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Ein Rritischer Blick auf s
die Fintech-Szene in Deutschland

Fluch oder Segen? Guter Service Rostet Digitales MaRlerburo
Worauf Ihre Kunden beim Kauf Wie Makler ihre Kunden MAXCONNECT

einer Nachkriegsimmobilie von Servicevereinbarungen bringt mehr Produktivitat
achten sollten. Uberzeugen. in den Makleralltag.
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ALLIANZ 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 Grundfahigkeiten

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

o:..o:'.'.. .
-> Mehr dazu unter makler.allianz.de/ksp oder personlich 210G LAéng:z
an unserem Stand auf der DKM in Dortmund.

o
® e
e,



Liebe MaRlerinnen
und MakRler,

nachdem uns das heille Sommerwetter die Schweif3perlen
auf die Stirn getrieben hat, wartet schon die nichste
Herausforderung auf uns, die uns ins Schwitzen bringt.
Startschuss fiir das Jahresendgeschift!

Mit dem letzten Quartal rauscht gleichzeitig das Kfz-
Wechselgeschift durch die Tiir und bahnt sich zielsicher
seinen Weg durch den November. Damit Sie als Makler
alle Vorbereitungen treffen, haben wir auf Seite 6 alle
wichtigen Tipps zusammengestellt, um Ihre Kunden von
den attraktiven Rabatten und interessanten Aktions-
paketen zu {iberzeugen.

Wie sich spannende Themen perfekt verkaufen lassen, erfahren Sie

in unserem Entertainment-Tipp ,Tausend Zeilen“ (Seite 86). Der neue
Thriller von Michael Bully Herbig widmet sich dem unglaublichen
Journalistenskandal aus dem Jahr 2018, der den SPIEGEL sowie den
Journalismus nah an den Abgrund dringte. Ein sehenswerter Film,
der fiir Gesprichsstoff sorgen wird.

Ahnlich kritisch blicken wir in unserer Titelstory ,,Uber Einhérner,
Luftschldsser und echte Werte“ (Seite 22) auf die boomende Fintech-
szene Deutschlands. Was steckt hinter den Start-ups von morgen,
die sich mit modernen Ansétzen und digitalen Losungen auf den Finanz-

markt wagen? Grol3es Interesse generieren die global agierenden

Ideenfabriken zweifellos und scheinen zudem mit cleveren Apps und o/
zielgruppengerechtem Angebot die junge Generation zu erreichen, o

die klassische Finanzinstitute lingst verloren haben. Unsere Markt- Unserer MaRler
analyse gibt Auskunft, welche Unternehmen Zukunftschancen besitzen . -
erzielen bereits

und wer reinen Budenzauber verkauft.

stornofreies
Bevor der Winterurlaub die verdiente Auszeit ausruft, ermoglichen Z . h
wir Thnen in dieser Ausgabe schon einen kleinen Ausblick auf eines usatzeinkRommen
unserer kommenden Neuprodukte: Auf Seite 8 verrit Stefan Klahn, per Service-

Geschiftsfiihrer der PHONIX Schutzgemeinschaft, erste Details zur . b
komplett iiberarbeiteten max-THV. vereinbarung.

Sie sehen: Thnen stehen hervorragende Aussichten fiir ein neues Jahr
und die beste Motivation fiir ein starkes Jahresendgeschift ins Haus!

Nutzen wir sie gemeinsam fiir den Endspurt 2022,

HERZLICHST

IHR OLIVER DREWE’} 5] .o

I
fi
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Mehr Schutz fiir Tierhalter und ihre
Vierbeiner, weniger Haftungsrisiken fiir
die Makler: Geschaftsfuhrer Stefan Klahn
erklart, welche Tarifhighlights in den
weiterentwickelten max-THV-Deckungs-
konzepten der PHONIX Schutzgemeinschaft
stecken. Besonders interessant: das mit-
versicherte Garantiepaket inklusive des be-
wahrten max-Leistungsschutzes.

Vom Hoffnungstrager zum
Insolvenzfall: Immer mehr echte
und vermeintliche Fintechs dréngen
auf den Markt — und landen dann
allzu haufig in der Insolvenz. Nur ein
Stolperstein auf dem digitalen
Erfolgsweg, oder bleibt die ange-
kundigte Revolution im Finanz- und
Versicherungssektor aus?

80

Regionalmanager gesucht: Seit Ende Juli
folgten bereits mehrere Vertriebspartner dem
Ruf nach neuen Regionalmanagern, mit dem
MAXPOOL auf dem Markt fur Aufsehen sorgte.
Ein Zeichen daftr, dass regionale Prasenz auch
im digitalen Zeitalter gefragt ist.
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Raus aus dem analogen Maklerbiiro:
MAXCONNECT macht die Verwaltung und
Verarbeitung von Daten ganz einfach.
Welche Vorteile die smarte Schnittstelle
Maklern sonst noch bietet, erklart ihnen
IT-Vorstand Andres Zak.

84

Kundenschreck Servicevereinbarung:
Vertriebskoordinator Tim Jutersonke erklart
|lhnen, weshalb die Angst vor Serviceverein-
barungen unbegrindet ist und mit welchen
Verkaufskonzepten Sie Ihre Neu- und Be-
standskunden garantiert von einem Service-
paket mit Zusatzleistungen Giberzeugen.

74

Nachkriegsimmobilie im Blick: Auch sa-
nierte Bauten, die in den 50er- bis 70er-Jah-
ren errichtet wurden, haben ihre Tticken.
Damit Ihre Kunden nicht tiefer in die Tasche
greifen mussen als unbedingt notig, zeigen
wir lhnen, welche Gefahren beim Kauf lauern
und wie auch aus einem in die Jahre gekom-
menen Gebaude ein echtes Traumhaus wird.

40

Mehr als nur eine digitale Ablage fiir Versicherungen:
Vor etwa funf Jahren ging der Sekretar zum ersten
Mal online — und hob die Beziehung zwischen Maklern
und ihren Kunden gleich vom ersten Tag an auf ein

D neues Level. Nun prasentiert sich das Endkundenportal
in einer ganz neuen Aufmachung.

sekretar

3/2022  POOLWORLD
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des Ausverkaufs von Lebensversicherungen aufgrund von
Garantiezinsanpassungen aus fritheren Zeiten gibt es
nicht mehr. Es sind aber doch immer wieder die gleichen Themen,
die uns Jahr fiir Jahr begleiten. Um Ihnen das Jahresendgeschift
so einfach und ertragreich wie moglich zu gestalten, haben
wir die wichtigsten Termine und Themen zusammengefasst.

Z ugegeben: Das klassische Jahresendgeschift in Form

STICHTAG 30.09.

Der September ist wohl der wichtigste Monat im
Jahr fur SHU-/Gewerbe-Umdeckungen. Gerade
das groBvolumige Gewerbegeschéft ist ein
klassisches Wechselgeschéft und wird nahezu
jahrlich von Unternehmern neu unter die Lupe
genommen. Dartiber hinaus beginnt die PKV-
Saison, denn die Versicherer fangen allmahlich an,
Uber mogliche Beitragsanpassungen zu informie-
ren. Zum anderen zeichnet sich ab, welche Kunden
die Versicherungspflichtgrenze (64.350 Euro)
tbersteigen konnten und sich damit fiir die private
Krankenversicherung qualifizieren. In Anbetracht
der aktuellen Entwicklungen und der Prognosen
der gesetzlichen Krankenkassen sicher eines

der ,heiBesten” Themen dieses Jahr. In beiden
Sparten bieten wir Ihnen marktfiihrende Ver-
gleichstechnik und kompetente Vertriebsunter-
stiitzung durch unsere Fachabteilungen,

die deutlich tiber das normale MaB hinausgeht,
denn wir tibernehmen auf Wunsch sogar

die komplette Beratung Ihrer Kunden.
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STICHTAG 30.11.

Dicht folgend, beginnt im Oktober/November
das Kfz-Jahresendgeschaft in all seinen Facetten.
Die unbeliebteste Zeit fur die meisten Makler.
MAXPOOL unterstutzt Sie selbstverstandlich
durch Vergleichstechniken wie Trixi und Nafi und
stellt einfache Flottenlésungen zur Verfigung.
Sofern Sie Ihren Kfz-Bestand tiber den Vergleichs- y
rechner Nafi verwalten, konnen wir Ihren Bestand .
sogar vollautomatisiert screenen und fertige
Umdeckungsangebote zur Verfiigung stellen.

g

|
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Last, but not least gibt es natirlich viele weitere Themen,
die Sie im letzten Quartal auf den Priifstand stellen sollten.

Haben meine Kunden eigentlich den maximalen Riester-
Beitrag gezahlt, um die volle Zulage zu erhalten?

Habe ich meine Kunden mit Basisrenten auf Zuzah-
lungen angesprochen, um den maximalen Steuervorteil
zu nutzen?

Sind die BU-Rentenhéhen und Risikolebensversich-
erungen noch aktuell oder gibt es Vertrage, die erhoht
werden mussten? Welche Kunden sollte ich dieses Jahr
noch ansprechen?

Viele Potenziale schlummern im Bestand, und einige gilt

es neu zu erobern. Wir freuen uns auf das Jahresendgeschift
mit Ihnen und werden Sie nach Kréften mit tiber

40 Kollegen aus der Vertriebsunterstiitzung und technisch
raffinierten Losungen unterstiitzen.

3/2022 POOLWORLD
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Undumschutz
fur alle Felles -
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Die max-THV-Deckungskonz'é'pte mitheuenund
marktfihrenden Tarifhighlights ja’r
f“.

i

DIE PRAMIEN = JETZT WIRD ES UBERSICHTLICH!
Mit 36 Pramien kommen die beiden Tarife Plus und Premium aus. Der Hund kann in der Premium-Variante ab 49 Euro p. a.

versichert werden, im Plus-Tarif schon ab 39 Euro p. a. — Pferde kénnen im Tarif Premium ab 74 Euro p. a. versichert werden,
'\ in der Plus-Variante schon ab 64 Euro p. a.

Tarife fiir Hunde Tarife fiir Pferde
max-THV ~ max-THV  maxTHV  max-THV max-THV ~ max-THV max-THV max-THV
Premium  Premium Plus Plus Premium  Premium Plus Plus
Selbstbeteiligung ohne 150€ ohne 150€ Selbstbeteiligung ohne 150€ ohne 150€

Deckungssumme 50Mio.€ 50Mio.€ 30Mio.€ 30Mio.€ Deckungssumme 50Mio.€  50Mio.€ 30Mio.€ 30Mio.€

1Hund 59,00€ 49,00€ 49,00€ 3900€ 1Pferd 89,00€ 74,00€ 7400€  6400€
weiterer Hund 4900€ 3900€ 3900€ 3400€ weiteres Pferd 79,00€ 64,00€ 6400€ 5400€
Mehrpramienhund ~ 12800€  10800€  11800€  10800€ Pony/Esel 7400€ 59,00€ 5000€  4900€
weiterer 98,00€ 88,00€ 88,00€ 7800€ weiteres/r Pony/Esel 64,00 € 49,00€ 4900€  3900€

Mehrpramienhund
Pferd/Pony/Esel 59,00€ 4400€ 4400€ 3400€
ohne Reitrisiko

Foto: Mila Supinskaya / stock.adobe.com



usammen mit der Landes-
Z schadenbhilfe Versicherung

VaG als Risikotriger wird
die PHONIX Schutzgemeinschaft
die Haftpflichtdeckungskonzepte
fiir private Tierhalter in einer tiber-
arbeiteten und weiterentwickelten Tarifgeneration
anbieten. Der Verkaufsstart ist flir das vierte
Quartal 2022 geplant.

Die neuen Tarife bilden die neue Benchmark fiir
Leistungsumfidnge im Segment der privaten
Tierhalterhaftpflichtversicherungen und minimie-
ren die Haftung des Maklers. Sowohl der auf

die Versicherung von Tieren spezialisierte Makler
als auch derjenige, der vielleicht nur ein

halbes Dutzend Geschiftsvorfille im Jahr mit
Hunden und Pferden erlebt, profitiert von

den neuen Tarifen.

Beide konnen sich sicher sein, dank des Garantie-
pakets der PHONIX Schutzgemeinschaft ihre
Haftung minimiert und den Leistungsumfang fiir
ihre Kunden optimiert zu haben. Denn aus

Stefan Klahn, . ..
Geschaftsfuhrer der PHONIX  gen. Und mit der PHONIX Schutz-

Schutzgemeinschaft

g kaufminnischer Sicht macht es
s

keinen Sinn, sich lange und inten-
siv mit THV-Tarifen zu beschifti-

gemeinschaft steht ein Partner
zur Seite, der als Assekuradeur
jahrzehntelange Erfahrung mit der Versicherung
von Tieren hat und mehrere Zehntausend Hunde
und Pferde in leistungsstarken Deckungskonzep-
ten haftpflichtversichert hat.

HERZSTUCK DES TARIFS MAX-THV PREMIUM
IST DAS OBLIGATORISCH MITVERSICHERTE
GARANTIEPAKET

Zum Garantiepaket gehdren der max-Leistungs-
schutz (Bestleistungs-Garantie), die Innovations-
garantie und ab sofort auch die Besitzstandsgarantie
und die Differenzdeckung bei Versichererwechsel.
All dies bedeutet eine umfassende Sicherheit fiir
den Kunden in Bezug auf einen moglichen Vorver-
trag, bessere Leistungen am Markt oder auch
einen zu liberbriickenden Zeitraum in einem leis-
tungsschwicheren Tarif bis zum Beginn der neuen
max-THV Premium. »

WICHTIGE LEISTUNGEN DER PRIVATEN TIERHALTERHAFTPFLICHTVERSICHERUNG
Die nachfolgenden Leistungserweiterungen sind in der max-THV in beiden Tarifvarianten immer mitversichert:

> Forderungsausfalldeckung inkl. Spezial-Schaden-
ersatzrechtsschutz
Was in der Privathaftpflichtversicherung Standard
ist, darf auch in der THV nicht fehlen. In beiden
Tarifvarianten ist die Forderungsausfalldeckung
inkl. Rechtsschutz mitversichert.

> Mietsachschaden
Die gesetzliche Haftpflicht aus der Beschadigung von
Wohnraumen und sonstigen zu privaten Zwecken
gemieteten Rdumen in Gebauden muss immer
mitversichert sein. Insbesondere bei Pferden ist auf
eine Mitversicherung der gesetzlichen Haftpflicht
aus Beschadigungen an gemieteten/gepachteten/
geliehenen Stallungen, Boxen, Reithallen, Koppeln,
Zaunen sowie Pferdetransportanhangern oder

sonstigen beweglichen Sachen zu achten, aber auch
bei Hunden kommen Mietsachschaden an beweg-
lichen Sachen vor.

In der max-THV sind Mietsachschaden an gemieteten
Gebauden und Raumen bis zur Deckungssumme
versichert. Mietsachschaden an beweglichen Sachen,
an Stallungen, Boxen und Koppeln sowie Tiertrans-
portanhdngern sind auch in beiden Tarifvarianten mit
bedarfsgerechten Sublimits versichert.

Keine namentliche Nennung bei Reitbeteili-
gungen und Fremdreitern notwendig

Die max-THV verzichtet seit jeher auf die namentliche
Nennung moglicher anderer Reiter. Dies ist im Sinne
des Tierhalters, denn davon abweichende Regelungen
sind kaum praxistauglich.

3/2022  POOLWORLD
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ZUSATZLICHE SINNVOLLE EINSCHLUSSE

In beiden Tarifen sind auch folgende Leistungen
immer mitversichert:

> Reiten ohne oder mit ungewdhnlichem Sattel
bzw. Zaumzeug (Pferde)

> Kein Leinen- und Maulkorbzwang (Hunde)

> Teilnahme an Pferde-/Hundeturnieren, -schauen,
-rennen

> Mitversicherung bis zu zw6lf Monate alter Jung-
tiere des versicherten Elterntieres

> Schaden durch o6ffentlich-rechtliche und private
Bergungen inkl. der Bergungskosten

> Einsatz des versicherten Tieres als Therapie-/
Assistenz-/Rettungs-/Suchtier

NEUE UBERSICHTLICHKEIT BEI DEN
DECKUNGSSUMMEN

Ubersichtlicher wird auch die Wahl der Deckungs-
summe — im Tarif Premium sind es pauschal 50 Mil-
lionen Euro, im Tarif Plus 30 Millionen. Das
lastige Diskutieren tiber die richtige Summe entfillt.

INNOVATIVES ANGEBOT BEIM THEMA
SELBSTBETEILIGUNG

Sowohl in der Plus- als auch in der Premium-
Variante kann die max-THV mit einer Selbstbetei-
ligung von 150 Euro pro Schaden vereinbart
werden — dafiir ist die Jahresprdmie im Gegenzug
erheblich giinstiger. Der Clou: Nach fiinf schaden-
freien 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 Tierhalterhaftpflichtversicherung
hat die Aufgabe, groRere Schiden zuverlédssig

zu regulieren und den Versicherungsnehmer von
gegebenenfalls existenzbedrohenden finanziellen
Forderungen freizustellen.

EXKLUSIVE LEISTUNGEN IM TARIF PREMIUM

Neben dem Garantiepaket iiberzeugt der Tarif max-THV
Premium mit folgenden Erweiterungen:

> Nebenberufliche und gelegentliche gewerbliche Nut-
zung der Tiere bis 22.000 Euro Jahresumsatz z. B. fur

> Erteilung von Training mit dem versicherten Tier
> Tatigkeit als Hunde-/Pferdesitter
> Nutzung der Tiere als Therapietier
> entgeltliches ,Reitenlassen®/Kutschfahrten
> Tatigkeit als Reitlehrer mit dem versicherten Tier
> Beritt fremder Pferde
> Beitragsbefreiung bei unverschuldeter Arbeitslosigkeit

> Tod des Pferdes durch Wolfsriss oder Pferderipper
innerhalb Deutschlands bis 5.000 Euro

> Rabattruckstufung bei geliehenen zulassungspflichtigen
Tiertransportanhéngern

> Schéden an fremden Kfz, die gemietet, geliehen,
geleast sind, bis 1.000 Euro

> Neuwertentschadigung bis 2.500 Euro, Gegenstand darf
max. 18 Monate alt sein (Elektronik und Brillen 6 Monate)

> Reiterunfallversicherung gegen 60 Euro Mehrpramie p. a. -
alle berechtigten Reiter sind wahrend des direkten
Umgangs mit dem Pferd versichert <

Foto: Halfpoint / stock.adobe.com



Hi.Germany! Damit das neue
Kapitel entspannt beginnt.

Sichern Sie internationale Fachkrafte fir lhre
Zeit in Deutschland mit passgenauen Tarifen,

aullergewohnlicher Flexibilitat und zu
besonders attraktiven Beitrdagen ab.

Krankenversicherer

SEHR GUT

] <7 Hallesche

ALH Gruppe
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VERGLEICHS-

RECHNER

Was sie im Bereich der Sach-,

Unfall- und Haftpflichtversicherung

nicht verraten

er Tarifdschungel in den
D privaten Sachsparten ist in den
letzten Jahren noch einmal
deutlich komplexer geworden. Festma-
chen kann man das an allerlei exklusi-
ven Leistungsextras, mit denen sich

die Marktteilnehmer vom Wettbewerb
absetzen wollen.

WAS LEISTET DER VERGLEICHS-
RECHNER?

Der Vergleicher stellt nie alle Leistun-
gen eines Tarifs dar, sondern die mit
der groBten Schnittmenge unter

allen Anbietern. Das hat zur Folge,
dass neue Leistungserweiterungen,
die einzelne Wettbewerber in ihren
Produkten anbieten, in den Vergleichs-
techniken nicht berticksichtigt
werden - und zwar so lange, bis eine
marktrelevante Zahl von Anbietern
die neue Leistung iibernommen hat.

Der Makler kann sich somit in

der Beratung Wettbewerbsvorteile
verschaffen, wenn er sich bei drei bis
vier Top-Tarifen des Marktes auch

mit deren Besonderheiten beschiftigt,
die nicht oder nicht in vollem Umfang
von den Vergleichstechniken gewtir-
digt werden. Somit kann sich der
Makler seinem Kunden als Fachmann
prasentieren, der auf wichtige Leis-
tungsinhalte hinweist und nicht tiber
den Preis verkauft.

POOLWORLD 3/2027

BEISPIELE FUR

VE .
HIGHLIGHTS RSTECKTE

max-PHy Premium und Plys
> Verembarun
150 Euro -

rung der gesety
Versicherungsn
und/oder -fihre

Nur im Tarif Premi

Hrc]hen Haftpflicht des
€nmers als Luftfahrze

. . ughal
rist Mitversichert. sreter
um:

> Der max-Lejsty
ngsschut 3
Garantie) gilt ayc 2 (Bestleistungs.

him Ausland - pe j
Wettbgvverbstarifen ist das immerel eten
noch ein Ausschlyss.

> Die Diensthaftpﬂicht far
Lehrer ist gy den Versiche-
rungsnehmer yng Seinen
Pa_rtner obligatorisch und
beitragsfre; Mitversichert.




uberbrrjckenden Zeitraum in einem
Ieistungsschwécheren Tarif bis zym Beginn
der max-Uy Premium,

> Der Kindertarifgi!t bis zum vollendeten
25. Lebensjahr (wenn das Kind vor dem
18. Lebensjahr versichert wurde) - auch jm
Tarif max-Uy Plus.

max-Hausrat Premium mit
max—Leistungsschutz

bei der Schadenverursachung.

> Der max—Leistungsschutz (Bestleistungs-
Garantie) greift auch pej Sublimits fgir
versicherte Kosten oder Sachen, das heift,

einer polizeilich angezeigten Straftat sing
bis 1.000 Eyro Mitversichert.

Summe, sofern dje alte nicht mehr als
30 Prozent darunterh’egt.

> Zustandigkeit bei Versicherungswechsel,
Wenn zum Zeitpunkt der Schadenme!dung
unklar ist, o ejn Sachschaden wahrend
der Gultigkeit dieser Versicherung einge-
treten jst.

immer nur als
FAZIT . leichsrechner kann immer ni
. em Vergleic . : dienen.
Das Ergebnis alllj Z:}lland selbst gewihlter Filterkriterien

al
grobe Vorausw:

. r
5 g st bei genauere
Schénheit eines Tarifs erschlieRt ?Chnizrstﬁtzt hierzu
9 C. u
Die ganze einzelner Angebote~ MAXPOO der Produktauswahl-
Betl’aCht‘éng mit den Positivbiichern und de
unter anderem

i .«
haftung (siehe Seite 20 in dieser Ausgabe)
a
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It den neuen max-Unfalldeckungskonzepten
Bestandsvertrage optimieren

Am Beispiel der max-UV Premium soll
dargestellt werden, welche Vorteile
eine Umdeckung dlterer Vertrige fiir

ie Umdeckung &lterer Vertrige
ist immer mit Aufwand verbun-

den, ohne dass sich in der Regel

14
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die Einnahmen aus den umgedeckten
Vertrigen erheblich verbessern. Aus
Haftungssicht ist es aber unerlésslich,
insbesondere Vertrige dlteren Datums
im Auge zu behalten und dem Kunden
Leistungserweiterungen nicht vorzu-

enthalten.

PRAMIENBEISPIELE

Berechnungsgrundlage: Grundsumme 100.000 Euro, Progression
350 %, Tod 10.000 Euro, KHT 20 Euro, Geburtsdatum 01.01.1992

Jahrespramien inkl. Versicherungssteuer

max-UV

Premium

max-UV Premium
mit max-Progression

Makler und Kunden hat. Grundsitz-
lich gilt:

> Der Kunde erhilt einen deutlich
hoherwertigen Versicherungsschutz
zur aktuellen oder einer glinstigeren
Primie.

> Der Kunde kann sich hinsichtlich
des Leistungsumfangs nur verbessern,
da {iber eine Besitzstandsklausel
der max-UV Premium mindestens
die Leistungen garantiert sind,
die der Kunde bisher versichert hat.

> Dariiber hinaus profitiert der Kunde
ab Policierung von der beitragsfreien
Differenzdeckung.

WIE DECKE ICH UM?
Es gibt nicht den einen definierten

Berufsgruppe A 7568€ 12531€ 18957€ Ablauf, jede Umdeckung muss

(kfm. Angestellter) individuell betrachtet werden. Denn

Berufsgruppe B 13150 € 26942 € 41460€ auch wenn es abgedroschen Kling:

(Bautischler) Ohne Fleil kein Preis — die Daten
der umzudeckenden Vertrige miissen

gg(j; ii::llf)r SIS s e beschafft und die Vertrige gekiindigt

werden.

Fotos: Drobot Dean/ stock.adobe.com
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WELCHE VERTRAGE KANN

ICH UMDECKEN?

Grundsitzlich kénnen alle Unfall-
Vertrige auf die max-UV-Deckungs-
konzepte umgedeckt werden. Es bietet
sich an, zunichst dltere Vertrige

fiir eine Umdeckungsaktion zu
selektieren. Hier kann es insbesondere
bei Vertriagen aus der Zeit vor der
VVG-Reform 2008 im Schadenfall
empfindliche Deckungsliicken geben,
etwa eine fehlende Mitversicherung
von Unfillen durch Eigenbewegungen
oder Bewusstseinsstorungen.

WAS WIRD BENOTIGT?

Benotigt werden Bestandslisten mit
Informationen iiber den Versiche-
rungsnehmer bzw. die zu versichern-
den Personen (insbesondere Geburts-
datum und Beruf), den bestehenden
Tarif inklusive Progression, die
aktuelle Pramie und die versicherten
Leistungsarten mit den aktuell
versicherten Summen.

i

Stefan Klahn,
Geschéaftsfuhrer der PHONIX
Schutzgemeinschaft

INDIVIDUELLE VEREINBARUNGEN
Wir verzichten auf ein konkretes
Mindestbestandsvolumen, konnen
aber ab einer bestimmten Anzahl
umzudeckender Vertrige grundsitzlich
iber folgende Themen sprechen:

> Ab 50 umzudeckenden Vertrigen
kénnen wir 10 Prozent der Vertrige
von Personen, die eigentlich Berufs-
gruppe B sind, in Berufsgruppe A
einordnen.

> Ab 100 Bestandsvertrigen in den
neuen max-UV-Deckungskonzepten
konnen wir 27,5 Prozent laufende
Courtage zahlen.

UMSETZUNG

Anhand der zur Verfiigung gestellten
Daten wird der Bestand analysiert
und ein Ergebnis mit Umsetzungs-
moglichkeiten prisentiert.

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

Die Kiindigung des alten und die
Policierung des neuen Vertrags
erfolgen dann Zug um Zug, eine
Maklervollmacht vereinfacht diesen
Prozess natiirlich. Auf Wunsch erhilt
der Kunde auch ein Anschreiben, in
dem die Verbesserung seines Versiche-
rungsschutzes kurz erldutert wird.

GRUNDSATZLICHES ZUR PRIVATEN
UNFALLVERSICHERUNG

Die Unfallversicherung gehért in jede
Beratung zum Thema Absicherung
der Arbeitskraft. Zusammen mit einer
BU-Rente bietet sie hochstméglichen
Schutz — und als Ausschnittsdeckung
einen umfassenden Basisschutz.

Und das ist mit den neuen max-UV-
Deckungskonzepten sogar garantiert,
da sie ohne Gesundheitsfragen
beantragt werden. <

HIGHLIGHTS

NEUE MAX-UV PREMIUM

> Einziger Anbieter mit Bestleistungs-
Garantie (max-Leistungsschutz), Diffe-
renzdeckung und Besitzstandsgarantie

> Marktfuihrende Gliedertaxe (z. B. Arm/
Bein 100 %, FuB 75 %, Hand 90 %)

> Verzicht auf Leistungskirzung bei Mit-
wirkung von Krankheiten und Gebrechen
(im Plus-Tarif bis 50 %)

> Mitversicherung von Bewusstseins-
stérungen in samtlichen Auspragungen
(Herzinfarkt, Schlaganfall, Medikamente,
Epilepsie und Zuckerschock —
auch Diabetiker)

> max-Progression: volle Leistung ab 75 %
Invaliditat

> Erhohte Kraftanstrengungen und
Eigenbewegungen sind mitversichert —
Oberschenkelhals- und Armbruch sind
unabhangig von der Ursache versichert

> Verbraucherfreundlichste Meldefristen
am Markt

> Kindertarif gilt bis zum vollendeten
25. Lebensjahr (wenn das Kind vor
dem 18. Lebensjahr versichert wurde)

3/2022  POOLWORLD
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schon ab

24,42

Paulo Patricio, € /Monat*
HanseMerkur Organisationsdirektor ;

Erstklassig far

Beamte

Top Gesundheitsschutz

Bestleistung fir Beamten-Anwarter und Referen-
dare bietet die Private Krankenversicherung der
HanseMerkur - und das zu besonders glinstigen
Konditionen dank umfangreicher jahrlicher Beitrags-
rickerstattung. Selbstverstandlich bleiben die
Beitrdge stabil — garantiert fir 48 Monate, denn
Hand in Hand ist HanseMerkur.

(
1B
Hand in Hand ist

HanseMerkur

* Berlcksichtigt sind 240 € Beitragsriickerstattung




Uber den Tellerrand schauen

Ein gefestigtes Portfolio hilft Maklern, ihren Kunden bewahrte Policen
und klassische Versicherungen anzubieten. Warum etwas verandern,
das sich Gber die Jahre als erfolgreicher Geschaftsmotor erwiesen hat?
Wer auf Kundenzufriedenheit setzt, versucht erst gar nicht, diese
Frage zu beantworten. Mit dem neuen Integrationstool der Vergleichs-
rechner sind die besten Angebote nur einen Klick entfernt.

Die Suche nach der richtigen Versicherung fiir Mandanten
oder die Recherche fiir auergewohnliche Versicherungs-
fille kann viel Zeit in Anspruch nehmen. Preisvergleiche
oder inhaltliche Priifungen setzen zudem liickenlose
Datenangaben voraus, die manuell aus den eigenen Syste-
men gefiltert werden miissen. Um Kunden die grof3t-
mogliche Auswahl und fundierte Beratung zu geben, kommen
Makler an diesen Aufgaben nicht vorbei.

Hilfe verschaffen ab sofort die integrierbaren Vergleichs-
rechner fiir eine schnellere Recherche. Uber Lizenzkiufe
erwerben Makler die Nutzungsrechte an den hilfreichen
Tools, die mit der individuell genutzten Software gekoppelt
werden. Durch schnellen Export lassen sich Kundendaten
in den Vergleichsrechner iibertragen, wodurch detailliertere
Ergebnisse ausgegeben werden.

Foto: Andy limberger / stock.adobe.com

Aktuell ist der Vergleichsrechner von Finanzportal24 als
Starttool fiir Makler erhiltlich. Bis Jahresende sollen
weitere Optionen folgen, aus denen gew#hlt werden kann.
,Durch die Integration von Vergleichsrechnern wird

der Blick auf den umfangreichen Markt enorm geschirft”,
erkldrt IT-Vorstand Andreas Zak das erweiterte Angebot.
»~Makler entdecken auf diese Weise Angebote der Versiche-
rer, die sie auf den ersten Blick nicht wahrgenommen
hitten. Damit lassen sich die Perlen unter den Policen ohne

stundenlanges Abtauchen finden.“ ¢

3/2022 POOLWORLD
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Automatisi
Vergleiche
Allentechn

Ware es nicht der Wahnsinn, wenn sich lhre Kfz-
Versicherungen jedes Jahr punktlich im November
wie von Geisterhand selbst berechnen und Sie

nicht bis in die Abendstunden Hunderte Fahrzeuge

durchrechnen mussten?

h_

MAXPOOL hat die Lésung! Und das dank einer gut
funktionierenden IT und ganz ohne Alientechnologie, denn
dieser Begriff ist nur eine Erfindung der Poolbranche.

Wir haben es geschafft, dass all Ihre Kfz-Vertrige, die Sie
irgendwann tiber Nafi eingereicht haben, vollautomatisch
neu berechnet werden und Sie die Angebotsvorschlige
direkt in IThrem Posteingang sehen kénnen. Sie entscheiden
dann individuell, ob Sie die jeweilige Berechnung an Ihren
Kunden weiterleiten oder das Angebot einfach zur Kenntnis
nehmen und 16schen.

Das Tolle daran ist, dass Sie nichts weiter tun miissen, als
Ihren Posteingang in der ersten Novemberwoche fest im
Blick zu behalten, denn dann starten wir die KI-basierten
Berechnungen als Unterstiitzung im Kfz-Jahresendgeschiift.

In diesem Jahr greift die KI ausschlieBlich fiir Nafi-Berech-
nungen. Wir arbeiten aber selbstverstidndlich weiter mit
Hochdruck an diesem Projekt, sodass wir spitestens im
Folgejahr auch Trixi-Berechnungen automatisieren kénnen.

POOLWORLD 3/2022

Ihre Grofflottenanfragen werden wie gewohnt durch
unsere Vertriebsunterstiitzung Komposit vorbereitet und
ausgeschrieben. Wie in den vergangenen Jahren, haben
wir natiirlich auch dieses Jahr fiir Rahmenabkommen mit
diversen Gesellschaften und vereinfachte Annahme-
verfahren gesorgt.

Nutzen Sie unsere technische Unterstiitzung fiir die Ange-
botserstellung und auch unsere Fachexpertise bei Flotten
oder Spezialrisiken, um mit minimalem Aufwand durch das
Kfz-Jahresendgeschift zu kommen. So haben Sie mehr Zeit
fiir andere Themenfelder, die auch in den letzten Jahres-
monaten anstehen und in ihrer Attraktivitdt Kfz in nichts
nachstehen. Lesen Sie dazu auch mehr auf Seite 6. ¢

Kontakt:

Team Komposit-Management
0402999 40-390
komposit@maxpool.de

Foto: westend61, andrewtimothy /elements.envato.com



QUALITATS-
AWARD2020

TESTSIEGER

Unfall-Pflegerente
InterRisk

Tarif XXL
Ausgabe 8/2020

fairTest.de

kt des Jahres!

Versicherungsprodu

Top abgesichert mit einem der innovativsten Produkte
des Jahres.

v Absicherung schon ab 25 % Invaliditat moglich ODER
\/ Pﬂegegrad 2 (unfallbedlngt) Weitere Erklarvideos finden

\/ Viele Zusatzleistungen, teils ohne Limit wie z.B. Sie unter

— Samtliche behinderungsbedingte Mehraufwendungen www.interrisk. defunfall
(Prothesen, Anschaffung eines Blindenhundes, Umbaukosten, etc.)

— Tagliche Versorgung mit einer Mahlzeit Informieren

— Fahrdienste zu Arzt-/Therapieterminen o. 4. Sie sich jetzt:

— 24-Stunden-Hilfe-Telefon 06112787-381

— Einkauf und Erledigung notwendiger Besorgungen www.interrisk.de

einfach herausragend InterRisk BI°
herausragend einfach VIENNA INSURANCE GROUP
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Haftungsopti | t berate
mit MAXPOO

4

Ab sofort stellt MAXPOOL seinen Vertrie@spartnern ein weitérés Positivbuch vor:
das Hausrat-Positivbuch!

Mit den neuen Positivbichern will
MAXPOOL seinen Vertriebspartnern
in den privaten Sachsparten eine
Empfehlungshilfe an die Hand geben,
fur die der Hamburger Maklerpool sogar
die Produktauswahlhaftung tbernimmt.
Das heiRt, dass MAXPOOL den Makler
unterstitzt, sollte es irgendwann
aufgrund der Produktempfehlung ein
Problem geben. MAXPOOL empfiehlt
nur Tarife, die bei den Vergleichern wie
beispielsweise Mr-Money, softfair und
ascore Hochstwertungen in den Ratings
erzielen, sowie die hauseigenen
Deckungskonzepte. Das Positivbuch ist
bewusst nicht als kompletter Leistungs-
vergleich gestaltet, denn bei den besten
Tarifen des Marktes sind die meisten
Leistungen ahnlich. Hier kommt es auf

sinnvolle Besonderheiten an, die ein
Vergleicher nicht darstellen kann
oder will, die fur den Makler aber sehr
interessant sein konnen.

Am Beispiel des Hausrat-Deckungs-
konzepts max-Hausrat Premium und
max-Hausrat Premium mit max-
Leistungsschutz mit dem Risikotrager
MVK Versicherung werden im Folgen-
den mehrere Beispiele fur sinnvolle
Erweiterungen gezeigt, die in Ver-
gleichsrechnern nicht oder nicht
umfassend genug gewdrdigt werden.

1) Die MVK verzichtet schon seit der
VVG-Reform 2008 auf die Einrede
der groben Fahrlassigkeit auch
bei Verletzung von Sicherheitsvor-

PRODUKTAUSWAHLHAFTUNG FUR VON UNS EMPFOHLENE PRODUKTE

Anbieter Tarif ascore-Rating
PHONIX MAXPOOL max-Hausrat Premium mit max-Leistungsschutz

PHONIX MAXPOOL max-Hausrat Premium

PHONIX MAXPOOL max-Hausrat Plus

Ammerlander Excellent

Haftpflichtkasse Einfach Komplett

Helvetia Komfort

NV bessergrin Premium

VHV Exklusiv mit Bestleistungsgarantie
POOLWORLD  3/2022

schriften und Obliegenheiten bei
der Schadenverursachung. Dies ist
bei weitem kein Marktstandard,

und fur die konkrete Regelung muss
man bei vielen Wettbewerbstarifen
im ,,Kleingedruckten* suchen.

2) Der max-Leistungsschutz (Bestlei-

stungs-Garantie) greift auch bei
Sublimits far versicherte Kosten
oder Sachen. Das heiB3t, beitragsfreie
Einschlisse bei Wettbewerbstarifen
sind mitversichert, zum Beispiel auch
ein hoheres Sublimit bei Fahrrad-
diebstahl.

3) Opfer einer polizeilich angezeigten

Straftat bis 1.000 Euro. Mit dem
digitalen Fortschritt entwickelt sich
auch die Kriminalitat, daher sind
durch diesen Einschluss auch heute
noch unbekannte Straftaten in der
Zukunft abgedeckt.

4) Psychologische Betreuung nach

Einbruch, Raub, Brand bis 1.000 Euro.
Ein unterschatztes Thema, das auch
bertcksichtigt ist.

5) Sachen in gewerblich genutzten

Raumen (Arbeitszimmer) bis zur
Versicherungssumme. Gerade
far Freiberufler, die haufig komplett

Foto: Rido81/elements.envato.com



von zu Hause aus arbeiten, ein sehr
interessanter Einschluss, denn somit ist
eine separate Inhaltsversicherung
gegebenenfalls nicht notwendig.

6) Unterversicherungsverzicht bei
Schéden bis 6.000 Euro. Auch bei
fehlerhafter Angabe der Wohnflache
und/oder Versicherungssumme ist der
Kunde in gewissem Rahmen somit auf
der sicheren Seite.

7) Beitragsfreie Differenzdeckung,
auch fur die Versicherungssumme.
Wenn der Vorvertrag spater endet,
greift der neue Versicherungsschutz ab
sofort mit den besseren Leistungen.
Das gilt auch fur die neue Versicherungs-
summe, sofern die alte nicht mehr
als 30 Prozent darunterliegt.

8) Zustandigkeit bei Versicherungswechsel.
Ist zum Zeitpunkt der Schadenmeldung
unklar, ob ein Sachschaden wéhrend
der Gultigkeit dieser Versicherung
eingetreten ist oder in die Zustandigkeit
der bis zu diesem Zeitpunkt bestehen-
den Vorversicherung fallt, wird die
Schadenbearbeitung nicht wegen
des fehlenden Nachweises der

News

- =

O'nl
[Kombiniert

Individualitit spielt im Umgang mit
Kunden eine grofe Rolle. Mit Einzelbe-
trachtungen und separater Beratung
kénnen Makler das Optimum an Sicher-
heit mit passenden Produkten anbieten.
Dennoch lohnt es sich, bei Ehepaaren
oder Wohngemeinschaften die bestehen-
den Versicherungen als Gesamtergebnis
zu betrachten, um doppelte Policen
auszuschlieBen oder in giinstigere Tarife
zu wechseln. Fiir den perfekten Uberblick
lassen sich in MAXOFFICE Kundenbe-
ziehungen herstellen, mit denen gemein-
schaftliche Vertrige auf einen Blick gepriift
werden kénnen. Hausratversicherungen,
Kraftfahrzeugpolicen oder Risikolebens-
versicherungen: Verkniipfungen in
MAXOFFICE zeigen Maklern iibersicht-
lich und strukturiert, bei welchen Ver-
sicherungen Ehepaare oder Versicherte in
einem Haushalt sparen und profitieren
kénnen. Mit wenigen Klicks wird der ent-
sprechende Personenkreis in einer Ansicht
dargestellt, was Maklern bei der detail-
lierten Terminvorbereitung und Kunden-
pflege zugutekommt. Kunden noch besser
verstehen, noch professioneller beraten! <

Einblick
in das vollstandige
Positivbuch:

Okhir

Zustandigkeit abgelehnt. ¢

Grafik: zaurrahimov /stock.adobe.com 3/2022 POOLWORLD
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Uber Einhorner,
Luftschlosser und
echte Werte

Ein kritischer Blick auf die Fintech-Szene in Deutschland




Is Start-up zu scheitern, tut wahnsinnig
Aweh, darf man aber. Etwas verschleppen
)y hingegen darf man nicht.“ So zitierte
kiirzlich das ,,Handelsblatt“ Fabian Scholz, einen
Neffen von Bundeskanzler Olaf Scholz. Gemein-
sam mit seinem Bruder Jakob und Mitgriinder
Kelvin Craig musste Scholz mit dem Fintech
rubarb im Juli 2022 Insolvenz anmelden, weniger
als zwei Jahre nach den ersten Investments
durch Geldgeber. Frische Finanzierungszusagen

e o
car

Die Microinvestment-Plattform rubarb bietet

Kunden an, beim Einkaufen per App jeweils auf

den nichsten Euro aufzurunden und die gesparten
Betrige systematisch in ETFs zu investieren.

Ein weiteres Angebot iiber den Dienst Kudona,

in Kryptowdhrungen zu investieren, bestand erst

seit wenigen Wochen. Immerhin: Die Kunden-

gelder liegen sicher in deren Namen in Depots bei

der Partnerbank DAB. Als Sondervermégen sind

sie vor dem Zugriff des Insolvenzverwalters »

hatten sich zerschlagen.

e

geschiitzt.

WAS IST EIN FINTECH?
Fintech ist eine Sammelbezeichnung fir moderne

digitale Technologien im Bereich der Finanzdienst-

leistungen, zum Beispiel Software oder Apps.

Der Begriff Fintech ist aus ,,Financial Technologies"
zusammengezogen. Fintech-Unternehmen sind
haufig Start-ups, die innovative Technologien

im Bank- und Finanzumfeld anwenden und dabei
bestehende Anwendungssysteme neu oder
weiterentwickeln. Der Fokus liegt meist auf einem
oder mehreren der Bereiche Bezahlen, Absichern,
Anlegen, Finanzieren und Beraten. Bei einem
Insurtech (Insurance + Technology) liegt der
Fokus auf den Anwendungen der Versicherungs-
wirtschaft, bei einem Proptech (Property +
Technology) auf denen der Immobilienbranche.

WAS IST EIN EINHORN (UNICORN)?

Als Unicorn werden Start-up-Unternehmen
bezeichnet, die mit mindestens einer Milliarde
US-Dollar am Markt bewertet werden. Der Begriff
stammt aus den 2010er-Jahren. Laut der
Analyseseite CB Insights existierten im Marz 2022
weltweit 1.066 Einhorner, davon 30 in Deutsch-
land. Mit rund elf Milliarden Dollar ist dabei das
Munchner Softwareunternehmen Celonis am
hochsten bewertet und Deutschlands einziges
Decacorn (mehr als zehn Milliarden US-Dollar
wert). Celonis agiert im Bereich Execution Mana-
gement und fokussiert sich darauf, die Leistung
seiner Kunden in Produktion, Verwaltung oder
Kundenservice zu verbessern.

Fotos: sommai/elements.envato.com
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START-UPS — GRUNDUNGEN
Anzahl Griindungen Fintech-Start-ups, 2021 bis September

144

2016

123

2017

134

2018

131

2019

Sept.2021"

*Durch Zeitdifferenz zwischen legaljuristischer Grindung und effektiver Geschafts-
aufnahme nicht vergleichbar mit Vorjahren.
Quelle: Comdirect
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rubarb ist nur eines von vielen Fintechs, die einst
hoffnungsvoll gestartet sind, aber nicht langfristig
relissieren konnten. Zahlreiche Ausfille und
verbrannte Millioneninvestitionen pflastern die
Welt der Fintechs. Aktuelles Beispiel: Das Finanz-
Start-up Remagine hatte Talente von der Neobank
N26 abgeworben und wollte sich auf die umsatzba-
sierte Finanzierung von Unternehmen spezialisie-
ren. Das bedeutet, Unternehmer beantragen bei
Remagine einen Kredit zwischen 25.000 und einer
Million Euro. Dafiir verpflichten sie sich, fiir einen
bestimmten Zeitraum einen Teil ihrer Umsétze

abzugeben. Das Fintech erhilt zudem eine einma-
lige Gebtihr in Hohe von 6 Prozent. Gestartet
zum Jahresbeginn 2021, wurde bereits im Herbst
das Geschiftsmodell komplett verdndert, nun war
ein Geschiftskonto im Angebot, und als Ziel galt
die Schaffung eines nachhaltigen Business-Ban-
king-Angebots. Im Januar 2022, nur ein Jahr nach
der 20 Millionen Euro starken Finanzierungsrun-
de, erklirte Remagine sich fiir insolvent.

Ahnliche Fille sind nicht selten (weitere Beispiele
siehe Kasten Seite 26). Die Welt der Fintechs ist
vielfiltig, uniibersichtlich und in den letzten zehn
Jahren immer weiter angewachsen — sowohl bei
der Anzahl der Griindungen als auch bei abge-
deckten Themen und Dienstleistungen. Fintechs
und Insurtechs (Definition siehe Kasten Seite 23)
versuchen stets das bisherige Produkt- und
Leistungsangebot von Banken, Finanzdienstleis-
tern oder Versicherungen zu revolutionieren.
Allein Insurtechs gibt es laut einer aktuellen
Ubersicht von New Players Network knapp 200
in Deutschland. Sie entwickeln Angebote fiir
spezielle Teile oder auch die gesamte Wertschop-
fungskette. Dies geschieht entweder disruptiv

in Konkurrenz zu etablierten Anbietern oder in
Kooperation mit ihnen. Es gibt zahlreiche Bei-
spiele von Ubernahmen, Kooperationen oder auch
eigenentwickelten Fintechs etablierter Finanz-
dienstleister.

KONKURRENZ FUR DIE MAKLERSCHAFT?

Fiir Versicherungsmakler drang das Thema ab
2015 stark ins Bewusstsein, als plétzlich Fintechs
wie Knip und Clark als digitale Versicherungs-
makler am Markt erschienen und aktiv unter teils

Grafiken: creativeartx, lcons8, mir_design /elements.envato.com



groBem Werbeaufwand um Maklerkunden warben.

Per App wurde den Kunden ein digitaler Versiche-
rungsordner zur Verfiigung gestellt und dabei per
Klick gleichzeitig ein Maklermandat vom Kunden
erteilt. Es gab damals viel Kritik an mangelnder
Transparenz bei der Erteilung dieser Vollmacht.
Makler 4drgerten sich tiber den Verlust von Kunden
und beklagten unfaire Geschiftspraktiken.

Die Maklerpools positionierten sich damals
unterschiedlich, wobei nicht wenige eine Zusam-
menarbeit mit den neuen Marktplayern recht
pragmatisch sahen. In einer Umfrage des ,Versi-
cherungsboten” im Jahr 2016 etwa bestitigten
mehrere Pools, darunter Fonds Finanz und blau
direkt, eine Zusammenarbeit mit Knip, Clark oder
myfeelix. Zum Beispiel zur Einreichung von
Neugeschift und bei Bestandsiibertragungen, die
Pools dementierten aber Umdeckungen zulasten
ihrer angeschlossenen Makler. Lediglich BCA und
vor allem PHONIX MAXPOOL (damals noch als
maxpool Servicegesellschaft fiir Finanzdienstleister
mbH firmiert) zeigten sich kritisch. MAXPOOL-
Geschiftsfiihrer Oliver Drewes erkldrte damals:
,Wir werden nicht mit Online-Bestandsrdubern
kooperieren und die Zusammenarbeit mit Mak-
lern, die ihr Geschiftsmodell erst in der jiingeren
Vergangenheit auf den beratungsfreien Online-
vertrieb umgestellt haben, kurzfristig einstellen.“

Als Pool verstehe man sich als Partner des Maklers
und nicht als Partner von Fintechs, die erkennbar
auf qualitative Beratung verzichten und oftmals
gar riicksichtslos handeln, so Drewes damals.

Die Zeit zeigte indes rasch, dass viele Kunden,
insbesondere bei komplexeren Versicherungs- und
Investmentfragen, auch weiterhin auf persénliche
Beratung setzen wollen, das rein digitale Ge-
schiftsmodell der Fintechs im Versicherungsbe-
reich somit gewisse Grenzen hat. Das zeigte sich
unter anderem an einer Marktbereinigung. So
iibergab der digitale Versicherungsmakler Getsafe
sein Maklergeschift 2018 an den Konkurrenten
und Vergleicher Verivox. Knip wurde 2020 vom
Maklerpool blau direkt tibernommen, nachdem
zuvor bereits das Geschift im Heimatmarkt
Schweiz eingestellt worden war. Clark hingegen ist
noch am Markt und erklérte sich im vergangenen
Jahr zum Einhorn, einem Unternehmen mit einer
Bewertung von mindestens einer Milliarde Dollar
(weitere Einhorner siehe Kasten Seite 27).

FINTECHS ALS INNOVATIONSTREIBER?

Es ist unbestritten, dass die Fintechs fiir einen
gewissen Innovationsschub der etablierten Finanz-
dienstleister — vor allem bei den Banken — gesorgt
haben, die plotzlich um ihre Konkurrenzfihigkeit
bangten. Innovation durch mehr Wettbewerb, »

VENTURE CAPITAL - INVESTMENTS

Investmentvolumen, Eigenkapital, 2021 bis September, in Mio. Euro
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PLEITE, UBERNOMMEN, GAR NICHT ERST GESTARTET -
BEISPIELE FUR FINTECH-MISSERFOLGE

Getsurance:

Insolvenz im Oktober 2020

Das Insurtech Getsurance startete
2017 in Deutschland mit einer Lizenz
als Versicherungsverteter und
verkaufte digitale Versicherungen zur
Arbeitskraftabsicherung. Investoren
waren die Reinsurance Group of
America (RGA), die Investitionsbank
Berlin und die Schweizer Post-

bank. Nach der Insolvenz stieg die
NURNBERGER Versicherung bei
Getsurance ein, das Start-up behielt
seine Marke und ist heute Tochter-
unternehmen der NURNBERGER.

Die Grunder haben das Unternehmen
verlassen.

Flypper:

schon vor Markteintritt gefloppt

Im Jahr 2016 wollte der digitale
Sachversicherer Flypper innerhalb
von zwei Jahren 125 Millionen Euro
von Geldgebern einsammeln. Geplant
war zunachst ein Digitalversicherer
fur Sach- und Unfallversicherungen,
spater ein hybrides Modell mit
personlicher Kundenbetreuung und
Maklerkooperation. Doch Anfang
2020 endete das Projekt sang- und
klanglos, weil die Finanzierung nicht
gelang, Investoren konnten nicht
vom Geschéaftsmodell tiberzeugt wer-
den. Flypper hat zu keinem Zeitpunkt
Policen verkauft.
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die Monetarisierung von Daten und eine Soziali-
sierung der Finanzdienstleistung mit einem Abbau
von Einstiegshiirden und Barrieren gelten als
einige der positiven Effekte fiir den Gesamtmarkt.
So haben es Fintechs vielen Menschen ermdglicht,
Finanztransaktionen iiber ihr Mobiltelefon

oder Tablet durchzufiihren. Dies steigert sowohl
die Effizienz als auch die Kundenerfahrung.

Allerdings hatten Maklerpools dieselben Fragen
auch schon sehr frithzeitig auf dem Schirm.
Mehrere ernst zu nehmende Player im Poolmarkt
haben zeitgleich zum Aufkommen der Fintechs
bereits an eigenen Losungen gearbeitet. So hatte
PHONIX MAXPOOL bereits 2017 eine Insurance-
und Verwaltungsapp im Angebot. Mittlerweile
haben alle fithrenden Pools entsprechende End-
kunden- wie auch Makler-Apps im Angebot.

Auch bieten viele Pools und Verbiinde schon seit
ldngerer Zeit eigene Maklerverwaltungssysteme
an, die sich speziell an den Bediirfnissen der
angeschlossenen Partner ausrichten und stindig
optimiert werden. ,,Die klassischen Maklerpools
sind die eigentlichen Innovationstreiber in der
Finanz- und Versicherungsbranche. Viele der
vermeintlich so schicken neuen Ideen von Fintechs
wurden schon lange zuvor von Pools angedacht
und entwickelt, betont Andreas Zak, Vorstand IT
von PHONIX MAXPOOL, und geht noch weiter:
»Die grofle disruptive Revolution durch Fintechs
ist bislang ausgeblieben, stattdessen wurden grof3e
Mengen an Kapital verbrannt.”




Beispiel wefox: ein Einhorn, das aufgrund der
Ukrainekrise einen geplanten Borsengang ver-
schob und nach einer neuen Finanzierungsrunde
aktuell seit Juli 2022 mit 4,5 Milliarden Euro

am Markt bewertet wird. wefox betreibt eine
digitale Plattform fiir Versicherer und Makler und
bietet auch eigene Versicherungen an. Einnahme-
quellen sind folglich Provisionen aus dem Verkauf
von Fremdprodukten und Primien aus eigenen
Versicherungsprodukten. Laut Geschiftsbericht
lag der Umsatz der wefox-Gruppe 2021 bei

320 Millionen Euro, unterm Strich verzeichnete
die wefox Insurance AG indes einen Betriebsver-
lust in Hohe von 22,4 Millionen Euro. , Das
Fintech sammelt Kapital ein wie verriickt, aber
niemand versteht das Geschéftsmodell so richtig,
gibt Kevin Jiirgens, Vertriebsvorstand PHONIX
MAXPOOL, zu bedenken. Die Kundenbewer-
tungen von wefox, etwa bei Trustpilot, ausgezeich-
net.org und finanzfluss.de, fallen zudem mehrheit-
lich negativ aus.

Anders als andere Maklerpools sammelt PHONIX
MAXPOOL hingegen keine Gelder bei Investoren
ein. ,Wir finanzieren die Servicedienstleistungen
fiir unsere angeschlossenen Makler aus Eigen-
mitteln und nicht aus gesammeltem Geld von
Fremdinvestoren. Wir gehen daher auch sehr viel
zielfithrender mit Investitionen um®, sagt Kevin
Jiirgens. Zudem hat PHONIX MAXPOOL das Ohr
nah am Makler und seinen Arbeitsabldufen und
Wiinschen. ,,Eine Trial-and-Error-Kultur wie bei
anderen Fintechs und manchen Pools ist uns fremd.“

TOP-BEWERTETE FINTECH-EINHORNER IN DEUTSCHLAND

N26: 9 Milliarden Dollar

N26 wurde 2013 gegriindet und
bietet rein digitales Banking. Der
Unicorn-Status wurde 2019 erreicht,
als N26 nach einer Finanzierungs-
runde erstmals mit 3,5 Milliarden
US-Dollar bewertet wurde. Nun liegt
die Bewertung mehr als doppelt

so hoch. Allerdings hat die BaFin der
Bank wachstumsbedingte Mangel

im Risikomanagement vorgeworfen
und im Juni 2021 ein BuBgeld in Hohe
von 4,25 Millionen Euro verhangt.
Seit November 2021 gelten weitere
Auflagen. N26 darf nun in Europa
maximal 50.000 Neukunden pro
Monat aufnehmen und erhélt einen
Sonderbeauftragten, der die Umset-
zung der von der BaFin angeordneten
MaBnahmen tberwachen soll.

Mambu: 5,6 Milliarden Dollar

Mambu wurde 2011 gegriindet und ist
ein Plattform-Anbieter von Banken-
software.

Kunden sind Fintechs wie N26 und
die Solarisbank, aber auch etablierte
Player wie Santander und Check24.
Mambu erhielt im Rahmen einer
Finanzierungsrunde im Dezember
2021 weitere 235 Millionen Euro.
Dadurch stieg die Unternehmensbe-
wertung auf 4,9 Milliarden Euro.
Laut ,Handelsblatt” wachsen die
jahrlich wiederkehrenden Umsatze
von Mambu mit 87 Prozent. Die
Bruttomarge betragt 70 Prozent.

Etablierte Maklerpools wie MAXPOOL liefern
eine grofe Bandbreite an Softwareldsungen oder
digitalen Prozessen zur Verschlankung

der Arbeitsbelastung oder zur Optimierung der
Bestidnde. Makler profitieren nachhaltig von
soliden und ausgereiften App-Losungen wie dem
SEKRETAR oder dem Verwaltungsprogramm
MAXOFFICE. , Mit unseren Services konnen
unsere Partner auch Mehreinnahmen schaffen,
etwa automatisierte Umstellungsangebote, ohne
dafiir extra zu bezahlen. Nur schreien wir unsere
Ideen und Entwicklungen nicht so laut wie
Fintechs in den Markt hinaus*, fithrt IT-Vorstand
Andreas Zak aus. Die Qualitit der etablierten
Servicelosungen spreche mittlerweile fiir sich.
Zudem wirke PHONIX MAXPOOL hanseatisch
zuriickhaltend und entwickle stindig neue Features,
statt grolspurig Luftschlosser anzukiindigen. ,Wir
liefern stattdessen lieber. Zuletzt haben wir die
Direktvertragsverwaltung als Meilenstein online ge-
stellt, welche als vollwertiges CRM von unseren
Maklern genutzt wird. Neue Projekte umfassen unter
anderem unsere offene Schnittstelle MAXCONNECT »)
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fiir das MAXOFFICE, eine Komplettiiberarbeitung
des SEKRETARs und dank eigenentwickelter
KI-Plattform eine vollautomatische Bestandsopti-
mierung mit einer noch nie dagewesenen
Datentiefe“, so Andreas Zak abschliel3end.

DER EINFLUSS DER REGULIERUNG

Anders als neu auf den Markt kommende Fintechs
und Insurtechs verfligen Pools bereits seit Langem
iber den notwendigen rechtlichen Rahmen.

Denn als bedeutende Hiirde fiir Fin- und Insur-
techs gilt die zunehmende Regulierung: auch
Fintechs miissen abhingig von ihrem Leistungsan-
gebot Gesetze beachten und regulatorische
Anforderungen erfiillen. Das Bank-, Finanz- und
Versicherungswesen ist stark reguliert. Sobald

das Fintech-Leistungsangebot unter einen Erlaub-
nistatbestand des Kreditwesengesetzes (KWG),
Versicherungsaufsichtsgesetzes (VAG), Wertpa-
pierhandelsgesetzes (WpHG) oder Zahlungs-
dienstaufsichtsgesetzes (ZAG) fillt, muss eine
entsprechende Erlaubnis vorliegen. Der gesamte
Prozess der Einholung einer Erlaubnis ist jedoch
teuer und kostet viel Zeit. So dauerte der Aufbau
des Fintechs Trade Republic laut einem Bericht
des ,,Business Insider” etwa vier Jahre. Darunter
wurden fiir das Einholen der KWG-Erlaubnis etwa
anderthalb Jahre benétigt.

Aufgrund des hohen Aufwands agieren viele
Fintechs im erlaubnisfreien Bereich oder in einem
Kooperationsmodell mit einem lizensierten
Institut oder Unternehmen, welches alle regulato-
rischen Anforderungen erfiillt. Im B2C-Bereich
kann zum Beispiel unter bestimmten Vorausset-

zungen der Vertrieb von Finanz- und Versiche-
rungsprodukten ohne eine Erlaubnis gemiR VAG,
KWG, WpHG und ZAG erbracht werden. Dies

gilt unter anderem fiir Crowdfunding-Plattformen,
die eine Vermogensanlage vermitteln.

Mittlerweile schauen die Aufsichtsbehérden auch
genauer hin und verhdngen bei Verst6Ren empfind-
liche Strafen und Auflagen wie im Fall der Internet-
bank N26 (siehe Kasten Seite 27). Verbraucher-
schiitzer und Vermittlerverbidnde ahnden zudem
Verfehlungen auf dem Rechtsweg. So erwirkte
etwa der Verbraucherzentrale Bundesverband
(vzbv) im September 2021 vor dem Landgericht
Frankfurt ein Urteil gegen Check24. Demnach
muss das Vergleichsportal ausdriicklich darauf
hinweisen, dass dessen Vergleich von Privathaft-
pflichtversicherungen auf einer stark einge-
schriankten Marktauswahl beruht (Aktenzeichen
2-03 O 347/19). Bei dem Vergleich seien nur
Versicherer berticksichtigt worden, die mit
Check24 eine Provisionsvereinbarung abgeschlos-
sen hitten. Dies sei nicht einmal die Hilfte

der Anbieter gewesen. Die Verbraucher hitten
die geringe Marktabdeckung aber nicht erkennen
kénnen. Ein dhnliches Urteil erging im Oktober
2021 auch gegen das Insurtech Verivox.

Das Marktumfeld hat sich seit Jahresbeginn 2022
stark veridndert. Die Zinswende, der Ukrainekrieg
und die damit zusammenhingende Energiekrise,
Borsenstiirze um rund 20 Prozent und deutlich
mehr Volatilitit sowie in Mitteleuropa nie gekannte
Inflationsraten sorgen nicht nur bei Kapitalanle-
gern, sondern auch bei institutionellen Investoren

» Viele der vermeintlich so schicken

neuen ldeen von Fintechs

wurden schon lange zuvor von

Pools entwickelt. «

Andreas Zak,
IT-Vorstand PHONIX MAXPOOL
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WER HAT DIE MEISTEN EINHORNER IM STALL? *‘“‘
Européische Lander mit der hochsten Anzahl an Einhérnern”
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*Stand: 12. Mai 2022. Einhérner: nicht borsennotierte Unternehmen mit einem Marktwert von mehr als einer Milliarde US-Dollar

Quelle: CB Insights, Statista-Recherche

fiir Unsicherheit. Das bleibt nicht ohne Auswir-
kungen auf die Fintech-Welt. Laut dem US-Analy-
sehaus CB Insights ziehen sich aufgrund der
steigenden Marktvolatilitdt und einer drohenden
Rezession Anleger aus den Finanzierungen von
Fintech-Start-ups zuriick. Die globalen Fintech-
Finanzierungen sanken im zweiten Quartal 2022
auf 20,4 Milliarden US-Dollar. Das ist ein Riick-
gang um 33 Prozent gegeniiber dem ersten
Quartal, im Jahresvergleich sogar um 46 Prozent.
Zudem ging die Zahl der neuen Einhorner deutlich
zuriick, im zweiten Quartal erreichten weltweit
nur 20 Unternehmen die 1-Milliarde-Dollar-
Schwelle (siehe Grafik Seite 24). Die Zahl der neu
gegriindeten Insurtechs in Deutschland ist laut
der jahrlichen Ubersicht des New Players Network
bereits seit 2017 riickldufig.

Fazit: Das Fintech-Segment erscheint zwar schil-
lernd und durchaus faszinierend. Makler sollten
jedoch nicht blindlings womdglich leeren Verspre-
chungen folgen oder sogar sehenden Auges in
deren Messer laufen. Viele mit Vorschusslorbeeren
gestartete Fintechs tiberleben nicht dauerhaft am
Markt. Der Kundenstamm des eingangs erwidhnten
insolventen Fintechs rubarb der Kanzlerneffen
etwa wurde kurz vor Redaktionsschluss vom
Robo-Advisor Evergreen iibernommen. Mit den er-
probten und soliden digitalen Lésungen der
Maklerpools wie PHONIX MAXPOOL gehen Makler
und ihre Kunden stattdessen langfristig auf
Nummer sicher, sodass sie auch morgen noch
erfolgreich Geschift schreiben kénnen. <

Autor: Erwin Lehmann
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ErschlieBen Sie mit Hi.Germany
eine Top-Zielgruppe!

Die Bundesregierung mochte den deutschen Arbeitsmarkt fur auslandische
Fachkréafte zuganglicher machen. Im Umkehrschluss heif3t das:
Fachkréfte, die nach Deutschland kommen, um hier zu arbeiten, benotigen eine
flexible und gtinstige Kranken-Vollversicherung. Und genau die bietet

DIE HIGHLIGHTS
IM UBERBLICK

> Erfullt alle Kriterien fur die Pflicht
zur Versicherung in Deutschland
und fur ein Visum bzw. einen

befristeten Aufenthaltstitel
Keine Wartezeiten

vV vV VvV VvV VvV Vv

strecke auf Englisch

Monatliches Kundigungsrecht
Keine Mindestvertragsdauer
Option auf Weiterversicherung
Arbeitgeberzuschussfahigkeit
Digitale Vorschlags- und Antrags-
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die Hallesche mit Hi.Germany an.

MEHR FACHKRAFTE FUR
DEUTSCHLAND

Durch den Fachkraftemangel ist die
deutsche Wirtschaft immer mehr auf
Arbeitnehmerinnen und Arbeitnehmer
aus dem Ausland angewiesen. Der
Vorstandsvorsitzende der Bundesagen-
tur far Arbeit, Detlef Scheele, mahnte
schon letzten Sommer, deutlich mehr
Zuwanderer ins Land zu holen (ZDF).
Die Ampelkoalition mochte Deutschland
deshalb zu einem modernen Einwande-
rungsland machen. Regierungsparteien
planen dabei unter anderem, es
Menschen aus Nicht-EU-Landern
einfacher zu machen, einen Zugang
zum deutschen Arbeitsmarkt zu
bekommen.

FLEXIBLE KRANKENVERSICHERUNG
FUR AUSLANDISCHE FACHKRAFTE
Fur Arbeitnehmer und Selbststéandige
mit einem befristeten Aufenthaltstitel
aus einem Nicht-EU/EWR-Land bietet
die Hallesche Hi.Germany an. Die
Kranken-Vollversicherung mit bis zu
fanf Jahren Laufzeit hat nicht nur
besonders glinstige Beitragskonditi-
onen, sondern kann dank Baukasten-
prinzip je nach Kundenbedurfnis flexibel
zusammengestellt werden. So hat der
Kunde die Wahl zwischen einem
Komfort-Schutz (L) und einem preis-
gunstigeren Basis-Schutz (S). Gleiches
gilt fur den Zahnschutz, der optional
hinzuversichert werden kann.

TOP-HIGHLIGHT: DIGITALE VOR-
SCHLAGS- UND ANTRAGSSTRECKE
Um Kunden nicht nur schnell, sondern
auch orts- und zeitunabhéngig beraten
zu koénnen, unterstutzt die Hallesche
sie mit einer digitalen Vorschlags- und
Antragsstrecke in englischer Sprache,
die so am Markt einzigartig ist. Damit
bietet sich die Moglichkeit, den Antrag
inklusive Risikoprtfung noch im
Herkunftsland komplett digital zu
erfassen.

FAZIT

Egal woher oder fur wie lange: Mit dem
Rundum-Schutz von Hi.Germany

sind internationale Fachkrafte optimal
abgesichert und Sie als Vermittler

bzw. Vermittlerin kdnnen lhren Kunden-
stamm ohne grofBen Aufwand tUber
nationale Grenzen hinaus erweitern —
also eine echte ,, Win-win-Situation”

far Sie und lhre Kunden!

Ubrigens: Ab sofort bietet die Hallesche
ein Erklarvideo speziell fur internationale
Kunden an, das Sie in Ihrer Beratungs-
praxis einsetzen kdnnen. <

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

Foto: Hallesche Krankenversicherung a.G
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as duale Gesundheitssystem
D in Deutschland bietet eine

sehr gute Versorgung. Die ge-
setzliche und die private Kranken-
versicherung haben ihre Besonder-

heiten, und dariiber sollte Ihr Kunde
informiert sein.

DIE GESETZLICHE

Die gesetzliche Krankenversicherung
(GKV) bietet eine gute Grundver-
sorgung. Da der Beitrag von der Hohe
des Einkommens abhingig ist, ist eine
finanzielle Uberforderung bei Kunden
mit schwankenden Einkommen

nicht so schnell gegeben, und auch
die beitragsfreie Mitversicherung von
Familienangehdrigen ist ein Vorteil.
Im Gegensatz zur privaten Kranken-
versicherung (PKV) hat die gesetzliche
jedoch keine Leistungsgarantie, die
Leistungen werden vom Gesetzgeber
vorgegeben und je nach finanzieller
Situation angepasst bzw. reduziert.

Auch der Beitrag wird je nach wirt-
schaftlicher Lage des Systems ange-
passt. Schon jetzt ist eine Anpassung
fiir das kommende Jahr um 0,3 Prozent
angekiindigt, und das wird vermutlich
nicht das Ende sein. Somit nahert

sich der Hochstbeitrag der GKV der

1.000-Euro-Marke. Hinzu kommt, dass
die GKV durch massive finanzielle Mittel
des Bundes gestiitzt werden muss.

DIE PRIVATE

In der PKV entscheiden die gewdhlte
Leistung, das Eintrittsalter und der
Gesundheitszustand iiber die Hohe
des Beitrags. Da die Leistung in der
PKV vertraglich garantiert ist, muss
eine regelmiRige Priifung der Finan-
zierbarkeit der Leistung durchgefiihrt
werden, wodurch Beitragsanpassungen
gegebenenfalls unumginglich sind.
Aufgrund der rasanten Entwicklung
in der modernen Medizin und am
Finanzmarkt ist die PKV wie die GKV
auch von steigenden Beitrigen
betroffen. Im Vergleich der Beitrags-
entwicklung schneidet aktuell die PKV
besser als die GKV ab, und bei der
GKYV miissen zusitzlich noch die
Leistungskiirzungen durch die Ge-
sundheitsreformen der letzten Jahre
mitberiicksichtigt werden.

FOKUS DEFINIEREN

UND AUFKLAREN

Legt Ihr Kunde Wert auf eine umfas-
sende und garantierte Gesund-
heitsversorgung, ist der Abschluss
einer privaten Zusatzversicherung

oder der Wechsel in die PKV zu em-
pfehlen. Wer den Wechsel in die PKV
jedoch als reines Beitragssparmodell
nutzt, ist auf dem falschen Weg.

Die Ersparnis muss fur eine
entsprechende Altersversorgung
und damit auch zur Finanzierung

der PKV im Alter zurticRgelegt
werden.

Die Erfahrung der letzten Jahre

hat gezeigt, dass Kunden, die dieser
Empfehlung gefolgt sind, keine
Probleme bei der Finanzierung der
PKV-Beitrige im Alter haben.

In den vergangenen Jahren wurden
auch in der PKV Vorkehrungen zur
Finanzierung der Beitrdge im Alter
getroffen. Hierzu zdhlt zum Beispiel
der gesetzlich geregelte 10-Prozent-
Beitragszuschlag, der ab Vollendung
des 60. Lebensjahres entfillt, sowie
die Einfiihrung von Alter-Vorsorge-
Tarifen oder auch des Basis-Tarifs,
dessen Vertragsleistungen in Art,
Umfang und Hohe mit den Leistungen
der gesetzlichen Krankenversicherung
vergleichbar sind. »
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PKV UND FAMILIE

Die PKV ist fiir Singles die glinstigere
Absicherung; kommt dann aber ein
Partner oder Familie hinzu, kann sich
das dndern. Daher ist es wichtig,

die weitere Familienplanung in der
Beratung zu berticksichtigen und
gegebenenfalls auch die dann anfal-
lenden Kosten aufzuzeigen. Trotz der
kostenlosen Familienversicherung in
der GKV kann die Absicherung in der
PKV neben den besseren Gesundheits-
leistungen auch fiir Familien finanziell
von Vorteil sein — vor allem in der
Konstellation mit zwei gut verdienen-
den Elternteilen und weniger als vier
Kindern. Es gibt in der PKV eine
ganze Reihe sehr attraktiver Tarife fiir
Familien, tiber die man sich unbedingt
einen Uberblick verschaffen sollte.

Viele Selbststindige und Arbeitneh-
mer, die jetzt den Hochstbeitrag in
der GKV zahlen, werden durch die
derzeitige Beitragsentwicklung ins
Griibeln kommen und einen Wechsel
in die PKV in Betracht ziehen.

POOLWORLD
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Sprechen Sie Thren Kunden jetzt aktiv
an, zeigen Sie ihm die Systemunter-
schiede auf, erfragen Sie die Familien-
planung sowie die berufliche und
finanzielle Entwicklung. Nur auf
Grundlage dieser Informationen

und Leistungswiinsche konnen Sie
Ihren Kunden eine Empfehlung
aussprechen.

OPTIONEN ANBIETEN

Sollte ein Wechsel derzeit nicht in
Betracht kommen, so konnen Sie ihnen
dennoch ein Angebot unterbreiten.
Mit dem Abschluss eines Optionstarifs
sichern sich Ihre Kunden ihren
Gesundheitszustand fiir einen spiteren
Wechsel. Diese Form der Absicherung
ist auch fiir Studenten wie zum
Beispiel Lehramtsstudenten sehr zu
empfehlen. Der Student sichert sich so
die Wahlmoglichkeit fiir eine PKV
und Sie sich einen guten und treuen
Kunden. Mit knapp 25 Prozent sind
Beamte eine der wichtigsten Zielgrup-
pen in der privaten Krankenversiche-
rungssparte.

Gesundheit und Gesundheitsversor-
gung sind und bleiben einige der wich-
tigsten Themen in unserem Leben.
Gern unterstiitzen wir Sie und Ihren
Kunden in der Beratung und Ent-
scheidungsfindung.

Unterlagen zum Systemvergleich
sowie weitere Beratungsunterlagen
finden Sie im maxINTERN auf den
Seiten zur Krankenversicherung —
sprechen Sie uns einfach an! <

Claudia Willeke,
Fachberaterin fur Kranken-
versicherung, MAXPOOL



Tim Jutersonke
Vertriebskoordinator
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Einen,
um Sie zum Lacheln
ZU bringen

Zahnzusatztarife gibt es viele — wir verraten, worauf
Sie bei der Beratung achten sollten.

16,9 Millionen Deutsche haben eine solche Police

abgeschlossen; gefiihlt kommt jeden Monat ein
neuer Tarif auf den Markt. Die angebotenen Tarife werden
immer umfangreicher, aber worauf kommt es wirklich an?

D er Verkauf von Zahnzusatzversicherungen boomt:

RECHTZEITIG HANDELN

Die Erfahrung zeigt leider, dass der Kunde hiufig erst dann
nach einer Absicherung fragt, wenn das Haus bereits
brennt. Daher sollten Sie Ihre Kunden immer wieder aktiv
ansprechen.

Bei bereits angeratenen Zahnersatzmalinahmen sind die
Losungen sehr begrenzt und in der Regel nicht wirklich
sinnvoll. Um Missverstindnisse zu vermeiden, sollten Sie
im Vorfeld immer klarstellen, dass vor Vertragsbeginn
angeratene oder beabsichtigte Behandlungen nicht versi-
chert sind. Daran dndert auch der Verzicht auf Wartezeiten
oder Gesundheitsfragen nichts.

1 und 2 werden von der GKV nicht iibernommen. Viele
Tarife sehen Leistungen fiir KFO vor, die in den KIG-
Stufen 1 und 2 in der Regel aber nur bis zu einem festge-
legten Betrag gelten. Da eine solche Behandlung 3.000

bis 6.000 Euro kosten kann, sind diese Begrenzungen schon
sehr genau zu priifen. Es gibt nur wenige Tarife ohne eine
Begrenzung in den KIGStufen 1 und 2, dazu gehéren ARAG,
AXA und SIGNAL, diese sehen keine Begrenzung vor. Der
Miinchner Verein leistet bis zu 5.000 Euro und die Concordia
sogar bis zu 8.000 Euro. Diese fiinf Anbieter sind unsere
Empfehlung beim Thema Zahnzusatz-Tarife fiir Kinder.

Fehlende Zihne sind keine Seltenheit, und es gibt L6-
sungen, diese gegen Zuschlag oder gegebenenfalls mit einer
Anderung der Summenbegrenzungen in den ersten
Vertragsjahren abzusichern. Die Grenze der Versicherbarkeit
liegt bei vielen Tarifen bei drei fehlenden Z4hnen. Bei

mehr als drei bleibt die Moglichkeit, Tarife zu wihlen, die
fehlende Zdhne generell ausschlieBen.

OBACHT BEI FEHLSTEL-
LUNGEN UND FEHLENDEN
ZAHNEN

Bei Kindern sind kieferorthopi-
dische Behandlungsma@-
nahmen in der Regel sehr
kostenintensiv, und auch hier
kommt es auf den rechtzeitigen

Die Zahnbehandlung ist mittlerweile auch
ein wichtiger Baustein der Zahnzusatz.
Hierzu zahlen zum Beispiel hochwertige
Kunststoff-Fullungen, denn die GKV zahlt
nur fur Amalgamftllungen.

Bei bereits vorhandenem Zahnersatz
sollte geklirt werden, wie alt und
umfangreich er ist. In solchen Fillen
meiden Sie am besten Gesell-
schaften, welche nach vorhandenem
Zahnersatz und dessen Alter fragen.

VERSICHERN, WAS TEUER WIRD

Abschluss an. Sollte ein

Zahnarzt oder Kieferorthopidde eine Fehlstellung festgestellt
haben, ist eine Absicherung nicht mehr moglich. Bei
einigen Gesellschaften reicht bereits der Besuch bei einem
Kieferorthopéden fiir die Ablehnung aus.

Wichtig ist es, auf die Erstattungsbegrenzungen in den

KIG-Stufen zu achten. Die KIG-Stufen geben den Fehlstel-
lungsgrad der Zihne an. Behandlungen mit den KIG-Stufen
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Wir empfehlen, bei der Wahl des
Tarifs insbesondere auf die Leistungen zu achten, die ohne
Absicherung richtig teuer werden. Hierzu zihlt ganz
klar solcher Zahnersatz wie Implantate oder hochwertige
Keramikkronen. Bei der Versorgung mit einem Implantat
muss man mit 2.000 bis 3.000 Euro rechnen. Sind mehrere
Implantate notwendig, ist der Vergleich mit einer Klein-
wagenfinanzierung nicht weit hergeholt. Daher ist die Hohe
der prozentualen Erstattung fiir Zahnersatz sehr wichtig.



Es ist auch darauf zu achten, worauf sich die

tuale Erstattung bezieht, wie zum Beispiel die Leistungs-
aussage ,,inklusive GKV“. Das bedeutet, dass die Vorleis-
tung der GKV im genannten Prozentsatz angerechnet wird.
In solchen Tarifen sollten es schon mindestens 80 oder
besser noch 90 Prozent sein. Zu priifen sind auch die
Hochsterstattungsgrenzen je Implantat sowie die Begren-
zung der Implantate je Kiefer. Wichtige Leistungen im
Zusammenhang mit einem Implantat sind der Knochenauf-
bau und funktionsanalytische sowie funktionstherapeu-
tische Manahmen.

Die Zahnbehandlung ist mittlerweile auch ein wichtiger
Baustein der Zahnzusatz. Hierzu zdhlen unter anderem
hochwertige Kunststoff-Fiillungen, denn die GKV zahlt nur
fiir Amalgamfiillungen. Fiir Wurzelbehandlungen leistet
die GKV zwar, aber hier gibt es Kostengrenzen. Hiufig
miissen Patienten weitere Behandlungen privat finanzieren,
wobei die Kosten einer solchen Behandlung schnell zwischen
500 und 1.000 Euro liegen kénnen. Die Zahnreinigung/
Prophylaxe wird in vielen aktuellen Tarifen angeboten,
allerdings sind diese Kosten sowie die fiir Zahnbleaching
in der Regel fiir den Kunden gut kalkulierbar. Achten Sie
auch auf die generellen Summenbegrenzungen in den
ersten Jahren und darauf, ob der Tarif ein Preis-Leistungs-
Verzeichnis vorsieht.

Foto: Maksim Bukovski/stock.adobe.com
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ife werden seit einigen Jahren ohne Alters-

ngen angeboten, was unsere Meinung nach

im Zahnersatzbereich durchaus vertretbar ist. Aber achten
Sie auf die Altersspriinge und weisen Sie Thren Kunden
hierauf gezielt hin. Sollte der Tarif fiir den Kunden bereits
im kommenden Jahr einen Alterssprung vorsehen, sollte
er dies bei Abschluss bereits wissen, denn das erspart Ihnen
eine spitere Verdrgerung.

Legt Thr Kunde besonderen Wert auf die Auslandsbehand-
lung oder eine bestimmte Schmerz-Ausschaltung wie
beispielsweise Hypnose, unterstiitzen Sie die MAXPOOL-
Krankenversicherungs-Spezialisten gern bei der Tariffin-
dung. Senden Sie uns Ihre Anfrage oder rufen Sie uns an.
Wir beraten Sie gern. <

Karim Nommensen,
Teamleiter Krankenversicherung,
MAXPOOL
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Mediziner als

attraktive Zielgruppe gewinnen

Die Continentale Versicherungen
Uberzeugen Mediziner mit einem
exzellenten PKV-Schutz und einem
exklusiven Tarifangebot. lhre
Arbeitskraft konnen Arzte jetzt
zudem noch glnstiger schitzen.

In allen Lebens- und Berufsphasen
erwarten Mediziner flexible, starke und
wirtschaftliche Lésungen. Eine um-
fassende Beratung ist daher fur sie sehr
wichtig. Das gilt fur eine private Kranken-
vollversicherung ebenso wie fur die
Absicherung der Arbeitskraft. Diese ist
bei einer spezialisierten Fachkraft wie
einem Mediziner oft mehrere Millionen
Euro wert. Als erfahrener Personen-
versicherer hat die Continentale die
passenden Tarife im Portfolio.

PKV-SCHUTZ AUF HOCHSTEM NIVEAU
Mit der Continentale Krankenversiche-
rung haben Mediziner beim PKV-Schutz
die Wahl zwischen dem COMFORT-MED
und dem PREMIUM-MED. Zu den
Highlights des PREMIUM-MED zahlen
unter anderem 100 Prozent fur arztliche
Leistungen, Zahnbehandlungen und
stationére Leistungen (Erganzung mit
dem Tarif SP). Diese werden auch Uber
den Hochstsatzen der GOA und GOZ
erstattet. Ebenfalls abgesichert sind

85 Prozent fur Zahnersatz bei einer
unbegrenzten Anzahl an Implantaten
und Kieferorthopadie. Im Krankenhaus
besteht zudem der Anspruch auf

Ein- oder Zweibettzimmer tber den
Ergénzungstarif SP.

BIS ZU 6 MONATE BEITRAGS-
RUCKERSTATTUNG

Kunden kénnen sich beim PREMIUM-
MED zudem Uber bis zu sechs Monats-
beitrage Ruckerstattung freuen, wenn
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sie keine Rechnungen einreichen.
Lassen sich Arztkosten nicht vermeiden,
betragt der Selbstbehalt je Leistung/
Hilfsmittel nur 20 Euro. Zudem ist der

Selbstbehalt auf 500 Euro pro Kalender-

jahr begrenzt, bei Kindern auf 250 Euro.

BESONDERE LEISTUNGEN FUR
BESONDERE LEBENSSITUATIONEN
Apropos Kinder: Bei frischgebackenen
Eltern, die Elterngeld beziehen,
verzichtet die Continentale auf bis zu
sechs Monatsbeitrage je versichertem
Elternteil. Uber den PREMIUM-MED
sind Kunden zudem zwolf Monate
weltweit abgesichert.

SEHR GUTES PREIS-LEISTUNGS-
VERHALTNIS

Der PREMIUM-MED Uberzeugt aber
auch bei der Beitragshohe. So zahlt ein
36-jahriger angestellter Anasthesist nur
296,45 Euro pro Monat. Eingeschlossen

sind hier stationare Wahlleistungen im
Einbettzimmer (SP1), die Krankentage-
geld-Vorsorge fur Arzte (VA43/168),
die Pflegepflichtversicherung und der
Optionstarif (AV-P1) fur eine erweiterte
Absicherung.

BU-VORSORGE FUR VIELE
MEDIZINERBERUFE JETZT NOCH
GUNSTIGER

Bei der Vorsorge fur den Fall der Berufs-
unfahigkeit bietet die Continentale
Lebensversicherung einen attraktiven
Premium-Schutz. Er geht dank zahl-
reicher Nachversicherungsgarantien
und attraktiver Zusatzpakete

den Karriereweg mit. Far viele Medi-
zinerberufe wurden die Beitrage jetzt
noch einmal verbessert. So zahlt der
Anasthesist aus dem oben genannten
Beispiel fur eine monatliche BU-Rente
von 1.500 Euro netto nur 63,55 Euro
pro Monat. «

Foto: Vasyl/ stock.adobe.com
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Alles glanzt:

Der BlicRk

hinter das neue
SeRretar-Design

Zurtck aus dem Sommer-Retreat: Im frischen
Design prasentiert sich das Verwaltungsprogramm
Sekretar im neuen Look. Schéne Fassade,
gleicher Inhalt? Wie bei einer guten Beziehung
kommt es auch bei diesem Update auf die inneren
Werte an — und davon hat das beliebte Tool

einige zu bieten.

tylish, attraktiv, modern! Im
S vierten Quartal 2022 wird

der Sekretdr in neuer Aufma-
chung erstrahlen und bringt etwas
mehr Farbe in den Makleralltag. Das
neu gestaltete Frontend setzt fortan
auf helle Akzente statt auf graue
Grundlagen, sodass die Verwaltungs-
software deutlich zeitgemiQer wirkt.
Hinter dem Re-Design steckt jedoch
mebhr als nur ein hiibscher Anstrich.

,Bereits im April dieses Jahres haben
wir mit den Arbeiten am neuen
Sekretdr begonnen®, erklirt IT-Vor-
stand Andreas Zak. ,, Uns ging es in
erster Linie darum, dass wir dem
Programm einen ansprechenden
Auftritt spendieren, der modern und
aktuell wirkt. Anpassungen der
Farbwelten oder die Gestaltung ein-
zelner Elemente peppen das Ge-
samtbild unseres Sekretirs deutlich
auf und machen Lust auf den tiglichen
Einsatz. Gleichzeitig haben wir die
Gelegenheit genutzt, eine deutlich
stirkere Verbindung zu MAXOFFICE
zu schaffen.”“ Im Detail bedeutet dies,
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dass zwischen beiden Tools erweiterte
Schnittstellen geschaffen wurden,

mit denen der Datenaustausch im
Hintergrund reibungsloser erfolgt.
Andreas Zak gibt Einblick ins Detail:
»Es war notwendig, dass wir den
Sekretdr auf die gleiche Programmier-
sprache anpassen wie MAXOFFICE.
Zum einen agieren wir ab sofort noch
flexibler in kommenden Weiterentwick-
lungen. Zum anderen kénnen unsere
Entwickler besser testen und mogliche
Ideen schneller implementieren.“

SCHON UND NUTZLICH
Im Rahmen der Umbauarbeiten
wurden gleichermaflen das Dashboard,
die Usability und die Verwaltungs-
moglichkeiten auf den Priifstand
gesetzt. Mit dem Ziel, (fast) jede
Anwendung zu optimieren, liefen die
Entwickler das Feedback von Maklern
einflieBen, um Nutzerwiinsche gezielt
zu erfiillen. Ganz oben auf der Liste
stand die verbesserte Pflege von Ver-
tragsdokumenten. Einzelne Dokumente
oder Dokumentenpakete konnen
nach eigener Sortierung im Sekretir

»
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hinterlegt werden. Kundenverwaltung
und Vertragsiibersichten konnen

mit wenigen Klicks auf den neuesten
Stand gebracht werden.

Das Anlegen digitaler Akten wird
zudem durch das Erginzen von Fotos
oder Notizen angereichert. Besonders
hilfreich ist diese Funktion, um ein
Gesamtbild fiir einen Fall oder eine
Schadenmeldung zu erstellen, was sich
auch zu einem spdteren Zeitpunkt
nachvollziehen l4dsst. Wird ein Oldti-
mer versichert, zu dem verschiedenes
Bildmaterial existiert, kann es der
Akte beigefiigt werden. Makler und
Kunde sind somit auf dem gleichen
Stand, was unterschiedliche Wissens-
stinde ausschlief3t.

Ein weiterer Vorteil: Kundenseitig
lassen sich einzelne Vertrige endlich
individuell anpassen. Beide Nutzer-
seiten griffen bisher auf ein iden-

tisches Dokument zu. Mitunter konnte

dies aufgrund komplizierter Bezeich-
nungen verwirrend sein. Mit dem
Update organisieren sich Kunden und
Makler unabhingig voneinander und
vergeben eigene Dateibezeichnungen.
Eigene Systeme und Strukturen
beeinflussen dabei nicht die gemein-
same Datenanlage, sondern bringen
mehr Ordnung in die Verwaltung.

AM ANFANG DER VERANDERUNG
,Uber den jlingsten Versions-Release
freuen wir uns sehr und wissen

es zu schitzen, dass Makler wie auch
Kunden uns mit stetigem Feedback
versorgen. Nur so wissen wir, welche
Anpassungen wirklich notwendig

und welche Schonheitskorrekturen
sinnvoll sind“, sagt Andreas Zak.

Das nichste Grofprojekt befindet sich
bereits in Arbeit: Mittelfristig ist
geplant, einen Live-Chat zum schnel-
leren Support einzubinden, um Fragen
noch schneller beantworten zu kénnen.
»Keine E-Mails, kein Extraprogramm:
Mit dem Live-Chat liefe sich die
Kommunikation mit unseren Makler-
betreuern um einen weiteren Kanal
erweitern. Derzeit priifen wir verschie-
dene Moglichkeiten und hoffen,

im Friihjahr 2023 ein weiteres Service-
highlight im Sekretir einzubinden.“ ¢

[

sekretar
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Die Revolution
am MarRt

Der neue Budgettarif Gesundheit nun auch
far Privatpersonen

POOLWORLD

Krankenversicherung ist uns inzwischen sehr

bekannt und erfreut sich grolRer Beliebtheit.
Ein Konzept, das sich wie kaum ein anderes durch
eine stark wachsende Durchdringung am Markt
auszeichnet. Der NURNBERGER Versicherung ist
nun eine Reform gelungen, die ihresgleichen sucht!
Der Budgettarif ist nun auch Privatpersonen
zuginglich — und das mit tollen Features.

D er Budgettarif im Rahmen der betrieblichen

WARUM EINE ZUSATZVERSICHERUNG

SO SINNVOLL IST

Gesetzliche Kassen leisten nur das, was im Leis-
tungskatalog verankert ist. Oft begrenzt, fiir vieles
gar nicht. Egal ob beim Optiker, Zahnarzt, Heil-
praktiker oder Osteopathen: Wenn Kunden mehr
wollen, miissen sie dafiir in die eigene Tasche
greifen.

Es stellt sich dann aber die Frage, warum ein

Budgettarif fiir Privatpersonen eigentlich so sinn-

voll ist? Die Antworten liegen klar auf der Hand:

> Viele wertvolle Leistungen in einem Tarif

> Jedes Jahr stehen dem Kunden 600 Euro zur
Verfiigung

> Alle Leistungen konnen jedes Jahr vollkommen
frei und flexibel genutzt und kombiniert werden

> Glinstiger Beitrag

> Ergidnzungen mit Stationdr- und
Zahnzusatztarifen sind jederzeit moglich

3/2022

Sicher stimmen Sie uns zu, dass es vielen Kunden
schwerfillt, sich fiir einen Tarif zu entscheiden.
Alternative Medizin, Brillenversicherung, Vorsor-
geuntersuchungen oder doch etwas anderes?
Mit dem Tarif , BudgetSelect privat 600“ der
NURNBERGER Versicherung haben Sie fiir Ihren
Kunden die passende Losung parat, denn da ist
schon alles drin, wofiir er sonst einzelne Kranken-
zusatzversicherungen abschliefen miisste. Ihr
Kunde wird zum Beispiel nicht jedes Jahr eine
neue Brille brauchen. So verbleibt ihm mehr
Budget fiir andere Leistungen, welches er indivi-
duell und flexibel einsetzen kann.

DAS FINANZIELLE ZUM SCHLUSS

Fiir all diese Vorteile zahlt der Kunde bei einem
Budget von 600 Euro jihrlich einen Beitrag in
Hohe von 240 Euro. Das macht den Vertrieb um
dieses Konzept selten leicht!

Auch die Courtage kann sich sehen lassen:
Fiir die Vermittlung dieses Konzepts erhalten
Sie als Makler zehn Monatsbeitrige. <

Kontakt:

Team Krankenversicherung
0402999 40-370
vorsorge@maxpool.de



IHR KUNDE ENTSCHEIDET,
WOFUR ER SEIN BUDGET
NUTZT

200 Euro fur Osteopathie
300 Euro fur Brille

100 Euro fur Zahnreinigung
600 Euro Erstattung

DIE HIGHLIGHTS NOCH EINMAL ZUSAMMENGEFASST

> Sofortiger Versicherungsschutz ohne Wartezeiten > Alternative Medizin inkl. Osteopathie

> Flexibler Rundumschutz > Altersunabhangige Vorsorge, jederzeit
> Keine versteckten Selbstbehalte > Schutzimpfungen inkl. Reiseprophylaxe
> Volles Budget auch bei unterjahrigem Versicherungsbeginn > Arznei-, Verband-, Heil- und Hilfsmittel
> Kombination mit den Zahnzusatz- und Stationartarifen méglich > Ambulante und stationare Zuzahlungen
> Essteht pro Jahr ein Budget von 600 Euro zur freien Verfigung > Wurzel- und Parodontitisbehandlungen,
» Sehhilfen (max. 300 Euro, werden auf das Budget angerechnet) Zahnprophylaxe und Bleaching

> Laserbehandlungen, refraktiver Linsentausch

Fotos: photocreo, stockfilmstudio, Marinesea /elements.envato.com 3/2022  POOLWORLD 45
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Im Dienste

der Gesellschaft

In Deutschland gibt es 1,8 Millionen Beamte —
sie arbeiten fur uns alle und stehen gerade in Zeiten

Beamte machen einen Job, den nicht
jeder kann. Das erfordert Tag fur Tag
viel Engagement, Disziplin und Zuver-
lassigkeit. Die Allianz unterstutzt dabei
mit den passenden Tarifen speziell fir
Beamte:

PRIVATE KRANKENVERSICHERUNG -
OPTIMAL VERSORGT

Die Krankenversicherung fir Beamte ist
nicht komplett tber den Dienstherrn
geregelt, so schlieen viele Beamte die
Lucke mit einer privaten Krankenversi-
cherung. Damit sind Ihre Kunden und
deren Familien als Privatversicherte
immer optimal versorgt, sei es nun beim
Arzt, im Krankenhaus oder beim Zahn-
arzt — naturlich inklusive eines weltweiten
Schutzes und alternativer Heilmetho-
den. Die Absicherung der Allianz deckt in
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von Corona vor groBen Aufgaben.

der Regel ab, was die Beihilfe nicht leistet
— Ubrigens auch im Ruhestand. Fur jede
Lebenssituation und fur jede Berufsgrup-
pe gibt es passende Produktlosungen.

BESONDERE ABSICHERUNG FUR
BEAMTE AUF WIDERRUF UND BEAM-
TENANWARTER

Beim Ubergang von Beamtenanwarter-
zu unseren Beamten-Tarifen haben
Ihre Kundinnen und Kunden variable
Auswahl aller Leistungsangebote,
inklusive Erganzungsbausteinen.

Der Tarif OptionFlexiMed kann zur
Ansprache von Lehramtsstudierenden
vor der Referendarzeit genutzt oder
als Wechselinstrument von einem
anderen Versicherer zur Allianz einge-
setzt werden.

Wenn Kundinnen und Kunden zudem
ein Jahr keine Rechnungen einreichen,
erhalten sie nach Ausbildungsende

50 Prozent ihrer Beitrage wieder zuriick
— wenn sie sich anschlieRend bei der
Allianz vollversichern.

BESONDERE ABSICHERUNG FUR
BEAMTE AUF LEBENSZEIT

Dank der Beitragsrickerstattung sind
Ihre Kunden mit den Beihilfetarifen
der Allianz nicht nur jederzeit komplett
abgesichert, sondern auch noch
glnstiger als gedacht. Wechselt ein
Beamter von einer anderen privaten
oder gesetzlichen Krankenversicherung
zur Allianz, kénnen die leistungsfreien
Zeiten der vorherigen Versicherung
angerechnet werden. Eine Beitrags-
rickerstattung von 50 Prozent ist so
bereits ab dem ersten Jahr moglich.

Fur einen ganz individuellen Premium-
Schutz lhrer Kunden wéhlen Sie einfach
die passenden Zusatzbausteine wie
PflegetagegeldBest oder Vorsorgekom-
ponente V aus. Dazu garantieren wir
eine Erhdhungsoption in den Pflegezu-
satztarifen.

Sprechen Sie Lehrer, Polizeibeamte und
Beamte in der Verwaltung an. <

Weitere Informationen
finden Sie hier:

Foto: Allianz



@ NURNBERGER

VERSICHERUNG

Was sie jetzt noch nicht weil3:
Sie wird spater einmal Artistin.

Die neue NURNBERGER Kindervorsorge:

Mit der Schulunfahigkeitsversicherung4Future

und Schiiler-BU4Future schaffen Sie eine F
verlassliche Basis fiir zukiinftige berufliche 4 B -
Traume. So werden Sie zum Maoglichmacher
fr lhre jingsten Kunden.

Heute die BU fir morgen sichern: H
vertrieb.nuernberger.de/kinder:orsorge

Jetzt neu!

NURNBERGER Lebensversicherung AG
Landesdirektion Nord, André Lorenz
Telefon 0911 531-2042, Mobil 0151 53841110
andre.lorenz@nuernberger.de

Personen- und Funktionsbezeichnungen
stehen fir alle Geschlechter gleichermal3en.
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Jan Kohler,
Teamleiter fur privates
Vorsorge-Management,

MAXPOOL
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er diesen Kunden dennoch
fiir das monatliche Sparen in
das Versicherungsprodukt

gewinnen mochte, muss spitestens
jetzt tiefer ins Detail gehen und sich
mit den unterschiedlichen Kostenposi-
tionen auseinandersetzen. Dabei ist

es wichtig, auch die Besteuerung der
Ertrige mit in die Gegeniiberstellung
zu nehmen, denn jene wird oftmals
kundenseitig vernachldssigt oder ist
nicht bekannt. Gerade bei gezillmerten
Vertrigen ist dies aufgrund der hohen
Kostenbelastung in den ersten Jahren
nahezu unerldsslich.

DIE BESTEUERUNG

Fakt ist, dass beim Direktinvestment
in Investmentfonds bei jedem
Fondstausch bzw. Fondsverkauf der
Ertrag — den Sparerfreibetrag aulen
vor gelassen — voll zu versteuern

ist. Bei der Versicherungsvariante
hingegen findet die Besteuerung

Wann die Fondspolice
das Fondsdepot schlagt

;J i Wenn Sie in der Altersvorsorgeberatung tatig sind und sich mit fonds-
gebundenen Lebens- bzw. Rentenversicherungen beschaftigen,
kennen Sie sicher dieses Kundenargument: ,,Fondspolicen sind doch eh

S zu teuer, ich investiere lieber direkt in mein Depot!” Und tatsé&chlich:
* Je'nach Wahl des Versicherers, des Tarifs und der Vergitungsvariante
hat der Versicherungsmantel seinen Preis.

'_E i Jﬁ'{_—_ L__L_ ==

erst bei Entnahme des Geldes aus
dem Vertrag statt, die Fondsauswahl
kann also in der Regel beliebig hiufig
und kostenfrei gedndert werden,

und sofern die , 12/62-Regel“ greift,
ist die Hélfte der Kapitalertriage sogar
steuerfrei. Letzteres ist der Fall, wenn
der Vertrag bis zur Verfiigung mindes-
tens 12 Jahre Laufzeit hinter sich hat
und der Kunde ilter als 62 Jahre ist.

Je linger also die geplante Anspardauer,
desto hoher die Wahrscheinlichkeit
eines mehrfachen Fondswechsels und
umso vorteilhafter wird die Police
auch von den Zahlen her. Wer mochte,
kann dies natiirlich selbst mit dem
Taschenrechner berechnen und dem
Kunden aufzeigen. Gliicklicherweise
gibt es mittlerweile aber auch ein-
fache, softwaregestiitzte Online-Tools,
die hierfiir genutzt werden kénnen -
zum Beispiel die des Instituts fiir
Vorsorge und Finanzplanung.
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»,Einmalbeitrige mit einer kurzen
Laufzeit brauche ich gar nicht erst zu
vergleichen, das rechnet sich sowieso
nicht!“ Erwische ich Sie bei diesem
Gedanken? Sie werden iiberrascht
sein, wie oft das Ergebnis dieses meist
vorschnelle Urteil widerlegt.

WEGE UND MOGLICHKEITEN

Bevor Sie in Erwdgung ziehen, den
Kunden abzuweisen, weil Sie kein oder
kein kostengiinstigeres Angebot
unterbreiten kénnen, priifen Sie, ob
einer der folgenden Tipps das Blatt
nicht noch wenden konnte.

> Der oben bereits genannte Steuer-
vorteil ist auch bei Einmalanlagen
der Freund des Versicherungsver-
mittlers. Achten Sie daher bei der
Vertragsgestaltung darauf, dass
der Vertrag bis zur geplanten Verfii-
gung mindestens 12 Jahre lduft und
der Kunde dann mindestens 62 ist.

L

> Flexibilitit hinsichtlich Ihrer Vergii-
tung ist vorteilhaft. Es kann, muss
aber nicht zwingend der Courtage-
verzicht sein. Die Wahl einer anderen
Vergiitungsvariante kann beispiels-
weise zu hoheren Riickkaufswerten
speziell in den ersten Jahren fiihren.
Gerne genommen ist hier die Ver-
giitung gemill Nettoinventarwert
der gewihlten Fonds, auch bekannt
als ,Net Asset Value“- oder kurz
NAV-Variante (siehe Beispielberech-
nung).

> Denken Sie dariiber hinaus an die
meistens vorhandene Méglichkeit,
den geplanten Rentenbeginn nach
hinten aufzuschieben. Dies gilt
insbesondere dann, wenn der Kunde
keine Verrentung wiinscht. Hier
wire unter Umstinden sogar gleich
anzuraten, die im Tarif maximal
mogliche Vertragslaufzeit zu wihlen.

des Instituts fir Vorsorge

BERECHNUNGSBEISPIEL

Ausgangssituation der Berechnung:
Kunde geb. am 01.01.1972 (50 Jahre alt), Einmalbeitrag in Héhe von 50.000 Euro,
fondsgebundene Rentenversicherung ohne Beitragsgarantie, Vertragsbeginn
01.08.2022, Aufschubdauer/Vertragslaufzeit 12 Jahre (Kunde 62 Jahre alt),
Wertentwicklung p. a. inkl. Bertcksichtigung der Fondskosten

Zahlbeitrag im Riickkaufswert bei Riickkaufswert bei

Kalenderjahr ~hormaler” Vorab-Vergiitung NAV-Vergiitung
\?vztrl:;t/wickuung - 300% 600% 300% 600%
31.12.2022 50.000€ 48.281€ 48.864€ 49.882€ 50484 €
3112.2023 0€ 49421€ 51478 € 50.856 € 52.973€
31.12.2024 0€ 50.587€ 54.232€ 51.849€ 55.585€
3112.2025 0€ 51.781€ 57133€ 52.862€ 58.326€
31.12.2026 0€ 53003 € 60.190€ 53.895€ 61.202€
3112.2027 0€ 54.254€ 63409€ 54.947€ 64.219€
31.12.2028 0€ 55.534€ 66.801€ 56.020 € 67.386 €

Fotos: Gajus-Images /elements.envato.com

und Finanzplanung:

Sie sehen also, es gibt einige Wege
und Moglichkeiten, IThren Kunden
nachvollziehbar und hoffentlich auch
kostengiinstiger mit einer fondsge-
bundenen Versicherungspolice zu
versorgen. Wir stehen Ihnen dabei mit
unserem fachlichen Know-how zur
Seite und unterstiitzen Sie bei

der Angebots- und Antragserstellung.

Zugegeben: Fair und ehrlich gespro-
chen, schligt die Fondspolice natiirlich
nicht immer das Fondsdepot. Es gibt
Konstellationen, in denen ein Fonds-
depot ohne Versicherungsmantel
sinnvoller oder kostengiinstiger ist.
Aber auch hier gilt: Kommen Sie auf
uns zu, denn unser Kooperations-
partner ,The Engineers of Finance“
bietet Ihren Kunden ausgezeichnete
Depotlésungen an — auch fiir Sie

als Versicherungsvermittler ohne
Zulassung gemil § 34f GewO. «

Vergleichstools

POOLWORLD
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Vorsorgen, bevor
es zu spat ist!

BU fur junge Leute — heute Schuler und
morgen Berufstatig

— ine Berufsunfahigkeitsversicherung ist heutzutage
== wohl wichtiger als je zuvor. Statistisch gesehen wird
e jeder Vierte vor dem Renteneintrittsalter berufs-
unfihig — Tendenz steigend. Oft wird erst im Laufe des
Berufslebens an eine Absicherung der Arbeitskraft gedacht,
insbesondere wenn Wohneigentum erworben oder eine
Familie gegriindet wird. Jedoch ist das meist viel zu spit
und daher mit unnétig hohen Kosten verbunden. Das
Schiileralter, also noch vor dem Berufseintritt, ist aus
unserer Sicht der optimale Zeitpunkt, um mit einer Absi-
cherung zu starten.

»Aber als Schiiler bezieht man doch noch gar kein Ein-
kommen, das man absichern mdchte?“ — Wer Schiilern
und ihren Eltern die Vorziige der BU erklirt, kennt
sicher diesen Einwand.

Mit den folgenden Tipps und Argumenten tiberzeugen Sie
Ihre jungen Kunden und deren Eltern von der Sinnhaftigkeit

einer Schiiler-BU: Basler — SBU

il II'" ”.1 ¥

POOLWORLD 3/2022 Foto: baranqg/stock.adobe.com



AB WANN IST EIN ABSCHLUSS MOGLICH?

Ab einem Alter von zehn Jahren gibt es schon qualitativ
gute Tarife und Versicherer, die solch eine Absicherung
anbieten. Beispiele hierfiir sind Gesellschaften wie die Alte
Leipziger oder die LV 1871.

WARUM SO FRUH ABSICHERN?

Je jiinger, desto gesiinder. Im Schulalter ist man in der
Regel von vielen Erkrankungen noch nicht betroffen. Je
hoher das Eintrittsalter, desto hoher die Wahrscheinlichkeit
fiir einen schlechteren Gesundheitszustand und auch
daraus resultierende teurere Beitrige. Sollte das Kind einen
Unfall erleiden und somit nie berufstitig werden, so wird
mit einer richtigen Absicherung auch das Auskommen
finanziell gesichert.

KEINE AUFSCHLAGE FUR BERUFSGRUPPEN

Ein Schiiler weil3 in der Regel noch gar nicht, welchen
Beruf er in der Zukunft austiben mochte - ein weiteres
wichtiges Argument fiir eine frithzeitige Absicherung. Wird
der Schiiler spiter zum Beispiel handwerklich titig, wiirde
er in der Regel eine hohere Primie zahlen, wenn er die BU
nicht bereits als Schiiler abgeschlossen hat. Hierbei ist

es wichtig, einen Tarif auszuwihlen, der keine Schlechter-
stellung in Form hoherer Beitrige vornimmt, wenn der
Schiiler nach Abschluss der Schule einen Beruf ausiibt,

der in eine teurere Berufsgruppe fillt. Im besten Fall wihlt
man einen Tarif, der zusitzlich auch eine sogenannte
Besserstellung vornimmt. Sollte der Schiiler nach Beendi-
gung der Schule einen Beruf wihlen, der einer besseren
Berufsgruppe zugehorig ist, so werden die Primien dann
glinstiger kalkuliert.

PRAMIENKALKULATION UND RENTENHOHE

Fiir die optimale Absicherung und Primiengestaltung
werden Schulform und -klasse als Berechnungsbasis
herangezogen. Je nach Angabe kénnen in der Regel bis zu
1.500 Euro BU-Rente pauschal abgesichert werden, was
auch zu empfehlen ist. Bei qualitativ guten Versicherern
und Tarifen kann man gegebenenfalls die BU-Hohe im
Rahmen guter Nachversicherungsoptionen auch spéter
erhohen.

FAZIT

Mit fast elf Millionen Schiilern in Deutschland sollte diese
Absicherung nicht in den Hintergrund geraten. Vielmehr
sollten Sie gezielt auf die Eltern zugehen und sie darauf
aufmerksam machen, einen Teil des Kindergeldes in die
zukiinftige finanzielle Absicherung zu investieren, um so
rechtzeitig vorzusorgen. ¢

PRAMIENBEISPIEL

@ 9.Klasse, Gymnasialschiiler

e
a

LV 1871 - Golden BU

9. Klasse, Hauptschiiler

O

Stuttgarter - BUV Plus

Ubersicht tiber mtl. Zahlbeitrage (geb. 01.05.2008, BU-Hohe 1.000 Euro, Endalter 67):

Dina Ebrahimi,
Fachberaterin fur privates Vorsorge-
Management, MAXPOOL

3/2022  POOLWORLD
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DELA ERWEITERT DAS TARIFANGE-
BOT FUR DIE RISIKOLEBENSVERSI-
CHERUNGEN DELA AKTIV UND AKTIV
LEBEN PLUS+

Die erweiterte Differenzierung nach
Berufsgruppen ermoglicht es Maklern
und Vermittlern, ihre Beratung und ihr
Angebot noch besser auf den individu-
ellen Bedarf ihrer Kunden abzustim-
men. Der neue Tarif steht fur das
Neugeschaft mit Versicherungsbeginn
1. August 2022 zur Verftigung.

ERWEITERTE DIFFERENZIERUNG
NACH BERUFSGRUPPEN

Die neuen Tarife unterscheiden nun bei
den Berufsgruppen zwischen kaufman-
nisch-administrativen und handwerk-
lich-technischen Tatigkeiten. Da diese
Unterschiede der Berufstatigkeit jetzt
pramienrelevant sind, wird kinftig auch
die Berufsbezeichnung abgefragt.

Die klassischen DELA-Vorteile bzw.
-Leistungsmerkmale sind inklusive.

Damit setzt DELA den Anspruch um,
eine fur den Kunden giinstige und
zugleich leistungsstarke Absicherung fr
alle Lebensumstande zu verwirklichen.

POOLWORLD 3/2022

Neue Impulse

ANNAHMERICHTLINIEN FUR RISIKO-
ABSICHERUNG BEI IMMOBILIENER-
WERB UND BAUFINANZIERUNGEN
VERBESSERT

Im Marz dieses Jahres hat DELA

die Annahmerichtlinien fur die Risiko-
absicherungbei Immobilienerwerb und
Baufinanzierungen verbessert. Die
Aktion kam so gut an, dass sie bis zum
31. Dezember 2022 verlangert wurde.

Weitere Informationen auf der DELA-
Vertriebspartnerseite: vertriebspartner.
dela.de/news

DELA UNTERSTUTZT MAKLER MIT
TOP-SERVICELEISTUNGEN

Die personliche Unterstttzung der
Vermittler wird bei DELA groRgeschrie-
ben. So bietet DELA als Hilfe zur
perfekten Beratung unter anderem
einen Beraterleitfaden, einen Notfallleit-
faden und einen Abschiedsplaner an.

Der Beraterleitfaden dient als Grundla-
ge fur ein Kundengesprach und hilft
Vermittlern dabei, ihre Kunden in ihrer
individuellen Lebenswelt abzuholen und
bestmoglich zu beraten.

bei DELA,

dem Spezialisten
flr die Hinter-
bliebenenvorsorge

Der Notfallleitfaden fuhrt durch
samtliche Vorsorgethemen. Er behan-
delt alle relevanten Themen, von der
Vorsorgevollmacht, der Sorgerechts-
und Patientenverfligung tber Nachlass-
regelungen und die finanzielle Absiche-
rung von Familie und Partner bis hin zur
selbstbestimmten Vorsorge fur die
eigene Bestattung und Trauerfeier.

Der Abschiedsplaner dient dem Kunden
zur Vorbereitung eines selbstbestimm-
ten Abschieds.

WO FINDEN SIE DIE DOKUMENTE?
Den Abschiedsplaner, den Beraterleit-
faden, den Notfallleitfaden sowie

die YouGov-Studie , Tod und Sterben
in unserer Gesellschaft” finden Sie

im Downloadcenter lhres maxINTERN,
im DELA-Formularcenter oder auf

der DELA-Vertriebspartner-Download-
seite vertriebspartner.dela.de «

EH’-:E—E A)



Mediziner verstehen.
Besser beraten.

R &

Neu: BU-Vorsorge
bis zu 25% giinstiger.

Erstklassige Zielgruppe: Mediziner

Gepragt durch ihren Beruf, legen Mediziner Wert auf Wirtschaftlichkeit, Komfort und Flexibilitat. Damit sind sie eine
attraktive Zielgruppe. Machen Sie sich mit diesem Berufszweig vertraut, um Mediziner optimal beraten zu kénnen.

Profitieren Sie von unserem Know-how.

Die Continentale ist doppelt wettbewerbsstark:

Private Krankenversicherung Berufsunfihigkeits-Vorsorge

e Spezial-Tarife fiir Mediziner e Ausgezeichnete Bedingungen

e PKV-Schutz auf hochstem Niveau e GroRartige Flexibilitat

e Sehr gutes Preis-Leistungs-Verhaltnis e Viele Medizinerberufe jetzt noch giinstiger

lhr Ansprechpartner:

Martin Lorenz

040 36148-158 - 0173 7420450
martin.lorenz@continentale.de
makler.continentale.de/zielgruppe-mediziner

Vertrauen, das bleibt. Die N
Continentale
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Treffen sich Beirat
und Vorstand...

...entwickelt sich bei MAXPOOL daraus garantiert kein Witz,
sondern eine handfeste Zukunftsstrategie! Um neue Ideen
realistisch und alltagstauglich zu erarbeiten, ist der
regelmafige Austausch zwischen MAXPOOL und Maklern

unerlasslich.

kamen Vertreter beider Seiten an der Mosel zu-
sammen und sprachen tiber aktuelle Themen wie
den Optimierungsbedarf von Deckungskonzepten,

die Priifung der Datenqualitit oder die Beteiligung an
Prozessentwicklungen.

3 eim Treffen des Maklerbeirats im vergangenen Mai

Getreu dem Motto ,,Aus der Praxis fiir den Pool“ tagte am
18. und 19. Mai 2022 der MAXPOOL-Maklerbeirat. Im
wunderschonen Moselgebiet um Cochem fanden sich die
Beirdte Hendric Grosche, Mathias Schunk, Patrick Kachel-
ski, Markus Hoffmann, Torsten Kotz, Waldemar Strasser
und Rene Hippler zusammen, die gemeinsam mit Vertriebs-
vorstand Kevin Jirgens und IT-Vorstand Andreas Zak in
ruhiger Lage iber Wiinsche, Kritikpunkte und Ziele
sprachen. Bereits zum dritten Mal tagte der Maklerbeirat,
der im Jahr 2021 ins Leben gerufen wurde.

Mit einer vollen Agenda startete die Tagung, an deren Ende
ein klares Ziel erreicht werden sollte: maklerfreundliche
Hilfestellungen etablieren, die mehr Flexibilitidt und ein
reibungsloses Maklergeschift bewirken. ,Wir holen uns das
Feedback von der Front und lassen uns aus erster Hand
sagen, was essenzielle Hilfen sind“, erklart Vorstand Kevin
Jurgens. ,,Es macht keinen Sinn, einen Pool weiterzuent-
wickeln, ohne auf die Bediirfnisse der Makler einzugehen.
Wer an der Zielgruppe vorbei arbeitet und nur die eigenen
Interessen verfolgt, vergrofRert die Liicke zwischen beiden
Seiten und verliert das eigentliche Ziel aus den Augen.

Uns ist es wichtig, den gemeinsamen Austausch mit dem
Maklerbeirat regelmiRig zu suchen.”

POOLWORLD 3/2022

»Uns Ist es wichtig, den gemein-
samen Austausch mit dem MakRler-
beirat regelmdfsig zu suchen.«

Kevin Jurgens,
Vertriebsvorstand,
PHONIX MAXPOOL Gruppe AG

DIGITALE INFRASTRUKTUREN ALS HIGH PRIO
Kontroverse Diskussionen entfachte vor allem die Bestands-
aufnahme der derzeitigen Digitalstruktur. Tatsidchlich
werden noch immer mehr Prozesse und Abldufe der
Datenverarbeitung auf Offline-Wegen ausgefiihrt. Stapel-
weise Papier statt schneller Klicks: Der Wunsch nach einer
optimalen Anpassung technischer Weiterentwicklung traf
den Nerv aller Beteiligten. IT-Vorstand Andreas Zak kann
die Forderungen der Makler nachvollziehen: ,Es ist zweifel-
los ein Argernis, wenn Antrige oder Schadenmeldungen
erst mit Stift und Papier bearbeitet und nachtriglich
hindisch in digitale Masken iibertragen werden miissen.
Ein flichendeckendes Angebot an zeitgemiRen Verarbei-
tungsstrukturen ist derzeit noch Wunschdenken, dem auch
Versicherer mehr Zuarbeit liefern sollten. Erst mit einer
ganzheitlichen Prozessumstellung kann eine vereinfachte
Verarbeitung und Beschleunigung der Abl4ufe erfolgen.“
Einigkeit iber die ndchsten Schritte in Richtung Zukunft
herrschte somit zweifellos.




In diesem Zuge standen auch hauseigene Produkte

auf dem Priifstand. Der kritische Blick auf das beliebte
Tool MAXOFFICE zeigte, dass Verbesserungspotenzial
vorhanden ist. ,,Geplant sind automatisierte Berechnungen
und Angebotserstellungen in hoch frequentierten Wechsel-
sparten”, skizziert Beiratsmitglied Torsten Kotz. ,Die
Kfz-Umdeckung lahmt mitten im Jahresendgeschift fiir
mehrere Wochen die Arbeit vieler Makler. Durch die
Integration von KI und entsprechender Technik lief3en sich

Und wenn man schon an der

naturlich nicht fehlen.

die Vergleichsdaten im Hintergrund automatisch durch-
spielen und im Zusammenspiel mit Nafi und/oder Trixi ein
giinstigeres Angebot deutlich schneller vorlegen.“

BESTANDSBORSE KOMMT 2023

Neben der Weiterentwicklung bestehender Projekte
dulerte der Maklerbeirat den Wunsch nach einem Handels-
platz fiir Bestdnde, der Anfang 2023 in die Tat umgesetzt
wird. ,,Jeder Makler méchte Bestinde erwerben und
ausbauen. Oft fehlt die Information, wer iberhaupt Ver-
kédufe anbietet”, sagt Beiratsmitglied Patrick Kachelski.
,Deals laufen hiufig auf Empfehlung eines zustindigen
Maklerbetreuers. Um diesen Vorgang transparenter

zu gestalten, wollen wir eine Handelsplattform in Form
einer Bestandsborse einflihren.“ Kevin Jiirgens erginzt:
»MAXPOOL hat iiber 4.000 Makler unter Vertrag, die
deutschlandweit verteilt sind. Uber die neue Plattform
finden Kiufer und Verkdufer leichter zusammen und
kénnen eine Bestandsiibernahme problemlos abwickeln.
Der Service wird fiir alle Maklerinnen und Makler kos-
tenfrei sein, die an unseren Pool angeschlossen sind.“

An vielversprechenden Aufgaben und Meilensteinen
mangelte es den Teilnehmern nach Tagungsabschluss wohl
kaum, worauf auf dem Weingut Clemens zu Recht ange-
stoflen wurde. Ein verdienter Ausklang einer produktiven
Tagung, die spannende Fortschritte erwarten ldsst. <

3/2022  POOLWORLD
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EINE RENTE,

TAUSEND
MOGLICHKEITEN.

Seit uber 100 Jahren versichern und
schitzen wir unsere Kunden und Makler.
Wir bieten Ihnen die wohl fairste Makler-
rente in Deutschland.

Glauben Sie nicht?

Fragen Sie uns:

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

Wir freuen uns auf Sie.

7z MAXPOOL

www.maxpool.de M Maklerkooperation

) - s
4% Verantwortung ve
-



Allianz Invest
jetzt noch flexibler!

Flexibilitat ist far viele Kunden heute wichtiger denn je. Mit der

InvestFlex (Green) von Allianz Leben kénnen Vermittler jetzt noch
besser auf die Bedurfnisse ihrer Kunden eingehen, da Garantien
nun bedarfsgerecht erhdht oder reduziert werden kénnen.

Viele Kunden wiinschen sich auch bei
ihrer privaten Altersvorsorge ein hohes
Maf an Flexibilitat. Die Lebensentwirfe
sind selbstbestimmter und unabhan-
giger geworden, viele wollen sich nicht
heute schon verbindlich festlegen.
Hinzu kommen das Zinsumfeld und
aktuelle Krisen, die ebenfalls das
Bedurfnis nach Flexibilitat erhéhen.

Allianz Leben hat dieser Entwicklung
Rechnung getragen und die InvestFlex
(Green) weiterentwickelt: Entscheiden
sich Kunden jetzt im Privatgeschaft
flr eine Variante mit Garantieniveau,
so haben sie die Auswahl zwischen
erweiterten anfanglichen Garantieni-
veaus: In 10-Prozent-Schritten konnen
bei laufenden Beitragen Garantieni-
veaus zwischen 10 und 80 Prozent
gewahlt werden. Beim Einmalbeitrag
stehen Niveaus zwischen 10 und

90 Prozent zur Auswahl. Die Variante
0 Prozent ist weiterhin verftgbar.

Hinzu kommt, dass das Garantieniveau
wahrend der Aufschubdauer unter
bestimmten Voraussetzungen flexibel
gesenkt und angehoben werden kann.
Auch die dynamische Garantieerhthung
kann wahrend der Aufschubdauer
aktiviert und deaktiviert werden.

Mit diesen Erweiterungen haben
Kunden bei Vertragsabschluss mehr
Méglichkeiten und kénnen in besonde-
ren Momenten im Leben oder bei
veranderten Praferenzen hinsichtlich
Chancen und Sicherheit ihre Vorsorge
gezielt anpassen. Dazu drei Beispiele:

Foto: simonapilolla /istockphoto.com

> Eine Berufseinsteigerin entscheidet
sich fur die Allianz InvestFlex und
wahlt zu Vertragsbeginn ein Garantie-
niveau von 10 Prozent. Sie kann so
mit einer hohen Fondsquote von den
langfristigen Chancen der Kapital-
markte profitieren. Einige Jahre spater
kauft sie eine Immobilie. Sie mdchte
ihre Police bei Falligkeit des Darlehens
zur Tilgung nutzen und wahlt deshalb
ein neues Garantieniveau von
70 Prozent.

> Ein vermoégender Privatkunde méchte
von den Kapitalmarktchancen
profitieren und startet mit einem
Garantiekapital von 40 Prozent. Gegen
Ende der Laufzeit wiinscht er mehr
Stabilitat fur seine Vorsorge und wahlt
unter Bertcksichtigung der vertrag-
lichen Regeln ein Garantieniveau von
70 Prozent.

Advertorial

> Die GroReltern schlieen fur ihren
Enkel die KinderPolice InvestFlex
Green ab und starten mit einem
Garantieniveau von 60 Prozent. In der
Fondsanlage entscheiden sie sich
damit far ausschlieBlich nachhaltige
Fonds — und profitieren auRerdem
bei Abschluss bis zum 31. Dezember
2022 von 100 Euro Jubilaumsgut-
schrift zum 100-jahrigen Jubildum von
Allianz Leben! Zum 18. Geburtstag
geht der Vertrag auf den Enkel tber,
der das Garantieniveau auf 10 Prozent
senkt, um bei langer Laufzeit die
Chancen der Kapitalmarkte besser
nutzen zu kénnen.

Die Beispiele zeigen: Kunden kénnen
jetzt noch entspannter auf mehr
Chancen in der Vorsorge setzen — mit
der Allianz InvestFlex (Green)! <
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otwendige Updates, neue Programmie-
N rungen, technische Optimierungen:

MAXOFFICE ist das pulsierende Herzstiick,
an dem MAXPOOL-Entwickler zu jeder Zeit unter
Hochdruck arbeiten. Ihre Motivation, die Wiinsche
der Makler umzusetzen, noch bevor sie ausge-
sprochen werden, hat ein weiteres Mal funktioniert
und ebnet Partnern den Weg zum digitalen Biiro.

MAXCONNECT ist der nichste Meilenstein,
der sie diesem Ziel niher bringt. Dank einer
standardisierten Schnittstelle konnen sich tech-
nisch versierte Makler mit ihrem eigenen Ver-
waltungsprogramm an MAXOFFICE andocken
und von einem schnelleren Datenexport oder
-import profitieren. Mussten Datensétze und
Dokumente bisher von der individuellen Software
heruntergeladen, gespeichert und erneut in
MAXOFFICE eingespielt werden, verbindet
MAXCONNECT beide Tools auf direktem Wege
und ohne Extraarbeit miteinander.

A &

v

»Wir schaffen fur Makler
mit MAXCONNECT eine erhebliche
Arbeitserleichterung,
die auf lange Sicht entlastet.«

Andreas Zak,
IT-Vorstand
PHONIX MAXPOOL Gruppe AG

SCHNELLE UBERTRAGUNG FUR JEDE
KUNDENSTAMMGROSSE

,Datenverarbeitung und Dokumentenverwaltung
verschlingen Zeit und Nerven®, weil3 IT-Vorstand
Andreas Zak. ,,Aus diesem Grund schaffen wir
fiir Makler mit MAXCONNECT eine erhebliche
Arbeitserleichterung, die auf lange Sicht entlastet.
Je digitaler der Alltag wird, umso mehr Vertrige
und Unterlagen werden digital bewegt. Auf kom-
patible Software, die eine einfache Integration oder
Anbindung zulisst, sollte deswegen nicht ver-
zichtet werden.“

Um die Verbindung zwischen unterschiedlicher
Software und MAXOFFICE so reibungslos wie
moglich zu gestalten, basiert die ab sofort einsetz-
bare Schnittstelle auf einer globalen Programmie-
rung. Wenn der interne IT-Support fehlt oder das
technische Know-how an Grenzen sto8¢, sind
Maklerbetreuer oder IT-Experten nur einen Anruf
entfernt. Verpassen Sie nicht den Anschluss! <
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Mehr ist mehr
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haben wir mit unseren Produktpartnern fur Sie

Mehr Courtage fur Sie! Mit diesem Ziel
nachverhandelt.

2

70 Prozent mehr vergiitet. Bei fiinf Krankenversicherern und sieben Komposit-Gesellschaf-
POOLWORLD 3/2022

Ab dem 1. Oktober 2022 bekommen MAXPOOL-Partner fiir Neuabschliisse bis zu
ten haben wir rechtzeitig fiir den Jahresendspurt noch mal mehr fiir Sie rausgeholt.
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Nutzen Sie |hr Potenzial
mit ChemieRente

Uber die Branchenlésung
ChemieRente haben Sie im
Bereich der privaten Arbeits-
kraftabsicherung die Chance,
mehr als drei Millionen
Berechtigte in den grof3en
deutschen Wachstums-
branchen zielgruppengerecht
abzusichern. Die modularen
Produktlésungen BU Flex

als Berufsunfahigkeitslosung
und Vitalschutz Flex als
Grundfahigkeitslosung
bieten den passgenauen
Versicherungsschutz.

Foto: ckstockphoto / elements.envato.com
Quelle: 1 www.destatis.de/DE/Themen/Branchen-Unternehmen/Energie/Beschaeftigte-Umsatz-Investitionen/_inhalt.html

WER KANN SICH ABSICHERN?

Alle Beschéaftigten der angeschlossenen
|IG-BCE-Branchen haben die Moglich-
keit, ihre Arbeitskraft privat tber die
ChemieRente abzusichern. Dazu
gehoren nicht nur die 630.000 Gewerk-
schaftsmitglieder der IGBCE, sondern
auch alle Ubrigen circa 2,4 Millionen
Branchenbeschéaftigten und ihre Ange-
horigen. Anders als der Name IGBCE
vermuten lasst, handelt es sich dabei
nicht nur um Bergbau, Chemie und
Energie. Viele weitere Branchen, wie
Pharma-, Kunststoff-, Papier-, aber
auch Entsorgungs- sowie Mineral6lindu-
strie, haben Zugang. Zu erwéhnen ist
dabei besonders die Energiebranche.
Der Bedarf an nachhaltigen Energien und
der Lagerung von erzeugtem Strom —

[=]
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Windrader und Solarenergie sind hierbei
die entscheidenden Stichworter — ist
riesig. Wussten Sie, dass Sie allein in
dieser Branche ein Potenzial von circa
240.000 abzusichernden Beschéaftigten
in 1.072 Unternehmen in Deutschland
haben?! Viele dieser Industrien sind
zudem quasi vor lhrer Haustur ange-
siedelt, etwa Betriebe wie die Stadtwer-
ke oder kommunale Entsorgungs-
unternehmen. Eine Ubersicht tiber alle
Branchen finden Sie unter:
www.swisslife.de/chemierente

WIE STEHT ES UM DIE ABSICHE-
RUNG JUNGER LEUTE?

Ein weiterer wichtiger Aspekt ist die Ab-
sicherung junger Leute. Um das Risiko
einer Berufsunfahigkeit zu unterstrei-
chen: Jeder Vierte wird statistisch
gesehen irgendwann berufsunfahig.
Wird man jedoch wahrend der Ausbil-
dung, des Studiums oder der Schulzeit
berufsunfahig, hat man keinen An-
spruch auf staatliche Hilfe, da die
allgemeine Wartezeit fur einen Bezug
der Erwerbsminderungsrente noch
nicht erfullt ist. Daher ist der Abschluss
einer Berufsunfahigkeitsversicherung
gerade fur Azubis, Studierende und
auch Schler besonders sinnvoll. Fir
junge Leute gibt es unseren speziellen
Tarif BU Flex 4U. Damit bieten wir von
Anfang an vollumfanglichen Schutz,
auf Wunsch auch mit einem reduzierten
Beitrag zu Beginn der Versicherung.
Unabhangig davon, welchen Beruf sie
spater einmal ausUben, sichern sich
die jungen Menschen so bereits jetzt
glnstige Beitrage.

Worauf warten Sie? Nutzen
Sie jetzt Ihre Vertriebschance
mit ChemieRente! «

-~
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der MAXPOOL-Leistungsservice.

DIE AUSGANGSSITUATION

Makler D bittet um Unterstiitzung durch den
Leistungsservic. Sein Kunde - eine Sicherheits-
firma (Firma S) - wird von einer ehemaligen
Mitarbeiterin (Frau M) nach deren Kiindigung auf
knapp 5.000 Euro Restlohn verklagt.

Der Arbeitsvertrag wurde im Oktober 2020 ge-
schlossen und im Januar zum 28.02.2022 fristgerecht
gekiindigt. Zu diesem Zeitpunkt war die Firma S
beim Rechtsschutzversicherer P versichert, wechselt
jedoch zum 01.02.2022 zum Versicherer Z.

DER STREITFALL ZWISCHEN VN UND GEGNER
Die ehemalige Mitarbeiterin unterstellt der Firma S,
ihr durch die Kiindigung keine Moglichkeit mehr
gegeben zu haben, die fehlende Arbeitszeit
nachzuarbeiten. Stattdessen wurde ihr anteilig das
Gehalt gekiirzt, da sie nur nach der tatséchlich
geleisteten Arbeitszeit bezahlt wurde. Der von
Frau M beauftragte Anwalt erstellt ein entspre-
chendes Forderungsschreiben und fiihrt wihrend

»Wir haben hdaufiger die Problematik,
dass sich tber den Zeitpunkt des Rechts-

verstofses und somit den Eintritt

des Versicherungsfalles gestritten wird.«

des Beschiftigungsverhiltnisses 17 Monate auf,

in denen Frau M zu wenig Gehalt erhalten hat, da
sie in diesen Monaten weniger als vereinbart
gearbeitet hat. Der Anwalt errechnet einen noch
zu zahlenden Restlohn in Héhe von 5.000 Euro.
Die Firma S betrachtet die Anspriiche als ungerecht-
fertigt und iibergibt den Vorgang einem Anwalt.
Dieser fordert bei dem ,,alten” Versicherer P die
Deckungszusage an — und erhilt eine Ablehnung.
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Nimm du thn,
Ich hab 1hn sicher

So ahnlich Rann der Leistungsfall zusammengefasst werden:
ein Arbeitsvertrag, eine Kundigung, ein ,alter” und ein
.heuer” Rechtsschutzvertrag, zwei Deckungsablehnungen und

SCHLAGABTAUSCH DER VERSICHERER

In ihrem Schreiben verweist die Rechtsschutzver-
sicherung auf den Eintritt des angeblichen Rechts-
verstof3es — also auf die Beendigung des Arbeitsver-
hiltnisses zum 28.02.2022 sowie auf das Vertrags-
ende zum 31.01.2022. Somit falle der Rechtsstreit
in die Zustdndigkeit des neuen Versicherers Z.

Der Anwalt reicht darauthin Deckungszusage
beim neuen Versicherer Z ein und erhilt — wie Sie
sicherlich erahnen konnen - ebenfalls eine Ab-
lehnung mit Verweis an den Vorversicherer. Der
Grund: Der unterstellte Rechtsverstol wurde
nicht erst zum Ende des Arbeitsvertrages
begangen, sondern bereits einige Monate davor.

Sissy Wolter vom MAXPOOL-Leistungsservice:
sWir haben hiufiger die Problematik, dass sich
tiber den Zeitpunkt des Rechtsverstofles und
somit den Eintritt des Versicherungsfalles gestrit-
ten wird.“

Was macht der Anwalt der Firma S? Er rudert
wieder zuriick zu seiner urspriinglichen Auffassung,
dass der alte Versicherer P zustindig ist. Schlief3-
lich hat die ehemalige Mitarbeiterin Anspriiche
wihrend des Arbeitsverhiltnisses riickwirkend
geltend gemacht — daher ist der angebliche Rechts-
verstof nicht erst mit der Kiindigung begangen
worden, sondern bereits Monate vorher. Ein
entsprechendes Schreiben an den alten Versicherer
P soll zur Deckungszusage verhelfen. Leider
vergeblich. Gesellschaft P argumentiert weiterhin,
dass der vorliegende Rechtsversto mit treuwid-
riger Restlohnforderung am 28.02.2022 erfolgt ist
und sich der Eintritt des Rechtsschutzfalles somit
aullerhalb der Vertragslaufzeit ereignet hat.

Sissy Wolter: ,,Nimm du, ich hab ihn sicher!
Dieses Spielchen scheint gerade der Rechtsschutz-



»Es ist ein schones Geftihl, Kunden zu ihrem

Recht verhelfen zu Rénnen und

den Maklern hilfreich zur Seite zu stehen.«

versicherer P hervorragend zu beherrschen.“ Der
Anwalt ist bereits mit einer schliissigen Argumen-
tation gegen die Kostendeckungsablehnung
vorgegangen, aber die Gesellschaft bleibt weiterhin
stur und verweist auf den ,,neuen” Versicherer Z.

DER LEISTUNGSSERVICE KOMMT INS SPIEL
Zeit, den MAXPOOL-Leistungsservice einzuschal-
ten, denkt sich der Vermittler, und schickt alle
Unterlagen mit der Bitte um Unterstiitzung. Egal
welcher Versicherer die Deckung tibernimmt —
Hauptsache, dem Kunden wird geholfen! Nach der
ersten Durchsicht der Unterlagen kommt ein
gewisses Unverstindnis auf, weshalb der alte
Versicherer P der Meinung ist, er sei nicht zustén-
dig. Laut Forderungsschreiben der ehemaligen
Mitarbeiterin wurde wihrend des gesamten
Arbeitsverhiltnisses tiber viele Monate hinweg

zu wenig Gehalt ausgezahlt, da die Mitarbeiterin
offenbar nicht vertragsgemil die Arbeitszeit
entrichtet hat. Die Mitarbeiterin konnte zwar
tatsdchlich durch die Kiindigung die bisher zu wenig
geleisteten Arbeitsstunden nicht mehr aufholen,
jedoch hat sie die gekiirzten Abrechnungen bis zur
Kiindigung nicht beanstandet.

Foto: contrastwerkstatt/stock.adobe.com

Sissy Wolter,
MAXPOOL-Leistungsservice

SPIEL, SATZ UND SIEG
Der MAXPOOL-Leistungsservice setzt ein ent-
sprechendes Schreiben auf und verweist auf den
Arbeitsvertrag. In diesem ist vertraglich geregelt,
dass Frau M wochentlich 16 Stunden an 2 Tagen zu
je 8 Stunden, und zwar montags und donnerstags,
zu arbeiten hat. Mit dieser konkreten Formulie-
rung der Arbeitszeit bestand fiir die Mitarbeiterin
gar keine flexible Gestaltung der
Arbeitszeit. Dennoch hat sie tiber einen
langen Zeitraum vertragswidrig Minus-
stunden aufgebaut, weshalb Firma S das
Gehalt entsprechend angepasst hat.
Demzufolge ist der angebliche Rechts-
verstof3 (wer hier wem Unrecht getan
hat, sei an dieser Stelle aullen vor
gelassen) mit erstmaliger Verkiirzung
der Arbeitszeit im November 2020
eingetreten und fiihrte sich tiber die
weiteren Monate hinweg fort.

Sissy Wolter,
MAXPOOL-Leistungsservice

Schlussendlich sieht auch Versicherer P

ein, dass der Rechtsschutzfall wihrend seiner
Vertragslaufzeit eingetreten ist, und erteilt
die Deckungszusage. <
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Run-off: Die moralische
BanRrotterRlarung

MAXPOOL-Chef Oliver Drewes bewertet Run-offs als
~Wortbruch eines Lebensversicherers®.

er Run-off hat in der 6ffentlichen
D Wahrnehmung seine Héhen

und Tiefen. Aktuell scheint sich
der Verkauf ungeliebter Leben-Alt-
bestinde vom Schmuddelkind-Image
zu befreien. Fiir MAXPOOL-Chef
Oliver Drewes ist das unbegreiflich.
Er sieht im Run-off ein ,,unverzeih-
liches Vergehen“ und einen ,,massiven
Vertrauensbruch®. Allein ist er mit
dieser Meinung nicht, doch er spricht
sie anders als viele offen aus.

Giovanni Liverani fiihrte die Generali
Deutschland als Verantwortlicher
2018 in den Run-off und ebnete den
Weg. Seinem Pfad folgten viele
namhafte Unternehmen wie die Zurich
Deutschland und zuletzt mit Teil-
bestinden die AXA. Wihrend sich
der Italiener harter Kritik gegeniiber-
sah — ,,toxisches Verhalten“ und
JVerrat gegeniiber den Kunden® -, ist
der Run-off mittlerweile etabliert.
Jenseits der Verbraucherschiitzer ist
selten offen Tadel zu horen.

Ein ehemaliger Allianz-Vorstand
machte vor nicht allzu langer Zeit aus
seinem Herzen keine Mordergrube.
»Die lassen sich fiir ihr Versagen
feiern“, kommentierte er, wahrend
sich auf der Biihne einer branchen-
bekannten Messe zwei bestandsabge-
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bende Vorstédnde fiir ihre Entschei-
dung gegenseitig begliickwiinschten.

RECHNET SICH DER RUN-OFF NICHT?
Ob sich die Effizienzsteigerungen und
die Kostengewinne in der Verwaltung
der Bestinde ,tatsdchlich zeigen®,
hinterfragt der MAXPOOL-Chef. Er
spreche aus, was ,wohl alle Fachleute
denken®, nimlich dass das ,,nicht
klappen wird“. Die Migration der
Bestinde werde Zusatzkosten verursa-
chen, ,die im weiteren Verlauf kaum
einzuholen sein werden“. Zudem gebe
es ,stets zahlreiche weitere Kompli-
kationen”. Es sei vermessen zu glauben,
dass die deutschen Lebensversicherer
so ineffizient verwalten, dass da
,massive Kosteneinsparungen zu
holen“ seien.

Doch genau das glauben sowohl Auf-
als auch Verkiufer. ,, Kostenvorteile
kann ein spezialisierter Bestandsversi-
cherer besser als wir“, erklart AXA-
Deutschlandchef Thilo Schumacher in
der aktuellen ,Versicherungswirt-
schaft“. Ein Ruhmesblatt fiir die
Branche ist es nicht, dass ein Drittun-
ternehmen besser verwalten kann.

Dass sich der Run-off fiir alle Betei-
ligten am Ende auszahlt oder wenigs-
tens nicht nachteilig auswirkt, glauben

zumindest 6ffentlich offenbar fast alle
— inklusive BaFin und GDV. Oliver

Drewes gehort nicht zu dieser Gruppe.

,,Mit den Bestinden soll Geld verdient
werden”, stellt er fest. Die Aufkidufer
hitten ,,natiirlich ausschliefflich

das Wohl der Investoren im Blick“.
Die Altersversorgung der Menschen
werde so zu einer ,,Handelsware
degradiert” — die Verbraucherzentrale
sprach in dem Zusammenhang gar
von einer Resterampe.

KEIN GRUND FUR KUNDEN-
FREUNDLICHKEIT

Die Uberschusszuteilungen und die
eigentlichen Ergebnisse der Kapitalan-
lagen der Aufkiufer werden sich
langerfristig sicherlich als , kundenun-
freundlich herausstellen“, erwartet
Drewes. Sie hitten kaufminnisch
gesehen auf lingere Sicht gar keinen
Grund dafiir, ,dauerhaft marktfihige
Zahlen zu zeigen“.

Damit diirfte er nicht falsch liegen,
denn obwohl ,die meisten Run-off-
Gesellschaften hohere Umsatz- und
Kapitalrenditen als der Markt erzie-
len“, wie ASSEKURATA analysiert,
ist die Verteilungsphilosophie des
Rohiiberschusses ,,primér auf den
Aktiondr ausgerichtet”. Das ist wenig
verwunderlich, denn im Gegensatz

b




zu den Lebensversicherern haben die
Aufkiufer weder einen moralischen
noch einen wettbewerbsrechtlichen
Grund fiir Kundengeschenke. Der
Wettbewerb um den Versicherungs-
nehmer wird beim Run-off gegen
einen einmaligen Bieterwettkampf der
drei maBgeblichen Run-off-Anbieter
eingetauscht.

Die Gewinnbeteiligungssitze sind
daher laut ASSEKURATA ,,erst von
wenigen Run-off-Gesellschaften
angehoben worden“. Es werde ,,nur
ausbezahlt“, was ,,unbedingt aus-

bezahlt werden muss®“, kommentiert
Oliver Drewes. Und zwar ohne

die Aspekte der fairen Behandlung des
Gesamtbestands und der Wettbe-
werbsfdhigkeit zu beachten, ,weil ja
kein Neugeschift gezeichnet wird“.

UND DIE MORAL?

Oliver Drewes ist kein Fan der
Verantwortungsabgabe. ,,Aus meiner
Sicht bleibt vor allem die moralische
Bankrotterkldrung und der Wortbruch
eines Lebensversicherers, der auf
diesem Wege sein gegebenes Leis-
tungsversprechen einseitig durch eine
Auslagerung der Bestinde beendet.”
Wem das zu moralisch erscheint, der
kann nach GroBbritannien schauen.
Der High Court entschied, dass der
Run-off von einem grolen Versicherer
zu einem kleinen Abwickler Nachteile
bringen kénnte. Der Kunde habe

Oliver Drewes, VorstandsVvorsitzender
der PHONIX MAXPO®@L Gruppe AG

sich bewusst fiir einen Versicherer
entschieden, und eine Vertrags-
auflésung kénnen nicht einseitig
erfolgen. Das Geschift wurde folglich
zunidchst untersagt.

Die Ansicht teilt Oliver Drewes: ,Als
Kunde habe ich meine Rentenver-
sicherung bei einem renommierten
Lebensversicherer abgeschlossen, weil
ich an die Soliditdt und das Renom-
mee des Versicherers geglaubt habe.
Eine Generali, eine Zurich oder eine
AXA haben stets mit Tradition, mit
Unternehmensgrofe und mit Soliditét
geworben.“ Diese und weitere

der genannten Argumente sind in
der Branche hiufig zu horen, aber
stets nur hinter vorgehaltener Hand.

In der Revision vor dem High Court
hielten die Argumente um Vertrags-
treue und Gr6L3e allerdings nicht
stand. Das Revisionsgericht hob das
Urteil auf und der Transfer erfolgte
nach rund zwei Jahren. Das Berufungs-
gericht stellte fest, dass der Richter
am High Court seinen Ermessens-
spielraum ,falsch ausgeiibt” hatte.
Die unterschiedlichen Kapitalverwal-
tungsstrategien von Prudential

und Rothesay sowie die Einwinde
einer kleinen Gruppe von Versiche-
rungsnehmern seien zu Unrecht
berticksichtigt worden.

Es ist anzunehmen, dass Oliver
Drewes diese Ansicht nicht teilt. Sein
Run-off-Fazit ist eindeutig. ,,Nicht
alles, was rechtlich machbar ist, ist
auch verantwortbar. Lebensversicherer,
die ihre Verpflichtungen nicht mehr
tragen konnen, sollten entweder ein
ordentliches Insolvenzverfahren in
Verbindung mit Protector einleiten
oder sich insgesamt schlicht an eine
tragfihige Gesellschaft verkaufen.“
Wenn ein Lebensversicherer seine
Kundenbestinde an einen Aufkiufer
»als Renditeprodukt verscherbelt”,
sei das ein ,,unverzeihliches Vergehen
und ein massiver Vertrauensbruch®.
Die dahinterstehenden Entscheider
seien ,Wortbrecher” und ,zerstéren
das Vertrauen in die deutsche Lebens-
versicherungsindustrie: Sie sollten
sich schimen.“ «

Gastbeitrag: Maximilian Volz,
Versicherungswirtschaft HEUTE
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Klimarente: LV 1871 setzt
auch bei Altersvorsorge auf

Nachhaltigkeit

Nachhaltigkeit ist mehr als nur ein Trend. Klimawandel und Krieg zeigen:
Ethische, tkologische und soziale Aspekte sind auch bei der Geldanlage wichtig.

Gemeinsam mit der OKOWORLD AG hat
die Lebensversicherung von 1871 a.G.
Munchen (LV1871) deshalb die Anlage-
strategie Klimarente entwickelt. So
lassen sich Nachhaltigkeit, Investment
und Versicherung noch starker

mit der Altersvorsorge verkntpfen.

Oko sein ist langst kein Nischenthema
mehr. Es gibt so viele Dinge, die wir
heute bereits tun, um unsere Umwelt
zu schutzen — egal ob bewusst oder
unbewusst. Einer der wichtigsten
Aspekte wird dabei jedoch haufig noch
vergessen: unsere Altersvorsorge.

Dabei kann man mit der passenden
Anlagestrategie auch hier sicherstellen,
dass die eigene Altersvorsorge
umweltfreundlich und zu-
kunftsorientiert aufgestellt ist.
Dafur hat die LV 1871im
Rahmen ihrer strategischen
Partnerschaft mit der OKO-
WORLD AG die Anlagestrate-
gie Klimarente entwickelt.

Die nachhaltigen Fonds der
OKOWORLD AG sind exklusiv
in den MeinPlan Fondspolicen
der LV 1871 verftgbar.

Anders als bei vielen anderen
Anlagestrategien, sind in der
Klimarente beispielsweise
Waffen, Atomkraft, Chlorche-
mie, Ol, offene Gentechnik,
ausbeuterische Kinderarbeit
und Diskriminierung ausge-
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schlossen. Stattdessen unterstitzen
Investitionen mit der Klimarente unter
anderem Unternehmen, die nachhaltige
Mobilitat und Transport, aber auch
erneuerbare Energien und Versorgung
fordern.

KOMBINATION AUS VERSICHERUNG
UND INVESTMENT

Die Klimarente richtet sich an Anlege-
rinnen und Anleger, die nicht nur

ihre persénliche Zukunft, sondern auch
die der nachfolgenden Generationen
sichern méchten. Mit der Kombination
aus Versicherung und Investment bietet
die LV 1871 einen wichtigen Baustein
far die finanzielle Unabhangigkeit an.
Als moderne fondsgebundene Vorsorge-

|6sung leistet die MeinPlan Produkt-
familie hier einen wesentlichen Beitrag
zur Zukunftsfahigkeit und Nachhaltig-
keit privater Altersvorsorge.

Die Losungen lassen sich beispielsweise
mit Zu- und Auszahlungen an unter-
schiedliche Lebenssituationen anpassen
und bieten gleichzeitig Wachstums-
chancen. Kundinnen und Kunden kénnen
so in Zeiten von Negativzinsen und
rasant steigender Inflation ihr Einkom-
men im Alter sichern und gleichzeitig in
eine nachhaltige Zukunft investieren. <

Mehr erfahren unter:
www.lv1871.de/klimarente

FotoskV1871



SIGNAL IDUNA @

fireinander da

Polizisten sordgen fur Sicherheit! Aber wer sorgt flr deren Sicherheit? Verlassen Sie sich am besten auf einen
starken Partner — die SIGNAL IDUNA. Wir kennen die besonderen Risiken, die der Polizeidienst mit sich bringt
und bieten Ihnen und Ihren Kunden spezielle Konzepte zur Absicherung der allgemeinen und speziellen
Dienstunfahigkeit.

Stephan Ortlieb

Telefon 040 4124-7621

Mobil 0173 1503082
stephan.ortlieb@signal-iduna.de



[PerspeRtivwechsel
Forward-Darlehen...

...und die Frage: Was ware, wenn?

DEFINITION FORWARD-DARLEHEN

Ein Forward-Darlehen entspricht einer ganz
klassischen Anschlussfinanzierung bis auf den
Unterschied, dass man sich schon lange vor

dem Ende der alten Zinshindungsfrist mit der Bank
auf die neuen Konditionen einigt. Moglich ist

dies bis zu 60 Monate im Voraus. Diese Vorlaufzeit
verursacht einen Zinsaufschlag, fiir den man
allerdings im Gegenzug Zins- und Planungssicher-
heit erhélt.

Foto: Studio Romantic/stock.adobe.com
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fiir die meisten Kunden unerwartet — zumindest

was das Ausmal betrifft. Mitunter haben viele sich
in der Vergangenheit nicht fiir ausreichend lange Zins-
bindungen entschieden oder noch keine Zinsabsicherung
fiir das auslaufende Darlehen abgeschlossen. Den Kopf
nun in den Sand zu stecken, ist keine Option. Jetzt heil3t
es, in Chancen zu denken und clevere Entscheidungen
zu treffen.

D ie Zinsentwicklung der letzten Monate kam wohl

WAS WAR

In den vergangenen Jahren war das Forward-Darlehen
fast ausnahmslos fiir alle Beteiligten eine Goldgrube.

Bei den Banken liegt es in der Natur der (Margen-)Sache,
dass sie sich iiber jeden Abschluss eines langldufigen
Finanzproduktes freuen. Fiir uns Finanzierungsberater
haben insbesondere die exzellenten Zinsvorteile fiir den
Kunden ein Beratungsfeld er6ffnet, welches auf einfachste
Weise zu begehen war.

UNSER BEISPIEL

Familie Haus hat im April 2014 ein Darlehen fiir einen
Neubau aufgenommen und ihr Darlehen mit 10 Jahren
Zinsbindung zu 3,05 Prozent Sollzinssatz abgeschlossen.
Infolge der gestiegenen Objektwerte und aufgrund des
niedrigen Zinsniveaus konnte Familie Haus im Dezember
2021 ein Forward-Darlehen fiir April 2024 mit einem
Darlehenszins in Hohe von 1,20 Prozent vereinbaren.

Das sind unglaubliche 60 Prozent geringere Konditionen
als in ihrem noch laufenden Vertrag. Hinzu kommen
Zinssicherheit und viel neue Luft in der Rate fiir eine
hohere Tilgung und somit frithere Entschuldung.

Noch Fragen? Besser geht es nicht. Korrektur: Besser
ging es nicht.

Uber Jahre lagen die Vorteile genauso offensichtlich wie

in diesem Beispiel auf der Hand, und doch haben viele

Berater und Kunden die Aufnahme der Gespriche leider
auf die lange Bank geschoben. Und nun das!

WAS IST
Es passiert das, was kaum jemand fiir moglich gehalten
hat. Der Zinsmarkt verteuert sich, und das gleich um
ein Vielfaches. Auch wenn wir in unserem Beispiel der
Familie Haus jetzt sogar etwas dichter an das Zins-
bindungsende des laufenden Vertrages herangeriickt
sind, liegen die Konditionen, die Familie Haus fiir das
Forward-Darlehen zu April 2024 im Juli 2022 abschlieBen
kann, nun bei satten 3,15 Prozent. Au weia!

»

ZINSENTWICKLUNG UND EXPERTENMEINUNGEN
Zeitraum im Ruckblick: 10 Jahre
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WAS TUN

Selbstverstindlich kann man sich jetzt dariiber drgern,
dass man nicht frither gehandelt hat und dass diese lukra-
tive Gelegenheit nun verstrichen ist. Die Moglichkeit, )

ein Darlehen fiir die nichste Zinsbindungsrunde giinstiger ‘

zu machen, ist vorerst Geschichte. Was den Kunden in

unserem Beispiel nun bleibt, ist die Chance, die Zinsver-

langerung noch so abzuschlief3en, dass es zumindest nicht

teurer wird. Die Immobilienpreise steigen

seit Jahren an, teilweise im
zweistelligen Prozentbereich ...
Wer sich das Uberhaupt noch

Etwas unangenehmer sehen die Perspektiven fiir die
Kunden aus, die ihr laufendes Darlehen nach 2015 ab-
geschlossen haben. Damals konnten Immobilien-
finanzierungen mit einer Zwei oder sogar einer Eins vor leisten kann, mochte es am
dem Komma aufgenommen werden. Selbst diejenigen, Ende vielleicht gar nicht mehr.
die bereits auf ein Forward-Darlehen zugreifen konnen,
stehen vor der schwierigen Entscheidung, ob sie ihre
Finanzierung heute schon sehenden Auges mit einer
hoheren Kondition verldngern oder noch abwarten.

Der Fokus verschiebt sich also von Zinsoptimierung auf
Zinssicherung! Am Ende beeinflussen das eigene
Risikoempfinden oder auch die finanziellen wie auch
familidren Rahmenbedingungen diese Entscheidung
sicherlich mit.

WAS KOMMT

Niemand von uns hat eine zauberhafte Glaskugel auf

dem Tisch stehen. Aber wenn uns die letzten Monate nicht mehr will, dann wird etwas passieren. Bei den Mieten

eines gelehrt haben, dann dass es manchmal sinnvoller gab es im Gegenzug aufgrund der gesetzlichen Beschriankun-

ist, zu nehmen, was man hat, als auf Besseres zu warten. gen keine relevanten Steigerungen. Daraus ergibt sich fiir
Familien ein deutliches Missverhiltnis zwischen Mietausga-

Die Darlehenszinsen sind gestiegen — so weit klar -, aber ben und Darlehensbelastung fiir eine vergleichbare Wohnsi-

alle anderen Parameter sind noch nahezu unverindert: tuation. Liegt allein der Zinsanteil in der Rate hoher als eine

die Immobilienpreise, der Leitzinssatz, mogliche Mietausgabe, dann muss der Ver-

der Run auf angebotene Hiuser und Woh-
nungen. Der Markt muss und wird nach
meiner Auffassung zeitnah reagieren. Die
Immobilienpreise steigen seit Jahren an,
teilweise im zweistelligen Prozentbereich.

gleich im Grundsatz neu gedacht werden.

Auch fiir Anleger ist dieser Punkt relevant,
denn die Darlehensrate fiir den Kauf einer
vermieteten Immobilie steigt, wihrend
die Mieteinnahme gleich bleibt. Da die
Kaufentscheidung bei einer Kapitalanlage
deutlich weniger emotional ist als beim
Erwerb eine eigengenutzten Immobilie,

Werfen wir einen Blick in die Prognosen
aus Dezember 2021, dann soll die wilde
Preisfahrt dieses Jahr noch weitergehen.

Nicht mehr so schnell, aber weiterhin konnte der eine oder andere Investor
steigend. Allerdings muss eine Familie, Pr oku:\ins?i:]eg nsdt/:?;;migl’ siterin gegebenenfalls erst einmal NEIN, DANKE
die 700.000 Euro Darlehen benétigt, Finanzierung, MAXPOOL sagen. Eine Anhebung der Leitzinsen
durch die gestiegenen Zinsen heute knapp wiirde die Attraktivitdt alternativer

3.000 Euro monatliche Rate berappen. Anlageformen zusitzlich befeuern. Viel
Das ist ein Drittel mehr als noch vor sechs Monaten. Wer eher konnte man also damit rechnen, dass Kapitalanleger,
sich das tiberhaupt noch leisten kann, mochte es am Ende die schon Immobilienbesitzer sind und mit der Spekulati-
vielleicht gar nicht mehr. Und Fakt ist, wenn der Kunde onssteuer kein Thema haben, nun endlich ihre Gewinne aus
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der Wertsteigerung realisieren — bevor die Preise fallen.
Dieser Schritt konnte zusétzliche Immobilien in den Markt
spiilen und zu einer weiteren Verschiebung Richtung
Kiufermarkt fithren.

Bei moglicherweise fallenden Preisen mochte ich noch ein
Gedankenspiel in den Raum stellen und den Bogen zuriick
zu den Forward-Darlehen spannen. Kunden, die in den
letzten Jahren eine Immobilie erworben haben, mussten
dafiir betrédchtliche Kaufpreise zahlen, welche im Normal-
fall auch den Wert des Objekts widergespiegelt haben.

Nehmen wir an, in den kommenden Jahren steigen die
Zinsen weiter und im Gegenzug fallen die Immobilienpreise,
dann entstiinde ein zusitzlicher Effekt. Das Verhiltnis
zwischen Objektwert und Darlehenshohe, der sogenannte
Beleihungsauslauf, verschlechtert sich. Die Sicherheit,

die der Bank durch die Immobilie gestellt wurde, ist dann
weniger wert. Und ebendiese Verschiebung kann durchaus
nennenswerten Einfluss auf die Kondition oder auch auf
die Auswahl der méoglichen Bankpartner im Rahmen einer
Darlehensverlingerung haben. Somit ergibt sich ein
weiterer Aspekt neben der Zinsentwicklung, den Ihre
Kunden in den kommenden Jahren bei der Abwigung eines

Foto: fizkes /stock.adobe.com

Forward-Darlehens beriicksichtigen sollten. Denn die
Bewertung der Immobilie und auch die daraus resultierende
Konditionierung erfolgen aktuell bei Abschluss des Dar-
lehens und nicht erst zum Umschuldungstermin.

Mebhr denn je ist das Forward-Darlehen also ein Instrument,
um sich den Zeitpunkt der eigenen Darlehensverlingerung
auszusuchen und nicht am Tag X nehmen zu miissen,

was es gerade gibt. Verstirkt wird diese Flexibilitit insbe-
sondere bei lingeren Zinsbindungen noch durch das im
§489 BGB geregelte Sonderkiindigungsrecht. Die Rahmen-
bedingungen fiir diese Entscheidung befinden sich mitten
in einer spiirbaren Veridnderung. Helfen Sie Ihren Kunden
dabei, einen kiihlen Kopf zu bewahren und eine bedachte
Entscheidung zu treffen. <
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Hausratversicherung der InterRisk:

Gutes noch besser gemacht!

InterRisk toppt die jungste Bestbewertung
ihres XXL-Konzepts durch weitere attraktive Leistungsextras

Da staunt der Profi, und die Kunden
freut es umso mehr: Nicht nur, dass
beim aktuellen Scoring (06/22) der
Hamburger Ratingspezialisten von
ascore Analyse die auBBergewodhnliche
Qualitat des InterRisk-Hausrat-Kon-
zepts XXL zum wiederholten Mal mit
der absoluten Bestnote ,herausragend”
(sprich: Maximalwert ,,6 Kompasse“!)
ihre Bestatigung fand — auch das
Bedingungswerk des Leistungsprofils
des renommierten Versicherers wurde
nochmals aufgefrischt und halt nun
noch mehr attraktive Leistungserwei-
terungen und Neuerungen parat.

MIT SCHLAGKRAFTIGEN XXL-EXTRAS
WEITER AUF DER UBERHOLSPUR

Mit ihrer aktualisierten Hausrat-Pro-
duktlinie, erhéltlich in den Formaten XL
und XXL, Uberzeugt die InterRisk bei
insgesamt verbraucherfreundlichem
Bedingungswerk durch ein Top-Preis-

»Unsere neuerlichen Leistungs-
erweiterungen sind der beste
Beleg daftir, dass wir uns nicht auf
unseren Lorbeeren ausruhen,
sondern in Sachen Kundennutzen
und ProduRtqualitat konsequent
am Ball bleiben — und das
zu attraktiven Prdmien.«

Marcus Stephan,
Vorstandsmitglied der InterRisk
Versicherungs-AG
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und Pramien(neu)kalkulationen.

Leistungs-Verhaltnis. Daneben punkten
besonders Antragstellung und Handling
mit einem bequemen und un-
komplizierten Prozedere. So erfolgt eine
Tarifierung betreffend der Grundge-
fahren nun rein nach Postleitzahl statt
wie bislang tblich adressgenau. Zu den
neuen XXL-Erweiterungen gehort zudem
der Aspekt ,Diebstahl von Fahrradern
einschlieBlich Pedelecs sowie Fahrrad-
anhangern inklusive Zubehor®, der bis
zu einer Deckungshohe von 10.000 Euro
greift. Hierbei besonders interessant:
Die Entschadigungsgrenze gilt pro
Fahrrad, sofern jedes Fahrrad separat
abgesichert ist. Weiterhin mitversichert
sind jetzt auch ,Raume eines beruflich
bedingten Zweitwohnsitzes des VN oder
Ehegatten/Lebenspartners (Pendler-
wohnung) innerhalb der BRD bis zu
2.500 Euro fur Wertsachen sowie einer
Gesamtentschadigungsgrenze von
20.000 Euro". AuBerdem sehr attraktiv:

Die sogenannte Differenzdeckung ist
kunftig bis zu 15 Monate lang komplett
beitragsfrei gestellt.

ERWEITERUNGSPAKET ,,BIKEMOBIL":
GARANTIERT NACHGEFRAGT!
Fahrrader sind fur viele Menschen ein
echter Freizeit- und Fortbewegungs-
liebling. Dabei gibt es neben einfachem
Diebstahl weitere Gefahrenquellen,

die richtig teuer werden konnen. Die
clevere Losung: Top-Zusatzschutz mit
der XXL-Erweiterungsoption BikeMobil.
Diese enthalt zum Beispiel eine Kosten-
Ubernahme bis 10.000 Euro fur Ersatz-
fahrrader oder auch fur den Transport,
die Ruckfahrt oder die
Ubernachtung aufgrund
eines Fahrradunfalls. <

Weitere Infos finden Sie unter

www.interrisk de/hausrat 7

ASCORE

000000

InterRisk
Versicherungs-AG

Hausrat XXL (HT2011)

Hausrat

06 | 2022 ascore.de/scorings




WIR SIND FUR SIE DA. PERSONLICH. DIGITAL.

lhre Expertengemeinschaft
flir Vermogensschaden-Haftpflicht

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

Als einer der fuinf fiihrenden Versicherer bieten wir nicht nur Universallésungen
fir mehr als 300 Branchen, sondern auch sparteniibergreifende Sonderlésungen,
mit denen Sie auf die individuellen Bediirfnisse Ihrer Kunden gezielt eingehen
Ronnen.

Profitieren Sie direkt von unseren Experten fiir hr Firmenkundengeschaft.
Jetzt informieren auf makler.ruv.de/vsh

KRA\”//AG CONDOR

Die R+V Versicherungsgruppe



Fluch und Segen
der 1960er-
und 19/0er-Jahre

Wer sich auf den einschlagigen Internetseiten auf
die Suche nach einer Immobilie macht, bekommt
beim Setzen der Filter ,fertiggestellt” und
~kaufen" durchaus einige Immobilien angeboten.
Beim genaueren Hinsehen zeigt sich aber auch,
dass circa ein Drittel der angebotenen Objekte
aus den Baujahren 1950-1970 stammen.

DAS GRUNDSATZLICHE

Hiuser, die in dieser Zeit gebaut wurden, sind oft
schnell hochgezogene Nachkriegsbauten, bei
denen die ZweckmiRigkeit im Vordergrund stand.
Die Bausubstanz ist dabei grundsitzlich recht
zuverldssig, auch wenn diese Hiuser bereits 50 bis
70 Jahre alt sind. Mit diesem Immobilienalter

ist hdufig auch ein Generationswechsel verbunden.
Menschen, die sich nach dem Zweiten Weltkrieg
und in der Zeit des ,Wirtschaftswunders“ ein
Heim geschaffen haben, geben dieses nun in die
Hénde der nichsten oder tibernidchsten Gene-
ration. Und selbst wenn quasi bis gestern noch
jemand in den angebotenen Schmuckstiicken
gewohnt hat, so muss man der Realitit doch ins
Auge sehen - diese Hiuser brauchen oft eine
Komplettsanierung.

Maren Straatmann,
Prokuristin und Abteilungsleiterin
Finanzierung, MAXPOOL
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Das eine oder andere Haus hat bereits Teilsanie-
rungen erfahren, in vielen Fillen ist zumindest
schon mal eine neue Heizung eingebaut oder
die Elektrik erneuert worden. Aber selbst wenn
diese Mallnahmen in den letzten 15 Jahren
erfolgt sind, sind sie per heute oft schon nicht
mehr zeitgemil.

DAS RICHTIGE VORGEHEN

Wer hoft, bei einem solchen Objekt mit der
Herangehensweise ,Wir renovieren das ein wenig“
durchzukommen, landet am Ende entweder in
einem immer noch altmodischen Flickenteppich
oder muss nachtriglich doch deutlich tiefer in

die Tasche greifen als geplant. Die Empfehlung
beim Erwerb eines Hauses aus den 1950er- bis
1970er-Jahren ist ganz klar — wenn, dann sollte
man es RICHTIG machen. Und RICHTIG machen
beginnt mit einer fundierten Aufnahme des
aktuellen Standes, geht iiber die detaillierte
Planung der einzelnen Gewerke sowie die damit
verbundene Beriicksichtigung der gesetzlichen
Vorgaben zum Beispiel bei den energetischen
Themen und endet schlieflich mit der Beschaffung
des nétigen finanziellen Spielraums.

Wer fiir 400.000 Euro ein altes Haus in mittel-
miRig guter Lage kauft, sollte sich darauf einstel-
len, noch mal mindestens 250.000 Euro investieren
zu miissen, um einen aktuellen Wohnstandard

zu erreichen. Gewerke wie Dimmung, Fenster,
Leitungen, Bider, Heizung und Elektrik geben sich

Fotos: thomasknospe, Animaflora PicsStock, U. J. Alexander /stock.adobe.com

dabei nahtlos die Klinke in die Hand. Eine Neu-
ausstattung bei den Béden, Winden, Tiiren und
der Kiiche rundet die Sache ab. Wie schon er-
wihnt, ldsst sich die Substanz dieser Baujahre im
Normalfall gut verwenden, denn sie ist solide.
Oft ist allerdings auch der Raumzuschnitt einfach
gehalten und entspricht nicht mehr dem, was sich
die neue Bauherrengeneration eigentlich wiinscht.
Auch wenn ein Siedlungshaus nie zur Stadtvilla
werden wird, ldsst sich aber mit etwas zusitz-
lichem Einsatz durchaus mehr Grofziigigkeit
schaffen. Bis hierhin ist alles auch eine Frage des
Geschmacks, {iber den man ja bekanntlich nicht
streiten darf.

DIE GEFAHR

Wirklich kritisch wird es allerdings dann, wenn
Asbest beim Bau des Hauses verwendet wurde.
Insbesondere in den 1960er- und 1970er-Jahren
wurde dieser Mineralstoff aufgrund seiner Eigen-
schaften vor allem von Fertighausherstellern

gern fiir den Bau verwendet. Er galt als hervorra-
gender Baustoff fiir alles, was gleichzeitig bestindig
und trotzdem flexibel sein sollte, etwa Fassaden,
Dachplatten, Bodenbelige und vieles mehr.

Ab 1993 wurde Asbest aufgrund seiner krebserre-
genden Wirkung in Deutschland verboten, aller-
dings war der Stoff da nattirlich schon in Tausen-
den von Immobilen verbaut. Grundsétzlich konnte
man mit intakten und fest verbauten Asbestteilen
leben, aber aufgrund seines Rufes mochte das »
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eigentlich niemand. Gefihrlich wird der Stoff nim-
lich genau dann, wenn man ihn zum Beispiel beim
Entfernen aufbricht und sich die mikroskopisch
kleinen Fasern freisetzen, die sich insbesondere in
der Lunge ablagern kénnen.

Die Kldrung dieses Punktes sollte also zwingend
bei der Kaufentscheidung einflieen. Der Verkiufer
hat sogar eine gesetzlich geregelte Aufklirungs-
pflicht hinsichtlich einer eventuellen Asbestbe-
lastung. Er muss eine detaillierte Liste der betrof-
fenen Bauteile erstellen, anhand derer ein
Kaufinteressent dann entscheiden kann, ob eine
aufwendige Sanierung sinnvoll ist. Nattirlich sollte
sich dies dann auch im Kaufpreis widerspiegeln.

DIE VORTEILE

Immobilien aus diesen Baujahren verfiigen in

den meisten Fillen iiber Grundstiicke, die zwischen
600 und 800 Quatratmeter gro3 und tiber viele
Jahrzehnte eingewachsen sind. Sie liegen meist in

Kontakt:

Team Finanzierung
0402999 40-860
finanzierung@maxpool.de
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GroBe Grundsttcke
und eine gewachsene
Nachbarschaft machen
Hauser aus den 60ern
und 70ern zu einer
attraktiven Immobilie
fur Familien.

vorhandenen Wohngebieten und beschridnken
sich nicht auf grof3e Flichen, die erstmals fiir
Neubaugebiete erschlossen werden. So hat auch
die Nachbarschaft eine ganz andere Durchmi-
schung — wenn beispielsweise eine Familie mit
Kindern und ein alleinstehender dlterer Mensch
plotzlich Nachbarn werden, entstehen oft ganz
wunderbare Synergien.

Zudem ist die staatliche Férderung fiir die Sanie-
rung eines alten Hauses nach aktuellem Stand
deutlich attraktiver als bei einem Neubau. Und
der gefiirchtete Denkmalschutz spielt bei diesen
Baujahren noch keine Rolle.

DAS FAZIT

Beim Erwerb einer Immobilie aus den 1960er- und
1970er-Jahren gibt es also Vorteile und Nachteile.
Wer sich aber die Zeit nimmt, die Schwachstellen
eines dlteren Hauses gewissenhaft zu priifen,

hat die Chance, sich ein Heim nah an den eigenen
Vorstellungen zu erschaffen, ohne die Zugestind-
nisse wie bei einem Neubau machen zu miissen.

Und bei Fragen stehen Ihnen die Experten

des MAXPOOL-Finanzierungsservice gern zur
Verfiigung. <

Foto: Alexander Limbach /stock.adobe.com



NURNBERGER

Kindervorsorge:

flexibel fir

die Zukunft

absichern

Ab Geburt Vermogen aufbauen — und

das Risiko einer Schul- bzw. Berufsunfahig-
keit bereits in jungen Jahren absichern:

Das macht die neue NURNBERGER
Kindervorsorge. Mit Neuheiten wie dem
Ernstfallschutz Kids, einer verbesserten
Einkommensschutz-Option und einer
Berufsunfahigkeitsversicherung fur Schuler
ab zehn Jahren setzt die NURNBERGER /

MaRstabe.

o ' r
‘I o2 J
VERMOGENSAUFBAU4KIDS
Bereits ab Geburt koénnen Eltern fur ihre
Kinder ein Vermogen aufbauen — und
das schon ab 25 Euro im Monat. Dabei

konnen die Beitrage je nach Lebenssitu-
ation erhoht oder reduziert werden.

Grundbaustein ist eine fondsgebundene
Rentenversicherung (NFX). Die Spar-
beitrage werden in Fonds ausgesuchter
Investmentgesellschaften investiert,
die der Kunde auswahlt. Zuzahlungen
und Entnahmen sind wéhrend der
Laufzeit moglich. Endet diese, hat das
Kind dann Anspruch auf eine lebens-
lange Rente oder einmaliges Kapital.

EINKOMMENSSCHUTZ-OPTION
(EKS-OPTION)

Die kostenlose EKS-Option im Ver-
mogensaufbau4Kids bietet Schulern
frihzeitig den wichtigen Schutz bei
Berufs- bzw. Schulunfahigkeit oder bei

Foto: NURNBERGER
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Verlust von Fahigkeiten — ohne erneute
Risikoprtfung mit einer maximalen
monatlichen Rente von 1.000 Euro.
Dabei mussen die Gesundheitsfragen
nur einmal bei Vertragsabschluss
beantwortet werden. Ab funf Jahren
koénnen Eltern fur ihr Kind die Schulun-
fahigkeits- (Grundschler) oder
Grundféhigkeitsversicherung (GF)
abschlieBen. Ab zehn Jahren und dem
erstmaligen Ubertritt auf eine weiter-
fuhrende Schule ist der Abschluss einer
Schuler-Berufsunfahigkeitsversiche-
rung (Schtler-BU) moglich. Alternativ
kann der Nachwuchs erst zu Beginn
einer Berufsausbildung oder eines Stu-
diums bzw. bei Start ins Arbeitsleben
eine BU oder GF abschlieRen. Mit der
EKS-Option Plus ist 15 Jahre nach Ver-
sicherungsbeginn des NFX bei Anwen-
den der Option auf eine BU oder GF
sogar eine maximale monatliche Rente
von bis zu 1.500 Euro versicherbar.
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OPTIONALER ZUSATZLICHER
SCHUTZ

Ernstfallschutz Kids: Bei Diagnose einer
von 55 versicherten schweren Erkran-
kungen, acht Kinderkrankheiten, einem
GdB ab 50 sowie bei Pflegebedurftigkeit
ab Pflegegrad 2 (SGB XI) gibt es eine
einmalige Kapitalleistung. Mit der Ernst-
fallschutz-Anschlussoption kann mit

27 Jahren die vereinbarte Versiche-
rungssumme in einen selbststandigen
Dread-Disease-Vertrag Ubernommen
werden — ohne erneute Gesundheits-
prafung. Versorger-Schutz: Bei Tod

des Versorgers zahlt die NURNBERGER
die Beitrage bis zum Ende der Versor-
gungsphase weiter (maximal bis zum
Alter 27 des Kindes). Der Versorger
muss dazu keine Antragsfragen
beantworten (Wartezeit: 36 Monate). <

Weitere Informationen unter
vertrieb.nuernberger.de/

kindervorsorge
‘L—/ &
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’ Alles GrofSe in unserer Welt
geschieht nur, weil jemand mehr tut,
als er muss. “

Hermann Gmeiner

FURAHA PHONIX

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

FURAHA PHONIX Kinderhaus e. V.
¢/0 PHONIX MAXPOOL Gruppe
GlockengieBerwall 2 in 20095 Hamburg | Tel.: 040/23 85 66-0 | Fax. -10

Vorstand: Oliver Drewes, Kai Séland, Christian Hempen, Christine Drewes

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

News

StruRturiert

Struktur macht das Leben leichter! Getreu dem alten
Sprichwort bringt das neue Update von MAXOFFICE
mehr Ordnung in die Dokumentenablage. Die verin-
derten Ansichten und Strukturverbesserungen er-
moglichen es, simtliche Schriftstiicke oder bearbeitete
Dokumente von Untervermittlern, Assistenzen oder
Mitarbeitern {iber einen Account zu sichten. Bisher
mussten sich Nutzer mit den jeweiligen Log-in-Daten
des Bearbeiters anmelden, um einzelne Dokumente
aufrufen zu konnen. Ein Prozess, der in seiner neuen
Version verschlankter und optimierter zu einem schnel-
leren Ergebnis fiihrt: Jetzt konnen Makler durch Auswahl
der jeweiligen Bearbeiter die gesamte Liste an einge-
pflegten Vertrigen sowie die Kommunikation mit einem
Log-in abrufen. Die Modifikation wurde vielfach von
Partnern gewtiinscht, deren Bitte die MAXPOOL-Ent-
wickler nun nachgekommen sind. <

i

Abgelegt

Im Makleralltag sind Dokumentenstapel, Infobroschiiren
oder zahlreiche Notizen keine Seltenheit. Der Wunsch,
alle wichtigen Unterlagen an einem Ort zu wissen, ist das
Nonplusultra, aber auch eine echte Herausforderung in
Sachen Disziplin. Uber MAXOFFICE kénnen Makler
bereits simtliche Policen und Vertrige digital verwalten
und durch eine strukturierte Ablage dem Traum vom
papierlosen Biiro niher kommen. Um Vorginge und
Kundenkommunikation zu jeder Zeit nachvollziehen zu
konnen, erméglicht das neue Drag-&-Drop-Feature von
MAXOFFICE, E-Mails und Schriftstiicke an Kundenver-
trige anzuhingen. Angebote, Nachfragen oder Datenin-
derungen: Samtliche E-Mails lassen sich durch einfachen
Export und Abspeichern ins System einfligen und dem
entsprechenden Kunden zuordnen. Kommunikationsver-
ldufe und Ergebnisse erhalten somit eine ganzheitliche
Dokumentation, in der Notizzettel und verlegte Informa-
tionen der Vergangenheit angehéren. <

Grafiken: zaurrahimov /stock.adobe.com



DIE Dienstunfahigkeits-
absicherung —
nhicht nur fur Polizisten!

Jedes Jahr im Frihling und im Spatsommer werden in vielen Dienststellen neue
Polizeianwarter eingestellt, die unter anderem eine umfassende Absicherung fur
den Fall einer (Vollzugs-)Dienstunfahigkeit benotigen. Hier ermoglicht SIGNAL IDUNA
eine leistungsstarke Versicherungslésung zu attraktiven Pramien.

Mit SI WorkLife bietet
die SIGNAL IDUNA ein
innovatives Einkom-
mensschutz-Konzept.
Es umfasst sowohl
eine BU- als auch eine
Grundfahigkeits-Ver-
sicherungin je zwei
unterschiedlichen
Leistungsstufen.

Wichtig fur Beamte:
Fester Bestandteil
der Produkte Sl
WorkLife EXKLUSIV und EXKLUSIV-
PLUS ist zudem eine vollstéandige und
~echte” Dienstunfahigkeits-Klausel.
Als ,echt” gilt eine DU-Klausel dann,
wenn der Versicherer einzig auf das
medizinische Gutachten des Amts-
arztes abstellt und die Entscheidung
des Dienstherrn ohne eigene medi-
zinische Prufung auf Berufsun-
fahigkeit akzeptiert (einzige Ausnah-
me: Verdacht einer vorvertraglichen
Anzeigepflichtverletzung).

Vollstandig ist eine DU-Klausel wiederum

dann, wenn auch Beamte auf Widerruf
und auf Probe einbezogen werden.

Foto: SIGNAL IDUNA

DU-ABSICHERUNG — ALLGEMEINE
DIENSTUNFAHIGKEIT IN
PREMIUM-QUALITAT: S| WORKLIFE
EXKLUSIV-PLUS

Die allgemeine Dienstunfahigkeits-
absicherung ist automatisch in den
BU-Bedingungen eingeschlossen und
die Absicherungshohe der Leistungen
ist auf die verschiedenen Besoldungs-
gruppen zugeschnitten und bedarfsge-
recht. AuBerdem ist das finanzielle
Risiko der Teildienstunfahigkeit
erganzend absicherbar. Besonderes
Highlight bei der SIGNAL IDUNA: Neben
der anteiligen Rentenzahlung — entspre-
chend der begrenzten Dienstfahigkeit —

wird der Vertrag
stets vollstandig von
der Beitragszahlung
befreit. Dartiber
hinaus erfolgt keine
Nachprufung des
Gesundheitszustands
bei Beamten, die
fortlaufend Bezlige
nach dem Beamten-
versorgungsgesetz
erhalten, oder
Beamten, bei denen
die zur DU fuhrende
Erkrankung fortbesteht — um hier nur
ein paar Highlights zu nennen.

VOLLZUGSDIENSTUNFAHIGKEITS-
KLAUSEL

Dartber hinaus kénnen viele Beamte
des Vollzugsdienstes zusatzlich eine
Vollzugsdienstunfahigkeits-Klausel ein-
schlieBen. Diese bietet zum Beispiel
Polizeibeamten im Vollzugsdienst -
insbesondere in der Premium-Variante
S| WorkLife EXKLUSIV-PLUS - eine
passgenaue Erganzung zur allgemeinen
Dienstunfahigkeits-Absicherung.
Selbstverstéandlich auch fur Polizisten
auf Widerruf und auf Probe! «
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Wer MaRler sat,

wird Erfolg ernten

Seit Mai 2022 lauft die Suche nach neuen Regionalmanagern, die mit Know-how und
Expertise deutschlandweit das MAXPOOL-Netz erweitern. Mit einem gelungenen
Auftaktmeeting im Juli fiel der Startschuss fur das ambitionierte Projekt, das schon
kurz nach seinem Start den ersten Meilenstein erreichte.

=== s war ein Aufruf, der fiir Aufsehen auf dem
== Markt sorgte. Die Suche nach neuen Regional-
e Managern fiir die verldngerte Maklerbetreu-
ung sorgte zuerst bei Maklern fiir Aufregung und
anschlieBend beim Auswahlgremium: Die hohe
Nachfrage und das grof3e Interesse tiberraschten
alle Beteiligten gleichermafen. Vor dem Hinter-
grund innovativer Serviceangebote und Zusatzver-
dienste fiir Makler traf die Ausrichtung des
Konzepts einen Nerv, der ein

»Unser erkldrtes Ziel ist es,
den Service und somit
den Mehrwert flir unsere
MakRler zu erhéhen.«

Lauffeuer entfachte. ,Es war
schén zu sehen, wie groRartig
unsere Idee aufgenommen
wurde®, freut sich Abteilungslei-
ter der Maklerbetreuung und
Kooperation Kay Weddecke.
,Unser erklirtes Ziel ist es, den
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Service und somit den Mehrwert
fiir unsere Makler zu erhShen. Diesen Ansatz
haben so viele Vertriebspartner geteilt, dass wir
seit Start einen bis zwei neue Regionalmanager
pro Woche an Bord begriilen konnten. Unser
Ziel von 20 Regios war innerhalb weniger Wochen
erreicht.”

Ein unerwarteter Erfolg, der bundesweit gestreut
und gesit wurde. Die regionale Prisenz freut

viele Vermittler, denn in der fortschreitenden
Digitalisierung ist es keine Selbstverstdndlichkeit
mehr, persénliche Betreuung an jedem Ort zu
erhalten. Viele Dienstleister setzen konsequent auf

Onlineservice anstatt auf ein hybrides Modell aus
personlichem Ansprechpartner und digitaler Hilfe.
Kay Weddecke unterstreicht den besonderen
Vorteil, den die neuen Regionalmanager liefern:
LWir sind flichendeckend aufgestellt und haben

die Moglichkeit, jeden Vermittler so zu erreichen,
wie er es bevorzugt.“

STARKE PERFORMANCE OHNE
VERZOGERUNG

Die Zeit bis zum offiziellen Kick-off wurde sowohl
fiir ausfiihrliche Gespridche mit potenziellen
Kandidaten als auch fiir die Erstellung untersttit-
zender Hilfsmittel genutzt. Regionalmanager
erhalten ein umfangreiches Marketingpaket,

das neben einer eigenen und personalisierten
Homepage und Visitenkarten auch digitale Tools
bietet. ,Fiir einen reibungslosen Ablauf in der
Eigenvermarktung geben wir den Regionalmana-
gern ein kostenfreies Supportpackage an die Hand,
mit dem sie neue Makler fiir MAXPOOL begeis-
tern”, erklirt Kay Weddecke. ,,Damit stellen wir
die notige Grundausriistung fiir erfolgreiches
Marketing und einen starken Vertrieb bereit, ohne
dass die eigenen Ressourcen dafiir in Anspruch
genommen werden miissten.“

Am 27. Juli fiel der Startschuss fiir den offiziellen
Beginn. In einem Online-Get-together lernten sich
alle Regionalmanager kennen, die ersten Themen
wurden besprochen und weitere Meilensteine




______ S

festgelegt. ,RegelmiRiger Austausch spielt fiir uns
eine zentrale Rolle“, unterstreicht Kay Weddecke,
,weswegen wir gemeinsam an den festgelegten
Etappen und Zielen arbeiten méchten. Einzelgén-
ger mit Soloambitionen sind in diesem Team

fehl am Platz.“ Monatliche Meetings, in denen der
Erfahrungs- und Ideenaustausch vorangetrieben
wird, verfolgen stets das Ziel weiterer Makler-
mehrwerte. ,Wir merken, wie jedes Meeting und
intensive Gespriche das Netzwerk weiterwachsen
lassen. Es ist die perfekte Basis fiir einen gegliick-
ten Start, der fiir kommende Ergebnisse ausrei-
chend Boden bereitet.“

ocoOOOOCOOORSOD

Der hei3e digitale Draht zwischen
den Regionalmanagern sorgt fir schnelle
Updates und personliche Vernetzung.

Kay Weddecke,
Abteilungsleiter Maklerbetreuung &
Kooperation, MAXPOOL

Foto: Farknot/elements.enva

Interesse geweckt? Kay Weddecke informiert:
Vereinzelte Stellen haben wir noch frei und freuen
uns auf jeden Makler, der mit uns {iber eine
mogliche Zukunft als Regionalmanager sprechen
mochte. Wichtig ist zu wissen, dass die Position
neben dem normalen Makleralltag ausgetibt
werden kann. Ausschlief3lichkeitsvereinbarungen
oder feste Zeitvorgaben gibt es nicht. Jeder Makler
bleibt flexibel. Wer seine Chance nutzen

mochte und mit seinen Erfahrungen
andere Partner unterstiitzen
will, dem stehe ich fiir weitere
Informationen zur Verfligung.“ <
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Berufsrechtsrefom
der Anwalte —
Zeit fur Sie, zu handeln!

R+V mit Deckungs-Highlights fir Rechtsanwalte

Zum 1. August 2022 ist die Berufsrechts-
reform fur Anwalte in Kraft getreten.
Nicht der einzelne Rechtsanwalt,
sondern die Berufsaustbungsgesell-
schaften stehen im Mittelpunkt der
grofBen BRAO-Reform. Die Gesellschaf-
ten sind nun Adressat der berufsrecht-
lichen Regelungen.

Je nach Gesellschaftsform und
unterschieden nach der Anzahl der
Berufstrager ergibt sich hierbei

ein sehr differenziertes Bild der berufs-
rechtlichen Anforderungen an

die Vermogensschaden-Haftpflicht-
versicherung.

Das bedeutet: Galt die Versicherungs-
pflicht bislang nur fur Einzel-Rechts-
anwalte, sind nach der Reform nun alle
Gesellschaften mit rechtsformbe-
dingten Haftungsbeschrankungen wie
GmbH und PartmbB versicherungs-
pflichtig. Fur Einzel-Rechtsanwalte,
Anwaélte in Blrogemeinschaft oder
Kooperation andert sich jedoch nichts.

POOLWORLD 3/2022

Als Vermittler sollten Sie die Neurege-
lungen zum Anlass nehmen, den
Versicherungsschutz Ihrer Kunden zu
Uberprufen. Denn auch wenn die
Berufsrechtsreform fur manche Rechts-
anwalte oder Anwaltsgesellschaften
keine Anderungen ergibt, so kénnen die
Personenzahl oder der Umsatz nicht
mehr aktuell sein oder die Versicherungs-
summen mussen dem tatsachlichen
Bedarf des Kunden angepasst werden.

Nutzen Sie fur lhr Gesprach die

Deckungs-Highlights der R+V fur

Rechtsanwalte und Rechtsanwalts-

gesellschaften:

> Vorsorge-Versicherung fur neue
berufliche Tatigkeiten

> Reputationsschaden: Kosten fur
Gegendarstellung und PR-Berater

> Abwehrschutz auch im Rahmen
des Selbstbehalts

> Inanspruchnahme des berufs-
fremden Gesellschafters

> Personliche Mandate auBerhalb
der Berufsaustbungsgesellschaft

In der UnternehmensPolice und der
HaftpflichtPolice der R+V greift

die Leistungs-Update-Garantie. Mit ihr
bleiben sowohl Vermittler als auch
Kunden auf der sicheren Seite, denn
jede Verbesserung in den Bedingungen
und Leistungen kommt dem Versicher-
ten automatisch zugute.

R+V KENNT SICH MIT DEM BESON-
DEREN VERSICHERUNGSBEDARF
GUT AUS

Die Reform der BRAO bietet fur
Rechtsanwalte nun die Méglichkeit, mit
anderen Freiberuflern wie Arzten,
Architekten und Ingenieuren rechtlich
noch enger zusammenzuarbeiten. R+V
ist ein bekannter Experte fur die
Versicherung solcher interprofessio-
nellen Kanzleien und bietet ihnen
passende Losungen.

Auch bei hdherwertigen Einzelman-
daten (Objektdeckungen) unterstutzt
R+V mit tber 30 Jahren Expertise und
ihren Spezialisten. <

Foto: WavebreakMediaMicro /stock.adobe.com



HANNA BORCHERS

Teamleiterin Bestandsiibertragung




Von O auf 100
in 6 Monaten

Warum der erste meist der schwierigste
Schritt ist

nd wie erklire ich meinem
U Kunden, dass er in Zukunft fiir

meinen Service bezahlen muss?
Den hat er ja bisher immer kostenlos
bekommen ...“ So oder so dhnlich
lautet eine der ersten Fragen, die
Makler mir stellen, wenn sie dariiber
nachdenken, Servicevereinbarungen in
ihrem Kundenkreis zu etablieren.

Dabei unterschitzen sie allerdings
einen simplen Trick: einfach mal
machen! Natiirlich sollen Sie nicht
vollig unvorbereitet in das Kundenge-
sprich starten, sich aber auch nicht
grundlos in katastrophale Szenarien
mit massiven Kundenverlusten
hineinsteigern. Das Schlimmste, was
Ihnen passieren kann, ist, dass ein
Kunde Nein zu Ihrer Servicevereinba-
rung sagt. Das war es dann aber

auch - und nach meinen bisherigen
Erfahrungen kommen auf einen
Nein-Sager ungefihr fiinf Ja-Sager!

POOLWORLD 3/2022



Natiirlich bleibt das passende Ver-
kaufskonzept ein wichtiger Punkt, um
erfolgreich ein passives Zusatzein-
kommen aufzubauen. Hierbei lasse ich
Sie nattirlich nicht alleine: Mit
MAXPOOL an Ihrer Seite tiberzeugen
Sie alle Ihre Kunden von Ihren neuen
Servicevereinbarungen!

DIE STRATEGIE
Nun ist Kunde nicht gleich Kunde -
weshalb Sie auch nicht eine, sondern
je nach Kundentyp verschiedene
passgenaue Strategien festlegen
sollten. Den einfachsten Fall stellen
oftmals Neukunden dar: Wir empfeh-
len Thnen, nur noch Neukunden
anzunehmen, wenn diese auch eine
Servicevereinbarung bei Ihnen
abschlieBen. Ihre Argumentation kann
hier vor allem darauf abzielen, dass
Sie Ihre begrenzte Zeit als
Makler vorrangig dafiir
nutzen mochten, Service-
kunden umfassend zur
Seite stehen zu kénnen.
Seien Sie Ihren Kunden

gegeniiber offen: Zeigen Sie auf, dass
Sie vor allem mit dem Abschluss einer
Versicherung Geld verdienen, sich
aber auch in der Betreuung ganz ohne
Verkaufsgedanken auf Ihre Kunden
konzentrieren mochten. Das Paket mit
den acht zusitzlichen Versicherungen
im Premium-Paket kann insbesondere
fiir Kunden ab 40 Jahren als auschlag-
gebendes Argument dienen, wihrend
jiingere Kunden insbesondere die
digitale Ablage ihrer Versicherungen
im SEKRETAR schitzen.

Selbstverstindlich bestitigen auch
hier Ausnahmen die Regel: Einen
Neukunden, der wirklich lukratives
Neugeschift bietet, aber unter keinen
Umstéinden eine Servicevereinbarung
abschlieflen mdchte, wiirden wohl
die wenigsten Makler
abweisen.

SCHRITT FUR SCHRITT
Um Thre Bestandskunden
zu liberzeugen, empfehlen
wir Thnen, ein personliches
Gesprich abzuwarten.
Hier bietet sich zum Beispiel
die Kfz-Wechselsaison an,
um dann zum neuen Jahr
mit Servicevereinbarungen
zu starten. Auch Ihren
Bestandskunden kénnen Sie
offen darlegen, wie Sie
als Makler Ihr Geld ver-
dienen. Erkldren Sie
beispielsweise, welche
Services Sie als Makler
gesetzlich verpflichtet
anbieten miissen, und
zeigen Sie dann auf,
welche Threr Services Sie
zusitzlich regelmilig
ohne Vergiitung erbringen.

Tim Jitersonke,
Vertriebskoordinator, MAXPOOL

Nun kann Thr Bestandskunde entschei-
den, ob er in Zukunft den gesetzlichen
Standard oder das Servicepaket mit
Zusatzleistungen erhalten mochte —
wir sind iiberzeugt, viele Ihrer Kunden
werden sich fiir die Bezahloption
entscheiden. Denn schlieflich kauft
der Kunde ja nicht irgendein Produkt,
sondern Sie und Ihren Service als dem
Kunden wohlbekannter Makler.

DER ERFOLG

Mit diesen Verkaufsargumenten an
der Hand koénnen Sie als Servicemakler
durchstarten. Und das lohnt sich:

Je mehr Servicevereinbarungen Sie
anbieten, desto leichter fillt Thnen
das Verkaufsgesprich. So berichten
aktive Servicemakler von vier bis finf
abgeschlossenen Vereinbarungen
jede Woche - im Monat also durch-
schnittlich 250 Euro mehr Netto-
einnahmen. Und das jeden Monat!
Das sind UmsatzgroBen, die jedem
Makler Spafy machen.

Worauf warten Sie noch? Threm Start
als Servicemakler steht nichts mehr
im Weg. Geben Sie zusammen mit
MAXPOOL richtig Gas und gelangen
auch Sie von 0 auf 100 Serviceverein-
barungen in 6 Monaten. ¢

Kontakt:

Team Servicevereinbarung
0402999 40-442
servicevereinbarung@maxpool.de
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Entertainment-
Hoch im Herbst

Sturmtief voraus? Die regenreiche Saison wartet mit
zahlreichen nasskalten Uberraschungen auf,

die fur entspannte Nachmittage im Kino oder auf
der Couch sorgen. Fur die optimale Vorbereitung auf
diese Momente lohnt sich ein Blick auf unseren
Entertainment-Radar.

, lausend Zeilen”

Verleih: Warner Bros., Regie: Michael Bully Herbig, Lange lag
bei Redaktionsschluss noch nicht vor, Start: ab 29.09.

Es war ein Skandal, der den Journalismus infrage stellte: Claas
Relotius brachte 2019 mit seinen ausgedachten Texten fast

eine ganze Branche an den Abgrund und bescherte dem Magazin
»Spiegel” einen herben Imageschaden. Regisseur Michael Bully
Herbig lieB sich von Juan Morenos Tatsachenbericht ,Tausend
Zeilen Liige“, der den Presseskandal aufdeckte, fiir seine

neue Mediensatire inspirieren und schickt Jonas Nay und Elyas
M’Barek als konkurrierende Reporter durch ein Netz aus

Liigen, Behauptungen und Enthiillungen.

Bildcredit: © 2022 Warner Bros. Entertainment GmbH

LInsta it: Erfolgreiches
Marketing
mit Instagram”

Verlag: Rheinwerk Computing, Autorin:
Anne Grabs, Seiten: 472, bereits erhaltlich

Holen Sie sich mehr Follower auf Ihren
Instagram-Account! Mit dem tiberar-
beiteten Ratgeber von Anne Grabs
schirfen Sie Ihr Profil und erhalten
praktische Tipps, mit denen der richtige
Content produziert und zielsicher aus-
gespielt wird. Praxisorientiert und fiir
Laien sowie Experten verstindlich erklart,
wird das Verstindnis fiir Reichweite
und Moglichkeiten mit Instagram erwei-
tert. Um Inhalte mit Mehrwert zu
kreieren, braucht es keine Selfies oder
Unboxing-Videos!



,Caveman - Der Film”

Verleih: Constantin Film Verleih, Regie: Laura Lackmann, Lange lag
bei Redaktionsschluss noch nicht vor, Start: ab 22.12.

55 Liander, in mehr als 25 verschiedenen Sprachen aufgefiihrt:

Das Ein-Mann-Stiick ,,Caveman” zihlt zu den erfolgreichsten
Theaterproduktionen unserer Zeit. Seit seiner Urauffiihrung 1995
am Broadway folgten Millionen Besucher der Erzihlung von Rob
Becker, der {iber die Hohen und Tiefen der Beziehung zwischen
Mann und Frau philosophiert. Regisseurin Laura Lackmann ver-
filmte die Vorlage mit deutscher Starbesetzung und schickt Moritz
Bleibtreu in der Hauptrolle durch den irrwitzigen Geschlechterkrieg.
Dabei stellt sich die Frage: Ist der moderne Mann in der Gegenwart
gescheitert oder einfach noch nicht bereit fiir die groRe Liebe?

Bildcredit: © 2022 Constantin Film Verleih

Wie ich einmal
alles schaffen
wollte, was ich
mir schon immer
vorgenommen
habe”

Verlag: Penguin Verlag,
Autor: Martin Wittmann,
Seiten: 280, erhaltlich: ab 09.11.

M RUliPcsses
WUE ICH ElMBAA
sSALLES:
SCHAFFEM WOLLTE,
WAS ICH MIR SCHOMN

IMMER~

. i VORGEMOMMEMN
Cormac McCarthy z&hlt zu den talentiertesten e HABE

Schriftstellern der Gegenwart. Mit seinem Endzeit- T a1
Drama ,,Die StraRe“ begeisterte er vor 16 Jahren Jo Eins e fr-'-l-
Leser und Kritiker zugleich, die im neuen Werk ein ;

Mix aus Verschworungskrimi und moralischem ';.':;'-f..L L2 N
Dilemma erwartet. 1980 entdeckt der Bergungstau-

cher Bobby Western ein abgestiirztes Flugzeug bei

.,Der Passagier”

Verlag: Rowohlt Buchverlag, Autor: Cormac
McCarthy, Seiten: 608, erhaltlich: ab 25.10.

einem Tauchgang. Allerdings sind der Flugschreiber
und der zehnte Passagier, der an Bord sein sollte,
unauffindbar. Schnell muss Bobby feststellen, dass
sein Fund in gewissen Kreisen fiir helle Aufregung
sorgt. McCarthy entfacht in ,,Der Passagier” einen
Sturm aus Wahnsinn,

Schuld und den dunklen
Ill ] ll 'l'-"- Tiefen des menschlichen
MeBLRTHT Bewusstseins.

BER
PASTARILE

Die guten Vorsitze warten nicht bis Neujahr.
Sprachen lernen, Gewicht verlieren, alte Gewohn-
heiten ablegen oder sich gestinder erndhren:
Irgendwie mochten wir alles zur gleichen Zeit
besser machen. Worauf warten? Journalist Martin
Wittmann hat den Selbstversuch gewagt, seinen
Alltag nachhaltiger, kreativer und engagierter zu
gestalten. Innerhalb von zw6lf Monaten sollten elf
Vorhaben in die Tat umgesetzt werden, die mehr
Gliick und innere Zufriedenheit garantieren. Dass
die Selbstoptimierung ihre Tiicken besitzt, davon
erzédhlt der Autor humorvoll in seinem Buch und
Offnet die Augen fiir Sinn und Unsinn des stindig
zielorientierten Lebens.
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+~Weg vom alten
Fragebogen,
hin zu zeitsparenden
[’rozessen”

Veranderungen sind gut, neue Impulse wirbeln den Staub
von alten Standards: Fur Abteilungsleiter Kay Weddecke

steckt das Zukunftspotenzial in den kleinen Dingen.

POOLWORLD 3/
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Herr Weddecke, im April 2022 sind Sie als neues
Mitglied zur MAXPOOL-Familie gekommen.

Ein halbes Jahr spater: Wie waren die ersten
Monate fiir Sie?

Es ist wie in der Liebe: Die ersten Monate sind
aufregend, spannend und neu, aber man muss
daran arbeiten, dass es auch so bleibt (lacht).

Was hat MAXPOOL fiir Sie so interessant
gemacht?

Zuvor war ich bei einem anderen Maklerpool als
Vertriebsleiter angestellt. Damals habe ich
MAXPOOL immer als sehr positiv wahrgenommen
und die Motivation gespurt, dass die Lust auf
Weiterentwicklung bei Mitarbeitern wie auch im
gesamten Unternehmen da ist. Der familiare
Rahmen zeichnet MAXPOOL einfach aus, was unter
anderem einer der Gruinde ist, warum ich der
neuen Stelle zugesagt habe. Jetzt bin ich als Abtei-
lungsleiter der Maklerbetreuung & Kooperation an
Bord und somit ein Teil der Speerspitze, die mit
Maklern in Kontakt ist. Beide Seiten miteinander
verbinden zu kénnen, ist ein echter Vorteil, da sich
Vertrieb und Innendienst in vielen anderen Unter-
nehmen oft bei ihrer Arbeit im Weg stehen. Durch
die Kombination erganzen sich die Workflows jedoch
und starken den Teamzusammenhalt ungemein.

Wann haben Sie gesagt:

»lch werde Maklerbetreuer“?

Wahrend meines Fachwirtstudiums brachte mich
ein Kommilitone darauf, als Maklerbetreuer zu
arbeiten. Der Gedanke, mit vielen verschiedenen

Vertriebspartnern zu arbeiten und an keine feste
Gesellschaft gekoppelt zu sein, hat mich sofort
Uberzeugt. Da hat sich die Frage nach einer Tatig-
keit in der AusschlieBichkeit gar nicht mehr gestellt
— das ist bis heute so geblieben.

lhre Freude am Job merkt man lhnen an. Welchen
Aspekt wiirden Sie besonders hervorheben?
Schwierige Frage! Die Zusammenarbeit mit Maklern
und der standige Austausch ist sicherlich ein Punkt.
Aber auch die Chancen, die das Feld noch zu bieten
hat, sind einfach vielféltig. Ich bin der Meinung, dass
einige Makler ihre Méglichkeiten noch nicht zu 100
Prozent ausschopfen. Es gibt so viel zu optimieren
und zu lernen, was die Branche einfach voranbrin-
gen kann. Wir arbeiten in einem abwechslungs-
reichen und sich rasant wandelnden Beruf,

in dem der Lernprozess nie endet. Gemeinsam geht
man auf diese Reise und entwickelt sich stets
weiter, was das Ganze sehr spannend macht. Auch
von anderen Branchen kénnen wir uns einige
Punkte abschauen.

Gab es einen Moment auf lhrem eigenen Weg,

der Ihnen markant im Gedéachtnis blieb?

Mein Learning war, dass die eigenen Gedanken
anders sein kénnen als die des Kunden. Wer versucht,
seine Meinung und Vorgehensweise dem Kunden
einzureden, verfolgt einen falschen Ansatz. Ich
denke, dass diese alten Muster leider noch vorhan-
den sind und endlich aufgebrochen werden muissen.
ZukUnftig sollte der Kundenwunsch zum Thema
,»Wie mochte ich betreut werden?“ im Vordergrund



stehen. Einige Makler haben immer nhoch ihre feste
Vorstellung dartiber, wie das schon immer ausge-
sehen hat. Die Zeit hat sich allerdings geédndert, und
am Ende ist es entscheidend, dass der Kunde
zufrieden ist.

Wie meinen Sie das?

ZukUnftig sollte der Kundenwunsch im Vordergrund
stehen, die Zusammenarbeit moderner und
schneller zu gestalten. Es gibt Themen, in denen
lange Telefongesprache oder persénliche Termine
kaum noch notwendig sind. Ein Beispiel: Ein Jugend-
licher zieht in seine erste Wohnung und benétigt
eine Hausratversicherung. Uber eine Landingpage,
ein MVP oder Online-Formular lieBen sich die
erforderlichen Daten wie Adresse, Quadratmeteran-
zahl oder Wertgegenstande abfragen, die anschlie-
Bend automatisiert beim Makler landen, damit sie
ausgewertet werden kénnen. Fur den Makler wirde
dies weniger Aufwand bei gleicher Provision
bedeuten und den wirtschaftlichen Aspekt starken.
AuBerdem muss sich auch der Kunde um einiges
kirzer damit beschéftigen und kann die Daten auch
von Uberall aus abschicken. In den vergangenen
Jahren hat sich viel veréndert, weshalb die Kunden
digitalere Abwicklungen bevorzugen.

Kénnte das Verstédndnis einer klassischen Kunden-
beziehung ebenfalls ein moégliches Hindernis sein?
Es ist nicht auszuschlieBen. Oft ist der Gedanke
prasent, dass ich meinen Kunden erst richtig
beraten kann, wenn ich bei ihm auf dem Sofa sitze.
Dem ist aber keineswegs so. Zeit ist ein wichtiger
Aspekt fur beide Seiten, der sich beispielsweise
durch Online-Beratungen oder digitale Tools einfach
und unkompliziert in den Alltag integrieren lasst.
Weg vom alten Fragebogen, hin zu zeitsparenden
Prozessen. Die Beziehung zum Kunden leidet in
keinem Fall darunter.

Ein weiteres groBes Thema, das Sie betreuen,

ist der neue Bereich der Regionalmanager. Wie ist
der Start angelaufen?

Vor einigen Wochen haben wir die Bewerbungsphase
gestartet und fanden bereits die ersten Regional-
manager. Es ist ein tolles Konzept, denn neben
ihrem Hauptgeschaft agieren Makler als Experten
und Mentoren fur andere Kollegen, denen sie zur
Seite stehen.

Grafik: j-mel /stock.adobe.com

Braucht es besondere Voraussetzungen, um sich
als Regionalmanager zu bewerben?

Vor allem muss die Bereitschaft vorhanden'sein,
neben dem regulédren Job zusatzliche Zeit in die
neue Aufgabe zu investieren. Klar: Es muss jemand
vom Fach sein, der langjahrige Erfahrung besitzt
und ein gutes Servicelevel garantiert. Freude am
Vertrieb ist ebenfalls wichtig: Ohne Vertrieb kein
Geschaft! Zudem achten wir auch auf eine regionale
Verteilung, um eine flachendeckende und bundes-
weite Vernetzung zu gewahrleisten.

Es klingt im ersten Moment nach Mehraufwand.
Welchen Mehrwert gibt es fiir Interessenten?

Fir jedes eingereichte Geschaft erhalt der Regional-
manager einen attraktiven Overhead, der als
zusatzliches Plus zur Courtage ausgezahlt wird.
Wie ublich bei MAXPOOL, bleiben Makler auch in
diesem Fall maximal flexibel und’kénnen Geschéfte
ohne Exklusivitatsvereinbarung einreichen. Dabei
gelten weiterhin unsere Uberdurchschnittlichen
Provisionsséatze — und das schon ab dem ersten
eingereichten Geschaft.

Das Konzept diirfte unter den Partnern
entsprechend groRe Aufmerksamkeit erzeugen.
Wie gesagt, Gber die ersten Regionalmanager freuen
wir uns bereits, und wir haben auch noch einige in
der Pipeline. Unser Ziel besteht allerdings weniger
darin, so viele Stellen wie moglich zu kreieren.
Eher setzen wir darauf, mit ausgewahlten Personen
Mehrwerte und Erfahrungen bewusst weiterzugege-
ben. Die Entscheidung, andere Makler tatkraftig zu
unterstitzen und zu betreuen, sollte keinesfalls
einfach so nebenbei gefallt werden. <
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Was macht eigentlich...

I<atharina Schlender?

Vielseitigkeit und Abwechslung. Jeden Tag etwas
Neues erleben. Routine? Fehlanzeige! Fiir Projekt-
managerin Katharina Schlender sind die Vorteile
eines jeden Jobs keine hohlen Phrasen, sondern
gelebter Alltag. Was mit Aufgaben in der Messepla-
nung oder kleineren Projekten im Marketing und
Vertrieb begann, entwickelte sich seit 2015 sukzes-
sive zu einem immer gréf3er werdenden Auf-
gabenbereich. Seither gehoren Produktlaunches,
IT-Projekte oder die vollumfangliche Integration
von Kunden- und Vertragsdaten zu Katharina
Schlenders umfangreichem Arbeitsportfolio.

Als Selfmadewoman mit DIY-Mentalitit arbeitete
sich die Liibeckerin in den sich stetig erweiternden
Wirkungsbereich selbst ein. Urspriinglich kam die
gelernte Bankkauffrau tiber Umwege zu MAXPOOL,
wo sie zusammen mit Maren Straatmann die
Finanzierungsabteilung aus der Taufe hob und als
wichtiges Standbein des Maklerpools etablierte.
Ganz aus den Augen verloren hat sie ihr Baby
jedoch nie: Noch heute bearbeitet sie vertriebliche
Themen und sorgt fiir reibungslose Makleranbin-
dungen in dieser Produktsparte. Dabei ist Katharina
Schlender ein Punkt besonders wichtig: Sie packt
mit an und weil}, wie Ressourcen und Know-how
platziert werden miissen, um unndtige Extraschlei-
fen zu vermeiden.

Als Projektverantwortliche nur die Strippen zu
ziehen, liegt der Frau mit Hands-on-Mentalitit
fern. Dieser Einsatz spiegelt sich auch in ihrem
Privatleben wider. Zwei Wochen Strandurlaub ohne
Action und Aktivititen kommen fiir die Reiselustige
nicht infrage. Durch den Dschungel in Costa Rica,
iiber die stillen Seen der Antarktis oder auf der
Suche nach Gorillas in Uganda: Abenteuerlust und
der Reiz des Neuen bringen die Weltenbummlerin
an die entlegensten Orte des Planeten, an denen sie
Kraft fiir neue Projekte sammelt und den Blick fiir
das grof3e Ganze schirft. «
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DEL'A

fiireinander

# DELA - Dein Experte fir die
i Hinterbliebenenabsicherung.

.

Mit der Risikolebens- und Sterbegeldversicherung
voll auf den Schutz der Liebsten spezialisiert.

Du hast Fragen? Dann melde Dich unter: Jetzt informieren unter:
Q@ 0211/ 542686-78 & vertriebspartner@dela.de vertriebspartner.dela.de
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WIR SUCHEN
VERSTARIKUNG!

Alle offenen Stellen und
Informationen finden Sie auf
unserer Website:

www.maxpool.de/karriere

Oder Sie melden sich direkt bei:
Kerstin Renk, Personalleitung
040 29 9940-411
bewerbung@maxpool.de



