen Struk-
turen auf Homepages erzeugt wurden,
werden mittlerweile deutlich flexiblere
Methoden eingesetzt. Die Méglich-
keiten und die gestalterische Abwechs-
lung sind eine Art Spielwiese, auf der
es sich austoben lasst. Nur zu viel darf
es nie werden. Weniger ist mehr!

Klingt, als ob der kreative Part Sie
ebenfalls reizt.

In gewisser Weise ja, obwohl die
Faszination fur die Programmierung
Uberwiegt. Als ich in der Schule zum
ersten Mal mit Turbo Pascal arbeitete
und in die Thematik eintauchte, war ich
einfach begeistert, was mit ein paar
Zeilen voller Codes moglich ist. Selbst
geschriebene Datenbanken, Aufgaben
ausfuhren und Anweisungen erstellen:

Die ganze Bandbreite der Funktions-
weisen war und ist toll. Der wegwei-
sende Grundstein fur meine berufliche
Laufbahn in die IT war gelegt.

Spielt diese Faszination auch privat
eine groB3e Rolle?

Eher weniger. Meine Freizeit verbringe
ich lieber in meinem Garten. Das ist ein
wundervoller Kontrast zur Kopfarbeit,
wenn ich mich um meine Blumen und
Pflanzen kimmere. Zudem schafft es
den Ausgleich zur fehlenden Bewe-
gung. Ansonsten reise ich sehr gerne
mit meiner Familie. Auf unseren Touren
kann ich auch mein Hobby der Foto-
grafie ausleben, was mich wiederum an
den PC zurtickfuhrt. Dort bereite ich
die Erinnerungen beim digitalen
Scrapbooking auf und fuge sie kreativ
zusammen. So entsteht kein klas-
sisches Fotobuch, sondern jede Seite
wird individuell mit mehreren Ebenen,
Spruchen, Grafiken und passenden
Elementen gestaltet. Das volle Pro-
gramm, bei dem ich meiner kreativen
Ader einfach freien Lauf lassen kann.

Im Gegensatz zu her-
kémmlichen Fotoalben
werden in Scrapbooks
Geschichten erzahlt und
die Fotos durch Texte und
kunstlerische Gestaltung
der Seiten besonders
prasentiert.

Wie verreisen Sie am liebsten?
Unser Wohnwagen gehort zur
Familie und kommt tberall mit hin.
Ob Russland, Schweiz, Osterreich,
Schottland: Wenn eine Stral3e ans Ziel
fuhrt, ist es eine potenzielle Route!
Alles, was wir brauchen, haben wir
dabei und kénnen uns auf das Neue
konzentrieren, was vor uns liegt.
Dieses kleine Gefuihl von Freiheit ist
immer wieder schon zu erleben.
Man fahrt einfach und schaut, was
passiert.

Es schlagen zwei Herzen

in lhnen: freie Welten-
bummlerin und dem

Code folgende
Programmiererin?

Das kann man so

sagen (lacht). Den

Gegensatz habe ich

noch gar nicht gesehen,

aber es ist ein interes-

santer Gedanke. Abwechslung
macht ja bekanntermaBen das Leben
spannender. <
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,ES gibt hoch so
viel, das passieren
Rann und soll”

Grund zum Feiern: bAV-Expertin Claudia Tuscher feiert ihr
15-jahriges Betriebsjubilaum bei MAXPOOL und blickt auf eine
Zeit voller spannender Momente zurtck.

Herzlichen Gliickwunsch, Frau Tiischer!

Am 1. Juli 2021 haben Sie 15 Jahre Betriebszu-
gehorigkeit gefeiert. Wie fing alles an?

Ich war damals bei einem groRen Versicherer flir
die betriebliche Altersvorsorge zustandig. Als
Urlaubsvertretung betreute ich fir einen Kollegen
Herrn Drewes, der noch mit der HAMBURGER
PHONIX am Markt war. So kam ich zum ersten Mal
mit ihm in Kontakt. Wir haben uns gut verstanden,
und offensichtlich war ich nicht ganz unhéflich zu
ihm, sodass er mich zu einem spéateren Zeitpunkt
fragte, ob ich mir einen Wechsel vorstellen kénnte.

Was hat Sie iberzeugt?

Vorsichtig ausgedrtickt, war ich genervt von meinem
ehemaligen Arbeitgeber. Wie gro3e Konzerne

eben sind, mahlen die Muhlen langsamer. Es muss
stets irgendwo irgendwas nachgefragt werden,
dann zieht alles drei Monate lang seine Kreise und
am Ende ist die Antwort Nein. Aus diesem Kon-
strukt wollte ich gern raus. Ich mochte die Makler-
idee von Herrn Drewes, da es eben mehr ist als nur
eine Gesellschaft und der gesamte Markt eine Rolle
spielt. Na ja...und so richtig bereut habe ich es
nicht, gewechselt zu haben (schmunzelt).

Ist es nach 15 Jahren noch nicht

langweilig geworden?

Im Gegenteil. Es ist nach wie vor spannend, daich
Endkunden und Vermittler habe, mit denenich

in Kontakt bin. Besonders die Gesprache mit
Arbeitnehmern oder angehenden Rentnern sind
interessant, da ich in solchen Fallen auch das
Ergebnis meiner Arbeit mitbekomme. Wenn ich mit
einem 30-jahrigen Arbeitnehmer spreche, werde
ich kaum noch das Resultat seiner Einzahlungen
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miterleben. Aber zu sehen,
dass die Leute dankbar
sind fur ihre Rente, ist ein
schoner Moment. Es gibt
mir auch das Gefiihl, dass
ich nicht alles verkehrt
gemacht haben kann.

So eine gliickliche

Situation fuBt auch auf
engen Kontakten zu

Kunden, oder?

Wer regelmafig den Job
wechselt, kann solche
Momente nicht erleben.
Teilweise begleite ich Kunden
seit 15 Jahren, mit denen ich seit
dieser Zeit in Kontakt stehe.
Daraus resultiert naturlich
ein ganz anderes Verhaltnis,
als wenn ein permanenter
Neuanfang gemacht wird.

Ich habe mir etwas aufbauen
kénnen, und dank der Frei-
heiten, die ich habe, ist es ein
tolles Arbeiten.

In 15 Jahren PHONIX
MAXPOOL ist viel passiert
und hat sich viel gedndert.
Ohja! Sehr viel! Als ich beim
PHONIX angefangen habe,
safBen wir in kleinen, vollen
Bliros mit einem riesigen
Archiv. Unfassbar, darin
konnte man sich verlaufen!



Dort waren Akten fur jeden Kunden aufbewahrt, die
naturlich gepflegt wurden. Derjenige, den es dann
besonders schwer traf, musste sich die Post
nehmen und in diesem dunklen Archiv ver-
schwinden und stundenlang Papier ablegen. Sollte
jemals etwas falsch sortiert worden sein, war das
Dokument verloren. Man konnte von Gliick reden,
wenn der Mitarbeiter Uberhaupt wieder den Weg
nach drauB3en fand. AuBerdem hat es — typisch fur
die damalige Zeit, und Herr Drewes wird es nicht
gern horen — im gesamten Biro so nach Rauch
gestunken, dass sogar Vermittler auf Post von uns
verzichtet hatten, da selbst die Schriftstiicke noch
qualmten. Der Vorteil war, als wir in neue Rdumlich-
keiten umzogen, dass dieser ganze Aktenberg
digitalisiert wurde. Ich persénlich bin zwar kein
grofBer Freund der Digitalisierung, aber in diesem
Fall hat alles Sinn ergeben.

An welchen Moment erinnern Sie sich
noch ganz genau?
Zu Beginn meiner Anstellung hat Herr Drewes mit
mir die klassische Vorstellungsrunde durch das
Buro gemacht und stellte einen Kollegen mit lieb
gemeinten, aber wenig charmanten Worten vor.
Da war fur mich klar: Das wird mir nicht passieren!
Aus diesem Grund sieze ich mich immer noch mit
ihm. Wir haben zwar ein sehr gutes Verhaltnis
zueinander, aber ich bestehe auf eine gewisse
Distanz. Ein kleiner Schutzmechanismus, damit
er mich in einigen Jahren nicht als kleine,
patente bAV-Expertin vorstellt.

Ist es nicht komisch, nach so langer Zeit immer
noch auf das Sie zu bestehen? Das kénnte den
Eindruck vermitteln, dass die Kollegen Sie mit
Vorsicht genieBen miissten.

Ja, sollte man auch (lacht). Ernsthaft, ich bin ein
Freund der deutlichen Worte und bin mit Herrn
Drewes sicherlich nicht bei allen Themen einer
Meinung. Wir behalten aber immer das Ziel im
Auge, und in diesem Punkt &hneln wir uns: Am Ende
steht der Kundenservice im Fokus! Dass wir manch-
mal unterschiedliche Vorstellungen haben, ist
naturlich. Vertrete ich andere Ansichten, wei3 er
das auch.

Da bin ich nicht besonders schiichtern.

Solch einen straighten Charakter schatzen lhre
Kollegen sicherlich auch.

Das weil3 ich nicht. Traute sich bisher niemand zu
sagen (lacht).

Eigentlich ist eine Mitarbeiterin mit diesen
Eigenschaften ein Zugewinn fiir das Unternehmen,
also eine, die selbststandig Entscheidungen trifft
und Dinge umsetzt.

Womdglich. Herr Drewes legt viel Wert darauf, dass
alle Kollegen agieren kénnen und durfen. Ich weil3
um die Entscheidungen, die ich treffen darf, und die
Realisation darf auch Geld kosten, solange es dem
Makler oder Kunden weiterhilft. Sollte es am Ende
doch eine falsche Entscheidung gewesen sein, die
aber mit bestem Wissen und Gewissen getatigt
wurde, wird keinem Mitarbeiter der Kopf abgerissen.

Da scheinen die Bedingungen fiir weitere 15 Jahre
optimal zu stehen. Kann es so weitergehen?

Na ja, ich bin 54 Jahre. Ob es weitere 15 Jahre
werden, ist zu bezweifeln. Aber es wére langweilig,
wenn jetzt alles bleibt, wie es ist. Es gibt noch so viel,
das passieren kann und soll. Die betriebliche Alters-
vorsorge, wie ich sie damals gelernt habe, existiert in
diesem Rahmen gar nicht mehr. Die gesetzlichen
Anderungen haben es so kompliziert gemacht. Was
ich jedoch noch gern erleben wiirde, ist, dass jeder
Arbeitnehmer ein Rentenkonto zur eigenen Einsicht
der Altersvorsorge besitzt. Das wére mein Traum!
Auf einen Knopfdruck kénnten Leute sehen, wo
Defizite sind und wo sie fur die Zukunft gut aufgestellt
sind. Aber ich weil3 nicht, ob wir das in den néchsten
zehn Jahren erleben werden...wird eng mit der Zeit!

Apropos Zeit: Zum Abschluss stehen noch
fuinf schnelle Fragen an. Bereit?
Aber klar!

MAXPOOL in drei Worten?
Freiheiten, Vertrauen, Bestandigkeit.

15 Jahre MAXPOOL waren ...
...sehr kurz und kurzweilig.

Jeder Tag ist ...
...eine neue Herausforderung und SpaR.

Mein gréBter Wunsch ...

...nette Kollegen (lacht laut). Also, ich habe sehr
nette Kollegen, aber ich wiinsche mir, dass sie auch
weiterhin so nett bleiben.

Ich sage Danke fiir ...

...die vielen Chancen, die ich bei MAXPOOL bekom-
men habe und nutzen durfte. Keine Selbstverstand-
lichkeit in einem Unternehmen - egal, wie lange
man an Bord ist. «
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Roter Steppensand statt
feuchtes Herbstlaub

Der Blick auf den Kalender lasst keinen Zweifel:

Die letzten Erinnerungen an den Sommer verabschieden
sich und machen Platz fur den truben Herbst.

Grund genug fur MAXPOOL, die Reisekoffer zu packen:
Mit den erfolgreichsten Vertriebspartnern ging

es Ende September noch einmal auf Safari, die mit
unvergesslichen Eindriucken, wilden Tieren der Savanne
und exotischem Flair ein Sttck Afrika in den Hamburger
Suden holte.



ie Vorstellung des unbeschwerten Reisens
D im Sommer 2021 war mehr eine triigerische

Fata Morgana als eine handfeste Tatsache.
Wer sich auf spontane Ausfliige an den Strand
freute oder auf prickelnde Cocktails am Pool unter
der Sonne Spaniens hoffte, wurde unsanft auf
den Boden der Testzentren zuriickgeholt. Statt
Urlaubsfeeling und neuen Kulturen gab es Impf-
termine und Testergebnisse.

Aber ohne den Hauch von Urlaubsstimmung sollte
der diesjihrige Sommer nicht zu Ende gehen.
Zusammen mit ausgewahlten Vertriebspartnern,
die iiber ein erfolgsabhingiges Auswertungssystem
ermittelt wurden, ging es vom 21. bis zum 23.
September fiir zwei Tage in den Serengeti-Park in
Hodenhagen auf abenteuerliche max-Safari. Ein
umfangreiches Programm und jede Menge Uberra-
schungen standen auf dem Plan, die den geladenen
Gésten eine unvergessliche Zeit versprachen — und
die Erwartungen tibertraf.

AFRIKA LIEGT HINTER HAMBURG

Schon die Ankunft in den groRziigigen Safari-
Lodges lie die Teilnehmer vergessen, dass sie sich
noch vor wenigen Minuten {iber das dicht befah-
rene Autobahnkreuz Walsrode dringeln mussten.
Nach einem ersten Eindruck und der herzlichen
BegriiBung durch die Vorstinde Kevin Jiirgens und
Andreas Zak startete der Ausflug mit einem

Kaltgetrank beim geselligen Come-together. Bei
coolen Drinks lieBen sich erste Kontakte kntipfen.
Nicht die schlechteste Idee, bevor es auf eine
Rundreise ins Reich der wilden Tiere ging. Hier
gilt, was auch bei MAXPOOL gelebt wird: Sich
aufeinander verlassen zu kénnen ist die wichtigste
Eigenschaft, um ans Ziel zu gelangen!

Dass bei MAXPOOL die Dinge mit Speed und
Tempo angegangen werden, ist bekannt. Die 300
PS starke Fahrt auf dem Black-Mamba-Jetboot war
aber auch fiir die gestandenen Teilnehmer eine
ungewohnliche Erfahrung. , Eigentlich liebe ich es,
wenn es etwas schneller vorangeht. Aber mit 300
PS iiber einen See zu schieflen, war auch mir neu“,
gesteht Hendric Grosche, Geschéftsfiihrer der
Hanse Finanzen GbR.

Auf den wilden Auftakt, der fiir zerzauste Frisuren
und das eine oder andere nasse Kleidungsstiick
sorgte, folgte eine Einfithrung in die wichtigsten
Uberlebenstechniken. Feuer machen, Camp bauen
und lernen, wie man am lingsten in der freien
Natur tiberleben kann. Einige Startschwierigkeiten
und mehrere Anldufe brauchte es, bis die ersten
Lagerfeuer entfacht waren, doch mit etwas
Beharrlichkeit bewiesen die meisten MAXPOOL-
Kollegen, dass sie zumindest etwas Wirme in kalte
Wiistennichte zaubern kénnten. Fiir Marcel
Hillen, Geschiftsfithrer der DMG GmbH & Co. KG
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in Nordhorn eine Erfahrung, die auch fiir den Job
niitzlich sein kann: ,, Zwar musste ich bisher bei
meinen Kunden noch kein Feuer entziinden, aber
auf eine gewisse Weise ist es mit einem guten
Verkaufsgesprich zu vergleichen: Wenn die
Fokussierung auf ein Ziel ausgerichtet ist, geht die
Umsetzung schneller von der Hand.“ Eine Er-
kenntnis, auf die am Abend sicherlich auch
angestofRen wurde.

GUT GEBRULLT

Nach einer aufregenden Fahrt tiber das Wasser
wartete am Folgetag ein weiteres Highlight auf die
MAXPOOL-Reisegruppe. In Doppeldecker-Bussen
ging es durch den Serengeti-Park auf Safari-Tour.
Entlang der zehn Kilometer langen Strecke zeigten
sich einige der tiber 1.500 frei lebenden Tiere,

die mit Skepsis und Neugier die Ausfliigler in
Augenschein nahmen. Wihrend einige der Wild-
tiere auf Abstand blieben, lieBen es sich andere
nicht nehmen, sich die Gruppe niher anzuschauen.

In den befahrbaren und liebevoll angelegten
Landschaftsanlagen zeigte sich, wie friedlich das
Zusammenleben zwischen Menschen und Natur
sein konnte. ,,Es fiihlt sich toll an, diese unter-
schiedlichen Arten so nah zu erleben und zu
sehen”, berichtet Hanna Borchers aus dem
MAXPOOL-Team strahlend. ,Irgendwie ist es
eine andere Welt, die wir selten so zu Gesicht
bekommen. Umso schoner ist es, dass sich auf
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dieser Tour die Moglichkeit ergibt.“ Ob das
anschlieBende Briillen der Léwen eine Bestitigung
oder ein lautstarker Einwand war, blieb offen.

Nach spannenden Eindriicken auf der Tour durch
den Serengeti-Park tauchten alle Teilnehmer

am Nachmittag in aktuelle Branchenthemen ab.
Beim fachlichen Austausch tiber die MAXPOOL
Maklerrente, die neue Direktvertragsverwaltung
im MAXOFFICE und vielen weiteren Themen
konnten sich Vertriebspartner neuen Input fiir ihr
Tagesgeschift holen. Gastredner Jana Holsten von
der R+V Versicherung und Carsten Schindler von
der Stuttgarter gaben zusitzlich exklusive Ein-
blicke in neue Produkte und Angebote, die in
Zukunft allen angeschlossenen Maklern zur
Verfiigung stehen werden.

ERINNERUNGEN BLEIBEN

Beim Abschiedsessen, das mit kulinarischen
Kostlichkeiten begeisterte, entfachten die gesam-
melten Eindriicke, aufregenden Erlebnisse und
der Zauber Afrikas eine ausgelassene Stimmung.
Wer bis zu diesem Moment noch mit der Ent-
scheidung haderte, einmal den faszinierenden
Kontinent zu besuchen, hatte spitestens in diesem
Augenblick unzihlige Pro-Argumente fiir eine
Reise auf seiner Liste. Bis es so weit ist, bleiben
die zahlreichen Erinnerungen an eine unvergess-
liche max-Safari. ¢
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