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GEMEINSAM STARK

Betriebliche Vorsorge
als Chance

Benefits sind neben dem Gehalt die Wahrung im Wettlauf um Talente. Unser Benefit fir lhre Firmen-
kunden ist die Kombination aus betrieblicher Krankenversicherung (bKV) und Arbeitskraftsicherung
(bAKS) - Ihr Gesamtpaket fir mehr Arbeitgeberattraktivitat und Beitrag zur sozialen Verantwortung.

Stdrken Sie Ihr Firmengeschaft mit bKV + bAKS: C_‘;

» Topaktuelles Ansprachethema - als Bestandssicherer und Turoffner. Ein Grund mehr,

* MaBgeschneiderte Losungen fir die Belegschaft — hochwertiger die Allianz
Schutz ohne Gesundheitsprifung maoglich. zu empfehlen.

 Einfache Prozesse — von der Anbahnung bis zum Leistungsfall.

Profitieren Sie von unserer langjdhrigen Expertise im Firmengeschaft. Info &
Anmeldung

Do ]

- Mehr dazu bei lhrer personlichen Maklerbetreuung, beim
AssCompact Forum betriebliche Versorgung am 20. Juni in Neuss
oder unter makler.allianz.de/bv



Liebe MaRlerinnen
und MakRler,

um sich das Leben zu versiiBen und den Alltag
angenehmer zu gestalten, lassen sich immer Griinde
fiir eine kleine Feier finden. Mit der aktuellen Ausgabe
der POOLWORLD halten Sie allerdings ein wahres
Jubildumsheft in den Héinden, das gleich mehrere
Anlisse zum Jubeln liefert.

StoRen Sie mit unserer Finanzierungsabteilung auf
zehn erfolgreiche Jahre an und blicken Sie mit

uns auf zwei Jahre Maklerrente sowie Mehrwerte-
programm zuriick.

Neben den grof3en Jubilden, zu denen wir Ihnen die

Menschen hinter den Erfolgen vorstellen, riicken wir auch den
gelungenen Start unserer Bestandsborse in den Fokus. Im Mirz
ging die neue Plattform online und konnte bereits zahlreiche
Vermittlungen verbuchen. Wie Sie Angebote finden oder selbst
einstellen konnen, erkldaren wir Ihnen auf Seite 13.

Wachsende Bestidnde verlangen jedoch groBere Aufmerksamkeit und
Kenntnisse iiber die aktuelle Marktlage. Welche Versicherungen
rentieren sich wirklich? Welche Produkte sind mehr Schein als Sein?
Vergleichsrechner geben Aufschluss und liefern mit wenigen Klicks
die besten Auskiinfte. Aber geben die hilfreichen Tools unabhingige
Ergebnisse oder definiert das Eigeninteresse der Anbieter die
Resultate? Unser Marktreport beleuchtet die Vor- und Nachteile in
der Titelstory ab Seite 22.

Falls Sie eher eine Antwort auf die Frage suchen, wo es im nichsten
Urlaub hingehen soll, hilft Ihnen unsere Vorauswahl auf Seite 88
weiter. Mit fiinf beeindruckenden Destinationen schicken wir Sie auf
Reisen und packen die geeignete Urlaubslektiire (Seite 78) zusitzlich
in den Koffer.

An welchem Ort Sie die neue POOLWORLD auch genieBen: Erleben
Sie einen schonen Sommer und gute Geschifte — und behalten Sie
im Herbst das Kfz-Wechselgeschéft im Blick!

Ich wiinsche Ihnen und Euch viel SpaB bei der Lektiire unseres

neuen Magazins.

HERZLICHST
IHR KEVIN JURGEZJ

Unser Privathaftpflicht-Deckungs-
konzept max-PHV bietet Versicherten
echten Rundumschutz in allen
Lebenslagen — zum Beispiel bei

der Austibung einer nebenberuf-
lichen Tatigkeit (Seite 14) oder dem
Einsatz von Drohnen (Seite 6).

Der max-Leistungsschutz des
Premium-Tarifs stellt zugleich sicher,
dass bei der Schadenregulierung
die besten am Markt erhaltlichen
Versicherungsbedingungen gelten.
Alles zu den Leistungen der Tarife
max-PHV Plus und Premium finden
Sie hier:

2/2023  POOLWORLD
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Unbeschwert abheben: Die Vielzahl an Rege-
lungen und Gesetzen rund um den Betrieb von
Drohnen sorgt bei vielen Besitzern fur Verwir-
rung. Wir bringen Licht ins Dunkel und zeigen
Ihnen, mit welchen Versicherungslésungen sich
Ilhre Kunden garantiert richtig absichern.

8

Einzelvertrage vs. Autohaus-Police:

Ein Autohaus richtig abzusichern,

ist angesichts der vielen Gefahren-
herde keine einfache Angelegenheit.

Wir zeigen Ihnen, worauf es dabei
ankommt und warum lhre Kunden

mit einer Multi-Risk-Police besser

fahren als mit mehreren getrennten |
Vertragen.

42

Nachhaltige Beratung leicht gemacht:
Der Aspekt der Nachhaltigkeit stoB3t in
der Versicherungsbranche nach wie vor
auf viel Skepsis. Dabei konnen selbst

bei der Altersvorsorge ganz einfach nach-
haltige Konzepte entwickelt und muhelos
in den Beratungsalltag integriert werden.

36

Vom Modul bis zur Ladestation:
Die max-Allgefahrendeckung

fur Photovoltaikanlagen schutzt
auch vor Schéden, die nicht durch
die Wohngebaudeversicherung
oder die private Haftpflicht
abgedeckt sind.
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Initiative fir mehr Unabhangigkeit: Um sich im Produkt-

dschungel zurechtzufinden, missen sich Makler voll und ganz

auf die Objektivitat von Vergleichsrechnern verlassen kénnen.

Ein Blick auf die Besitzverhaltnisse zeigt jedoch, dass heute

kaum noch ein Vergleicher wirklich unabhéangig ist. In unserer

Titelstory gehen wir dieser Entwicklung auf den Grund und 32
stellen Ihnen ein neues Tool vor, das méglichen Eigeninteressen

von vornherein vorbeugt.

Beamte richtig absichern:

74

Wenn Wohntraume wahr werden:
Vor genau zehn Jahren legte ein
dynamisches Duo den Grundstein
fur unsere Finanzierungsabteilung.
Wir blicken hinter die Kulissen dieser
Erfolgsstory und stellen Ihnen

das Team vor, das schon so manchem
kunftigen Immobilienbesitzer zur
Traumimmobilie verhalf.

Beamte sind bekanntlich eine

ganz besondere Zielgruppe —
so auch beim Thema Arbeits-

kraftabsicherung. Beim
Abschluss einer Berufsunfahig-
“ keitsversicherung sollte
die Dienstunfahigkeitsklausel
deshalb auf keinen Fall fehlen.

56

Besténde biindeln und den Ruhestand
absichern: Ohne Direktanbindungen

geht es nicht? Aber klar doch — und das !
ohne sozialversicherungspflichtig zu
werden. Wer seine Bestande auf
MAXPOOL ubertragt, reduziert zudem
den eigenen Verwaltungsaufwand und
schafft sich die besten Voraussetzungen
far den Eintritt in die Maklerrente.

54

Lass es die KI machen? ChatGPT ist das Thema der Stunde -
und auch in der Versicherungsbranche erhofft man sich von

der Software Wunderdinge. Unser IT-Vorstand Andreas Zak wirft
einen kritischen Blick auf den Kl-Hype.

2/2023  POOLWORLD



IKunde droht
mit Drohne

Uber den Wolken ist die Freiheit bekanntlich
grenzenlos. Ganz so losgeldst kénnen Drohnenbesitzer
ihr Fluggerat dennoch nicht in die Lufte entschweben
lassen. Wir sagen Ihnen, welche Regeln dabei

gelten und wie Ihre Kunden sich vor dem nachsten
Flug garantiert richtig absichern.

Far den Einsatz von
Drohnen bzw. unbemannten
Luftfahrzeugen oder Multicoptern gilt

Luftverkehrsgesetz (LuftVG):

,Der Halter eines Luftfahrzeugs ist
verpflichtet, zur Deckung seiner Haftung
auf Schadensersatz nach diesem
Unterabschnitt eine Haftpflichtver-
sicherung in einer durch Rechts-
verordnung zu bestimmenden Héhe
zu unterhalten.”

ECHTE HALTERHAFTPFLICHT:
MAX-PHV PREMIUM UND
MAX-PHV PLUS

Explizite Mitversicherung der gesetz-
lichen Haftpflicht des Versicherungs-
nehmers als Luftfahrzeughalter und/
oder -fuhrer. Somit ist die Gefahr-
dungshaftung versichert, denn die
Privathaftpflichtversicherung allein
wirde ein Verschulden des Schaden-
verursachers voraussetzen.

Seit

gilt die EU-Drohnenverordnung.
Die neuen EU-Vorschriften verfolgen
einen risikobasierten Ansatz.
Je nachdem, welche Gefahr von einem
Drohnen-Flug ausgeht, gelten
unterschiedliche Auflagen.

Unbemannte Flugmodelle
sind in jedem Fall Luftfahrzeuge,
das ergibt sich aus

LuftVG.

6 POOLWORLD 2/2023 Bilder: yusufdemirci, illiyinstudio, lanMikraz, DisobeyArtPh, yellowgold /elements.envato.com
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Kontakt:

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




BEISPIELE FUR MOGLICHE GEFAHREN

Airbag fur
Autohauser

Ein Kfz-Betrieb oder Autohaus ist
vielfaltigen Gefahren ausgesetzt,

die den Erfolg und sogar den Fortbestand
des Unternehmens beeintrachtigen
konnen. Daher gilt es, sie rechtzeitig

zu erkennen, zu bewerten und zu
beherrschen.

> Geb&ude und Sachwerte
Bei einem Einbruchsversuch wird das Schutzgitter
der Eingangstiir erheblich beschidigt und es wird
eine hochwertige Werkstatteinrichtung entwendet.
Beides wird zum Neuwert ersetzt.

> Tatigkeit (Betriebshaftpflicht)
An einem Kundenfahrzeug wird die Bremse nur mangel-
haft repariert. Nach Ubergabe an den Kunden entsteht
durch den Mangel ein schwerer Unfall mit einem
Totalschaden. Versichert sind hier der Schaden (Personen-
und Sachschaden) inklusive des Verdienstausfalls des
Geschidigten sowie die Kosten fiir einen Mietwagen.

> Gelénde
Nach Einbruch auf das Betriebsgelinde werden Fahrzeuge
gestohlen oder ein Unwetter mit zum Beispiel Hagel
beschidigt die draullen geparkten Fahrzeuge. Es werden
der nachgewiesene Fahrzeugwert sowie die Reparatur-
kosten erstattet.

> Fahrzeuge
Der Inhaber oder ein Mitarbeiter eines Autohauses macht
eine Uberfiihrungsfahrt in ein anderes Autohaus und

it den richtigen Vorsorgemalnahmen lassen
M sich so manche Schiden fiir Autohausbetreiber

vermeiden. Das schafft nicht nur finanzielle
Sicherheit, sondern spart im Ernstfall auch viel Lehr-

geld ein. Ein geeigneter Versicherungsschutz lidsst sich
sehr individuell gestalten und an die Bediirfnisse
Ihres Kunden anpassen. Es besteht die Moglichkeit,

verursacht einen Totalschaden infolge eines Zusammen-
stofles mit einem anderen Pkw. Der Fremdschaden wird
iiber die Kfz-Haftpflicht reguliert und der Eigenschaden

die einzelnen Gefahren iiber getrennte Vertrige tiber die Vollkasko.
abzusichern oder eine sogenannte , Multi-Risk-Police“,
auch , Autohaus-Police“ genannt, zu installieren.

Diese bietet neben der liickenlosen Absicherung auch
den Vorteil eines einfachen Primienermittlungsver-
fahrens, bei dem alles iiber den Umsatz kalkuliert wird.
Hinzu kommt der stark reduzierte Verwaltungsauf- TIPP:

wand fiir Sie und Ihren Kunden, da hier nur ein Vertrag Wichtige Erganzung: Umwelt-Haftpflicht.
aktiv betreut werden muss. Nach einem Brand gelangt verschmutztes
Loschwasser tiber die Kanalisation in einen
Bach, woraufhin dann Flussmuscheln

und Fische sterben sowie seltene Pflanzen
vernichtet werden. Die Behorde verlangt
von lhrem Kunden die Wiederansiedlung der
Flussmuschel- und Fischpopulationen.

WAS GILT ES ZU SCHUTZEN?

Die vier Siulen des Versicherungsumfangs bilden
bei Autohdusern die Policen fiir das Gebdude mit
Inhalt, fiir die Tatigkeit (BHV), fiir das Geldnde und
fiir die Fahrzeuge.

POOLWORLD 2/2023




Die Gefahren fiir Autohduser sind also vielseitig und die
finanziellen Folgen in ihrem Umfang vielen Kunden

sicher so nicht bekannt. Schiitzen Sie Ihre Kunden recht-
zeitig vor Eintreten dieser Risiken und stirken Sie
gleichzeitig Ihre Kundenbindung, denn ist der FuB erst mal
in der Tiir, stolen Sie mit Themen wie Rechtsschutz, -
D&O oder betriebliche Vorsorge sicher auf offene Ohren. «

Umfangreiche Informationen und alle Dokumente zum
Versicherungsschutz, zur Angebotserstellung sowie
zur Schadenprivention finden Sie im maxINTERN.
Dariiber hinaus stehen Ihnen die MAXPOOL- >
Experten im Bereich Sach- und Gewerbeversiche-

rung jederzeit gern mit Rat und Tat zur Verfiigung. <

[m]55"

=]

Kontakt:
/ Team Komposit-Ma
40 29 99 40-390
omposit@maxpool.

Foto: Ivan Traimak /stock.adobe.
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Moderne Losungen
flr die betriebliche Vorsorge

Die beliebtesten Benefits des Arbeitgebers sind fur Arbeitnehmer
die betriebliche Altersversorgung und Krankenversicherung
(bAV/bKV). Mit der langjahrig erfahrenen Continentale als Partner
sind Vermittler und Unternehmen hier gut aufgestellt.

Aktuell setzt die Continentale in

der bKV mit zwei besonders leistungs-
starken Budgettarifen MaBstéabe:
Choose More und Choose Max.

Sie erganzen den etablierten Tarif
Choose. Vom Einsteiger- bis zum
Maximaltarif haben Vermittler damit
far jedes Unternehmen und jeden
Mitarbeiter eine passende bkV zur
Verfigung.

BKV-TARIFE MIT HOCHSTEM
BUDGET AM MARKT

Choose More und Max zeichnen sich
durch ein hohes Leistungsniveau aus.
Erstattet werden unter anderem die
Kosten flr umfangreiche Vorsorge-
untersuchungen, Heil- und Hilfsmittel
sowie weitere ambulante, stationére
und zahnéarztliche Leistungen.

POOLWORLD 2/2023

Vor allem bieten die beiden neuen
bKV-Tarife das hochste Budget am
Markt: Arbeitgeber konnen far ihre
Mitarbeiter ein jahrliches Gesundheits-
budget von bis zu 1.600 Euro wahlen.
Bei Choose Max entfallen auBerdem
samtliche Begrenzungen fur einzelne
Leistungspositionen, zum Beispiel

bei Sehhilfen oder Zahnprophylaxe.

BUDGET-BONUS

WEITERHIN EINZIGARTIG

Eine weitere Besonderheit am Markt
ist nach wie vor der Budget-Bonus der
Continentale: Beansprucht der Mitar-

beiter keine Tarifleistungen, wéchst sein

Gesundheitsbudget. Davon kann er
pro Jahr jeweils 10 Prozent ansparen,
maximal 5 Jahre lang. Er baut somit
sein Budget um bis zu 50 Prozent aus.

Der Budget-Bonus gilt ebenfalls fur
die Tariflinie Smile. Diese Budgetlosung
steht fur starke Zahnleistungen.
Erganzend oder alternativ bietet

die Continentale in der bKV mit

der Tariflinie Save umfangreichen
stationaren Schutz.

FONDSRENTE MIT GARANTIE

ALS BAV-DIREKTVERSICHERUNG
Auch in der bAV sind Vermittler,
Arbeitgeber und Arbeitnehmer bei

der Continentale gut aufgehoben.

Mit der Rente Invest Garant als Direkt-
versicherung erhalt der Versicherte
garantierte Leistungen und zugleich
attraktive Renditechancen. Bei der
Anlage kann er aus einem erstklassigen
Fondssortiment bis zu zehn Fonds
kombinieren. Ein intelligenter Umschich-
tungsmechanismus gewabhrleistet, dass
moglichst viel Geld in Fonds investiert
werden kann. So werden Beitrage

far die lebenslang garantierte Rente
besonders effizient genutzt.

Die Continentale verfugt tber jahrzehn-
telange Expertise in der betrieblichen
Vorsorge. Spezialisierte Vertriebsteams
unterstttzen die Vertriebspartner und
Firmenkunden von der Planung der bKV
und bAV bis zu deren Umsetzung. <

Foto: Drazen Zigic /stock.adobe.com



PFLEGEZUSATZVERSICHERUNG

Mit OLGAFflex die Turbulenzen
im Leben meistern.

Hilft aktiv im Pflegefall, sichert finanzielle Existenz und
bietet ein Maximum an Flexibilitat fir Ihre Kunden.

Lars Peters
Leiter Accountmanagement Vertriebsdirektion Nord
Mobil 0174/1586239 » E-Mail lars.peters@hallesche.de

<7 Hallesche

ALH Gruppe
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Reine Netflix-Serie ist

Die Zahl der Cyberangriffe
nimmt stetig zu. Betroffen
sind langst nicht mehr
nur GroBkonzerne und
staatliche Institutionen:
Auch kleine und mittlere
Unternehmen (KMU)

wie etwa Arztpraxen oder
Handwerksbetriebe
gehoren immer 6fter zu
den Geschadigten.

POOLWORLD 2/2023

Die Folgen eines Cyberangriffs sind
schwerwiegend und fiithren nicht
selten zur kompletten Stilllegung des
Geschiftsbetriebs. Es folgen Betriebs-
ausfallzeiten, Datenverlust, Geldforde-
rungen, Sabotage. Die Ausfallzeiten
fithren zu Serviceunterbrechungen
und finanziellen Verlusten sowie zur
Zerstorung von Geschiftsbezie-
hungen. Fiir kleine und mittlere
Unternehmen kann so ein Angriff den
finanziellen Ruin bedeuten.

Getreu dem Motto ,Vorsorge ist besser
als Nachsorge“ besteht hier akuter
Handlungsbedarf. Voraussetzung fiir
einen Versicherungsschutz ist ein
MindestmaR an Sicherheitsstandards
im IT-Bereich des Unternehmens.
Hierzu gehoren unter anderem ein
standardisierter Virenschutz, Firewall-
strukturen sowie die regelmiRige
Datensicherung. Schlieflich kann auch
niemand seinen Hausrat versichern;,
wenn es keine abschlie3bare Haustiir gibt.
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Priventive Krisenberatung bzw. Ma@3-
nahmen zur Schadenabwendung sind in
der Regel auch Bestandteil einer guten
Cyberversicherungspolice und teilweise
mitversichert oder subventioniert.

Mit der Simulierung von Cyberangriffen
auf die Mitarbeiter, Ausarbeitung eines
Notfallmanagements inklusive Notfall-
prozessen oder auch der Einbindung
eines Richtliniengenerators beispielswei-
se fiir Passworter konnen sich Unter-
nehmen so noch besser schiitzen und
das Risiko minimieren.

WAS SICHERT DIE CYBERPOLICE
EIGENTLICH NOCH AB?
Als Grunddeckung gilt die Absicherung
der Eigenschédden bis zu einer ge-
wihlten Versicherungssumme. Zusétz-
lich wihlbar ist die Absicherung
gegen Cyber-Betriebsunterbrechung,
Cyber-Haftpflichtschaden«(Drittschdden)
sowie Cybe1;—Kreditkarten3;chéiden.

‘e

Bild: S\arhel/lck.adobe.com

Nl
i

LS

__"-.:',.
- -". -
-
g~ il
-_‘ -
i) .-




Der Versicherungsumfang ist individu-
ell wihlbar. Mithilfe entsprechender
Fragebogen der Versicherungsgesell-
schaften oder durch Risikoerfassung
direkt auf unserer Gewerbeplattform
kann der Versicherungsbedarf schnell
ermittelt werden. Dariiber hinaus
steht Maklern auf der Gewerbeplatt-
form auch ein kostenloser Angebots-
und Leistungsvergleich der teilneh-
menden Versicherer zur Verfiigung.

Einen Cyber-Schutzbrief als Basis-
schutz fiir kleine Firmen mit einfacher
IT gibt’s bereits zum Einheitspreis
von 99,01 Euro Jahrespramie von der
VHV. Dariiber hinaus kénnen KMU

je nach Umsatz und Anzahl der Mitar-
beiter bereits ab 300 Euro pro Jahr
versichert werden.

Fiir Sie und Thre Firmenkunden ist
die Cyberabsicherung in der heutigen
Zeit unverzichtbar geworden, weshalb
sie aus unserer Sicht in jede Gewerbe-
kundenberatung gehort.

Das Team Komposit-Management
unterstiitzt Sie sehr gerne bei der An-
gebotsfindung und allen weiteren
Fragen zum Thema Cyberabsicherung. ¢

Kontakt:

Team Kompesit-Management
040 29 99 40-390
komposit@maxpool.de

Foto? !1STOCK72 /elements.envato.com

Die MAXPPOOL-
[Bestandsborse
bringt zusammen,
was zusammen-
gehort

Die eigenen Maklerbestinde in sichere Hinde
iibertragen, ohne lange nach dem passenden
Kiufer zu suchen oder Kompromisse beim
Verkaufspreis machen zu miissen? Die Bestands-
bérse von MAXPOOL macht jetzt genau das
moglich. Der digitale Marktplatz ging erst vor
Kurzem online und bietet Ihnen nun die Moglich-
keit, Bestidnde vollkommen unkompliziert zu
kaufen und zu verkaufen. Der erste Schritt zur
erfolgreichen Transaktion ist dabei fiir beide Seiten
denkbar einfach: Sie halten in Threm MAXOFFICE
zunichst alle notwendigen Daten zu Ihrem Vor-
haben fest - also etwa die Bestandsgréf3e, IThre
Preisvorstellung, die Region oder auch die ge-
wiinschte Sparte — und werden anschlielend von
unserer Maklerbetreuung kontaktiert, um weitere
Details zu kldren.

Ist das Angebot im System registriert, begibt sich
die digitale Plattform auf die Suche nach dem
passenden Gegenpart. Aller Automatisierung zum
Trotz bleibt die menschliche Komponente dabei
nicht auf der Strecke: Wir bleiben entlang des
gesamten Prozesses fest an Ihrer Seite, bringen
beide Seiten an einen Tisch, kldren rechtliche
Details und tibernehmen anschlieBend auch

die Bestandsiibertragung. Maklerbestdnde

zu kaufen und zu verkaufen war nie

einfacher — probieren Sie es aus! ¢
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Nebenberufliche
TatigReiten richtig
versichern

Eine Betriebshaftpflichtversicherung schiitzt Gewerbetrei-
bende vor den Schadenersatzforderungen Dritter — so weit
die Theorie. Die Praxis sieht jedoch vor allem im Segment
der nebenberuflich Selbststindigen hiufig ganz anders aus.
Die Griinde dafiir kdnnen vielfiltig sein: Hiufig sind sich
Nebenberufler einfach nicht bewusst, wie teuer es fiir sie im
Ernstfall werden kann, oder sie haben schlicht keine Lust,
noch zusitzlich 150 Euro fiir eine Versicherung auszugeben.

Mit dem Privathaftpflicht-Deckungskonzept der PHONIX
Schutzgemeinschaft miissen sie das aber auch nicht, da
nebenberufliche selbststidndige Titigkeiten in den Tarifen
max-PHV Plus und Premium grundsitzlich mitversichert sind.

WER PROFITIERT VON DIESEM BEITRAGSFREIEN
EINSCHLUSS?

Mit dieser Leistungserweiterung sprechen wir Menschen
an, die in ihrer Freizeit beispielsweise als DJ, Fotograf,
Friseur, Kosmetikhindler, Musiklehrer, Yogalehrer, Gértner,
Haushaltshilfe oder Influencer Geld verdienen. Sie erhalten
somit eine solide Absicherung insbesondere von Personen-
und Sachschiden, die sie mit ihrem Nebengewerbe verursa-
chen konnen.

Im Tarif Premium gilt diese Regelung fiir Jahresumséitze

bis 22.000 Euro ohne abschliefende Aufzihlung ver-
sicherter Tatigkeiten. Im Tarif Plus gilt eine Grenze von
12.000 Euro Jahresumsatz; nicht versichert sind dort
handwerkliche, medizinische/heilende, planende/bauleiten-
de oder beratende Tidtigkeiten und solche, bei denen
Angestellte beschiftigt werden.

POOLWORLD 2/2023

Vom DJ bis zum Musiklehrer — fiir wen es sich
lohnt, sowie weitere Informationen, finden Sie hier!

Wichtig: Um in den max-PHV-Tarifen mitversichert zu
werden, miissen sich nebenberufliche Titigkeiten von der
Tatigkeit unterscheiden, die die versicherte Person im
Haupterwerb ausiibt. Zu beachten ist aulerdem, dass diese
»kleine“ Betriebshaftpflichtversicherung keine Berufs-/
oder Vermogensschadenhaftpflichtversicherung ersetzt.
Wer wie etwa ein Unternehmensberater ein erhdhtes Risiko
hat, Vermogensschidden zu verursachen, bendtigt separaten
Versicherungsschutz.

WO FINDE ICH WEITERE INFORMATIONEN ZUR MAX-PHV?
In Threm maxINTERN finden Sie alle Informationen zu
beiden Tariflinien. Beantragt werden kann der Versiche-
rungsschutz tiber die Vergleichstechniken von Mr-Money
oder softfair sowie tiber den hauseigenen Tarifrechner.

Sie sind sich nicht sicher, ob der Schutz der max-PHV in
einem bestimmten Schadenfall ausreicht? Dann kontaktieren
Sie uns gern! Sollte ein separater Betriebshaftpflichtversi-
cherungsschutz sinnvoller sein, unterstiitzen Sie unsere
Kollegen aus dem Team Komposit bei der Suche nach einem
bedarfsgerechten Schutz. <

Kontakt:

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

Foto: astrakanimages /elements.envato.com



Unsere Expertise in einem Wort:

Abgefahren.

Von Motorradern Uber Pkws bis hin zu Lkws:

Verlassen Sie sich in Sachen Mobilitat auf den renommierten
Kfz-Spezialisten fur Privat- und Firmenkunden. Profitieren Sie

von individuellem Service fur Sie und Ihre Kunden und setzen
Sie auf unsere einzigartige Branchenerfahrung.

Uberzeugen Sie sich auf makler.ruv.de/kfz

Jetzt informieren!
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8 blelBt dumm

Zehn Fragen aus der bKV-Beratung

wegzudenken. Sie ist heute sogar so wichtig, dass wir bei der Arbeitge-
berberatung nun von Konzepten zur betrieblichen Vorsorge sprechen:
die betriebliche Krankenversicherung.

Q us der Beratung zur betrieblichen Altersversorgung ist sie nicht mehr

In den letzten Jahren hat sich hier ein klarer Trend abgezeichnet: Der Arbeit-
geber entscheidet sich fiir einen Budgettarif und bucht fiir seine Mitarbeiter
gegebenenfalls noch einen speziellen Baustein, hiufig ein Zuschuss bei
Zahnersatz, dazu. Der grofle Vorteil des Budgettarifs ist, dass der Arbeitnehmer
selbst entscheiden kann, wofiir er sein Guthaben verwendet, und eben nicht
der Arbeitgeber. So findet auch der Arbeitnehmer, der keine neuen Z4hne und
keine neue Brille braucht, eine Leistung, die er hieriiber abrechnen kann.

In der Beratung von Arbeitgebern zur betrieblichen Krankenversicherung
treten natiirlich viele Fragen auf. Unsere Spezialistin fiir betriebliche Vorsorge,
Claudia Tiischer, hat Ihnen die zehn hiufigsten zusammengestellt und liefert
auch die passenden Antworten gleich mit.

POOLWORLD 2/2023



Welche Leistungen sind versichert?
Innerhalb des Budgets sind alle Leistungen aus
dem Tarif versichert. Dabei handelt es sich

e so gut wie immer um Zuzahlungen zu Zahnbe-

handlung und Zahnersatz, Brille, Zuzahlungen
zu Medikamenten, Heil- und Hilfsmittel.

Dazu kommen noch spezielle Leistungen,

die nur einige Tarife anbieten, wie zum Beispiel
Heilpraktiker oder Osteopathie. Zusatzlich
bieten alle (guten) Tarife noch sehr wichtige
Leistungen auBerhalb des Budgets an. Dies
koénnen der Facharztterminservice oder die
Videosprechstunde mit einem Facharzt sein.
Warum also nicht den MRT-Termin bequem
von der Krankenversicherung machen lassen,
anstatt selber einen Tag am Telefon zu ver-
bringen? Oder sich eine Zweitmeinung von
einem Facharzt online einholen, anstatt daftr

beides personlich von mir getestet und fur
gut befunden. Dazu noch vom Chef bezahlt!

9 Welche Kosten kommen auf den Arbeitgeber zu?
Die Tarife beginnen mit einem monatlichen
Beitrag von rund zehn Euro pro Arbeitnehmer.
Hiermit finanzieren Arbeitgeber flr die oben
beschriebenen Zusatzleistungen ein Budget
von 300 Euro pro Mitarbeiter. Naturlich sind
auch hohere Beitrage und Leistungen moglich.

Foto: Jacob Lund/stock.adobe.com

einen Urlaubstag nutzen zu missen? Ubrigens,

> Wie viele Arbeitnehmer nehmen die Leistung
in Anspruch?
Unterschiedlich. Hier kommt es auch auf
die Kommunikation des Arbeitgebers an. Ganz
nach dem Motto , Tue Gutes und sprich
dartber” kann der Arbeitgeber seine Mitarbeiter
im Herbst zum Beispiel an eine Zahnreinigung
erinnern oder im Friihjahr an eine Sonnenbrille
in der eigenen Sehstarke. Die Erfahrung zeigt,
dass rund 50 Prozent der Arbeitnehmer die
Versicherung im Laufe eines Jahres nutzen.
Damit erreicht dieser Arbeitnehmervorteil
mehr Mitarbeiter als jede andere MaBBnahme.

A4
Kann ich die Versorgung auch
wieder kiindigen?

Eine betriebliche Krankenversiche-
rung kann immer mit drei Monaten
Frist zum Jahresende geklndigt
werden. Da es aber nie eine gute
Idee ist, dem Arbeitnehmer ,etwas
wegzunehmen*, sollte dies gut
geplant und kommuniziert werden.

Arbeitnehmern als ,,Entgeltumwandlung* anbieten?
Nein, wir reden hier von einer reinen Arbeitgeber-
leistung. Der Arbeitnehmer kann durchaus privat den
Vertrag um bestimmte Leistungen erweitern oder
die Familienangehorigen mit einschlieen. Die Grund-
leistung wird aber nur vom Arbeitgeber getragen.

»
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Wie wird es arbeitsrechtlich
geregelt?

Wir empfehlen die Einrichtung einer
Versorgungsordnung zur klaren
Regelung. Entsprechende Text-

vorschlage werden von den Versi- N2

cherern zur Verfugung gestellt. Erfolgt die Abrechnung der Leistung
Sofern gleichzeitig eine betriebliche iiber den Arbeitgeber?
Altersversorgung im Unternehmen Die Leistung wird direkt zwischen dem
eingerichtet wird, fassen wir Versicherer und dem Arbeitnehmer
das auch gern zusammen. abgerechnet. Hier ist der Arbeitgeber

auBen vor und hat keinen Aufwand.

.
. oo
.

) Ist die Verwaltung aufwendig? v

Nein. Da keine Gesundheitsprufung anféllt, Welche Kosten entstehen dem Arbeitgeber
ein Einheitsbeitrag fur alle Arbeitnehmer gezahlt neben dem Beitrag?

wird und keine Unterschrift vom Arbeitnehmer Keine. Der Beitrag istim Rahmen der 50-Euro-
notwendig ist, erfolgt eine Anmeldung per Liste Sachbezugsgrenze fir den Arbeitnehmer

oder direkt tiber ein Onlineportal des Ver- steuer- und sozialversicherungsfrei. Fur den
sicherers. Abmeldungen sind nach dem gleichen Arbeitgeber ist der Beitrag als Betriebsausgabe

Prinzip moglich. zu buchen. Weitere Kosten entstehen nicht.

] P Y Warum sollte ich als Arbeitgeber eine BKV einrichten?
Neben dem sozialen Gedanken, seinen Arbeitnehmern
etwas Gutes zu tun, geraten bei der Arbeitnehmersuche
auf dem Arbeitsmarkt immer haufiger die Nebenleistungen
in den Fokus. Was bietet der neue Arbeitgeber seinen
Arbeitnehmern abgesehen vom Gehalt an? Was unter-
scheidet ihn von anderen Arbeitgebern? Hier ist
die betriebliche Krankenversicherung ein toller und
gunstiger Pluspunkt im Kampf um Fachkrafte.

UND DAS ZU GUTER LETZT

Ein Marktvergleich ist grundsitzlich nicht richtig aussagekriftig und aus
unserer Sicht nicht die beste Herangehensweise auf der Suche nach

dem besten Produkt. Denn: Bei den Beitridgen liegen die Unterschiede
meist im Bereich von einem Euro - sind also zu vernachlissigen. Bei
den Leistungen gibt es bei dem einen mehr Heilpraktiker, beim dem
anderen mehr Brille und beim dritten das Augenlasern mit dazu - dafiir
fehlen dann andere Dinge.

Sprechen Sie mit Ihren Firmenkunden dariiber, was fiir den Arbeitnehmer
wichtig ist. Kraftfahrer und Pflegekrifte finden moglicherweise die
Osteopathie spannend, kaufménnische Berufe hohe Brillenleistungen
und Firmen mit groferem Frauenanteil vielleicht die Leistungen
beim Heilpraktiker. Je mehr Sie iiber Ihren Kunden wissen, desto eher
finden wir gemeinsam das passende Angebot fiir ihn. <

Claudia Tiischer,
Fachberaterin flr betriebliches
Vorsorge-Management, MAXPOOL

]
1
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Andreas Zak
IT-Vorstand, PHONIX MAXPOOL Gruppe AG
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S| WorkLife:

Auch im Jahr 2023 passender
Schutz fiir (fast) jeden!

Vor der Gefahr, seinen Beruf aus gesundheitlichen Grinden nicht mehr

austben zu kdénnen, ist niemand gefeit — ein Tischler ebenso wenig

wie ein Finanzbeamter. Die Produktlinie S| WorkLife der SIGNAL IDUNA

bietet seit Jahren umfangreichen Schutz gegen die finanziellen Folgen
bei Verlust der Arbeitskraft fur alle Zielgruppen.

DAS SI-WORKLIFE-KONZEPT

Das SI-WorkLife-Konzept enthalt die
starke Berufsunfahigkeitsversicherung
S| WorkLife EXKLUSIV und die um-
fassende Grundfahigkeitsversicherung
SI WorkLife KOMFORT jeweils in zwei
Leistungsstufen. Bereits Kinder ab zehn
Jahren kdnnen versichert werden,

aber auch Studenten, die bei uns bis
2.000 Euro monatliche Rente absichern
koénnen, entscheiden sich gerne fur
SIWorkLife. Das Trio ,,Dynamik, garan-
tierte Rentensteigerung im Leistungs-
fall und Nachversicherungsgarantien®

zeigt bei der augenblicklichen Inflations-

rate seine besondere Stéarke!

Mit ihrem Preis-Leistungs-Verhaltnis
gehoren die Tarife fur viele Berufe
ganz oben auf den Zettel von Biome-
trie-Berater:innen. Umso mehr, da die
SIGNAL IDUNA zum Januar mit einem
Produkt-Update noch eine — préamien-
neutrale — Schippe draufgelegt hat.
So wurde im S| WorkLife EXKLUSIV-
PLUS etwa der BU-Leistungseintritt
auch bei Erwerbsminderung mitauf-
genommen. lhr Kunde erhalt seine
BU-Leistung bereits bei Vorliegen einer
vollen und unbefristeten Erwerbs-
minderungsrente aus der gesetzlichen
Rentenversicherung, wenn ein paar
weitere Voraussetzungen erfullt sind.
Das bedeutet eine deutliche Vereinfa-
chung bei der Leistungsbeantragung.

POOLWORLD 2/2023

AuBerdem wurde eine Teilzeitregelung
in den AVB verankert, wodurch bis
zu zwolf Monate nach Reduzierung der
Arbeitszeit aus nicht-gesundheitlichen
Grunden das bisherige Berufsbild

einer Vollzeitkraft zugrunde gelegt wird.

UND AUCH BEAMTE KONNEN

SICH FREUEN:

Die Teildienstunfahigkeitsabsicherung
kann im S| WorkLife EXKLUSIV-PLUS
jetzt auch in Verbindung mit der
garantierten Rentensteigerung verein-
bart werden, und sie kann nachtréaglich

und ohne erneute Gesundheitsprufung
eingeschlossen werden, wenn der
Kunde erstmals zum Beamten auf
Widerruf/Probe ernannt wird.

Bei SI WorkLife KOMFORT-PLUS wurde
das Angebot pramienneutral um eine

21. Grundfahigkeit ergénzt. Passend zur
Grundfahigkeit ,, Autofahren” wird das
umfangreiche Absicherungspaket um
,Ein-und Aussteigen aus dem Auto”
sinnvoll erganzt. Diese Grundfahigkeit gilt
gleichermafen fur Fahrer und Beifahrer—
ein Fuhrerschein ist nicht erforderlich. <




»» Verhelfen Sie lhren Kunden
jetzt zu finanzieller Freiheit!

Mit dem Immobilien-Teilverkauf
von wertfaktor kénnen lhre
Kunden einen Teil des Beton-
golds aus ihrer Immobilie |6sen,
wie gewohnt in ihrem Zuhause
wohnen bleiben und mit der
neu gewonnenen Liquiditat das
Leben genielRen.

Haben Sie einen potenziellen
Interessenten? Dann schreiben

Sie an partner@wertfaktor.de

Mehr erfahren: wertfaktor.de

—— p—
DIE# WeLT
Service- o
_ZUVER-
LASSIGKEIT
Im Test: 5 Anbieter fiir
Immobilienteilverkauf

0

wertfaktor

lhre Immobilie zahlt sich aus.
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aklerinnen und Makler sind qua Status

unabhingig und stehen als Sachwalter

ihrer Kunden in deren Lager. Sie sind
verpflichtet, nach deren Interessen, Bedarfen und
Wiinschen zu beraten und nur dazu passende
Produkte zu empfehlen. Diese miissen auf einer
objektiven und ausgewogenen Marktanalyse
beruhen. Gelingt das nicht, haben Makler gegen-
tiber ihren Kundinnen und Kunden umfangreiche
Hinweispflichten.
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In der heutigen Welt voller Regulierungsvorgaben Vergleichstools fiir Beratende wesentlich kleiner
inmitten eines immer uniibersichtlicher werden- und seit Langem etabliert. Doch dort hat sich
den Produktangebots benttigen Makler leistungs- in den letzten Jahren einiges an den Besitzver-
starke Online-Vergleichstools fiir alle Versiche- hiltnissen getan.

rungssparten. Nicht zuletzt ist der Zugang zu

IT-Tools eines der wichtigsten Entscheidungs- Einige Beispiele: MORGEN & MORGEN, Smart
kriterien von Vermittlern fiir die Wahl ihrer Pool- Insuretech und Softfair sind bereits jeweils in
anbindung (siehe Grafik). Wihrend es eine den Hinden von Maklerpools. Und Franke +
dreistellige Anzahl von Vergleichsportalen fiir Bornberg, das mehrere renommierte Vergleichs-
Endkunden gibt, ist der Markt fiir professionelle und Analyseplattformen etwa zur Arbeitskraft-

Werkzeuge/Tools 354,2 ; : : : : : ﬁT
Produktportfolio 556 35, e | =
Service/Beratung 516 ‘ ‘ : ‘ ‘ : . -
Digitalisierung 52,2 ‘ ‘ ‘ ‘ | .""" ‘_‘ ’
Weiterbildung 294 TG B , -
Provisionen 279 ] : 7 f 5 s e
GroBedesPools (117 | : y -
(0] 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
Quele: AW vermitirbarometer 2025/23. 1 308 Vermittlnde befragt -
o




absicherung verantwortet, wurde jlingst zum
Jahresanfang 2023 an den Finanzvertrieb Swiss
Life Select verkauft.

»Streng genommen ist kaum noch ein marktrele-
vantes Vergleichsprogramm unabhingig und

nicht in Hidnden von Pools oder Vertrieben®, sagt
Kevin Jiirgens, Vertriebsvorstand von PHONIX
MAXPOOL. Ausnahmen sind allenfalls noch Nafj,
ein Tool fiir Kfz-Versicherungsvergleiche, das indes
zur Acturis Gruppe, einem Softwarekonzern,
gehort, und Mr-Money, das von einem Versicherung-
smakler ins Leben gerufen wurde und bis heute
betrieben wird.

OPTIMIERUNGSPOTENZIAL UND
VEREINZELTE ARGERNISSE

,,Noch stellen die Besitzverhiltnisse fiir den Markt
kein Problem dar“, betont Jiirgens, ,,wir beobachten
bisher noch keine interessengeleiteten Eingriffe,
die Unabhingigkeit ist derzeit noch gewahrt.“
Noch. Trotzdem gibt es reichlich Optimierungs-
potenzial und Argernisse, die immer wieder
auftauchen und teils auf systemische Probleme
hinweisen. ,Viele Vergleicher stellen Leistungen
verkiirzt und vereinfacht dar. Etwa Unterschiede
beim Verzicht auf grobe Fahrlissigkeit in der
Hausrat- und Wohngebiudeversicherung®, nennt
Jurgens ein Beispiel.

Innovative, neue Leistungen werden mitunter erst
als ein Kriterium ins Vergleichsprogramm {iber-
nommen, wenn mehrere Anbieter nachgezogen
haben. ,,USPs wie unser max-Leistungsschutz

in der Unfallversicherung verpuffen so leider im
Produktvergleich.” Mr-Money etwa beriicksichtige
den max-Leistungsschutz nicht in der Tierhalter-
Haftpflichtversicherung.

Von solchen Vereinfachungen und Auslassungen
sind natiirlich auch andere Produkt- und
Deckungsanbieter betroffen. Argerlich wird es,
wenn fiir den Kunden irrelevante Kriterien zu
einer Schlechterstellung gegeniiber Konkurrenz-
angeboten im Vergleichsprogramm fiihren.

~Wir werden zum Beispiel bei einem Endkunden-
vergleicher mit unseren Deckungskonzepten
schlechtergestellt, weil es dort keine automatische
BiPRO-Schnittstelle gibt. Als ob das einen
Kunden interessiert“, erldutert Jiirgens. Ein
anderer Kritikpunkt, der auf manche Vergleicher
zutrifft: ,Manche Vergleicher gewichten die
einzelnen Punkte. Ein Tarif mit sehr vielen
Punkten muss daher nicht zwingend mehr rele-
vante Kriterien erfiillen als einer mit weniger
Punkten®, so Jiirgens.

Nun kdnnte ein Pool wie MAXPOOL, der den
Anspruch hat, moglichst alle relevanten
Vergleichsprogramme fiir seine angeschlossenen
Partnerinnen und Partner anzubieten, natiirlich
einfach auf eine eigene Losung setzen, die diese
Mingel umfassend beseitigt, doch die Entwick-
lung ist langwierig und extrem teuer. Und wire
am Ende dann auch nur wieder eine weitere
Losung in der Hand eines einzelnen Marktplayers.
»

»Streng genommen ist kaum noch
ein marktrelevantes \ergleichsprogramm
unabhdngig und nicht in den Hcnden
von Pools oder Vertrieben.«

Kevin Jurgens,
Vertriebsvorstand, PHONIX MAXPOOL

2/2023  POOLWORLD
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»Wir mussen mit COMPARIT jetzt vorbeugen,

denn niemand weifs, wie sich

der \Vergleichermarkt in naher Zukunft

weiterentwickeln wird.«

Kevin Jurgens,

Vertriebsvorstand, PHONIX MAXPOOL

POOLWORLD 2/2023

MOGLICHE EIGENINTERESSEN DER HINTER-
MANNER SORGEN FUR UNBEHAGEN

Klar ist: Nicht zuletzt seit dem Verkauf von
Franke und Bornberg empfinden viele Makle-
rinnen und Makler Unbehagen, dass mittlerweile
hinter allen wichtigen Vergleichern, ohne die ihre
tdgliche Arbeit nicht reibungslos funktionieren
wiirde, Inhaber und Unternehmen mit moglichen
Eigeninteressen stehen. Aus diesem Grund
unterstiitzt MAXPOOL eine neue, von Makler-
pools ausgehende Brancheninitiative, einen
neuen Vergleicher fiir Privatversicherungen am
Markt zu etablieren, der qua seiner Beteiligungs-
struktur niemals seine Unabhingigkeit ein-
biifen kann.

Ein fritherer Versuch, tiber den bestehenden
Vergleicher softfair unter Federfithrung eines
Pools eine Branchenl6sung zu etablieren,
scheiterte im Februar 2020. ,Wir waren damals
einer der wenigen Pools, die gleich die Teilnahme
gezeichnet haben und einen Geschiftsanteil
gekauft hitten. Leider ist das Projekt dann nicht
realisiert worden®, erinnert sich PHONIX
MAXPOOL-Vorstandschef Oliver Drewes.

Der neue Anlauf erscheint erfolgversprechender,
denn COMPARIT, so der Name des neuen
Vergleichsanbieters, wird von Matthias Brauch,
dem ehemaligen Chef der softfair, gefiihrt.

Der neue Vergleicher wird auf Basis eines API-
Ansatzes aufgebaut. Das bedeutet, dass die
Programmierer genau festlegen, wie sich die
Programmierschnittstelle (kurz API) verhalten
soll und welche spezifischen Geschiftsanforde-
rungen sie erfiillen muss, bevor die eigentliche
Codierung beginnt. Dieses Vorgehen ist wesentlich
effektiver als die in der Vergangenheit oft
verfolgten Code-first-Entwicklungspraktiken.

Brauch hilt mit seinen Mitarbeitern 51 Prozent
der Unternehmensanteile und wird von einer
Allianz von Pools unterstiitzt, die sich demnichst
zu einer echten und breit aufgestellten Branchen-
16sung ausweiten soll. blau direkt, Netfonds

und PHONIX MAXPOOL gehéren zu den ersten
Investoren, wobei die Initiative von blau direkt
ausging. ,,Gespriache mit GroBmaklern, Vertrieben
und weiteren Pools laufen bereits. Am Ende
sollen 49 Prozent der Anteile gleichwertig auf
moglichst viele Unternehmen der Branche aufge-
teilt sein®, sagt MAXPOOL-Vorstandsvorsitzender
Drewes im Interview (siehe Seite 28) zum
weiteren Vorgehen, derzeit werde ein Prototyp
des neuen Vergleichsprogramms entwickelt,

im ersten Halbjahr 2024 sollen die ersten Tools
vorliegen. Bis Mitte 2024 soll das Unternehmen
zwischen 30 und 40 Mitarbeitende umfassen.



VORBEUGENDES ANGEBOT,

DAS UNABHANGIGKEIT BEWAHRT

Das Ziel einer unabhingigen und unabhingig
bleibenden hervorragenden Vergleicher-IT liegt
schlieBlich im Interesse der gesamten Branche.
»Das Angebot mit COMPARIT kommt zur
rechten Zeit, wir miissen jetzt vorbeugen, denn
niemand weil3, wie sich der Vergleichermarkt
in naher Zukunft weiterentwickeln wird“,

so Kevin Jirgens. Angesichts der Besitzverhilt-
nisse sei es zwar unwahrscheinlich, wenn auch
nicht undenkbar, dass die Vergleichsergebnisse
nicht mehr neutral ausfallen. Der Zugang

zu den Angeboten kénne jedoch leicht einge-
schrinkt werden, etwa durch Preiserh6hungen
oder einen nur eingeschrinkten Support fiir
die Nutzerinnen und Nutzer.

Foto: pio3/stock.adobe.com

Mit einem von weiten Teilen der Branche getra-
genen Vergleichstool, das aufgrund der Besitzver-
hiltnisse auch nicht so einfach verkauft werden
kann, konnten sich Maklerinnen und Makler
hingegen sicher aufgestellt fiihlen. ,Wir sind
zuversichtlich, dass die Qualitit von COMPARIT
den seit Jahren etablierten Konkurrenzprogram-
men das Wasser reichen wird“, gibt sich Jiirgens
optimistisch. In jedem Fall sei diese gemeinsame
Initiative aus der Branche von elementarer
Bedeutung fiir den unabhingigen Vertriebsmarkt. <
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Warum braucht die Branche einen neuen,

von Pools initiierten Vergleicher?

Oliver Drewes, Vorstand der PHONIX MAXPOOL
Gruppe AG, erklart die Hintergriinde.

Gibt es zu wenige Produktvergleicher

auf dem Markt?

Dieser Ansicht bin ich, wir haben aktuell nur vier bis
funf relevante, nicht mal richtig spartentibergreifend
tatige Vergleicher. Es gibt zu wenige, und diese sind
auch noch meist in der Hand eines einzelnen
Inhabers. Alle aktuell tatigen Firmen mit Vergleichs-
technologie haben sich aus unserer Sicht zwar stets
unabhangig und korrekt verhalten. Aber wir sehen
die Gefahr, dass sich klinftig deren Interessen
einmal verandern kénnen.

»Der Markt braucht einen gewissen
Wettbewerbsdruck und mindestens
ein Angebot wie COMPARIT «

Oliver Drewes,
Vorstandsvorsitzender, PHONIX MAXPOOL

Warum koénnte das passieren?

Alle Vergleicher sind von ihrem Gesellschafter
abhéangig, noch ist ihre Unabhangigkeit in der Arbeit
per se faktisch gegeben. Aber das muss eben nicht so
bleiben. Ich sehe es als Aufgabe eines unabhangigen
Maklerpools an, diese Neutralitat weiterhin sicher-
zustellen. Unsere Unterstiitzung von COMPARIT ist
daher eine Ruckversicherung fur die Zukunft,

weil wir nicht wissen, wie sich der Markt weiterent-
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wickelt. COMPARIT startet mit dem Anspruch einer
breit gefacherten Gesellschafterstruktur und wird
insoweit hoffentlich niemals den Interessenlagen
einzelner Gesellschafter ausgeliefert sein.

Wie ist COMPARIT aufgestellt?

51 Prozent werden von dem COMPARIT-Griinder
Matthias Brauch und seinen Mitarbeitern gehalten.
blau direkt hat als Inkubator und Initiator die Initiati-
ve gestartet und nun Netfonds und auch uns als
weitere Partner gewonnen, womit nun drei ver-
schiedene Poolgesellschaften hinter COMPARIT
stehen. Weitere werden folgen. Ziel der COMPARIT
ist es, dass auf lange Sicht jede relevante Versiche-
rungsgesellschaft und bedeutsame Pools und
Vertriebe Beteiligungen halten. Das bedeutet,
moglichst viele verschiedene Versicherer, Vertriebe
und Pools sollen kiinftig gleichermalen geringfligig
an COMPARIT beteiligt sein. Derzeit hat blau direkt
als Inkubator zwar noch einen dominierenden
Anteil, tber die Gesellschaftervertrage und durch
bestimmte Vetomoglichkeiten durfen sich alle drei
Pools indes gleichberechtigt fuihlen. blau direkt
wird dann als Erstes Anteile abgeben, wenn weitere
Gesellschafter hinzukommen. Derzeit laufen bereits
viele Gesprache mit Versicherern, Pools und
Vertrieben.

Welchen operativen Einfluss wird PHONIX MAX-
POOL nehmen?

Die Technologie wird von Matthias Brauch, der tiber
langjahrige Erfahrung als softfair-Experte verfiugt,
und seinem Team vollstandig autonom entwickelt.
Die Pools sind als Ratgeber und Partner gefragt und
zudem wichtig, um samtliche Themen rund um die
Schnittstellentechnologie zu begleiten. Das Kern-
sttick der Vergleicher von heute ist die Abwicklung,
und da sind Pools ein guter Sparringspartner fur
die Entwicklung, um eine Lésung zeitgemal und
branchenkonform zu gestalten.

Wird MAXPOOL dann COMPARIT als Branchen-
I6sung seinen Partnern besonders ans Herz legen?
Nein, wir sind seit jeher mit allen Vergleichstech-
nologien am Markt Giber Kooperationen oder
Schnittstellen verbunden. Diese Vielfalt wollen wir
beibehalten, unser Angebot an unterschiedlichen

Foto: vectorfusionart /stock.adobe.com




Vergleichern wird somit durch COMPARIT erweitert.
Welcher Vergleicher sich zuktnftig durchsetzt

und welcher auch bei MAXPOOL am meisten genutzt
wird, das entscheidet letzten Endes der Markt.

Wir werden keinen Vergleicher einseitig bevorzugen.
Als unabhéangiger Produktlieferant und Abwick-
lungsplattform haben wir den Anspruch, fur den
Makler zur Verfligung zu stehen, und das gilt nach
unserem Verstandnis auch fur die Vergleicher.
Gleichwonhl traue ich COMPARIT auf langere Sicht
zu, den Markt der Vergleicher zunehmend domi-
nieren zu kénnen.

Was wird oder soll COMPARIT anders machen

als andere Vergleicher?

Es hat Vor- und Nachteile, mit einem Vergleicher
ganz neu zu starten. Naturlich ist es flir einen neuen
Anbieter ein recht langer Weg, eine spartentiber-
greifende Vollstandigkeit zu erreichen, um wirklich
alle Produkte abzubilden. Der Vorteil ist aber,
dass man ohne die historisch gewachsenen
technischen Altlasten starten kann, unter denen
jedes Technikhaus leidet, das bereits mehrere
Jahre am Markt agiert. Sicherlich mittelfristig ein
klarer Vorteil fur COMPARIT.

Wie wird sich lhrer Erwartung nach der Markt

fiir Produktvergleicher weiter veréandern?

Ich rechne nicht mit einer Konsolidierung, sondern
eher damit, dass noch weitere neue Vergleichsan-
gebote fur Makler auf den Markt kommen werden.
Die Branche braucht einen gewissen Wettbewerbs-
druck und mindestens ein Modell wie COMPARIT,
und sei es nur als Back-up. Denn dann werden

die anderen Vergleicher niemals vergessen, dass
sie weiterhin unabhangig vergleichen mussen.
Ansonsten wiirden sie vom Markt verschwinden,
denn die Makler wirden naturlich reagieren.

Ein Vergleichermarkt, der eines Tages seine Neutra-
litét verlieren kdnnte, wére fur mich als Vorstand
eines unabhangigen Versicherungsmaklerpools ein
personlicher Albtraum. Gute und unabhangige
Vergleichstechnik ist und bleibt das Fundament und
der Hygienefaktor einer objektiven Maklerberatung,
und COMPARIT ist ein Garant dafur, dass der Markt
auch in Zukunft so bleibt. ¢
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Spezieller Beruf — spezielle Bediirfnisse

Oft fehlt die passende Absicherung

Beamtinnen und Beamte machen einen Job, den nicht jeder kann.
Sie wollen etwas bewegen — fur sich selbst und fur andere.

Sie Ubernehmen Verantwortung fur die Gesellschaft. Damit sind
sie fur Vermittler eine wichtige Zielgruppe. Aber viele sind

dennoch liickenhaft versichert.

WAS MACHT DIE ZIELGRUPPE
BEAMTE FUR DIE ALLIANZ SO
INTERESSANT?

Derzeit gibt es rund 1,7 Millionen Beamte
in Deutschland, und laut dem Personal-
dienstleister univativ strebt jeder zweite
Studierende diesen Status an. Beamte
sind zudem Uberdurchschnittlichge-
bildet und verftigen tGber ein vergleichs-
weise hohes Haushaltsnetto von circa
4.500 Euro.

WARUM IST ANDERSHERUM

DIE ALLIANZ FUR DIESE ATTRAKTIVE
ZIELGRUPPE SO INTERESSANT?

Die APKV bietet Beamten die passenden
Versorgungslésungen. Im Studium mit
dem Tarif OptionFlexi-Med, dem idealen
Einstieg in die PKV, und spater um das
Einkommen abzusichern. Mit unserer
Dienstunfahigkeitsversicherung kénnen
sie ihre Versorgungslicken schlieRen.

IM DETAIL — WIE FUNKTIONIERT

DIE BEIHILFEKONFORME
KRANKENVERSICHERUNG?

Die Allianz bietet zusatzlich zu den
Vollversicherungstarifen Ergédnzungsta-
rife an, die verbleibende Lucken der
Beihilfe schlieBen. Neben den Ergan-
zungstarifen im stationaren Bereich
haben wir seit Oktober 2022 die

Tarife Beihilfeerganzung Plus und Best:

> Gultig in allen Bundeslandern und Bund
> Erstattung der Restkosten unab-
hangig vom Beihilfebemessungssatz

— mit Zukunftsgarantie

> Hohe Beitragsriickerstattung von
bis zu 50 Prozent

Wollen Sie zu der Zielgruppe
mehr erfahren? Horen Sie in

unseren Podcast:

POOLWORLD 2/2023

UND WELCHE VORTEILE HABEN
DIE VERMITTLER?

Mit der Gesundheitserklarung der
Beamtenanwarter- und Beihilfetarife
lasst sich die Dienstunfahigkeits-
vorsorge schneller beantragen —
mit nur zwei Gesundheitsfragen.
Das bedeutet einfache Prozesse fur
Vermittler und fur Kunden. <

Mehr Informationen zu unseren
Beihilfetarifen unter:

Foto: ALLIANZ




HANNA BORCHERS

Teamleiterin Bestandsiibertragung
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Auf die richtige Klausel
Rommt es an

Berufsunfahigkeit ist heutzutage ein wichtiges Thema, gerade fur
Angestellte und Selbststandige. Sogar bei Schulern und Studenten
rdckt die Absicherung der Arbeitskraft in den Vordergrund. Doch wie
sieht die richtige Arbeitskraftabsicherung der ganz besonderen
Zielgruppe der Beamten aus und worauf gilt es zu achten?

POOLWORLD 2/2023

dhrend wir bei Angestellten, Selbststin-
Wdigen etc. von einer Berufsunfihigkeit

sprechen, heif3t es bei Beamten ganz
anders: und zwar Dienstunfihigkeit. Beamte
werden namlich nicht nur berufsunfihig, sondern
dienstunfihig. Fiir diese Zielgruppe sollte daher
die Absicherung per Dienstunfihigkeitsklausel
nicht in den Hintergrund geraten. ,,Eine reine
Berufsunfihigkeitsversicherung reicht doch auch
fiir Beamte aus!“ Eine Aussage, die man bestimmt
schon gehort hat. Dieser Aussage stimmen wir

nicht ganz zu. Wie soll eine Berufsunfihigkeits-
versicherung ohne DU-Klausel eine ausreichende
Absicherung bieten? Und warum ist eine Dienst-
unfihigkeitsklausel in der Berufsunfihigkeit
zwingend notwendig und sinnvoll fiir Beamte?

Zunichst definiert sich die Dienstunfihigkeit
anders als die BU. Die Definition der Berufs-
unfihigkeit sagt aus, dass die Person zu minde-
stens 50 Prozent fiir voraussichtlich sechs
Monate auBerstande ist, ihren Beruf auszuiiben.




Die Attestierung erfolgt hier durch einen Arzt.
Fiir die Dienstunfihigkeit wird vorausgesetzt,
dass der Beamte krankheitsbedingt innerhalb von
sechs Monaten mehr als drei Monate keinen
Dienst geleistet hat und keine Aussicht besteht,
dass innerhalb weiterer sechs Monate die Dienst-
fahigkeit wieder vollstidndig hergestellt wird.

Die Feststellung hier erfolgt durch den Dienstherrn.

Wihrend die Definition der Berufsunfihigkeit eine
prozentuale Angabe vorgibt, unterscheidet sich
dies bei der Dienstunfihigkeit. Hier gibt es keine
definierten Prozentwerte. Im Umbkehrschluss
bedeutet dies, dass Beamte auch schon mit mehr
Leistungsfihigkeit als 50 Prozent als dienstunfihig
eingestuft werden kénnen und hier also kein
besonderer Grad vorgegeben sein muss wie in
der Berufsunfihigkeit. Die Problematik, die hier
nun hintersteckt, ist, dass Beamte nicht gleich als
berufsunfihig gelten gemill den Versicherungs-
bedingungen, aber dafiir schon als dienstunfihig
gelten konnen. Und sollte diese Dienstunfihig-
keitsklausel eben nicht mit eingeschlossen sein,
so ist eine Leistung aus der reinen Berufsunfihig-
keit fiir Beamte nur schwer zu erreichen und

sie stehen ohne finanziellen Schutz da. Man sollte
sich also merken, dass , berufsunfihig nicht
gleich dienstunfihig und dienstunfihig nicht
gleich berufsunfihig” bedeutet.

Bilder: Faberl4, vesvocrea /elements.envato.com

Gerade junge Beamte (Beamte auf Probe/Widerruf
und Beamte mit weniger als fiinf Jahren Beamten-
laufbahn) sind besonders davon betroffen, da sie im
Leistungsfall keine staatliche Unterstiitzung in
Form eines Ruhegehalts erhalten und
von ihrem Dienstherrn entlassen
werden kénnen — anders als Beamte
auf Lebenszeit oder Beamte,

die die Wartezeit von fiinf Jahren
bereits erfiillt haben und hier staatlich
unterstiitzt werden.

WORAUF SOLLTE BEI DER
DEFINITION DER DIENSTUN-
FAHIGKEITSKLAUSEL SPEZIELL
GEACHTET WERDEN?

Bei der Definition der Dienstunfihig-
keitsklausel gibt es auch noch einmal explizite
Unterschiede. Hier sollte auf den genauen Wortlaut

Dina Ebrahimi,
Fachberaterin fur privates
Vorsorge-Management

geachtet werden und ein Augenmerk auf die ,,echte” »

2/2023  POOLWORLD

33



34

Dienstunfihigkeitsklausel gelegt werden. Es gibt
namlich auch Versicherer, die zwar eine Dienst-
unfihigkeitsklausel anbieten, jedoch ist diese als
,unecht“ zu bezeichnen.

Die unechte Dienstunfahigkeitsklausel stellt die
niedrigste und unzureichendste Form der Absiche-
rung dar: ,Ist die versicherte Person aufgrund
Krankheit, Verletzung des Korpers oder Krifteverfalls
zur Erftillung ihrer Dienstpflicht nicht in der Lage
und wurde sie deswegen wegen allgemeiner Dienst-
unfihigkeit in den Ruhestand versetzt...“

So in etwa konnte eine Definition einer unechten
DU-Klausel aussehen und Beamten zum Verhing-
nis werden. Diese Definition ldsst zu, dass der
Beamte nachweisen muss, dass er dienstunfihig
ist und in den Ruhestand versetzt wurde. Das
»und“ in der Definition verpflichtet den Beamten
also, beides nachzuweisen. Mit der unechten
DU-Klausel darf der Versicherer priifen, ob eine
Dienstunfihigkeit herrscht.

Im ungliicklichen Fall kann der Beamte dann auch
noch auf ein anderes Amt verwiesen werden,
sollte dies so geregelt sein. Hier sind also Vorsicht
und Aufmerksamkeit geboten!

Die echte DU Klausel hingegen stellt eine ausrei-
chende Absicherung und Deckung dar, zu der auch
bei Abschluss dringend geraten werden sollte.
Die echte DU-Klausel wird folgendermalen
definiert: ,,Als dienstunfihig gilt der Beamte, der
in den Ruhestand versetzt oder entlassen wird.“
Mit der Definition sichern sich Beamte den Vorteil,
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dass keine eigene Priifung durch den Versicherer
vorgenommen wird, sondern die alleinige Ent-
scheidung des Dienstherrn ausreicht und in
der Regel die Versetzung in den Ruhestand oder
die Entlassung alleine fiir eine Leistung reicht.

»KURIOSES BEAMTENDEUTSCH*

Der Tod stellt aus versorgungsrechtlicher Sicht

die starkste Form der Dienstunfahigkeit dar.

Es ist nicht moglich, den Tod eines Steuerpflichtigen
als dauernde Berufsunfahigkeit im Sinne von

§ 16 Abs. 1 Satz 3 EstG zu werten und demgeman
den erhohten Freibetrag abzuziehen.

Abschlieflend ist also zu sagen, dass eine reine
Berufsunfihigkeitsversicherung ohne Dienstun-
fihigkeitsklausel nicht ausreichend ist fiir Beamte.
Der Einschluss dieser Klausel erbringt gerade

fiir junge Beamte einen existenziellen Schutz.
Man liest ,,DU-Klausel“ und geht davon aus, dass
es ausreicht? Wenn man einen Beamten absichert,
dann auch richtig und vollumfinglich — gleich mit
der echten DU-Klausel. ¢

berufsunfahig

Kontakt:
Team Vorsorge-Management
0402999 40-370

vorsorge@maxpool.de
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Mit der Risikolebens- und Sterbegeldversicherung

voll auf den Schutz der Liebsten spezialisiert.

Du hast Fragen? Dann melde Dich unter:
Q 0211/ 542686-78 < vertriebspartner@dela.de

Jetzt informieren unter:

vertriebspartner.dela.de
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MAXIPPOOL bietet exRlusiven
Allgefahrenschutz *\
fur PhotovoltaikRanlagen

Wohngebidudeversicherung versichert werden, sofern

sie auf einem Gebiude montiert sind. Doch gilt dies
auch fiir Schiden durch Diebstahl, Tierbisse, Bedienungs-
fehler sowie Konstruktions-, Material- und Ausfithrungsfeh-
ler? Und greift die private Haftpflichtversicherung auch
dann, wenn einem Dritten ein Schaden durch die Photovol-
taikanlage entsteht?

P hotovoltaikanlagen kénnen grundsitzlich tiber die

POOLWORLD 2

Alle Unterlagen zu den
Tarifen finden Sie hier:

Gemeinsam mit der INTER Versicherungsgruppe stellt
MAXPOOL seinen Vertriebspartnern nun exklusiv einen
marktfithrenden Versicherungsschutz fiir Photovoltaik-
anlagen bereit, der simtliche Zweifel ausrdumt und Ihre
Kunden sicher vor finanziellen Risiken schiitzt. Die Nach-
frage nach einem solchen Versicherungsschutz diirfte

vor allem angesichts der seit dem 1. Januar 2023 geltenden
Umsatzsteuerbefreiung fiir Photovoltaikanlagen deutlich
steigen. Um Sie fiir kommende Kundengespriche fit zu
machen, haben wir hier einige der Highlights der max-Allge-
fahrendeckung fiir Photovoltaikanlagen zusammengestellt.

opan/elements.envato.com




HIGHLIGHTS DER MAX-ALLGEFAHRENDECKUNG
FUR PHOTOVOLTAIKANLAGEN

Versichert sind netzgekoppelte Photovoltaikanlagen
inkl. Peripherie, insbesondere

> Solarmodule inkl. Tragerkonstruktion mit Montage-
bzw. Verbindungssets

> Wechselrichter
(z. B. String-, Modul-, Sinus- oder Zentralwechselrichter)

> Generatoranschlusskasten (GAK)

> Batteriespeichersysteme (Akkumulatoren)
inkl. Laderegler (sofern vereinbart)

> Einspeise- und Verbrauchszahler

> Gleich- und Wechselstromverkabelungen

> Uberwachungskomponenten (mobil und stationar)
> Uberspannungs- und Blitzschutzeinrichtungen

> Ladestationen fur E-Autos
(Wandladestation, Wallbox, Wall Connector)

Versicherte Schaden und Gefahren sind unvorhergesehen
eintretende Beschadigungen oder Zerstérungen z. B. durch

> Feuer (Brand, Blitzschlag, Explosion, Anprall oder
Absturz von Luftfahrzeugen)

> Sturm/Hagel

> Bedienungsfehler, Ungeschicklichkeit und Fahrlassigkeit

> Vorsatz Dritter, Sabotage, Vandalismus und Boswilligkeit

> Konstruktions-, Material-, Ausfiihrungs- und Montagefehler
> Kurzschluss, Uberstrom oder Uberspannung

> Schwelen, Glimmen, Sengen, Glithen oder Implosion

> Wasser und Feuchtigkeit

> Hochwasser, Starkregen und Uberschwemmung

>

Naturgefahren (Erdsenkung, Erdrutsch, Erdbeben, Frost,
Lawinen, Schneedruck)

> Tierbiss (z. B. Marder, Mause und sonstige Nagetiere)
> Abhandenkommen versicherter Sachen durch
- Diebstahl, Raub und Plinderung oder

- Einbruchdiebstahl und Diebstahl von
verbauten Teilen (z. B. Modulen)

Entschadigungsleistung bei Teilschaden:

> Elektronik: anfallende Reparaturkosten
(Wiederherstellungskosten)

> Ertragsausfall: entgangener Stromerlds (Vergutung) der
Teilanlage und/oder Mehrkosten durch Fremdstrombezug

Entschadigungsleistung bei Totalschaden:
> Elektronik: Neuwertersatz

> Ertragsausfall: entgangener Stromerlos (Vergltung) der
Gesamtanlage und/oder Mehrkosten durch Fremdstrombezug

WO FINDE ICH DIE MAX-ALLGEFAHRENDECKUNG
FUR PHOTOVOLTAIKANLAGEN?

Die Tarife Exklusiv und Premium stehen fiir Anlagen bis
zu einem Neuwert von 100.000 Euro bereit und kénnen
iiber Mr-Money abgeschlossen werden. Die Tariflinie
Spezial ist fiir Anlagen bis zu einem Neuwert von
1.000.000 Euro konzipiert und iiber eine selbstrechnende
Deckungsnote beantragbar.

Sie wollen mehr tiber die exklusive max-Allgefahrendeckung
fiir Photovoltaikanlagen erfahren? Dann sprechen Sie
einfach unser Komposit-Team darauf an — wir erkliren Ihnen
gerne simtliche Einzelheiten. ¢

Stefan Klahn,
Geschaftsfuhrer der
PHONIX Schutzgemeinschaft

FINANZIERUNGS-TIPP:

Die passende Finanzierung fiir die Anschaffung
von Photovoltaikanlagen finden Makler im
Modernisierungskredit der PSD Bank Rhein-Ruhr:

10.000-75.000€
Laufzeiten bis 15 Jahre
Kein Grundbucheintrag

Kreditsumme: 25.000 €
Monatliche Rate: 209,97 €
Effektiver Jahreszins: 6,09 %

>

>

>

> Ohne Verwendungsnachweis
>

>

>

> Laufzeit: 15 Jahre

Die PSD Bank Rhein-Ruhr finanziert bundesweit.
MAXPOOL-Makler konnen das Produkt im
MAXOFFICE tiber den Vergleichsrechner Raten-
kredite von PROCHECK?24 abschlieBen.
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Vermogenssicherung 1L |
mit der Risikolebens- &
versicherung

=== gal ob als Familienabsicherung
== oder zur Absicherung eines
b Kredits — die Risiko-LV ist in
vielen Phasen des Lebens ein sinn-
voller Begleiter fiir den Fall der Fille.
Die Tarife im Markt sind vielfiltig,
von einer konstanten Versicherungs-
summe angefangen tiber die linear
fallende bis hin zur passgenauen
Kreditabsicherung gemil} dem Verlauf
der Restschuld. Sogar eine fiir jedes
Jahr frei wihlbare Versicherungssum-
me ist moglich.

DOPPELT HALT BESSER

Die Todesfallabsicherung auf ,Verbun-
dene Leben” ist im besten Fall nur
minimal giinstiger als zwei Einzelver-
trige und ist steuerlich auch nicht
final planbar. Unter anderem aus
diesen Griinden bieten viele Versiche-
rer dieses Produkt auch gar nicht mehr
an, auch MAXPOOL empfiehlt den
Abschluss von Einzelvertragen. Bei der

»Um bésen finanziellen Uberraschungen
aus dem Weg zu gehen,
sollte die Absicherung von Partnern
LUber Kreuz” immer thematisiert werden!«

Jan Koéhler,

Teamleiter und Fachberater fur
privates Vorsorge-Management,
MAXPOOL
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DIE ERBSCHAFTSSTEUER IN DER UBERSICHT

Steuerklasse |
Ehegatten, Kinder,

Steuerklasse

Enkel, Eltern
75.000 € 7% 15%
300.000 € 11% 20%
600.000 € 15% 25%
6.000.000 € 19% 30%
13.000.000 € 23% 35%
26.000.000 € 27 % 40 %
tiber 26.000.000 € 30% 43 %

Einzelversicherung beispielsweise
zweier unverheirateter Partner ergibt
eine Absicherung ,,iiber Kreuz“ Sinn,
da im Todesfall die Erbschaftssteuer-
freibetrige sehr gering ausfallen und
bei einem andersartigen Vertragsaufbau
nicht die volle Versicherungssumme
dem Bezugsberechtigten zur freien
Verfligung stehen wiirde, da ein nicht
unerheblicher Teil im Nachgang an das
Finanzamt {iberwiesen werden muss.

Wihlt man hier — und das gilt selbst-
verstandlich auch fiir Verheiratete —
die korrekte Vertragsgestaltung,
bekommt der Bezugsberechtigte kein
tiberraschendes Schreiben vom
Finanzamt, da die Erbschaftssteuer-

Bild: Halimun /elements.envato.com

freibetridge legal umgangen werden.
Konkret bedeutet dies: Versicherungs-
nehmer, Beitragszahler und Bezugs-
berechtigter miissen dieselbe Person
sein und die versicherte Person eine
abweichende.

Wie sehr es die finanzielle Planung
des unverheirateten Bezugsberech-
tigten durcheinanderbringen kann,
zeigt folgendes Beispiel:

Es werden 500.000 Euro als Kreditab-
sicherung abgeschlossen, die versi-
cherte Person verstirbt kurze Zeit
spater und der Kredit ist nahezu noch
gar nicht getilgt. Der Bezugsberech-
tigte bekommt die Versicherungssum-

Geschwister, Neffen, Nichten

Steuerklasse lll
Sonstige
(Lebenspartner,
Freunde)

30 %
30 %
30 %
30 %
50 %
50 %
50 %

Quelle: MAXPOOL Maklerkooperation

me ausgezahlt und tilgt damit auch
das Darlehen. So weit, so gut. Nur
betrigt sein Freibetrag nur 20.000 Euro
und auf die 480.000 Euro dariiber
hinaus muss er 30 Prozent Steuern

an das Finanzamt zahlen - schlappe
144.000 Euro! Eine Summe,

die oftmals nicht verfiigbar ist.

Besprechen Sie daher am besten vor

Abschluss den gewiinschten Vertrags-
aufbau mit Threm Kunden. <

POOLWORLD
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Mit den passenden Investment-

|6sungen durchstarten -

Zusatzrente fiir Makler inklusive!

Mit MAXPOOL und The Engineers of Finance AG (TEOF) kdnnen lhre Kunden
einfach, abgesichert und steueroptimiert investieren, wahrend Sie sich

durch den Aufbau eines Investmentbestands ganz nebenbei lhre eigene

Zusatzrente sichern.

Das Thema eigene Altersvorsorge

gerat bei vielen Finanzberatern bei der
Bewaltigung der taglichen Arbeit
oftmals schnell in Vergessenheit. Dabei
ist es doch immens wichtig, auch im
wohlverdienten Ruhestand noch ein
gutes Auskommen zu haben, wenn man
sich keine regelmaBigen Abschluss-
provisionen mehr erarbeitet. Deshalb
haben wir zwei ausgezeichnete
Losungen fur Finanzberater entwickelt,
die zum einen den Kunden &uferst
attraktive Moglichkeiten bieten und zum
anderen auch noch sehr lukrative
Vorteile fur den Berater beinhalten.
Diese Investmentlésungen machen es
Ihnen ganz einfach, sich als Berater

POOLWORLD 2/2023

eine eigene Altersvorsorge aufzubauen.

Damit erhalten Sie eine lebenslange
Rente, die Sie selbst schaffen und aus-
bauen kénnen. Da Sie diesen Renten-
anspruch im Fall der Falle an lhre
Liebsten weitergeben kénnen, profitie-
ren Sie sogar Uber den Tod hinaus.

Investmentstrategien im Uberblick
STOP+GO Fonds-Performance

Um sich mit MAXPOOL und TEOF lhre
ewige Zusatzrente zu erarbeiten, haben
wir zwei intelligente Investmentstrate-
gien konzipiert. Sie treffen die Auswahl
und entscheiden dabei, welche Variante
besser zu Ihnen und lhren Kunden
passt.

Champions-Strategie

Sie sind selber der Manager der Kundendepots und ent-
scheiden tiber die Zusammenstellung des Fondsteams.

Sie lassen die Depots véllig automatisch durch einen
externen Profi-Trainer aufstellen und managen.

Offensiv oder defensiv, Sie bestimmen die Taktik und
Anlagestrategie.

Hier spielen immer nur die Fonds-Stars, die eine
Top-Leistung performt haben.

Sie entscheiden selbst, wann STOP+GO bei einem

Diesem Depot-Manager entgeht kein Trend.

Performancetief reagieren soll. STOP+GO holt automatisch Er hat jederzeit die besten Fonds-Spieler der Welt im

den Fonds-Spieler vom Platz und setzt ihn auf eine
sichere Bank in Form von Geldmarktfonds, bis er sich
wieder erholt hat.

Auge, um sie ins Depot zu holen und bei Bedarf
durch bessere Spieler zu ersetzen.

Variante ohne Steueroptimierung (Depotfiihrung bei der Fondsdepot Bank)

Einmalanlage ab 250 €

Einmalanlage ab 10.000 €

Sparplan ab 50 € mtl.

Sparplan nicht moglich

Zulassung nach § 34f GewO erforderlich

Keine Zulassung erforderlich

Variante mit Steueroptimierung (Depotfiihrung bei der myLife)

Einmalanlage ab 5.000 €

Einmalanlage ab 5.000 €

Sparplan ab 100 € mtl.
(in Verbindung mit EA, sonst ab 150 € mtl.)

Sparplan ab 100 € mtl.
(in Verbindung mit EA, sonst ab 150 € mtl.)

Zulassung nach § 34d GewO erforderlich

Zulassung nach § 34d GewO erforderlich




Nun kommen wir zu den spannenden
Details lhrer eigenen Altersvorsorge.
Wir winschen uns, dass jeder Berater—
also Sie als der Teammanager der
Kundendepots — seinen wohlverdienten
Ruhestand irgendwann genauso
genieRen kann wie ein Top-Trainer der
Bundesligisten. Deswegen profitieren
die Berater bei unseren Investment-
l6sungen von den folgenden Vorteilen:

> 70 Prozent der aufgebauten Bestands-
einnahmen als monatliche Rente ein
Leben lang weiter vergitet

> Im Todesfall sind sogar die Hinterblie-
benen mit abgesichert

> Die bestehenden Kundenbeziehungen
werden von uns umfassend weiter
betreut und ausgebaut

| oF Fibanice

MUSTERBERECHNUNG EINER
INVESTMENTBASIERTEN ZUSATZ-
RENTE FUR MAKLER

Jeder Ihrer Kunden ist im Durchschnitt
70 bis 100 Euro Rente p. a. wert.

Bei 100 Kunden kénnen Sie also mit
circa 7.000 bis 10.000 Euro Rente pro
Jahr zusatzlich rechnen. Gern erstellen
wir Ihnen eine individuelle Berechnung
far lhre personliche Rente und unter-
stUtzen Sie bei der Umsetzung.
Nahere Informationen finden Sie in
der MAXPOOL-Investment-Akademie.
Anmelden kénnen Sie sich unter:
maxpool.online/

i VeSt e t
\) E
1

(= PHONIX

IHRE MANNSCHAFT
IST IHR DEPOT

WIR MACHEN

- MAXPOOL

Unter dem Bereich ,lhre Potenziale®
finden Sie in der MAXPOOL-Investment-
Akademie ebenfalls ein Video, das
Ihnen genau erklart, wie die Bestands-
berechnung fur lhre persénliche Rente
funktioniert. In der Akademie sind
auBerdem samtliche Anbindungsunter-
lagen, Kundenprasentationen, Videos
und vieles mehr abrufbar. Von dort

aus koénnen Sie auch schon direkt mit
unseren Investmentlésungen durch-
starten und so den Grundstein fur lhre
personliche Zusatzrente legen.

T
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ESG leicht gemacht -
mit dem richtigen
Ansprechpartner

In den vergangenen Ausgaben haben wir dartber berichtet,
warum die Nachhaltigkeit auch im Versicherungsbereich
eine grof3e Rolle spielt und was jeder Einzelne von uns mit
seinem Versicherungsbeitrag bewirken kann.




leichwohl gab es kaum ein Thema in
der Branche, welches auf so unterschied-
liche Meinungen gestof3en ist. Aber eins

kénnen wir festhalten, es gibt die Pflicht zur
nachhaltigen Kundenberatung!

Nachhaltigkeit in der Altersvorsorge — obwohl

der Klimaschutz seit Jahren in simtlichen Medien
présent ist und unser aller Alltag sich dadurch
bereits verindert hat, kdnnen die meisten von uns
sich damit nicht ,anfreunden“. Manche haben
sogar eine ,,Antihaltung” dazu entwickelt. Es ist
daher umso wichtiger, Sie bei der Umsetzung

zu unterstiitzen und Ihnen Ihren Beratungsalltag
so leicht wie moglich zu machen.

ABER IST EINE NACHHALTIGE BERATUNG
NICHT MUHSELIG UND AUFWENDIG?

Oft bekommen wir von Ihnen die Riickmeldung,
dass von vornherein dem Kunden die nachhaltige
Altersvorsorge bereits ,,ausgeredet” werde, da es
viel zu kompliziert sei und man eh nicht sicher-
stellen konne, dass die Produkte

Ihrem Kunden soll die Méglichkeit gegeben
werden zu bestimmen, wie nachhaltig der Beitrag
in die Altersvorsorge angelegt werden soll.

Und der Gesetzgeber sieht vor, dass diese Wahl-
moglichkeit bis ins kleinste Detail geht. Also
nicht nur der Ausschluss sogenannter Negativkri-
terien, sondern die Anlage kann in ganz individuell
zu bestimmende Bereiche gelenkt werden, wie die
Anlage in Fonds, die ausschlieBlich in den sozialen
Bereich investieren.

So weit, so gut, aber wie sieht die Realitit dahinter
aus? Wie grol3 ist die Auswahl an speziellen
Fonds? Wer bewertet und kontrolliert die Anlage-
strategien? Und was ist, wenn Thr Kunde einen
Fondswechsel vornehmen mdchte?

Zurzeit erleben wir bei ,,griinen” Fonds beispiels-
weise eine kurzzeitige Verdnderung, denn bei
einigen Fonds spielt das Investment in erneuer-
bare Energien eine grof3e Rolle. Durch die
Energiekrise sind aber viele Unternehmen
gezwungen, kurzzeitig auf

dahinter nicht nur Green-
washing betreiben. Kurz gesagt:
Das sei doch alles nur Quatsch!

Die Bedenken sind fiir uns
absolut nachvollziehbar, und
auch die Komplexitdt in der

Machen Sie lhren ersten
Schritt zur nachhaltigen
Beratung in der Altersvorsorge,
wir unterstitzen Siel

den fossilen Bereich zurtick-
zugreifen. Das Resultat ist,
dass viele Fonds derzeit in
ihrer Nachhaltigkeit abgestuft
werden, obwohl es lediglich
eine zeitlich begrenzte,
wirtschaftliche Entscheidung

Beratung schreckt die meisten
verstdndlicherweise ab. Wir von MAXPOOL
stellen Thnen bereits alle notwendigen Formulare
fiir Thre Beratung zur Verfiigung. Zum einen

ein rechtssicheres Beratungsprotokoll, zum
anderen aber auch zusammengefasste Tipps fiir
Ihren Beratungsalltag.

Das ist die Theorie. In der Praxis fithren aber
Protokolle dazu, dass die neue Beratungspflicht
kompliziert und schwer umsetzbar ist. Denn je
mehr Wiinsche Thr Kunde dufert, umso schwie-
riger wird die Umsetzbarkeit. Leider sind die
notwendigen Beratungsprotokolle meist fernab
von jeglichem Beratungsalltag.

Foto: DisobeyArtPh/elements.envato.com

der Fondsgesellschaft ist.
Wenn sich Thr Kunde also fiir einen sehr spezi-
ellen Fonds entschieden hat, der ausschliefflich
in erneuerbare Energien investieren soll, ist diese
Voraussetzung zumindest zum Teil hinfillig.

Wir empfehlen daher, nehmen Sie den Druck
von Threm Kunden und treffen Sie die passende
Losung. Zum anderen vereinfacht dies aber
auch Ihre Beratung und die Integration in Ihren
Beratungsalltag. Schaffen Sie fiir sich ein Konzept,
das Ihnen und den Wiinschen Ihrer Kunden
entspricht. Sie miissen hierfiir nicht zum
Fondsexperten werden.

»
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NUTZEN SIE UNSER FACHWISSEN

FUR IHRE BERATUNGSPFLICHT!

Wenn Sie an uns eine Anfrage zur Angebotser-
stellung senden, geben Sie uns einfach die Kunden-
wiinsche mit auf oder senden Sie uns gegebenen-
falls das Beratungsprotokoll mit. Wir ibernehmen
dann den Rest fiir Sie und suchen die passenden
Fonds heraus, die den Wiinschen Ihres Kunden
entsprechen, und geben Ihnen die notwendigen
Informationen in kurzer und knapper Zusammen-
fassung. Unsere gemeinsame Erfahrung zeigt, dass
Sie kaum einen Mehraufwand in der Kundenbera-
tung haben und Ihre Kunden bisher sogar froh
waren, mit dem eigenen Monatsbeitrag etwas fiir
den Klimaschutz zu leisten.

Stephanie Kiihn,
Fachberaterin fur privates
Vorsorge-Management, MAXPOOL

Wenn Sie die Angebotserstellung fiir Ihre Kunden
gerne eigenstindig anfertigen, greifen Sie im
ersten Schritt auf ein Portfolio nachhaltiger Fonds
zurtick, welche breit gestreut sind. Gerne erarbei-
ten wir dies mit Thnen zusammen oder erstellen
eine Fondsauswahl fiir Sie. Im zweiten Schritt
selektieren Sie zusitzliche Fonds, die auf verschie-
dene Schwerpunkte setzen. Diese Gesamtauswahl
nutzen Sie dann fiir Ihre grundsitzliche Kundenbe-
ratung. Also analog Ihrer Fondsberatung im
konventionellen Bereich. Wenn Sie Ihren Kunden
dann im Rahmen Ihrer Beratung auf Nachhaltig-
keit ansprechen, erkldren Sie ihm kurz und knapp,
dass zwar die Moglichkeit von Spezifizierung
besteht, dies aber gewisse Risiken mit sich bringt
und Sie eine breite Aufstellung empfehlen.

Sie werden im Laufe der Zeit merken, dass sich
Ihr Beratungsalltag eigentlich kaum verindert hat,
auller dass Ihre Fondsauswahl nachhaltiger
geworden ist. Denn wir alle miissen uns vor Augen
halten, dass die Gesetzesidnderungen fiir Sie im
ersten Schritt eine Verdnderung Ihrer Beratungs-
strategie bedeuten, die aber so viel einfacher und
so viel effektiver ist, als viele es fiir moglich
halten. Machen Sie Ihren ersten Schritt zur nach-
haltigen Beratung in der Altersvorsorge, wir
unterstiitzen Sie! «

Foto: insta_photos /elements.envato.com



Eberhard Sautter,
Vorstandsvorsitzend s
orstandsvorsitzender | KV-Zusatz -

auch als

Medizinis

Friiher hilft besser

HanseMerkur férdert medizinische Innovationen
und macht diese fir die Versicherten zuganglich. So
auch Krebs-Scan. Der neuartige Bluttest, kombiniert
mit modernsten bildgebenden Verfahren, erkennt
viele Krebsarten in einem frithen symptomlosen
Stadium. Im Krankheitsfall erfolgt eine enge medi-
zinische Begleitung inkl. Chefarztbehandlung. Ein
groBer Fortschritt im Kampf gegen Krebs und ein-
zigartig am Markt. Hand in Hand ist HanseMerkur.

Hand in Hand ist
HanseMerkur




Medizin, Automobilbranche, Online-
hindler oder Streamingdienste:
Kiinstliche Intelligenz (KI) ist seit
Jahren auf dem Vormarsch und wird
immer breiter eingesetzt. In vielen
Bereichen erleichtert sie bereits heute
Leben und Arbeit. Doch kann KI auch
bei wichtigen Investmententschei-
dungen helfen? Und zum Beispiel den
Vermogensaufbau fiir die Altersvor-
sorge entspannter machen?

POOLWORLD 2/2023

KI BLEIBT IMMER AUF KURS

Wenn es — wie bei einer fondsgebun-
denen Rentenversicherung — um
langfristiges Investieren in Aktien
geht, zeigt sich die Stédrke der KI:

Sie ldsst sich im Gegensatz zum
Menschen nicht aus der Ruhe bringen.
Selbst bei stark schwankenden
Borsenkursen basieren ihre Entschei-
dungen ausschlie3lich auf der Aus-
wertung objektiver Marktdaten. Das
kann fiir mehr Renditechancen sorgen.

AUCH BEI DER GELDANLAGE KANN
KI DEN UNTERSCHIED MACHEN

Zum Beispiel wird eine aktive Ver-
mogensverwaltung zu geringen Kosten
moglich. Wie bei den Fondsrenten

von ERGO.

Mit der digitalen Vermogensverwal-
tung von SMAVESTO setzt ERGO
auf eine KI mit einem der leistungs-
stirksten Algorithmen am Markt.
Der Robo-Advisor ist exklusiv in den
Fondsrenten ERGO Rente Balance

Mehr Informationen erhalten Sie hier!
Einfach QR-Code scannen:

und ERGO Rente Chance erhiltlich.
Sein Plus: Er investiert ausschlieflich
in kostengiinstige ETFs und passt

das Portfolio regelmdRig an die Markt-
gegebenheiten an. Das alles funktio-
niert automatisch mit einem selbstler-
nenden Algorithmus. Die Kunden
kénnen sich ganz entspannt zurtiick-
lehnen.

NUR NACHHALTIGE ETFS IM
PORTFOLIO

Nachhaltigkeit bei der Geldanlage

ist vor allem fiir junge Kunden

ein entscheidendes Argument. Daher
setzen die ERGO-Fondsrenten mit
SMAVESTO ausschlie3lich auf
nachhaltige ETFs. Ausgewihlt werden
sie nach strengen Filtern unter
Einhaltung von ESG-Kriterien (nach-
haltig in Bezug auf Umwelt, Soziales
und Unternehmensfithrung), SRI-
Kriterien (sozial verantwortungsvolles
Investieren) sowie der 17 globalen
Ziele der UN fiir nachhaltige Entwick-
lung. <

Fotos: ERGO



Provisionsfrei vorsorgen:
Willkommen in der Nettotarifwelt
von MAXPOOL!

In den vergangenen Jahren ist das Interesse an der Hono-
rarberatung vor allem bei der finanzstarken Klientel sptrbar
gestiegen — und damit auch die Anzahl der Versicherer,

die Nettopolicen anbieten. Ab sofort sind solche Policen im
Bereich Altersvorsorge auch tiber MAXPOOL verflgbar.
Was sind die Vorteile?

Far die Kunden liegen die Vorteile einer solchen Lésung auf
der Hand: Da die Beitrage nicht durch eine Provision belastet
werden, entsteht ihnen ein Kostenvorteil, der sich tber

die gesamte Laufzeit der Vertrage potenziert. Das Mehr an
Transparenz sowie die Moglichkeit, die Hohe der Honorare
individuell festzulegen, machen die Lésung noch attraktiver.

Kein Wunder also, dass sich immer mehr Kunden bei ihren
Maklern nach solchen Nettotarifen erkundigen. Fur die
Makler selbst ergeben sich dank Nettopolicen neue Abschluss-
moglichkeiten, zumal sie so auch Tarife vermitteln kénnen,
fur die keine Courtage vorgesehen ist — also etwa die Riester-
Rente. Und dann ist da noch das seit Jahren Uber ihren
Kopfen schwebende Damoklesschwert des Provisionsver-
bots, das sie dazu ,,ermutigt”, sich mit dem Angebot der
Honorarberatung breiter aufzustellen.

Werden Nettopolicen also Bruttopolicen schon bald den
Rang ablaufen? So einfach ist es in der Praxis nattrlich nicht,
wie Vertriebsvorstand Kevin Jurgens erklart: ,,Welche Vor-
sorgeldsung sich im individuellen Fall als die bessere erweist,
entscheiden die individuellen Wiinsche und die finanzielle
Situation Ihrer Kunden. Mit unserem Angebot bleiben Sie bei
lhrer Wahl flexibel.*

UND SO SIEHT DAS ANGEBOT VON MAXPOOL AUS:
Wir unterstitzen Sie bei der Erstellung des Angebots und
kiimmern uns um die gesamte Abwicklung inklusive des
Inkassos. Die Hohe der Verglitung wie auch die genauen
Zahlungsmodalitaten bleiben Ihnen selbst Giberlassen;
von fest Uber gestaffelt bis hin zu
Ratenzahlungen fur bis zu
36 Monate ist alles moglich.
Klingt interessant?
Dann sprechen Sie einfach
Ihren Maklerbetreuer
oder das Team Vorsorge-
Management auf das
Thema an! «

-

Foto: nateemee /elements.envato.com

’ 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
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Wohnen
neu gedacht

Der Mensch war schon immer unfassbar
anpassungsfahig. Diese Eigenschaft liegt in
unserer Natur und sichert unser Uberleben,
wenn es veranderte Rahmenbedingen
erforderlich machen.

POOLWORLD 2/2023

blicherweise geht solch eine nétige Lebens-
flexibilitdt beim Homo sapiens nicht ohne

Gezeter iiber die Biihne, was vermutlich
zum Prozess gehort. Aber wenn es sein muss,
dann konnen wir, und je nach Druck sogar schnell.

Oder hitten Sie vor drei Jahren noch gedacht, dass
es in vielen Jobs heutzutage tiblich ist, zwei Tage
die Woche am Kiichentisch zu Hause zu arbeiten?
Okay, das ldsst sich noch weiter optimieren, aber
angepasst haben wir uns.

Seit Anfang 2022 gibt es nun schon Krieg in der
Ukraine, und die Folgen belasten die Wirtschaft
in ganz Europa massiv. Das bekommt jeder von
uns tiglich mehr oder weniger zu spiiren, und
die aktuelle Anpassung ist in vollem Gange.

NEHMEN WIR ALSO DEN IMMOBILIEN- UND
FINANZIERUNGSMARKT INS VISIER

In Deutschland liegt das durchschnittliche Haus-
haltsnettoeinkommen bei circa 3.800 Euro.

Bis Anfang 2022 konnte man ein Darlehen tiber
450.000 Euro durchaus mit einer monatlichen
Rate von 1.150 Euro bedienen. ,Warm* entspricht
dies grob einem Drittel des Einkommens und
liegt im Aufwand unter dem, was eine vergleich-
bare Mietwohnung kostet. So kannten wir das,
daran hatten wir uns gewohnt. Ein grofes Grund-



stiick mit einem allein stehenden Haus oder
eine schicke Wohnung in der City, und das Ganze
am besten mit allem Zipp und Zapp in puncto
energetische Optimierung und aulergewShn-
lichem Stil. All das war moglich, ohne sich
finanziell verrenken zu miissen.

Heute betrigt die Rate fiir ein Darlehen in Hohe
von 450.000 Euro schnell mal 1.900 Euro monat-
lich. Die Hilfte des Einkommens fiir Wohnen
auszugeben, erscheint vielen allerdings als nicht
machbar, und tatsichlich lagen wir mit der
bisherigen Quote von 30 Prozent des Einkommens
im Europavergleich bereits im oberen Drittel.

Okay, bleiben wir dann jetzt alle, wo wir sind?
Die Familien in den kleinen Wohnungen,
alleinstehende iltere Menschen alleine in ihren
grof3en, sanierungsbediirftigen Hiusern und

die Studenten bei ihren Eltern? Nein, vermutlich
werden wir wieder einmal anfangen miissen
umzudenken.

Die Kaufpreise werden sich vermutlich in vielen
Teilen Deutschlands stabilisieren oder sogar leicht
fallen. Aber das wird nicht ausreichen, um die
Darlehensraten wieder zuriick ins Ertrigliche zu
bringen. Also miissen wir die Kosten hiiben oder
driiben anders reduzieren.

Fotos: Picsuite, EwaStudio /elements.envato.com

AUSGABEN REDUZIEREN

Gut geschnittene Baugrundstiicke werden zukiinf-
tig vermutlich weniger als die in der Vergangenheit
tiblichen 600 bis 800 Quadratmeter haben,

was Anschaffungskosten spart. Wenn man diese
Flidchen dann zusétzlich noch platzsparend mit

Doppelhaushilften oder
Reihenhiusern bebaut,

sind wir der effizientesten
Nutzung schon ganz nahe.
Die Einsparung von Baukos-
ten geht mit einem solchen
Vorhaben direkt einher.

Der Wandel wird sich aus mehreren
Faktoren zusammensetzen,
einer davon werden wir selber sein.

Maren Straatmann,
Prokuristin und Abteilungsleiterin
Finanzierung, MAXPOOL

Bekannt ist: Jeder Quadratme-
ter Wohnraum kostet Geld.
In den vergangenen Jahren
sind Neubauten trotzdem immer gréf3er geworden.
Aber muss man wirklich 160 Quadratmeter haben,
wenn man vorher auch mit 80 ausgekommen ist?
In einer perfekten Grundrissplanung sehe ich eine
der groften Einsparmoglichkeiten.

Denn wirft man einen Blick auf die Bauweisen
in der teuersten Ecke Deutschlands, dann fillt auf,
dass auf der Insel Sylt jeder Quadratmeter Innen-
raum optimal ausgenutzt wird und sogar im
Spitzboden eines Hauses noch tollste Ferienwoh-
nungen untergebracht werden.

»
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Der teuerste Teil eines Hauses ist allerdings nicht
selten der Keller — nicht nur beim Bau, sondern
auch in der Instandhaltung. Da stellt sich doch die
Frage: Ist das noch zeitgemiR oder reicht vielleicht
ein ebenerdiger Anbau an der Garage? Auch
extravagante Bauweisen, wie besondere Dach-
formen oder eine Gaube in jede Himmelsrichtung,
belasten das Budget und kénnten der Umsetzbar-
keit geopfert werden. Ebenso braucht
ein energieoptimiertes Haus mit Wirme-
pumpe keinen Schornstein mehr.

EINNAHMEN ERHOHEN

In groBeren Héiusern aus den 1960/
1970ern, die ohnehin saniert werden,
kénnte man tber eine Einliegerwohnung
oder gar ein Zweifamilienhaus nach-
denken. Die Mieteinnahme schmélert
die eigene Ratenbelastung.

Maren Straatmann,
Prokuristin und Abteilungsleiterin
Finanzierung, MAXPOOL

POOLWORLD 2/2023

REFORMEN VERRUCKT GEDACHT
Ahnlich teuer wie ein Neubau selbst ist
heutzutage ja auch das Grundsttick.

Ein Neubau wird dadurch fiir viele Familien kaum
noch umsetzbar. Im letzten Jahrhundert gab es
diese Situation schon einmal, und die Lésung war
damals das Erbbaurecht. Ich finde den Gedanken
einer durchdachten Neuauflage dieser Neubau-
férderung gar nicht so abwegig.

Auch die Grunderwerbssteuer ist in den letzten
Jahrzehnten immer teurer geworden und macht
mit teilweise 6,5 Prozent zwar nicht den gréf3ten
Anteil, aber immer wieder schmerzhafte Zusatz-
kosten aus. Mit Blick auf die immer noch hohen
Kaufpreise gehe ich davon aus, dass eine Redu-
zierung der Grunderwerbssteuer durchaus eine
kleine marktbelebende Wirkung hat.

Und als letzten Wurf mochte ich mal iiber die
Grenze zu den gliicklichen Dénen schauen, denn
dort ist es grundsitzlich uniiblich, dass eine Bank
bei vorzeitiger Ablosung eines Darlehens eine
Vorfilligkeitsentschddigung verlangt. Dadurch hat
der Immobilienmarkt unserer Nachbarn eine ganz
andere Dynamik, und auch die Kaufpreise werden
nicht noch zusétzlich durch mit abzudeckende
Bankkosten in die H6he getrieben.

FAZIT

Ohne ein Umdenken an allen Fronten werden die
Dinge nicht wieder zusammenkommen. Ich gehe
aber davon aus, dass wir in Zukunft wieder kleiner
und effizienter wohnen werden - eine gute Idee,
wie ich finde. Also, fangen wir an, denn nichts ist
so bestindig wie der Wandel. <

Kontakt:

Team Finanzierung
0402999 40-860
finanzierung@maxpool.de

Fotos: bialasiewicz /elements.envato.com; ah_fotobox /stock.adobe.com



Die max-Hausrat -
Verantwortung verbindet

Gemeinsam mit der MVK Versicherung bieten wir

seit vielen Jahren im Hausratbereich

ein Produkt mit hervorragendem Preis-Leistungs-Verhéaltnis an.

Die max-Hausrat Premium mit Leis-
tungsschutz schatzt, was lhren Kunden
teuer ist. Im Bereich der Innovation
haben wir mit dem Deckungskonzept
im Markt MaRstabe gesetzt. Auchun-
abhéangige Ratings bestatigen erneut
die Produktqualitat. Die Mindestanfor-
derungen an die Produktleistungen
der Ratingagenturen sind in der max-

Hausrat Premium schon lange Standard.

Unser marktkonformes, zukunfts-
weisendes Deckungskonzept zeichnet
sich durch einen umfangreichen
Leistungskatalog aus, und das zu
attraktiven Preisen.

Beispielhafte Beitragsberechnungen
(Tarif max-Hausrat Premium
mit Leistungsschutz)

Wohn- Versiche-
fliche  rungssumme
einschlieBlich
2 % Fahrrad

Beitrag

80331 Munchen  80gm 52.000€ 5557€
12105 Berlin 80gm 52.000€ 5738€
51145 Kéln 80gm 52.000€ 8275€

AUSZUG AUS DEM
LEISTUNGSKATALOG

> Grobe Fahrlassigkeit bis zur Ver-
sicherungssumme

> Grobe Fahrlassigkeit bei Obliegen-
heitsverletzungen und Verletzung
der Sicherheitsvorschriften bis zur
Versicherungssumme

> Unklare Zustandigkeit bei Schaden
nach Versichererwechsel

> Einfacher Diebstahl von Garten-
mobeln, Gartengeraten, Gartengrills

> Einfacher Diebstahl von Kinderspiel-
und Sportgeraten

> Einbruchdiebstahl in Schiffskabinen
und Schlafwagen

> Regen- und Schmelzwasser

> Sturmschéaden auf dem Versiche-
rungsgrundstick

> Besitzstandsgarantie und
Innovationsgarantie

> Beruflich bedingter Zweitwohnsitz
(Pendlerwohnung)

Hinweis: Die obige Aufzahlung kann je
nach gewahltem Tarif in unterschied-

licher Art und Hohe mitversichert sein.

Die genaue Mitversicherungist in den
jeweiligen Tarifbedingungen geregelt.

Fur die Zufriedenheit Ihrer Kunden
spielt neben der Produktqualitat

die Erfahrung im Leistungsfall eine
entscheidende Rolle. Hier sind Serio-
sitat, Zuverlassigkeit, Erreichbarkeit,
Schnelligkeit und Service sowie
Empathie gefragt. Mit der MVK Versi-
cherung haben wir einen zuverlassigen,
langjahrigen Partner. Dartber hinaus
unterstutzen wir unsere Makler mit
dem MAXPOOL-Leistungsservice. <

Neugierig geworden? Dann finden Sie
weitere Informationen unter
www.maxpool.de/deckungskonzepte/
hausrat.html, oder sprechen Sie uns an.

L 2/2028 POOLWORLD
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Noch mehr Datentiefe
Im MAXOFFICE

Nutzerfreundlich, innovativ, iibersichtlich — das ist der klare
Anspruch, mit dem das MAXOFFICE einst online ging.
Damit das auch so bleibt, schleift das IT-Team von
MAXPOOL unermiidlich an den Ecken und Kanten

des Maklerverwaltungsprogramms. Erst kiirzlich wurde
etwa ein grofles Update abgeschlossen, im Zuge dessen
die Ladezeiten deutlich verkiirzt und der Datentransfer
zwischen dem MAXOFFICE und den bestehenden Syste-
men der Makler stark vereinfacht wurden.

Parallel dazu widmeten sich unsere Inhouse-IT-Profis dem
Thema Datenqualitit, das schon seit Lingerem auf der
Agenda stand. Ziel des Projekts ist es, kiinftig weitaus mehr
Spartendetails in den Vertrigen abzubilden, um Maklern

so einen besseren Uberblick iiber die Versicherungsinforma-
tionen ihrer Kunden bieten zu kdnnen. ,,Bevor wir uns

den eigentlichen Daten zuwenden konnten, musste zunéchst
der technische Background des Projekts stehen. Dieser
wichtige Schritt ist nun getan — und mit der AXA und der
Allianz konnten wir auch schon bei zwei Gesellschaften
einen GrofRteil der Daten ins System speisen.“
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Gleich ausprobieren.

Was bedeutet das fiir die Versicherungsmakler? ,In erster
Linie einen echten Fortschritt bei der Qualitdtssicherung®,
so Andreas Zak, IT-Vorstand von PHONIX MAXPOOL.
,Mehr und bessere Daten machen es ihnen leichter, ihre
Kunden optimal zu beraten und die bestehenden Vertrige
im Falle einer Verdnderung schneller an den neuen Bedarf
anzupassen.” Fiir die Makler selbst ergeben sich somit
neue Abschlussmoglichkeiten, wihrend ihre Kunden

die Gewissheit erhalten, stets optimal abgesichert zu
werden. Beispiel AXA: Unsere Makler kénnen nun die
Einstufung ihrer Kunden in die Schadenfreiheitsklassen
einsehen und so auf einen Blick erkennen, welche

Tarife ihnen aktuell die besten Konditionen bieten.

Bei der Allianz konnen sie wiederum ab sofort auf

die Riickkaufswerte bei den Lebensversicherungen im
MAXOFFICE zugreifen, wodurch das ldstige Abfragen
beim Versicherer wegfillt. Um den Datentransfer

so unkompliziert wie méglich zu machen, integrierte
unser IT-Team zudem eine offene REST-Schnittstelle,
dank der die Informationen nun noch einfacher abgerufen
werden kénnen. <

Foto: djile /elements.envato.com

Schneller. Sicherer. MAXOFFICE.
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w= Schadenregulierung der ZuRunft oder
doch nur viel Larm um nichts?

Das kiinstliche Intelligenz und digitale Lésungen

Maklern bei alltdglichen Routineaufgaben

unter die Arme greifen koénnen, ist nichts Neues.
Ein klassisches Beispiel dafiir ist die Suchfunktion,
die lastiges Aktenwilzen durch die Eingabe einiger Begriffe
obsolet macht. Von ChatGPT erhofft man sich jedoch
weitaus mehr: Die KI soll ndmlich nicht nur den Weg zum
gesuchten Dokument verkiirzen, sondern das gesuchte
Dokument — also zum Beispiel ein Anschreiben zur
Schadenregulierung — bestenfalls gleich selbst erstellen.
Aber schafft sie das wirklich?

Ich personlich bin da skeptisch. Denn so intelligent kiinst-
liche Intelligenz auch sein mag — wie ein Mensch denken
kann sie nicht. Letztlich tut ChatGPT nichts anderes,

als eine Unmenge an frei zugéinglichen Daten und Informa-
tionen zu analysieren und dann Begriffe nach der Hiufigkeit
im Kontext des gemeinsamen Auftretens anzuordnen.

Im Grunde errechnet die Software also nur Wahrscheinlich-
keiten; ob sich dahinter auch ein Sinn verbirgt, kann sie
selbst nicht beurteilen. In der Praxis kann dies etwa dazu
fithren, dass die KI inhaltlich nicht logische Texte erstellt,
ohne sich dessen ,, bewusst“ zu sein.
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Bleibt die digitale Revoluti-
on also aus? So einfach ist
es auch wieder nicht. Denn
ChatGPT hat durchaus seine
Stirken — sofern man das
Programm versteht und bereit ist, etwas Zeit zu investieren.
Wer einen brauchbaren Text erhalten mochte, braucht

in der Regel mehrere Anldufe und muss seinen ,, Input”
anhand der gelieferten Antworten immer weiter prizisie-
ren. Bei Schadensarten, die hiufig vorkommen und sich von
Fall zu Fall gleichen, kann der Chatbot auf eine Vielzahl

an vorhandenen Daten zugreifen, was die Brauchbarkeit des
gelieferten Textes tendenziell erhoht; bei ungewohnlichen
Schadensarten wird es schon etwas komplizierter.

Andreas Zak,
IT-Vorstand,
PHONIX MAXPOOL

Noch wichtiger als die Quantitit ist die Qualitit der Daten:
Wenn die Quelldokumente fehlerhaft sind, dann wird es
der Kl-erstellte Text auch sein. Man kommt also nicht umhin,
die Inhalte aufmerksam zu lesen und selbst zu verstehen,
bevor man sie nutzen kann. Mit ChatGPT verhilt es

sich also wie mit jeder anderen Technologie: Sie ist nur so
gut, wie das Material, mit dem sie arbeitet, und wie die
Menschen, die sie nutzen. <



Familie und PKV?

Kein Widerspruch!

i 74

Das PKV-Konzept NK.select der
Hallesche punktet mit Flexibilitat
und starken Leistungen fur
Familien.

,Du willst eine Familie grinden? Dann
bleib lieber in der GKV versichert.”
Solche und ahnliche Aussagen laufen
einem immer wieder Uber den Weg.
Doch diese Bedenken sind heute tber-
holt, denn die Tarife werden immer
attraktiver — auch fur Familien!

DIE TARIFENTWICKLUNG

MACHT KEINEN HALT

So zeigt sich zum Beispiel das neue
Tarifkonzept NK.select der Hallesche
mit den Tarifen NK.select S, L und XL
Uberaus familienfreundlich.

DAS SIND DIE HIGHLIGHTS:

> Zur finanziellen Entlastung frischgeba-
ckener Eltern: Die ersten zwolf Monate
ist der Nachwuchs beitragsfrei
versichert.

> Das Kind ist krank und muss betreut
werden? In den Tarifen NK.select L
und XL erhalten Eltern eine Pauschale
von 100 Euro pro Tag (maximal far
zehn Tage pro Kind im Kalenderjahr).

> Unterstutzung durch eine Familien-
oder Haushaltshilfe: In Tarif NK.select
XL erhalten Sie von uns bis zu
150 Euro pro Tag und in Tarif NK.
select L bis zu 100 Euro pro Tag.

> Unterbringung und Verpflegung
eines Elternteils im Krankenhaus
(Rooming-in), wenn das zu be-
handelnde Kind unter 16 Jahre ist.

> Fur Kinder und Jugendliche bis

einschlieBlich 20 Jahre wird
der tarifliche Selbstbehalt halbiert.

Foto: Geber86/gettylmages.de

> Vorsorgeuntersuchungen (zum
Beispiel U- und J-Untersuchungen),
Zahnprophylaxe sowie Schutz- und
Reiseimpfungen (nach STIKO-Empfeh-
lung) werden nicht auf den Selbstbehalt
angerechnet, es besteht trotz Erstat-
tung dieser Rechnungen Anspruch auf
eine Beitragsruckerstattung.

> Top-Services: 24/7 arztliche Video-

sprechstunde, Gesundheitstelefon
mit Elternberatung und vieles mehr.

HK@ select

Weitere Informationen unter
www.vermittlerportal.de/NKselect

FLEXIBLE MOGLICHKEITEN
WAHREND DER ELTERNZEIT
Wahrend der Elternzeit besteht die
Méglichkeit, in eine Tarifstufe mit
hoherem Selbstbehalt zu wechseln und
dadurch den Beitrag zu reduzieren.
Nach dem Ende der Elternzeit kann in
die ursprungliche Tarifstufe zurtick
gewechselt werden — ohne erneute
Gesundheitsprtfung und ohne
Wartezeiten.

UND ES GEHT NOCH FLEXIBLER

Die Familie wachst weiter und es stehen
dann vielleicht gréBere Investitionen
an? Mit dem Optionsbaustein NK.select
FLEX kdnnen Familien ihren finanziellen
Spielraum vergréBern, indem sie ihren
Versicherungsschutz reduzieren (zum
Beispiel ein Wechsel von NK.select XL
in NK.select L). Hat sich die finanzielle
Lage entspannt, kann spater wieder in
den davor bestehenden Tarif zurtick
gewechselt werden. Ganz einfach und
ohne erneute Gesundheitsprtfung! «

2/2023  POOLWORLD
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Bestandelk
Ist zuRunftsweisend

Wer sich rechtzeitig um die Erhaltung
seines Bestands kimmert, braucht keinen
Wertverlust zu furchten.




= s ist Montagmorgen und Sie

== starten mit einem dampfenden
b Kaffee in der Hand in die neue
Woche. Was gibt es zu tun? Ach ja,
genau — da war ja der Kundentermin
am Freitagnachmittag. Das war ein
tolles Gesprich, zu dem Sie in der
Nachbereitung nun ein Angebot fiir
eine private Altersvorsorge berechnen
sollen. Und auch generell hat es dem
Kunden so gut bei Ihnen gefallen,
dass er gerne alle seine Vertrige — also
auch seine private Haftpflichtversiche-
rung, seine Berufsunfihigkeitsversi-
cherung und seine Kfz-Versicherung —
durch Sie betreuen lassen mochte.

Das macht Sinn und ist dank des
bereits unterschriebenen Maklerver-
trages inklusive Maklervollmacht kein
Problem. Also fix noch die drei
Versicherer anschreiben und die
Betreuung {ibertragen lassen.

STOPP!!! Ist das wirklich die beste
Losung?

Der Kunde méchte vollumfinglich von
Ihnen beraten werden. Ist Thnen das
wirklich moglich, wenn die Vertrige
weiterhin in der Weltgeschichte
verteilt bleiben? Wir finden: NEIN -
und wir sagen Thnen auch, warum!

VORTEILE EINER UBERTRAGUNG
ZU MAXPOOL

Den Leistungsservice von MAXPOOL
halten Sie fiir eine richtig gute Unter-
stlitzung bei der Durchsetzung von
Leistungen? Dann freut
es Sie sicherlich zu
horen, dass dieser
Service auch fiir tiber-
tragene Vertrige gilt — in
unserem oben genann-
ten Fall also auch fiir die
bestehende Berufsunfi-
higkeitsversicherung
Ihres Kunden. Ein

Hanna Borchers, ;
echter Mehrwert fiir lau. Teamleiterin Nein.

Bestandsubertragung, »
MAXPOOL

Ubersicht und Uberblick sind fiir Sie
zwei Schliisselworter, um erfolgreich
arbeiten zu kénnen? Warum wollen
Sie sich dann mit mehreren Platt-
formen, Ansprechpartnern und Struk-
turen aufhalten? Ubertragen Sie Thre
Bestinde auf MAXPOOL und behalten
Sie im MAXOFFICE alle Kunden und
Vertrige im Blick.

Im Rahmen der Servicevereinbarung
haben Sie die Moglichkeit, Thren
Kunden alle Dokumente und Informa-
tionen zu ihren Vertrigen in unserer
Kunden-App SEKRETAR digital zur
Verfiigung zu stellen.

Wenn unsere Maklerrente genau

die richtige Losung fiir Sie ist, dann
sind Sie mit IThrem bei MAXPOOL
gebiindelten Bestand bestens darauf
vorbereitet, den Starttermin spontan
selbst zu bestimmen.

Bei uns sind Sie nicht nur eine Num-
mer: Das Team Bestandstibertragung
nimmt sich immer die Zeit fiir Ihre
Riickfragen und unterstiitzt Sie aktiv
bei Ihren Bestandsiibertragungen.

Einen Bestand zu MAXPOOL zu
iibertragen, ist fiir Sie deshalb sogar
noch einfacher, als einen Vertrag direkt
bei der Gesellschaft umzuhingen.

SOZIALVERSICHERUNGSPFLICHT
Nun denken Sie sicherlich, dass Sie
doch ein bis zwei Direktanbindungen
bestehen lassen sollten, um nicht
sozialversicherungs-
pflichtig zu werden oder
in die Scheinselbst-
standigkeit zu rutschen.
Und damit die Direkt-
anbindungen bestehen
bleiben, miissen dort
Vertrige liegen.

Auch hier ein klares

2/2023  POOLWORLD
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»Die Kooperationsvertrdage bei MAXPOOL sind hinsicht-

lich der Zusammenarbeit so ausgestaltet, dass Reine

wirtschaftliche Abhdngigkeit zwischen Makler und

MakRlerpool besteht. In unseren \ertrdgen gibt es weder

eine Vorgabe zum Marketingkonzept noch ein

Weisungsrecht gegentiber dem Makler. Bezogen auf das
unten genannte Urteil (Aktenzeichen S 4 BA 32/19)
Rann man also sagen, dass unsere \ertrdge die \Vorgaben
fur eine Befreiung von der Rentenversicherungspflicht
ebenso erftillen. Unsere Makler sind also frei, die \orteile
von MAXPOOL ftir ihren Gesamtbestand zu nutzen,

ohne dadurch sozialversicherungspflichtig zu werden.«

Das Sozialgericht Liineburg (Aktenzei-
chen S 4 BA 32/19) entschied in
seinem Urteil vom 2. November 2022,
dass selbststiandige Versicherungsmak-
ler ohne sozialversicherungspflichtige
Angestellte nicht sozialversicherungs-
pflichtig werden, wenn sie Produkte
eines Maklerpools vermitteln.

Das Gericht begriindete sein Urteil
damit, dass Sie als Makler nimlich
nicht nur fiir einen Auftraggeber, also
den Pool, titig sind. Vielmehr nutzen
Sie betriebswirtschaftlich sinnvoll

die Vorteile, die ein Pool durch seine
Marktmacht und seine einheitlichen
Strukturen beispielsweise bei der
Abrechnung und Gesellschaftskorres-
pondenz mit sich bringt. In der
Beratung und der Produktauswahl
bleiben Sie unabhingig — und haben
zugleich mehr Zeit, sich genau darum
zu kiimmern. Ein echter Mehrwert,
den auch Ihr Kunde zu schitzen weill
und spiiren wird.

POOLWORLD 2/2023

Sevilay Srouji,
Syndikusanwaltin bei MAXPOOL

Nattirlich besteht auch weiterhin
jederzeit die Moglichkeit, mit Griin-
dung einer Kapitalgesellschaft

die Sozialversicherungspflicht zu
umgehen. Auch das Einstellen einer
sozialversicherungspflichtigen
Arbeitskraft (ab 521 Euro/Monat)
bietet nicht nur zusétzliche Unter-
stiitzung, auch hiermit denken

Sie nicht mehr an IThre Sozialver-
sicherungspflicht und das Aufrecht-
halten von Direktanbindungen.

ABSICHERUNG IHRES
LEBENSWERKS

Sollten Sie immer noch von Ihrer
Direktanbindung iiberzeugt sein,
lassen sich mit dem Hinterbliebenen-
schutz auch die letzten Zweifel
ausrdumen. In den Direktanbindungen
gehen die Vertrage unter Umstdnden
in den Bestand der Gesellschaft iiber,
falls IThnen etwas zustoRen sollte.

Ihr Lebenswerk wiirde somit verloren
gehen und Ihre Hinterbliebenen

gingen leer aus. Zudem miisste Thr
Kunde von Freitag mit seinen beste-
henden vier Vertragen auch an vier
Gesellschaften herantreten. Sie hitten
in diesem Fall also weder dem Kunden-
wunsch ,alles aus einer Hand“ ent-
sprochen noch Ihre Hinterbliebenen
abgesichert. Mit Ihrer Ubertragung
auf MAXPOOL stellen Sie sicher,
dass IThr Bestand auch in einem solchen
Fall geschiitzt ist.

Ubertragen Sie somit noch heute nicht
nur einzelne Vertrige auf MAXPOOL -
iibertragen Sie ganze Direktanbin-
dungen. Sie haben noch Fragen? Dann
zeigen wir Thnen als erfahrenes Team
Bestandsiibertragung, wie einfach die
Ubertragung von Bestinden sein kann,
und unterstiitzen Sie gerne entlang
des gesamten Prozesses. ¢



estande bindeln?

»Damit dem sicheren Ruhestand nichts mehr im Wege
steht, habe ich als Vorbereitung auf die MaRlerrente bereits
all meine Bestcdnde auf MAXPOOL tbertragen. Dabei
bewiesen die Kollegen vom Bestandstibertragungs-Team,
dass sie fur jede Herausforderung eine Losung finden
— etwa indem sie mich bei der Umdeckung unterstiitzten,
wenn ganze Ubertragungen aufgrund von Sonderkon-
zepten nicht méglich waren.«

Mathias Schunk,
Versicherungsmakler aus Hochheim

»Mein Fokus liegt auf dem Bestandskauf.
Nach dem Kauf wandern die Bestcinde
dann komplett zu MAXPOOL — und zwar
auf die jeweiligen Unternummern.

Die Zusammenarbeit lief vom ersten Tag an
super, selbst wenn die Gesellschaften
die Courtagen noch direkt an die Makler
zahlen, bleibt das Team so lange am Ball,
bis auch der letzte Cent bei mir
angekRommen ist.«

Steffen Ueckert,
Versicherungsmakler aus Berlin

Kontakt:

Team Bestandsubertragung
0402999 40-150
bestandsuebertragung@maxpool.de

2/2023
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Ein Konzept

far alle

Lebenslagen

Alleinstellungsmerkmal Beitragssicherung

bei der HanseMerkur

Zu allen Vollversicherungen der
HanseMerkur sind die Beitragssiche-
rungsbausteine BEN und SBE kombi-
nierbar. Der BEN reduziert im Alter den
Zahlbeitrag um einen vorher festge-
legten Betrag, der SBE setzt die
Selbstbeteiligung auf bis zu null Euro
zuruck. Das birgt unterschiedliche
Vorteile fur den Kunden wéhrend der
gesamten Vertragslaufzeit. Aber wie
funktioniert das Konzept im Detail?

FLEXIBLE BEITRAGSGESTALTUNG
Steigt der Musterkunde mit Anfang 30
in die PKV ein, profitiert er von seinem
jungen Eintrittsalter, baut aber durch
den Mehrbeitrag der beiden Bausteine
erhohte Alterungsrickstellungen fur
den Gesamtvertrag auf. Auch nachtrag-
lich kénnen beide Bausteine einge-
schlossen werden, und zwar ohne
Risikoprufung. Der Baustein BEN kann
wahrend der Laufzeit flexibel nach
unten und nach oben angepasst werden
und ist so ein wichtiges Zahnrad der
Beitragsgestaltung, sollten beispiels-
weise Kinder mitversichert werden und
der Wunsch nach einer temporaren
Beitragsreduzierung entstehen.

Der BEN nimmt an der Portierung teil
und zahlt daher auch auf die Ubertra-
gungswerte beim Wechsel zu einer
anderen PKV-Gesellschaft ein. Sollte
der Musterkunde pflichtig werden,
konnen die aufgebauten Ruckstellungen
auf den Wahlleistungstarif angerechnet
werden, der BEN kann aber in seiner
Funktion ebenfalls bestehen bleiben.
Sollte der Baustein einzeln wahrend der

POOLWORLD 2/2023

Gesamtvertragslaufzeit gektndigt
werden, vermindern die aufgebauten
Ruckstellungen sofort den Zahlbeitrag
des verbleibenden HanseMerkur-Voll-
versicherungstarifs.

EXPERTEN-TIPP:

Der spate Einstieg in den BEN lohnt sich
daher auch fur Bestandskunden, wenn der
Baustein mit 65 gekiindigt wird.

SINNVOLLER TARIFWECHSEL

Der Baustein SBE, der die Selbstbeteili-
gung reduziert, macht einen spateren
sinnvollen Tarifwechsel moéglich: Mit
Eintritt in die Rente wechselt der Kunde
in leistungsgleiche Tarife mit hoher
Selbstbeteiligung und reduziert
dadurch seinen Zahlbeitrag erheblich.
Die hohe Selbstbeteiligung, die im Alter
keinen Sinn ergibt, wird durch den
Baustein SBE auf bis zu null Euro

reduziert. Ein weiteres echtes Alleinstel-

lungsmerkmal des HanseMerkur-Bei-
tragssicherungskonzepts! «

STARTEN SIE MIT DER
HANSEMERKUR IHR JAHRES-
ENDGESCHAFT BEREITS
JETZT. VERSICHERN SIE IHRE
KUNDEN GANZ ENTSPANNT
ZUM JAHRESWECHSEL!

Wie geht das?

Die HanseMerkur-Tarife bleiben in nahezu
allen Unisex-Varianten bis zum 31.12.2024
beitragsstabil. Versicherungsvertrage drfen
aber bekanntlich maximal 6 Monate im
Voraus abgeschlossen werden. Vereinbaren
Sie eine AWVK (kleine Anwartschaft) bis
zum Ablauf des Vertrags beim Vorversi-
cherer, beispielsweise zum 31. Dezember
(oder spater). Ihr Kunde zahlt fir die

AwVK lediglich finf Prozent des normalen
Beitrages.

Beispiel:

Ein 40-Jahriger wiirde fiir die AwWVK fir
den Start Fit mit den Tarifen KVS1, EKV und
PSV nur 20,27 Euro pro Monat zahlen.
(Beitragsentlastung ohne Gesundheits-
prifung erst ab Beginn mitversichern!)

Foto: Pressmaster/elements.envato.com
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\ Schutzgemeinschaft
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Gemeinsam erfolgreich
seit 1998 in
Kooperation mit

MVKs

VERSICHERUNG

Wir schutzen, was 4
lhren IKunden teuer ist

Marktfihrende Sublimits, Ausgleich von

s Deckungsnachteilen und das gute Gefiihl,
den Besitz Ihrer Kunden bestmoglich
abgesichert zu wissen.

Verantwortung verbindet.
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Von A wie Altlast bis Z wie Zufahrt

Der Traum vom Eigenheim beginnt beim perfekten
Grundstuck. Doch was sollten Ihre Kunden bei
ihrer Entscheidung beachten? Wir haben Ihnen

die wichtigsten Punkte in einer Checkliste
zusammengestellt.

POOLWORLD 2/2023

Altlasten:

Grundstuicke mit ehemaliger
Nutzung als Mulldeponie,
Tankstelle & Co. stehen unter
Generalverdacht. Der Blick ins
Altlastenkataster gibt Auf-
schluss dartiber, ob die Béden
aufgrund von Altlasten wie
beispielsweise Chemikalien
saniert werden massen.

B B-Plan:

Ein Instrument der raumlichen
Planung der Gemeinde/Stadte,
das verbindliche Regeln fur

die Bebauung enthalt. Ob die
eigenen Wiinsche zum B-Plan
passen, sollten die Bauherren
vorher prifen.

Baulasten:

Stammt aus dem Bauordnungs-
recht und beschreibt Verpflich-
tungen, welche die eigenen
Vorstellungen von Lage oder der
Bauart beeinflussen kdnnen -
also etwa Abstandsflachen zum
Grundstuck des Nachbarn.

ErschlieBung:

Ist das Grundsttick bereits an
das StraBennetz und Versor-
gungsleitungen wie Strom,
Wasser, Gas und Telekommuni-
kation angeschlossen? Ist das
noch nicht erfolgt, diirfen

Sie mit Extrakosten rechnen.

Fenster/Baufenster:

Das Baufenster gehort zum
Bebauungsplan und gibt
Auskunft dartber, auf welchem
Teil des Grundstucks das
Gebaude errichtet werden darf.
Ist etwa nur der hintere Teil des
Grundstucks fur die Bebauung
freigegeben, kann dies Plane
wie einen ruhigen Garten unter

Umstanden ins Wanken bringen.

Grunddienstbarkeiten:

Sind im Grundbuch festgehal-
tene Rechte und Belastungen,
die der Kaufer hinnehmen
muss. Dies kénnen zum Beispiel
Wegerechte, sichtbare oder
nicht sichtbare Versorgungslei-
tungen auf dem Grundsttick,
aber auch seltene Belastungen
wie Schiirfrechte sein.

Bilder: Olivier=Tuffé, Masakra /stociidobe com; ojogabonitdo /elements.efivato.com
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Hanglage:

Eine besondere Grundstiicksbe-
schaffenheit mit viel Potenzial,
aber auch eine Herausforde-
rung, da besondere Abstitzungs-
maBnahmen in der Regel mehr
kosten und die Planung des
Baus intensiver ist.

“ IdealmaB:

Das optimale Grundsttick mit
viel Platz fir Haus und Garten
hat etwa zwischen 700 und 900
Quadratmeter. Je kleiner das
Grundsttick, umso hoher muss
man unter Umstanden bauen,
um ausreichend Wohnraum zu
schaffen. Ein kleines Grundsttick
und ein Bungalowbaustil passen
selten zusammen.

Kanalanschluss oder

Klaranlage:

Manche Grundstticke verfligen
noch Uber eine (Bio-)Klaranlage.
Wenn der Anschluss an das
Kanalsystem moglich ist, muss
abgewogen werden, ob dies
finanziell sinnvoll ist oder man
lieber die Kosten fur die regel-
maBige Wartung, Reinigung und
Entleerung der Klaranlage
auf sich nimmt.

4




Lage:

Passt der zukiinftige Wohnort
zum eigenen Leben? Ist er mit
der Familiensituation kompati-
bel? Und wie sieht es mit Schule,
den Einkaufsmoglichkeiten
oder der Anbindung an das
offentliche Verkehrsnetz aus?
Fur Ruheliebhaber ist eine
landliche Alleinlage vielleicht
ideal; Banken sehen darin aber
eher einen Grund, sich bei

der Finanzierung querzustellen.
Speziallagen wie Gewerbege-
biete konnen ebenfalls eine
Herausforderung sein.

Nachbarschaft:

Ein Spaziergang durch die neue
Gegend verrat, mit wem lhre
Kunden spater Tur an Tur leben
werden. Ein Gewerbegebiet in
der Nahe kann Larm- und
Geruchsbelastigung bedeuten.

Preis:

Uber die Bodenrichtwerttabelle
kann man den Quadratmeter-
preis fur Bauland einsehen und
vergleichen, ob ein angemes-
sener Preis verlangt wird. Falls
es sich nicht um Bauland
handelt, weil die Umwidmung
(noch) nicht erfolgt ist, ist der
Preis deutlich gtinstiger.

Steuer:

Genau genommen die Grunder-
werbssteuer, deren Hohe je
nach Bundesland festgeschrie-
ben ist. Was ist bei dem
Wunschgrundsttick die Bemes-
sungsgrundlage fur die Steuer-
berechnung? Kaufen Sie das
Grundstiick zusammen mit dem
Bauvorhaben vom Bautréager,
wird die Rechnung wohl teurer
ausfallen. Grundsatzlich ist es
steuerlich gtinstiger, das Grund-
stiick losgeldst zu kaufen.

Termin zum Baustart:

Bei vielen Grundstucken wird
ein Bauzwang direkt mitver-
kauft — meist auch mit einer
Zeitvorgabe. Bei Nichteinhal-
tung wird das Grundsttick
unter Umstanden zurtck an
die Gemeinde Ubertragen.
Vorratskaufe sind bei Grund-
stlicken deshalb keine gute Idee.

Unterstiitzung:

Ist vor allem bei der Finanzie-
rung wichtig, um sich beim
anschlieBenden Bauvorhaben
nicht selbst im Weg zu stehen.
Fragen Sie einfach lhre Experten
bei MAXPOOL!

Verkehr:

Ist eine StraBenanbindung gege-
ben oder gibt es in unmittel-
barer Nahe gegebenenfalls
Bahnstrecken oder Autobahnen,
die fir eine erhohte Gerausch-
belastung sorgen? Tipp:
Besuchen Sie das Grundsttick

in den Abendstunden — dann
hoért man einfach mehr.

Wasser:

Gibt es in der Néhe Gewasser,
die bei starken und anhaltenden
Regenfallen tbertreten und das
Grundsttick gefahrden kénnen?
Liegt das Grundsttick in der
Nahe von Feuchtgebieten? All
dies hat nachhaltigen Einfluss
auf die Bebauung.

Zuwegung:

Nicht jedes Grundsttick hat eine
eigene Auffahrt. Die Klarung
der Erreichbarkeit des eigenen
Grundsticks ist deshalb
Uiberaus wichtig. Gibt es ein
Wegerecht tiber das Vorder-
grundsttick oder wird man
selbst der Grundstuicksinhaber,
der ein Wegerecht fir das
dahinterliegende Grundsttick

einhalten muss? ﬁ.: =

Das Traumgrundstiick Threr Kunden
erfullt simtliche Voraussetzungen?
Dann starten Sie doch gleich die Finan-
zierung des Bauvorhabens! Unsere
Finanzierungsspezialisten stehen Ihnen
dabei gern beratend zur Seite. ¢

Kontakt:
Team Finanzierung
0402999 40-860

finanzierung@maxpool.de
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63



64

--._._:=___________——

Mehr Liquiditat

E by b,

-

fir Unternehmenskunden
mit Lésungen der R+V

Ausreichende Liquiditat ist in Unter-
nehmen erfolgsentscheidend und
Grundlage fur anstehende Investitionen.
Andern sich Rahmenbedingungen
durch Konjunktureinbruch, Krieg oder
andere Krisen, geraten selbst stabilere
Unternehmen ins Wanken. Innerhalb
der R+V Versicherungsgruppe bietet
R+V mit Condor und KRAVAG Versiche-
rungsschutz und innovative Lésungen
far Unternehmen, private Haushalte
und offentlich-rechtliche Einrichtungen.
Spezielle Burgschafts- und Forderungs-
ausfalllosungen sorgen fur die wirt-
schaftliche Stabilitat und unterbinden
eine Schieflage auf der Unternehmens-
kundenseite.

WIRTSCHAFTLICH WIRD

ES KAUM ROSIGER

Wirtschaftlich instabile Zeiten bewirken
bei Unternehmen eine gehemmte
Investitionsbereitschaft. Entweder
werden die Investitionsentscheidungen
aufgeschoben oder man verzichtet ganz
darauf. Bedingt durch Lieferketten-
unterbrechungen tendieren die Unter-
nehmen dazu, ihre Lager beizeiten gut
zu fullen, um Auftrage weiterhin erftllen
zu konnen. Die erhodhte Lagerhaltung
allerdings ist kostenintensiv und bindet
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Liquiditat. Zusatzlich bremst eine hohe
Inflation die Investitionsbereitschaft
der Unternehmen. Manche Branchen
stehen vor sinkender Nachfrage und
starkerem Wettbewerb. Trotz Inflation
bleiben dort die Preise gleich oder
sinken. An notwendige Preiserh6hungen
ist kaum zu denken. Viele Lieferanten
begegnen deshalb moglichen Ausfallen
mit hoheren Anzahlungen. GroRere
Lager gegen Lieferengpésse binden
liquide Mittel. Fallige Lieferkredite sowie
ausgereizte Kontokorrente bei der
Hausbank belasten die Liquiditatssitua-
tion oftmals zusétzlich. Auf der Kunden-
seite drohen wegen Zahlungsverzug
oder schlimmstenfalls Insolvenzemp-
findliche Forderungsausfélle, sodass
wachsenden Kosten geringere Unter-
nehmenserlose entgegenstehen —in
Krisenzeiten eine brisante Mischung.

LUKRATIVE AUFTRAGE DURCH
BURGSCHAFTEN

Viele Auftraggeber fordern von Unter-
nehmen vertragliche Sicherheits-
einbehalte, die auch in Form von
Burgschaften gestellt werden kénnen.
Im Bauhaupt- und Ausbaugewerbe,
Maschinen- und Anlagenbau, Garten-
und Landschaftsbau sowie in anderen

Branchen entscheiden Sicherheiten
Uber Auftrage. Die Sicherheitseinbehalte
belasten die Unternehmensliquiditat
und kénnen durch Burgschaften abgelost
werden. Die Kautionsversicherung
bietet alternativ eine mit der Bankburg-
schaft vergleichbare Sicherheit. Sie
entlastet Kreditlinien bei Hausbanken
und befreit Liquiditat von Sicherheits-
leistungen. R+V versorgt die Unterneh-
menskunden mit passenden Birg-
schaftsrahmen, damit Burgschaften fur
die Absicherung von Mangelanspri-
chen, zur Erftllung von Werkvertragen
oder bei An- und Vorauszahlungen
schnell und glnstig bereitstehen.
Burgschaften gelten beispielsweise in
der Baubranche als vitaler Bestandteil
von Bauvorhaben und sind tiber die
Kautionsversicherung weitverbreitet.

BESTENS AUFGEHOBEN BEI R+V
Dank der Maklerbetreuung vor Ort sind
Versicherungsmakler und andere

freie Vermittler bei R+V bestmoglich
aufgehoben. Die Unternehmensgréie
der R+V schafft das Vertrauen fur

eine dauerhafte Absicherung gegen
existenzbedrohende und existenz-
zerstorende Risiken. <
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\[= or Nachwuchs baut

Mit der richtigen Planung gelingen auch
komplexe Finanzierungsplane.
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Fehler und Unachtsamkeiten

Ronnen die Beteiligten spdter teuer

ZU stehen kommen.

enn man das heimische Nest
J— hinter sich gelassen hat, es

im Job rundlduft und auch
der Partner fiirs Leben schon gefunden
ist, fehlt zum Gliick eigentlich nur
noch eines - ein eigenes Zuhause.
Leider war das Eigenkapital der Helden
unserer Geschichte nur knapp be-
messen, was nicht gerade die besten
Voraussetzungen fiir den Bau eines
Einfamilienhauses bietet. Wie aus dem
Traum vom Eigenheim mit der
richtigen Planung doch noch Realitit
wurde, erzihlt der folgende Fall.

WENN DIE KINDER ERST AUS DEM
HAUS SIND ...

Die Tochter eines Paares, das schon
seit vielen Jahren bei einem unserer
Vertriebspartner Kunde ist, wollte
endlich ein gemeinsames Zuhause fiir
sich und ihren Freund. Ein geeignetes
und bezahlbares Grundstiick zu
finden, gestaltete sich fiir das junge
Paar allerdings alles andere als einfach.
Schlieflich hatten die Eltern eine
zlindende Idee: Warum nicht einfach
das eigene Grundstiick teilen? Grof3
genug war es, und auch das Restdar-
lehen, das sie ihrer im Grundbuch

eingetragenen Bank zuriickfithren
mussten, sollte schon bald abbezahlt
sein. Zudem konnten die angehenden
Hausbesitzer das noch zu tibertra-
gende Grundstiick bei der Objektbe-
wertung durch das Kreditinstitut so
als indirektes Eigenkapital einbringen
und sich dariiber hinaus auch noch
bessere Zinskonditionen sichern.

Dann steht dem Baubeginn ja eigent-
lich nichts mehr im Wege, oder? Nicht
so ganz — denn schlieBlich steht das
Grundstiick in ,,Good Old Germany*.
Wer keine kostspieligen Fehler begehen
mochte, muss deshalb ganz genau
priifen, was tiberhaupt rechtlich
moglich und welches weitere Vorgehen
aus finanzieller Sicht sinnvoll ist. So
mussten sich die Eltern der spiteren
Hausbesitzer zunichst einmal die Frage
stellen, wie sie das Grundstiick
eigentlich teilen wollen. Dabei standen
ihnen zwei Moglichkeiten offen: Sie
konnten das Grundstiick entweder in
zwei echte eigenstindige Flurstiicke
teilen (Realteilung) oder sich fiir die
Option einer sogenannten ideellen
Teilung (Aufteilung nach § 8 WEG)
entscheiden.

WESHALB IST DIESE FRAGE
WICHTIG?

Durch die Art und Weise der Teilung
ergeben sich sowohl Unterschiede bei
der Kostenstruktur als auch beim Bau
des Hauses. Bei einer Realteilung ist
es moglich, ein frei stehendes Einfami-
lienhaus zu erstellen, bei einer Teilung
nach § 8 WEG wird es eher ein Anbau
in Form einer Doppelhaushilfte. Ferner
miissen bei einer ideellen Teilung
nach WEG eine Abgeschlossenheits-
bescheinigung und eine Teilungserkli-
rung vorliegen, damit im Anschluss

die beiden neuen Wohnungsgrundbuch-
blitter beim Grundbuchamt angelegt
werden konnen. Solange sich die Bank
noch durch ein Darlehen im bestehen-
den Grundbuch besichert hat, bendti-
gen die Eltern des Paares natiirlich
auch ihre Zustimmung. »
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Eine weitere Stolperfalle ist das Eigen-
tumsverhiltnis. Fehler und Unacht-
samkeiten kénnen die Beteiligten spiter
namlich teuer zu stehen kommen -
zum Beispiel dann, wenn sich die
Grundstiicksbesitzer wie im vorlie-
genden Fall fiir eine Schenkung an die
Tochter und ihren Freund entscheiden.

AUF SCHENKUNGSSTEUER-
FREIBETRAGE ACHTEN!

Die Schenkungssteuerfreibetrige
betragen in unserem Fall 400.000 Euro
fiir die Tochter und 20.000 Euro fiir
ihren Freund. Um die Schenkung so
kostengtinstig wie moglich zu gestal-
ten, gibt es nun zwei Moglichkeiten:

Jorn Kreutzfeldt,
Finanzierungsspezialist,
MAXPOOL

LOSUNG 1

Die Tochter wird alleinige Eigentiime-
rin, wahrend ihr Freund zunichst
einmal aullen vor bleibt. In der Praxis
scheitert dies allerdings allzu hiufig an
den Banken, da sie in der Regel den
Freund bei der Vergabe des benéttigten
Darlehens nicht nur als Mitantrags-
steller, sondern auch als Eigentiimer
mit im Boot sehen wollen. Aus nach-
vollziehbaren Griinden war diese
Losung auch fiir den Freund alles
andere als ideal.
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LOSUNG 2

Das Paar entschied sich deshalb fiir
Losung 2: Der Freund wurde mit
einem geringen prozentualen Anteil —
in diesem Fall waren es 10 Prozent —
Miteigentiimer des Grundstiicks und
der spiteren Immobilie. Damit 16sten
die beiden gleich mehrere Probleme
auf einmal: Der Freund konnte
gegeniiber den Banken ein wirtschaft-
liches Interesse nachweisen, was

die Auswahl der moglichen Finanzie-
rungspartner sofort vergroRerte.
Aufgrund des geringen Eigentumsan-
teils fiel die Schenkungssteuer des
Freundes vergleichsweise niedrig aus.

FAZIT

Nachdem alles geklirt war, ging es
schlief3lich gemeinsam mit einem
Architekten in die detaillierte Planung
des Hauses und die Kalkulation der
Baukosten. Die Aufnahme von Eigen-
leistungen fiir zwei kleinere Gewerke
(Maler- und Tapezierarbeiten sowie

FuBBbodenbelige) brachte dabei
20.000 Euro fiktives Eigenkapital in
die Kostenaufstellung ein, wodurch
sich die benétigte Darlehenssumme
noch einmal leicht verringerte. Mit
etwas Unterstiitzung durch unsere
Fachabteilung stand die Finanzierung
schliefllich auf festem Boden — und
etwas spiter auch das neue Haus,

in das zwei gliickliche Bauherren
einzogen. Ein schoner Fall, der
beweist, dass sich mit der richtigen
Planung selbst komplexe Finanzie-
rungsfille 16sen lassen. ¢

Kontakt:

Team Finanzierung

040 2999 40-860
finanzierung@maxpool.de

Foto: famveldman /stock.adobe.com



Ein Traumchen:
Anlagen von der KI
managen lassen.

Machen Sie sich und Ihren Kunden die Fondsanlage jetzt traumhaft einfach. Mit der
KI-gesteuerten, nachhaltigen Vermdgensverwaltung von SMAVESTO - exklusiv in den
ERGO Fondsrenten. Dank automatischem Management bleibt die Altersvorsorge Ihrer
Kunden immer up-to-date.

highlights.makler.ergo.de/vertrieb

ERGO

A Munich Re company
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[Raus aus der digitalen
UnsichtbarReit

Mit digidor erreichen Sie |hre Bestands- und
Neukunden. Digital. Auf allen Onlinekanalen.
Zu jeder Zeit. Mit Inhalt, der bewegt.

Und — wenn Sie wollen — voll automatisch
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nformieren, vergleichen... und

abschlieBen? Auch im digitalen

Zeitalter gehen Versicherungskun-
den den letzten Schritt nur ungerne
ohne eine professionelle Begleitung —
sei es nun online oder offline. Doch
obwohl klassische Versicherungs-
makler aus Fleisch und Blut nach wie
vor gefragt sind, schopfen Sie die vielen
Moglichkeiten des Onlinemarketings
noch viel zu selten aus. Vor allem die
junge Klientel, fiir die das Thema
Sicherheit eine weitaus gréere Rolle
spielt als noch fiir die Generationen
vor ihnen, landet so allzu hiufig bei
der Konkurrenz.

So wirklich veriibeln kann man dies
den Maklern aber kaum, denn die
Fiille an Angeboten wird von Tag zu
Tag groRer. Wihrend man noch vor
einigen Jahren mit einer eigenen
Website punkten konnte, die besten-
falls als digitale Visitenkarte taugte,

Facebook

braucht es heute schon eine individu-
elle Maklerhomepage mit personlicher
Note und frischen Fachinhalten.
Letzteres ist besonders wichtig, denn
wer sich online zum Thema Versiche-
rungen informiert, sucht eben genau
das — Informationen. Inhalte, die Fragen
beantworten und Probleme 13sen,
zeugen von Fachkompetenz und helfen
so dabei, das Vertrauen der spiteren
Kunden zu stirken.

MARKETINGAUTOMATION IM
ALLTAG

Solche Inhalte zu erstellen und

der eigenen Zielgruppe zukommen
zu lassen, funktioniert mit unserem
Kooperationspartner digidor erstaun-
lich einfach — und das ganz ohne
Programmierkenntnisse oder allzu
grollen Zeitaufwand. Ganz gleich
welche Sparte oder welcher Beratungs-
ansatz: digidor liefert hnen Kampa-
gnenvorlagen, die sie individuell an
Ihr Maklerunternehmen anpassen

und anschlieBend automatisiert auf
unterschiedlichen Marketingkanilen
platzieren konnen - also beispielsweise
auf Facebook, WhatsApp, Twitter oder
XING. Dank des integrierten E-Mail-
Marketing-Moduls kénnen die Inhalte
ebenso einfach als Mailings an die
Bestandskunden versendet werden.
Die Marketingplattform von digidor
macht es sogar moglich, die Offnungs-
und Klickraten der Mailings und so
den Erfolg der eigenen Marketingmal3-
nahmen auszuwerten.

Bilder: theme_bubble /elements.envato.com

Wer von den Kunden in den Weiten
des World Wide Web gefunden werden
mochte, braucht dafiir natiirlich auch
einen starken Internetauftritt. Wir
empfehlen dafiir das Business-Paket
von digidor: Hier sind Konzeption und
Umsetzung einer individuell zum
Maklerunternehmen passenden Start-
seite und eines digitalen Kunden-
magazins inklusive. Die Gestaltung
und Anpassung erfordern dank des
simplen Baukastenprinzips keinerlei
besondere Kenntnisse. Weitere
Highlights des Business-Pakets sind
eine integrierte Suchmaschinenopti-
mierung fiir eine bessere Auffindbarkeit
auf Google & Co., die Einbindung
eines Vergleichsrechners sowie die
Erstellung individualisierter Startseiten-
inhalte. Als MAXPOOL-Partner
profitieren Sie dabei selbstverstdndlich
von attraktiven Sonderpreisen. Online-
marketing kann so einfach sein! <

)
M

Fur Makler

Alle Infos dazu unter:

www.digidor.de/sponsoring/
maxpool/preise
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Immobilien-Teilverkauf:
Im eigenen Zuhause alt werden
und das Leben geniefRen

wertfaktor bietet lhren Kunden mit
Immobilieneigentum die Méglichkeit,
bis zu 50 Prozent ihres Eigenheims zu
verkaufen, um bislang in der Immobilie
fest gebundenes Kapital freizusetzen.
Das Gute daran: Ihre Kunden erhalten
ein lebenslanges NieRRbrauchrecht,
bleiben in ihrem gewohnten sozialen
Umfeld und kénnen die neu gewonnene
Liquiditat nach Belieben nutzen.

Aufgrund der aktuellen Marktlage ist
der Immobilien-Teilverkauf fur all jene
interessant, die bereits tUber einen
Gesamtverkauf nachdenken. Diese
Kunden kénnen sich jetzt durch einen
Teilverkauf Liquiditat verschaffen
und zu einem spateren Zeitpunkt den
Gesamtverkauf einleiten — davon
ausgehend, dass sich die Immobilien-
preise in Zukunft wieder positiv
entwickeln.

DIE VORAUSSETZUNGEN

FUR DEN IMMOBILIEN-TEILVERKAUF
Folgende Voraussetzungen sollten

Ihre Kunden mitbringen:

> lhr Kunde sollte fur den Erhalt des
lebenslangen NieBBbrauchrechts
mindestens 55 Jahre alt sein.

> Die Immobilie Ihres Kunden ist
mindestens 200.000 Euro wert.

> lhr Kunde mdéchte sich mindestens
100.000 Euro auszahlen lassen.

> Die Wunschauszahlung lhres Kunden
Ubersteigt die etwaige Restschuld
seiner Immobilie.

> Die Immobilie Ihres Kunden steht
nicht unter Denkmalschutz und nicht
auf einem Erbpacht-Grundstutck.

POOLWORLD 2/2023

DIE WICHTIGSTEN VORTEILE
DES IMMOBILIEN-TEILVERKAUFS
IM UBERBLICK

Ein Teilverkauf an wertfaktor ist
mit vielen Vorteilen fur Ihre Kunden
verbunden:

> Zwei Konditionsmodelle bieten
maximale Flexibilitat bei der Gestal-
tung des Teilverkaufs.

> Durch das lebenslange NieRbrauch-
recht auf den verkauften Anteil
andert sich fur Ihre Kunden an deren
alltaglichem Leben nichts.

> Auch nach dem Teilverkauf profitieren
Ihre Kunden von der Wertsteigerung
der Immobilie.

> lhre Kunden entscheiden allein Uber
den Zeitpunkt des Gesamtverkaufs.
wertfaktor kimmert sich dann um
die Verkaufsabwicklung.

SO ERWEITERN SIE ALS TIPPGEBER
IHR PORTFOLIO

Als Kooperationspartner von wertfaktor
haben Sie die Moglichkeit, Inr Angebot
um eine weitere attraktive Losung

zu erweitern. Dies gilt insbesondere fur
Personen im Ruhestand, denen sich
mittels der gewonnenen Liquiditat auch
die Moglichkeit der Wiederanlage
beispielsweise in Form einer Sofort-
rente bietet.

Sie méchten lhren Kunden — gemeinsam
mit wertfaktor — zu neuer finanzieller
Sicherheit verhelfen? Dann kontaktieren
Sie uns noch heute! «

Jetzt mehr erfahren:
www.wertfaktor.de/b2b/fuer-partner/
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‘| Seit fast 100 Jahren

SIGNAL IDUNA @

fireinander da

Hier gibt es nichts zu korrigieren.

Unsere leistungsstarken Versicherungen flir Lehrerinnen und Lehrer.

Vorbereiten, unterrichten, korrigieren: Lehrerinnen und Lehrer haben jeden Tag Wichtigeres zu tun, als
sich mit Versicherungen zu beschdftigen. Wir Ubernehmen das gern fur Sie und bieten maRdeschneiderte
Versicherungspakete und eine kompetente Rundum-Beratung.

SIGNAL IDUNA Gruppe
Maklerdirektion Nord/Ost
Stephan Ortlieb

Key Account Managder

Telefon 040 4124-7621

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

Mehr als Zins und Tilgung: Auf dem Weg zum Traumhaus
und zur perfekten Wohnung begleitet das Team der
MAXPOOL-Baufinanzierung seit zehn Jahren fachkundig
und innovativ angehende Immobilienbesitzer. Der perfekte
Moment, die Menschen hinter der Serviceleistung zu feiern
und das Glas auf ihre engagierte Arbeit zu erheben.

N\
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zu nennen, der fiir die Zukunft geschaffen
ist und der Altersvorsorge in die Karten
spielt, ist ein Gliicksfall. Bevor der wahr gewor-
dene Wohntraum mit Leben gefiillt werden
kann, heil3t es, sich mit Zahlen, Daten und Fakten
auseinanderzusetzen. Bei aller Euphorie
verlieren angehende Immobilienbesitzer
jedoch oft die Relevanz der Finanzie-
rung aus den Augen und binden sich
tiber Jahre an zu hohe Konditionen.

Kaufen, bauen, wohnen! Einen Ort sein Eigen

Kaum ein Bereich ist so betreuungs-
intensiv wie die Immobilienfinanzie-
rung. Giinstige Angebote treffen auf
steigende Zinsen und gestalten kom-
plexe Finanzierungsmodelle, deren Folgen
Besitzern erst wihrend der langen Laufzeiten
bewusst werden. Um dieser Entwicklung vorzu-
beugen, bereitet das MAXPOOL-BauFi-Team seit

April 2013 den Boden fiir zahlreiche Wohnprojekte
und berit Makler sowie Endkunden bei erfolg-
reichen Bauvorhaben.

STARKES DUO MIT AMBITIONEN

Wo heute Experten und Profis intensive Beratungs-
gespriche fiihren, riefen Makler Anfang des Jahres
2013 noch ins Leere. Erst die Bereichsgriinde-
rinnen Maren Straatmann und Katharina Schlender
krempelten die Armel hoch und riickten, in den
Anfangszeiten als Duo, das Thema in den Ange-
botsfokus. Ihr Ziel: der Aufbau und die Etablierung
einer serviceorientierten Struktur, die MAXPOOL
auf dem Markt ein besonderes Alleinstellungs-
merkmal verschaffen sollte.

Neben der klassischen Immobilienfinanzierung
umfasste das Beratungsangebot in kiirzester Zeit
auch Bausparvertridge, Modernisierungsdarlehen
und Ratenkredite. Herausfordernde Zeiten oder



Jorn Kreutzfeldt y,

Nick Borisow

Kathleen Rajkov

unabwendbare Zinswenden analysierten die beiden
Griinderinnen mit wachem Auge und kdmpften fiir
die realistische Verwirklichung jeder Finanzierung.

AUF DIESES TEAM SICHER BAUEN

Der Zuspruch, den die innovativen Servicemodelle
BAUFImax fiir 34i-Makler oder das marktverin-
dernde Tippgebermodell erfuhren, lief die Mitar-
beiteranzahl um Maren Straatmann und Katharina
Schlender schnell wachsen. Heute gehoren die
vier Finanzierungsspezialisten Jorn Kreutzfeldt,
Kathleen Rajkov, Pascal Sucker und Nick Borisow
zur festen Mannschaft. Dank der langjdhrigen

»Dieses Herzensprojekt mit einem Team
umsetzen zu ddirfen, das so
viel Engagement und Leidenschaft aufbringt,
Ist ein grofses Geschenk.«

Maren Straatmann,
Prokuristin und Abteilungsleiterin Finanzierung,
MAXPOOL

Bilder: Jumsoft /elements.envato.com

Sall

Zugehorigkeit aller Experten schitzen auch Makler
im tiglichen Miteinander die enge Verbundenheit
mit MAXPOOL.

Die zukunftsweisende Entwicklung, die mit dem
Tippgebermodell schon einmal bewiesen wurde,
soll auch in den kommenden Jahren fortgesetzt
werden. Daran arbeitet das gesamte Team unter
Hochdruck und unterstiitzt langjdhrige Partner
und Neumakler in den einzelnen Schritten der
Konzept- und Finanzierungsphasen. ,,Bauen und
Wohnen definieren die Lebensqualitit, die wir
innerhalb unseres Handlungsrahmens positiv
mitgestalten mochten. Am Ende geht es uns
stets darum, eine attraktive Losung fiir Bauherren
und Immobilienbesitzer zu entwickeln und
unseren Teil zum gliicklichen Wohnen beizutra-
gen“, sagt Maren Straatmann.

Der Blick auf die letzten zehn Jahre belegt, dass
diese Mission bisher mit viel Einsatz vom gesam-
ten Team erfiillt wurde. Auf weitere erfolgreiche
Finanzierungen! <
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Die NURNBERGER Schiiler-BU:
Individuell und lebensbegleitend

Eltern wollen ihrem Kind den bestmoglichen Start ins Leben bieten. Egal,

ob es spéater Garten gestaltet, zum Mond fliegt oder neue Medikamente erforscht:
Dem Traumberuf soll nichts im Weg stehen. Mit der NURNBERGER Schuler-
Berufsunfahigkeitsversicherung (BU) ermodglichen Sie Ihren Kunden schon frithzeitig
eine verlassliche Basis, die mit verschiedenen Bausteinen und Optionen individuell
und lebensbegleitend gestaltet werden kann.

SCHULER-BU AB 10 JAHREN

Fur Kinder ab zehn Jahren, die bereits
eine weiterfuhrende Schule wie zum
Beispiel eine Realschule besuchen, ist
die Schuler-BU der ideale Schutz. Diese
kann mit einer versicherbaren monatli-
chen Rente bis 1.500 Euro und einer
Beitragsdynamik (3 bis 5 Prozent)
abgeschlossen werden. Eine monatliche
BU-Rente wird gezahlt, wenn das Kind
aus gesundheitlichen Griinden mindes-
tens sechs Monate ununterbrochen und
nicht mehr als 50 Prozent am regularen
Schulunterricht teilnehmen kann.

Dabei werden auch Schulweg und
Hausaufgaben sowie die Ausstattung

POOLWORLD 2/2023

des Schulgebdudes berticksichtigt.

Mit dem Erhalt einer monatlichen Rente
konnen Eltern beispielsweise vom
Beruf klrzertreten oder einen Privat-
lehrer engagieren.

»ECHTER" BU-SCHUTZ

Die Vorteile der NURNBERGER Schiiler-
BU: Sie bietet bei Abschluss bereits
.echten” BU-Schutz, da der Status
»Schuler® einem Beruf gleichgestellt ist.
Es besteht zudem ein mehrmaliges
Recht auf ,,Gunstigerprtfung” und eine
damit verbundene eventuelle Verbesse-
rung der Berufsgruppe — beispielsweise
bei Wechsel der Schulform beispiels-

weise Ubergang in die gymnasiale
Oberstufe oder Berufseintritt. Eine
spatere Schlechterstellung der Berufs-
gruppe ist nicht moglich. Die Schuler-
BU passt sich dem Leben des Kindes
an. So gibt es unter anderen Nach-
versicherungsoptionen mit und ohne
Ereignis. Aber auch Berufseinsteiger-,
Karriere- oder Verlangerungsgarantie
machen das Produkt duferst flexibel.

Der Einschluss von Arbeitsunfahigkeits-
Schutz und/oder Pflege-Schutz ist
bereits bei Abschluss machbar. Sogar
ein nachtréaglicher Einschluss der
Bausteine ist dank der Upgrade-Option
innerhalb der ersten funf Jahre noch
nach Versicherungsbeginn moglich —
ohne erneute Risikoprafung. Alternativ
kann die Schuler-BU auch mit einem
Dienstunfahigkeitsschutz abgeschlos-
sen werden. Sollte der Schuler sich im
Laufe seines Berufslebens fur eine
Beamtenlaufbahn entscheiden, ist das
Risiko einer Dienstunfahigkeit aus
gesundheitlichen Griinden ebenfalls mit
abgesichert.

Tipp: Gehen Sie doch in den nachsten
Wochen und Monaten auf Schtiler im
Abschlussjahr (etwa 14 bis 18 Jahre) zu.
Bis zum 30. Juni kénnen diese namlich
als ,Schuler” in der BU versichert
werden — unabhangig davon, was nach
der Schulzeit geplantist. «

Weitere Informationen unter
vertrieb.nuernberger.de/schueler

Foto: Maskot / gettyimages.de



Heute schon an
morgen denken!

Wer jetzt startet, ist frilher am Ziel!

Sichern Sie Ihren Kunden jetzt den Zugang zu unseren TOP Krankenvollversicherungstarifen!

Kennen Sie schon unseren Optionstarif OPTION-P?

Der Tarif ,sichert” den Gesundheitszustand Ihrer Kunden und halt damit wichtige
Optionsmoglichkeiten fiir die Zukunft offen.

Der Vorteil fiir Sie:

Sie kénnen den Versicherungsschutz Ihres Kunden spater ohne eine erneute Gesundheitspriifung
im Rahmen der Optionsmaglichkeiten bedarfsgerecht ausbauen.

lhre Ansprechpartnerin:

Silke Engelmann

04532 9753045 - 01721654689
silke.engelmann@continentale.de
makler.continentale.de/optionstarife

Vertrauen, das bleibt. Die
Continentale



Sommerpause
mit EntertainmentRick

Der Urlaub ruft! Far die richtige Unterhaltung am Strand,
im Garten oder auf dem heimischen Balkon haben wir einen
coolen Mix aus spannenden Filmen und inspirierender
Literatur zusammengestellt. Unsere Aussichten sagen
entspannte Sonnenstunden mit mehr Abwechslung voraus.

,Indiana Jones und
das Rad des Schicksals”

Verleih: Walt Disney Germany,
Regie: James Mangold, Darsteller: Harrison Ford,
Mads MiRRelsen, Start: ab 29.06.

Der Mann mit dem Schlapphut will es noch einmal
wissen! Nach seinem letzten Ausflug ,Indiana
Jones und das Konigreich des Kristallschiddels“ im
Jahr 2008 wurde es ruhig um den abenteuerlus-
tigen Archdologen. Die durchwachsenen Kritiken
des vierten Teils schienen die legendire Serie
unter sich begraben zu haben. Doch Harrison
Ford kann sich offenbar von seiner Paraderolle
nicht trennen und geht im fiinften Teil ,Indiana
Jones und das Rad des Schicksals“ erneut auf eine
Mission voller Gefahren und todlicher Geheim-
nisse. An seiner Seite werden unter anderem die
britische Schauspielerin und Drehbuchautorin
Phoebe Waller-Bridge spielen, die zuletzt am
Skript des James-Bond-Thrillers , Keine Zeit zu
sterben” mitwirkte.

Bildcredit: © Disney

Fesedemens
Schaile von Than
ERFULLTES
LEBEN

,Erfulltes Leben — Ein Rleines
Modell fur eine grol3e Idee”

Verlag: Goldmann, Autor: Friedemann Schulz von Thun,
Seiten: 224, erhaltlich: ab 23.08.

Priorititen setzen und die eigenen Wiinsche gezielt
verfolgen. Ein einfacher Ratschlag, der in der Umsetzung
herausfordernder sein kann als gedacht. In vielen Fillen
ist die Einordnung der eigenen Lebenssituation deutlich
komplexer und ldsst es nicht zu, dass eine strukturierte
Liste der wichtigen Dinge eindeutig zu erstellen ist.
Kommunikationspsychologe, Coach und Bestsellerautor
Friedemann Schulz von Thun zeigt in seinem Ratgeber
,Erfiilltes Leben®, dass sein anschauliches und leicht
verstidndliches Modell hilfreiche Ansitze bietet. Anhand
von klaren Beispielen und Szenarien wird verdeutlicht,
welche Stellschrauben gedreht werden miissen, damit
sich Wiinsche, Sinnsuche, Erfahrungen und das Dasein
iiberhaupt zu einem erfiillten Selbst zusammenfiigen.



,Downton Shabby”

Verlag: Goldmann, Autor: Hopwood DePree,
Seiten: 352, erhaltlich: ab 19.07.

Neue Projekte stellen die Weichen fiir ein
neues Leben! Handwerkliche Fihigkeiten
entdecken, die Chancen fiir berufliche
Veridnderungen ebnen oder einen Neu-
start wagen: Alles, was es braucht, ist der
Mut fiir den Sprung ins kalte Wasser.
Der amerikanische Filmproduzent und
Schauspieler Hopwood DePree erzihlt
von dieser Erfahrung in seinem neuen
Buch, in dem die Renovierung des uralten
Familienschlosses an der Kiiste Englands
den Anfang eines neuen Lebensabschnitts
markiert. Was als
Ahnenforschung
beginnt, entwickelt
sich zu einem Clash
der Kulturen mit
vielen Herausforde-
rungen, katastrophalen
Pannen und nachhal-
tigen Begegnungen.
Ein amiisanter Erfah-
rungsbericht, der

Seite fiir Seite tiber

die eigenen Wurzeln
nachdenken lésst.

. 1yler RakRe: Extraction 2"

Zu sehen bei: Netflix, Regie: Sam Hargrave, Darsteller:
Chris Hemsworth, Golshifteh Farahani, Start: ab 16.06.

Der Sommer-Blockbuster fiir das Heimkino! Action-Profi Chris Hemsworth,
der zuvor sein schlagkriftiges Talent in ,Thor: Love & Thunder” oder
»~Operation: 12 Strong”“ unter Beweis stellte, kehrt als Soldner Tyler Rake
zurtick und bekommt es mit einer t6dlichen Mission zu tun. Diesmal
soll er die Familie eines georgischen Gangsters aus einem Gefingnis be-
freien und fiir ihren Schutz sorgen. Dass diese Aufgabe zahlreiche
Explosionen und handfeste Auseinandersetzungen mit sich bringen wird,
diirfte mit Blick auf den Vorgéngerfilm aus dem Jahr 2020 eine klare
Sache sein. Regie flihrt erneut Sam Hargrave, der bereits Teil eins insze-
nierte und als Stuntprofi die aufsehenerregende Action in ,,Atomic
Blonde“, , Avengers: Endgame“ oder ,The Accountant” koordinierte.
Bildcredit: Jason Boland/Netflix © 2021

Wochenendrebellen”

Verleih: LEONINE, Regie: Marc Rothemund, Darsteller:
Florian David Fitz, Cecilio Andresen, Start: ab 28.09.

Mehr Zeit zwischen Vitern und Schnen! Diesen Wunsch wiirde
Mirco (Florian David Fitz) seinem autistischen Sohn Jason
(Cecilio Andresen) gern erfiillen, doch ein voller Terminplan
und jobbedingtes Reisen durchkreuzen den Plan. Als der
Familie Jasons Wechsel auf eine Forderschule nahegelegt wird,
muss Mirco seine Frau Fatime (Aylin Tezel) stdrker als je zuvor
unterstiitzen. Er schlief3t einen Pakt mit seinem Sohn: Jason
verspricht, sich in der Schule nicht provozieren zu lassen, wenn
Mirco ihm hilft, einen Lieblingsfu3ballverein zu finden. Aller-
dings will der Teenager alle 56 Mannschaften der ersten,
zweiten und dritten Liga live in ihren jeweiligen Stadien sehen,
um eine fundierte Entscheidung zu treffen - inklusive Maskott-
chen bis hin zu den Farben der Fu3ballschuhe. Auf ihrer
aulergewohnlichen Reise lassen Vater und Sohn den Alltag
hinter sich und finden alles, was sie nie gesucht, aber definitiv
gebraucht haben.

Bildcredit: © LEONINE Studios/Jurgen Olczyk
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4 neue Upgrades
ohne Tarlferhohung

DELA toppt die Leistungen bei

der Risikolebensversicherung nochmals.

DELA legt noch mal nach. Gerade erst
im April wurden die Annahmerichtlinien
optimiert, zum Beispiel wurde die
hauséarztliche Untersuchungsgrenze bei
Risikoklasse O von 400.000 auf
500.000 Euro erhoht.

UND DAS ALLES GANZ OHNE
PREISERHOHUNG!

NUN LEGT DELA MIT VIER UPGRADES
NOCH MAL KRAFTIG NACH.

HIER DIE NEUERUNGEN IM DETAIL:

Upgrade 1: Die vorgezogene Todesfall-
leistung bei zwoélfmonatiger Lebens-
erwartung gilt jetzt auch im Tarif DELA
aktiv Leben.

Upgrade 2: Die ereignisabhéngige

Nachversicherungsgarantie gilt nun far

beide Tarife, DELA aktiv Leben und

DELA aktiv Leben plus+:

> 25 Prozent der Versicherungssumme,
mindestens 2.500 Euro, héchstens
50.000 Euro pro Ereignis.

> Dabei darf die Summe mehrerer
Erhéhungen jetzt zusammen
100.000 Euro betragen.
(Im Tarif DELA aktiv Leben plus+
bleibt die Summe unverandert bei
150.000 Euro.)

Upgrade 3: DELA reagiert bei der Nach-
versicherungsgarantie mit der Erweite-
rung um ein neues Ereignis auf die neue
Gesetzgebung zur Heizungssanierung.

POOLWORLD 2/2023
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Auch bei Modernisierungsdarlehen
darf die Versicherungssumme nun
erhoht werden.
> Absicherbar ist die Darlehenssumme
far die Modernisierung bis
50.000 Euro.

Upgrade 4: Die DELA Risikolebens-

versicherungen sind jetzt monatlich

kundbar.

> Gut zu wissen: Auch bei Zahlung als
Jahresbeitrag gewahrleistet DELA
eine Geld-zurtck-Garantie.

> Diese geanderte Kiindbarkeit der
Vertrage wirkt der Konsumzurick-
haltung entgegen.

> DELA reagiert damit proaktiv auf die

derzeitig unsichere wirtschaftliche Lage.

BESTER VERTRIEBSSUPPORT!

DELA UNTERSTUTZT MAKLER MIT
TOP-SERVICELEISTUNGEN

Die personliche Unterstttzung der Ver-
mittler wird bei DELA groBgeschrieben.

DELA bietet zur perfekten Beratung
unter anderem einen Beraterleitfaden,
einen Notfallleitfaden und einen
Abschiedsplaner an. Im Downloadbe-
reich stellt DELAauBerdem praktische
Vorlagen fur die Dokumente zur
rechtlichen Vorsorge bereit.

Der Beraterleitfaden dient als Grund-
lage fur ein Kundengesprach und
hilft Vermittlern dabei, ihre Kunden in

inrer individuellen Lebenswelt abzu-
holen und bestmoglich zu beraten.

Der Notfallleitfaden fuhrt durch sémt-
liche Vorsorgethemen. Er behandelt alle
relevanten Themen, von der Vorsorge-
vollmacht und der Sorgerechts- und
Patientenverftigung Gber Nachlassrege-
lungen und die finanzielle Absicherung
von Familie und Partner bis hin
zurselbstbestimmten Vorsorge fur die
eigene Bestattung und Trauerfeier.

Der Abschiedsplaner dient dem Kunden
zur Vorbereitung eines selbstbe-
stimmten Abschiedes.

Die Vorsorgedokumente bieten in der
Beratung einen guten Einstieg in das
Thema der Hinterbliebenenvorsorge.

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 im Log-in-Bereich von
MAXPOOL, im DELA Formularcenter
oder auf der DELA Vertriebspartner-
Downloadseite. Hier finden Sie auch die
Dokumente zur rechtlichen Vorsorge. <

Weitere Informationen unter :
vertriebspartner.dela.de/ [=]

N> CER
&

&

[=]

]
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Allianz @)

Die Highlights von
MeinGesundheitsBudget
fur Familienangehorige

Deckungsgleiche Tarife analog der
arbeitgeber finanzierten bKV. On Top:
Kieferorthopddie bis vollendetes

21. Lebensjahr (Leistungen unabhdngig
von KIG)

Keine Gesundheitspriifung innerhalb
von 6 Monaten ab Beginn des

bKV Vertrags des Mitarbeitenden*

(6-monatiges Offnungsfenster)

1 Offnungsfenster und Mitversicherung angeratener/laufender
Behandlungen gilt nicht in Zahnersatz Plus E und Zahnersatz Best E

Fair von Tag 1 an: Keine Wartezeiten.
Angeratene und laufende Behandlungen
sind mitversichert.!

Angebote fiir GKV- und PKV-Versicherte
(MeinGesundheitsBudget E flir GKV- und
PKV-Versicherte, MeinGesundheitsBudget
Plus/Best E flir GKV-Versicherte)

(]
Volles Budget bei unterjdhrigem Beginn

Fir Details und Beratung wenden Sie sich bitte an Ihren Allianz Key Account Manager:

Marc Lorbeer-Feldmann
Tel.: 0221.9457-22278
Mail: marc.lorbeer@allianz.de
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HAUFIGE THEMEN IM GESPRACH

Viele Themen und Fragen kommen regelmifig in
unseren Gesprichen vor, andere sind individuell
und beziehen sich auf die jeweilige Situation des
einzelnen Maklers. Neben der reinen Besprechung
der Unterschiede unserer zwei Rentenmodelle
gehoren die Hinterbliebenenabsicherung, die
Planung der Bestandsiibertragung und vor allem
die Frage, ob und wie ein Makler auch im Ruhe-
stand weiterarbeiten mochte, dabei zu den hiu-
figsten Punkten. Ein fiir viele Makler besonders
wichtiges Thema ist auBerdem die genaue
Herangehensweise bei der Weiterbetreuung ihrer
Kunden, was eine tolle Ausgangslage ist.

WIE VIELE MAKLERRENTEN SETZT

MAXPOOL UM?

Es ist wie bei jedem neuen Produkt oder einer
neuen Dienstleistung: Je mehr Makler einen
wahrnehmen, umso hoher ist auch die Anzahl der
Anfragen. Da MAXPOOL beim Thema Maklerren-
te immer mehr an Sichtbarkeit gewinnt, bekom-
men wir mittlerweile im Schnitt jede Woche eine
neue Maklerrente dazu — Tendenz steigend. Dieser
Wert kann sich sehen lassen und macht uns stolz.
Nichtsdestotrotz sind wir der Meinung, dass unser
Angebot fiir noch viel mehr Makler interessant ist.
Aus diesem Grund sehen wir die ersten zwei Jahre
als Startschuss, um noch mehr Vertriebspartner
auf ihrem Weg in den Ruhestand zu unterstiitzen.

WAS IST DAS BESONDERE AN DER
MAXPOOL-MAKLERRENTE?

Unser Ziel war es, die fairste Maklerrente am
Markt zu schaffen und Maklern Mehrwerte zu
liefern, die sie anderswo so nicht bekommen.
Besonders hervorzuheben sind die Partizipation
am Neugeschift ohne zusitzlich anfallende IT-
und Supportgebiihren sowie eine erstklassige
Weiterbetreuung. Um diese zu 100 Prozent zu
gewihrleisten, stellt MAXPOOL zusitzlich
festangestellte Mitarbeiter ein, was zwar mit
erheblichem Aufwand und Mehrkosten verbunden
ist, im Sinne der langfristigen Kundenzufrieden-
heit aber aus unserer Sicht der genau richtige
Weg ist. Dies ist am Markt kein Standard, wodurch
Makler im Gespréch positiv tiberrascht sind.

AUF DIE NACHSTEN ZWEI JAHRE -

WAS IST GEPLANT?

Derzeit sind wir mit einer dreistelligen Anzahl an
Interessenten im Gesprich und werden tiber

die nichsten Monate eine Vielzahl von Maklern
auf ihrem Weg in die Nachfolge unterstiitzen. Dabei
behalten wir immer ein offenes Auge fiir etablierte
oder zu uns passende Maklerbtiros, die MAXPOOL
tibernehmen konnte. Die Erweiterung unserer
drei Standorte wird fiir uns iiber die ndchsten zwei
Jahre ein interessantes Thema bleiben.

Kay Weddecke: ,,Um eine hervorragende Kunden-
betreuung der iibernommenen Maklerbestidnde

zu gewihrleisten, braucht es eine steigende Anzahl
an guten Mitarbeitern. Aus diesem Grund tiber-
nehmen wir gerne die bestehende Belegschaft.
Dass sie ihren Mitarbeitern eine reibungslose
Weiterbeschiftigung gewihrleisten konnen, freut
natiirlich auch die Makler.“ <



»Soll ich meinen Bestand verkaufen oder lieber verrenten? Nach
reiflicher Uberlegung entschied ich mich fiir die zweite Option, weil
die Maklerrente einfach ertragreicher ist und mir langfristige Zah-
lungen sichert. Und es tut gut zu wissen, dass meine Hinterbliebenen
auch im Ernstfall abgesichert sind. Auf die MAXPOOL-Maklerrente

»Als Vorbereitung auf die Rente fing ich schon

vor drei Jahren damit an, meine Bestande zu bin ich dann tber die POOLWORLD aufmerksam geworden. Da
konsolidieren. Als mir mein Anwalt und mein meine Kunden von mir eine aktive, vollumfangliche Betreuung
Steuerberater nach intensiver Priifung grtines gewohnt sind und diese auch in Zukunft erfahren sollen, war die
Licht gaben, musste ich nur noch das passende chancenorientierte Rente sofort mein Favorit. Ende 2022 fingen wir
Modell finden. Ich habe mich schlieBlich fur die schlieBlich mit der Ubertragung der Bestande an, wobei mich Frau
chancenorientierte Rente von MAXPOOL ent- Borchers und Herr Paschen ganz toll unterstitzt haben. Ich kann

die Maklerrente von MAXPOOL nur jedem weiterempfehlenl«

schieden, weil ich meine Kunden auch in Zukunft
gut betreut wissen mochte. Jetzt freue ich mich
auf meinen Rentenbeginn zum 01.07.20231«

Petra Haag, Versicherungsmaklerin aus Weiterstadt

Hermann Josef Schmidt, Versicherungsmakler aus Betzdorf

»Nach langen Recherchen und Uberlegungen zur Bestandsiibertragung bin

ich sehr froh, mich far die MAXPOOL-Maklerrente entschieden zu haben.

Alle Gesprache verlaufen ausgesprochen freundlich, konstruktiv und auf

Augenhohe. Es besteht eine groBe Bereitschaft, auf meine Bedrfnisse und

Anliegen einzugehen und diese in die Praxis umzusetzen. Ich denke, dass ich

fir meine Kunden und Kundinnen und mich die beste Losung gefunden habe.« /

Elfgard Holtermann, Versicherungsmaklerin aus Hamburg

SIE WOLLEN MEHR
UBER DIE MAXPOOL-
MAKLERRENTE ERFAHREN?

Dann vereinbaren Sie schon heute ein personliches
Maklerrenten-Erstgesprach. Gemeinsam schaffen wir
die Grundlage ftr Ihre sichere Ruhestandsplanung!

I:'.:'-I%
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Mit ruhiger Hand
durchs Datenmeer

Der schonste Platz auf Erden? Liegt irgendwo weit
draufRen auf der Ostsee, findet Dennis Kroger.

Eine ruhige Hand und viel Geduld kann man aber auch
an Land gut gebrauchen - vor allem wenn man

als Teamleiter, Ideengeber, Infopool und IT-Experte in
Personalunion alles fest im Griff behalten muss.

Sie gelten bei MAXPOOL als jemand, bei dem
friher oder spater alle Faden zusammenlaufen.
Wie wird man eigentlich vom Azubi zur
Allzweckwaffe?

Da man als Auszubildender bei MAXPOOL so gut
wie alle Bereiche kennenlernt, wurde der Grundstock
dafur eigentlich schon 2014 gelegt. Als ich dann
2017 den Abschluss machte, wurde gerade eine
Position in der Vorsorge-Abteilung frei, sodass ich
dort nahtlos in die Fachberatung wechseln konnte.
2020 kam dann ein Anruf von Oliver Drewes,

der mich fragte, ob ich denn nicht Teamleiter fur
den Bestands- und Schadenservice werden méch-
te. Da der Anruf am 1. April kam und unser Vorstand
bekanntlich nicht ohne Humor ist, dachte ich erst
an einen Aprilscherz. Dass mir das Vertrauen
gegeben wurde, schon in frithen Jahren ein so groRes
Team zu leiten, hat mich naturlich sehr gefreut.

Mit erst 26 Jahren ein bereits bestehendes Team
zu Gibernehmen war sicher nicht einfach.

Einfach war es nicht, aber ich hatte nie das Gefuhl,
dass meine Kollegen mein Alter als Nachteil
ansahen. Dass wir intern eine super Teamstruktur
haben und mich MAXPOOL mit speziellen Weiter-
bildungen dabei unterstttzt hat, in die neue Rolle
hineinzuwachsen, war mir auf jeden Fall eine
Riesenhilfe. Etwas gewdhnungsbedurftig war
allerdings, dass mich der eine oder andere noch aus
meiner Zeit als Auszubildender kannte: Auf der
einen Seite macht es die Zusammenarbeit nattrlich
leichter, auf der anderen @ndert sich aber ——
der Umgang miteinander, da man seinen Kollegen

plotzlich als Vorgesetzter gegentibertritt. - R —

1]
W llengang alles fest
 Krd - mit einem
g'auf der Ostsee. ..

—
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Wie sieht der Alltag eines Teamleiters im Schaden-
und Bestandsservice aus?

Ich kimmere mich gemeinsam mit meinem Team
um die Schadenregulierung und um all das, was

im Hintergrund unserer Deckungskonzepte ablauft -
also etwa die Administration, die Policierung und
die Uberpriifung samtlicher internen Ablaufe,

wenn gerade ein neues Produkt in den Starléchern
steht. Vor allem der letzte Punkt nimmt viel Zeit

in Anspruch, weil beim Launch naturlich alles
reibungslos funktionieren muss.

Im Bereich Bestandsservice kiimmert sich mein
Team um die Pflege der Daten, sorgt also dafur,
dass samtliche Dokumente und Vertrage unserer
Bestandsmakler im MAXOFFICE korrekt abgelegt
und die Daten immer auf dem neuesten Stand
sind. Ich selbst behalte dabei den Uberblick, stoBe
Weiterentwicklungen an und fungiere als so etwas
wie der Ideengeber fur unsere IT. Bei Verbesse-
rungen oder neuen Funktionen bin ich dann meist
der Erste, der informiert wird, weshalb jetzt auch
interne Schulungen zum Umgang mit unserem
Datenmanagement-System auf meiner Aufgaben-
liste stehen.

Das klingt nach einem vollen Terminkalender.
Gibt es etwas, bei dem Sie den Ausgleich zum
Beruf finden?

Seit ich funf bin, ist meine groBe Leidenschaft das
Angeln. Fur mich ist das der perfekte Ausgleich

zu einem Tag im Buro, da man beim Angeln einfach
nur abschalten und seinen inneren Kompass neu
justieren kann. Das Hochseefischen eignet sich
daftir am besten, weshalb ich meine Zeit am liebsten
drauBen auf der Ostsee verbringe. Ich konzentriere
mich dann voll und ganz auf den Moment und

bin einfach nur zufrieden. Mir geht es dabei nicht
um Turniere oder Wettbewerbe, und es muss auch
nicht immer der groBte Fang sein— was zahlt, ist
der Augenblick.

Dann sind wahrscheinlich auch Versicherungsbe-
stéande und System-Updates ganz weit weg?
Ganz ehrlich: An Arbeit denke ich beim Angeln am
allerwenigsten. Es ist aber eine Energiequelle,

aus der ich Kraft fur den nachsten Tag schépfen
kann. Wenn man dann ganz entspannt an den
Schreibtisch zurtickkehrt, flieBen die Ideen von
ganz alleine — zumindest fast.

Die Kraft liegt also in den Gegenséatzen?

Richtig — aber auch das musste ich erst lernen.
Als Angler muss man jederzeit die Kontrolle
behalten: Je stérker der Fisch an der Leine zieht,
desto fester muss man die Angel festhalten.

Als Teamleiter sollte man aber auch mal loslassen
kénnen und Aufgaben delegieren, da man sonst
von ihnen begraben wird.

Wo wir bei lehrreichen Erfahrungen sind: Welchen
Rat wiirden Sie als MAXPOOL-Eigengewachs
Auszubildenden mit auf den Weg geben?

Traut euch, bringt euch ein und schaut dabei auch
mal Gber den Tellerrand. Wer nicht nur die eigenen
Aufgaben abarbeitet, sondern auch mal die Hand
hebt, lernt und erreicht auch mehr. Wir pflegen bei
MAXPOOL eine offene Unternehmenskultur und
nehmen auch die Kollegen ernst, die gerade ihre
ersten Schritte ins Berufsleben machen. Wer eigene
Ideen einbringt, kriegt im schlimmsten Fall ein Nein
zu héren—und das tut nun wirklich niemandem
weh. Diese Freiheit zu nutzen, gibt vor allem jungen
Auszubildenden viel Sicherheit, von der sie auch in
ihrem spateren Berufsleben enorm profitieren
kénnen. <
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bester Freund

Die Losung fur etablierte Makler u
Neueinsteiger, die weniger Stress u
mehr Freizeit woll

spruchsvoller als noch vor einigen Jahren.

Alles dreht sich um Digitalisierung, Schnelligkeit
in der Kundenkommunikation und ein smartes
Erledigen aller Kundenanliegen. Mit zunehmender
Kundenanzahl stehen Makler oft vor Schwierigkeiten,
Ihre Servicestandards einzuhalten, ohne von morgens
bis abends zu arbeiten. Da der Laptop immer
dabei ist, schaffen es viele selbst im Urlaub nicht,
wirklich abzuschalten.

D er Makleralltag ist heute um ein Vielfaches an-

SIND MEHR MITARBEITER DER SCHLUSSEL?
Wer Arbeit abgeben und zugleich den anfallenden
Kundenanliegen gerecht werden mochte, dem kommt
natiirlich als erstes das Thema Mitarbeiter in

den Sinn. Viele Vermittler haben sich dariiber bereits
Gedanken gemacht, hingen bei ihrer Entscheidung
aber oft an zwei Fragen:

1. Kann ich mir einen Mitarbeiter leisten?

2. Habe ich iiberhaupt Lust, mich um Mitarbeiter
zu kiimmern?

Die Kosten sind natiirlich ein Faktor, den jeder Unter-
nehmer kalkulieren muss. Dies gilt gerade fiir Mitarbeiter,
die ihr Gehalt nicht tiber Neuabschliisse wieder rein-
holen. Hinzu kommt, dass gute Mitarbeiter heute mehr
als nur ein gutes Gehalt verlangen und von ihren Arbeit-
gebern eine Vielzahl an Sonderleistungen erwarten.
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Noch viel wichtiger ist allerdings, dass man sich um gute
Mitarbeiter kiimmern muss. Sie miissen verniinftig eingear-
beitet und in die bestehende Arbeitskultur integriert
werden. Dariiber hinaus miissen Sie sich als Arbeitgeber
mit Ausfillen durch Krankheit oder Urlaub auseinanderset-
zen, sodass Sie dann doch wieder alleine im Biiro sind.
Viele Makler entscheiden sich deshalb dafiir, lieber ohne
Mitarbeiter weiterzuarbeiten.

Mit MAXPOOL an Ihrer Seite kénnen Sie das auch tun
und werden trotzdem durch ein ganzes Team bei Ihren
Aufgaben unterstiitzt und entlastet! Wir haben in unseren
Reihen genug angestellte Mitarbeiter, die Ihren Kunden

im Rahmen unseres hauseigenen easyOFFICE jederzeit
zur Verfligung stehen.

WELCHE AUFGABEN UBERNIMMT EASYOFFICE?
Wir konnen flir unsere Makler ALLE anfallenden Aufgaben
eines Maklerbiiros erledigen — sogar fallabschlieRend!

Egal ob es die 365-Tage-Anrufannahme ist, die Angebotser-
stellung, die Kundenberatung, die Schadenbearbeitung
oder die Abwicklung der geliebten Kfz-Saison: MAXPOOL
gibt Thnen als Makler die Moglichkeit, nichts mehr tun zu
miissen und Thre Kunden trotzdem vollumfinglich betreut
zu wissen.

Das wirklich Schone daran ist, dass Sie frei entscheiden
konnen, welche Aufgaben sie weiterhin selbst ibernehmen
mochten.



WAS GENAU KOSTET MICH DAS?

Wie MAXPOOL diesen Service finanziert, ist natiirlich eine
berechtigte Frage. Wir machen es unseren Partnern so
einfach, wie sie es von uns gewohnt sind. Daher haben wir
uns fiir eine Courtageteilung und gegen eine Aufwands-
entschidigung entschieden.

Somit erhalten Sie als Makler 70 Prozent der laufenden
Bestandsprovisionen und fiir Abschlussprovisionen sogar
die vollen 100 Prozent. Das gibt Ihnen Planungssich
erheit und die zusitzliche Moglichkeit, Ihren Umsatz wie
gewohnt zu steigern. <

die Dienstleistung auch wieder kiindigen, wenn Sie diesen Service direkt nutzen?
sich irgendwann doch flir eigene Mitarbeiter ent- Dann melden Sie sich gern
scheiden sollten. bei uns.

> Sie haben die freie Wahl, ob Sie in easyOFFICE noch Telefon: 040 29 99 40-351
eine Hinterbliebenenabsicherung integrieren méchten maklerrente@maxpool.de
oder nicht. Dieser Leistungsbaustein garantiert, dass

h lhre Bestande nicht einfach verloren gehen, falls in
der Zukunft etwas Unerwartetes passieren sollte.
Eine Sorge weniger!

KLARTEXT!
> Essind Ihre Kunden und Ihr Bestand. easyOFFICE
ist eine Dienstleistung von MAXPOOL, die nichts an Sie haben noch Fragen zu
Ihren Bestandsrechten andert. Daher kdnnen Sie easyOFFICE oder mochten
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der Heimat

Koffer packen und den Alltag hinter sich lassen! Die Reisezeit ist in
vollem Gange und wartet darauf, mit unvergesslichen Erlebnissen
geflllt zu werden. Um sich volle Flieger oder tberbuchte Hotels zu
ersparen, liefern unsere Reisetipps die schénsten Alternativen fur
entspannte Tage in eindrucksvollen Regionen.

(1 WO Norwegen

Es gibt Orte, an denen Licht, Natur und Ruhe eine ganz
eigene Mischung ergeben. Das Archipel der Lofoten ist
einer dieser magischen Orte, die im Norden Norwegens als
Geheimtipp gelten. Idyllische Fischerdorfer, traumhafte
Panoramen und tanzende Nordlichter am Himmel geben
allen Grund, der etwas abgelegenen Region einen Besuch
abzustatten. Besonders Hobbyfotografen finden zwischen
den rauen Felsen und den bunten Holzhausern den
perfekten Spot fur eindrucksvolle Aufnahmen. Hamngy
oder Sakrisgy begriiBen Urlauber mit alten Traditionen
und kleinen Unterkunften, die Lust auf einen Aufenthalt
der besonderen Art wecken.

POOLWORLD 2/2023

(2 WP

Wir geben zu: Den Status als Geheimtipp hat die italie-
nische Hauptstadt schon vor vielen Jahren abgelegt.
Dennoch bietet ein Sommer in der quirligen Metropole
einige Uberraschungen, die es auch nach mehrmaligen
Besuchen zu entdecken gilt. Wer Kolosseum und Trevi-
Brunnen schon auf seiner Agenda abgehakt hat, spaziert
durch die Parkanlage Villa Borghese oder tiber den Campo
de'Fiori. Abseits der tberfullten Touristenattraktionen
entfaltet sich der mediterrane Zauber in kleinen Gassen,
in denen der kihle Aperitivo noch besser schmeckt. Auf
dem Weg durch Rom sollte zudem die individuelle Route
durch das Ausgehviertel Trastevere fiihren, wo Weinbars
und Restaurants mit regionalen Spezialitaten locken.



© corwwal, Euglaud

Fur Liebhaber von ausgedehnten Roadtrips bietet

der Sudwesten Englands wundervolle Strecken entlang
der Kuste. Imposante Herrenhéuser und kontrastreiche
Landschaften wechseln sich mit verwitterten Burgruinen
und Hafenstadtchen ab, die sich tber die wildromantische
Grafschaft verteilen. Staus und hektisches Treiben missen
auf den StraBen rund um die Klippen und langen Sand-
strande nicht geflirchtet werden: Lediglich knapp 550.000
Menschen leben auf dem 3.500 Quadratkilometer groBen
Gebiet. Wer sich auf die Spuren der TV-Hit-Serie ,,Downton
Abbey" begibt, legt auf seiner Reise von London nach
Cornwall einen Stopp am Highclere Castle in der Nahe von
Andover ein. Hier befindet sich der Hauptdrehort, an dem
die preisgekronten Episoden in Szene gesetzt wurden.

@ weiknachtsinseln, Australion

Weihnachtsgefiihle im Hochsommer erleben! Auf den
Weihnachtsinseln finden Taucher ein Paradies auf Erden -
und unter der Wasseroberflache. Naturschauspiele und
Fischschwarme gehoren bei taglichen Tauchgangen zum
Standardprogramm, die durch Begegnungen mit Walhaien
zum atemberaubenden Urlaubsmoment werden konnen.
Aufgrund der unberthrten Unterwasserwelten und
fischreichen Bestande besitzen die Weihnachtsinseln eine
Vielzahl faszinierender Spots. Ganz wichtig: lieber im
Sommer den langen Weg auf sich nehmen! Ab November
bringt die jahrliche Wanderung knallroter Krabben die Insel
zum Stillstand.

6 Juweay, Alaska

Einstellige Temperaturen im Hochsommer? Wem frischer
Wind und verschneite Berggipfel im August keine Gansehaut
verursachen, der findet rund um Alaskas Hauptstadt Juneau
surreale Naturkulissen zum Erkunden. Kajakfahren durch
Eishohlen am Mendenhall Glacier Lake oder Wanderungen am
Tracy-Arm-Fjord wecken die Abenteuerlust von GroBstadtern,
die Wildnis hautnah erleben wollen. Geftihrte Touren zum
Thunder Mountain eignen sich dagegen fir alle Urlauber, die
es vorsichtiger angehen lassen und dennoch die weiten
Panoramen Alaskas genieBen mochten. Dicker Pullover statt
kurzer Hosen: Der untypische Kleidungstausch im Sommer
lohnt sich! ¢

SORGENFREI DER SONNE ENTGEGEN!

Um vorbereitet in die Urlaubszeit zu starten, bietet unsere umfangreiche
Reiseschutzversicherung die besten Leistungen. Sprechen Sie unser Service-
team an und informieren Sie sich tber die passenden Deckungskonzepte, die
Reisen jeder Art abdecken. Ob durch Europa oder auf anderen Kontinenten:
MAXPOOL kiimmert sich um Ihren sicheren Urlaub und eine sorglose Auszeit.

Kontakt:

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

MarkRus Wolf?

Kann eine Excel-Tabelle schon sein? ,Ja — zumindest,
solange die Zahlen stimmen!“, findet Markus Wolf. Unser
Abteilungsleiter fiir Abrechnungen fing 2004 als Sachbe-
arbeiter in der Provisionsbuchhaltung bei MAXPOOL an,
stieg dann zum Leiter der Finanzbuchhaltung auf und
kiimmert sich heute genauso um die Planung des
Budgets wie um betriebswirtschaftliche Auswer-
tungen und das Controlling. Dabei geniet Markus
Wolf als Prokurist uneingeschrinktes Vertrauen
des Vorstandes: ,Wenn wir mit unseren Ausgaben
und Einnahmen im Plan liegen, dann bin auch ich
zufrieden. Wirklich Spall macht mir meine Arbeit
aber vor allem dann, wenn ich beim Blick auf die
Zahlen neue Potenziale erkennen und Verbesse-
rungen anstofen kann.“ Zu seinem Aufgabenbe-
reich gehoren auflerdem die Abrechnung und
Auszahlung der Provisionen an die angebun-
denen Makler, wobei er sich voll und ganz

auf sein eingespieltes Team verlassen kann:

,Dass wir schon seit so vielen Jahren vertrau-
ensvoll zusammenarbeiten, macht mich

besonders stolz.“

Dass er sich eines Tages mit Abrechnungsmo-
dalitidten und Courtagezahlungen beschiftigen
wiirde, war Markus Wolf tibrigens nicht in

die Karriere-Wiege gelegt, denn eigentlich hatte
er einen ganz anderen Berufsweg im Sinn:
,»Urspriinglich hatte ich eine Ausbildung zum
Kfz-Mechaniker absolviert. Schon damals ging
der Trend immer mehr in Richtung elektro-
nischer Bauteile. Ich merkte aber schon wéahrend
der Ausbildung, dass ich mit Zahlen besser
umgehen kann als mit Halbleitern. Bereut habe
ich die Entscheidung nie.“ <

WORLD



EINE RENTE,
TAUSEND

MOGLICHKEITEN.

Seit tber 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
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maxTHV

Tierhalterhaftpflichtversicherung
fur Hunde und Pferde —
bester Schutz garantiert!

¥ 41 Jetzt neu!
Alle Infos zur
max-THV finden Sie
unter:
www.phoenix.
versicherung

Utzgemeinschaft




