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Ein gazes Universum
far lhren Erfolg

Wir nehmen Sie mit auf eine Reise
zu den Techniksternen

Fruhjahrsputz Lieblingsspielzeug Drohne Versicherungskunst
Wischen Sie unnotige Im Frahjahr geht es wieder So ist auch die ausge-
Courtageabrechnungen hoch hinaus — Hauptsache, fallenste Kunstsammlung

einfach beiseite! gut versichert! ganz sicher
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Liebe MaRlerinnen
und MakRler,

wie halten Sie’s eigentlich mit guten Vorsitzen? Das eigene Leben
von Grund auf umzukrempeln ist sicher nicht jedermanns Sache —
so ganz ohne Veridnderungen geht es aber auch nicht. Um sich bei
Wind und Wetter ins Trockene zu retten, muss man nun mal mutig
nach vorne schreiten.

Als Traditionsunternehmen, das im Laufe seiner Geschichte schon
so manchem Sturm getrotzt hat, wissen wir das aus Erfahrung.
Auch wenn die Kooperation zwischen MAXPOOL und blau direkt
vieles dndern wird, bleiben wir uns damit also dennoch treu —

mit dem einzigen Unterschied, dass nun vieles besser wird. In der
Titelstory der aktuellen POOLWORLD nehmen wir Sie mit auf
eine Reise in ein neues Universum an technischen Méglichkeiten,
um Sie mit der Ameise, dem Octi und all den anderen Tools von
blau direkt vertraut zu machen. Manche Funktionen werden Ihnen
vielleicht bekannt vorkommen; andere erdffnen Thnen wiederum
vollkommen neue Moglichkeiten, Thr Geschift in Zukunft noch
erfolgreicher zu gestalten.

Ein kleiner Riickblick in vergangene Zeiten darf in der ersten Ausgabe ] ; 9 6 €
]

des Jahres natiirlich auch nicht fehlen. Denn obwohl 2023 ein

stiirmisches Jahr war, war es flir MAXPOOL dennoch ein erfolgreiches. gaben pl’iva te
Um krisenfeste Werte geht es auch in unserem Artikel zum Thema

Kunstversicherungen: Wir erkldren, wie man einzigartige Objekte H_aUShaIt? 2023
versichert, und zeigen Thnen, wie Sie die richtige Versicherungslésung im Schnitt Far
fiir die Kunstsammler unter Ihren Kunden finden. Versicherun gen
Eine ebenso spezielle Zielgruppe beleuchten wir in unserem Beitrag aus.’

tiber die Generation Z, in dem wir die jungen Leute von heute aus
Maklersicht unter die Lupe nehmen. Ein gerade fiir Branchenneulinge
spannendes Thema ist aulBerdem die Wahl der richtigen Karriere-
laufbahn. Generalist oder Spezialist? Wir blicken auf die Vor- und
Nachteile beider Karrierewege und verraten Ihnen, warum Sie sich

als MAXPOOL-Makler nicht festlegen miissen.

Fiir einen garantiert energiegeladenen Start in den Friihling geben
wir Thnen zum Abschluss noch ein paar Entertainment-Tipps mit auf
den Weg, die diesmal ganz im Zeichen der Action stehen.

Wir wiinschen Ihnen viel Spall mit der neuen Ausgabe
der POOLWORLD und ein erfolgreiches 2024!

HERZLICHST
IHR KEVIN JURGENS .f

*Quelle: Statistisches Bundesamt, https://www.destatis.de/DE/Presse/Pressemitteilungen/Zahl-der-Woche/2024/PD24_01_p002.html 172024  POOLWORLD 3
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Ob alte Meister oder junge Talente:

An den Wanden vieler Kunstsammler hangt
ein betrachtliches Vermogen. Wir sagen
Ihnen, worauf es bei der richtigen Kunstver-
sicherung ankommt.

12

Gut aufgeraumt ins neue Jahr:

Wir stimmen Sie auf das GrofBreine-
machen in Ihrem Bestand ein und
zeigen lhnen, wie einfach Bestandsuber-
tragungen mit MAXPOOL sein kdnnen.

18

Tipps fiirs Finanzierungsgesprach:
Auf dem Weg zur erfolgreichen
Immobilienfinanzierung treffen lhre
Kunden auf so manche Hurde.

Wir stellen die géngigsten Show-
stopper im Finanzierungsgesprach
vor und verraten lhnen,

wie der Traum vom eigenen
Heim dennoch Realitat
werden kann.
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lhr neues digitales Maklerbiiro: Die Koopera-
tion zwischen MAXPOOL und der Pool Alliance
geht in die heiBe Phase. Wir werfen einen Blick
hinter die Kulissen der gro3en Umstellung und
machen Sie mit den digitalen Helfern vertraut,
die schon bald auch Ihren Makleralltag
bereichern werden.

46

Keine Angst vor der betrieblichen
Altersvorsorge! Die betriebliche
Altersvorsorge genieBBt in Maklerkreisen
den zweifelhaften Ruf,
besonders kompliziert
zu sein. Wir greifen
die tblichen Vorurteile
auf und liefern lhnen
hilfreiche Tipps fur ein
souveranes Kunden-
gesprach.

38

Von der Idee bis zur Marktreife:
Die PHONIX Schutzgemeinschaft
entwickelt schon seit mehr

als 20 Jahren ausgezeichnete
Deckungskonzepte fur lticken-
losen Schutz. Wie die Produkt-
schmiede das schafft, erzahlen
lhnen die Kdpfe hinter dem
Erfolgsmodell.

/8

Manche legen ihr Vermégen an, andere
sitzen drauf: Uber die verriicktesten
Versicherungsgegenstande, die absur-
desten Deckungssummen und die richtige
Absicherung fur plastische Chirurgen.

58

Die Kunden von morgen
verstehen: Die Generation Z
wird erwachsen. Wir sagen
Ihnen, warum das gerade
der Versicherungsbranche
ausgezeichnete Absatz-
moglichkeiten bietet.

1/2024  POOLWORLD 5



Unnutzes Wissen?
Mitnhichten!

ist 2023 um
Wir haben lhnen hier einmal einige q
V4

aufschlussreiche Zahlen zur

MAXPOOL-Welt zusammengetragen. gewachsen und ist
damit Spitzenreiter

der Fachbereiche.

186

Maklerinnen und Makler
haben sich 2023 fur

eine Zusammenarbeit

mit MAXPOOL entschieden

(Neuanbindungen).
B Die Anzahl der Bestands-

| Ubertragungen ist um

%

zum Vorjahr gewachsen.

6 POOLWORLD 1/2024 Bilder: freshidea, BublikHaus, L.S. / stock.adobe.com; hoangpts /elements.envato.com



MAXPOOLS Maklerrente
erfreute sich auch 2023
groBer Beliebtheit, sodass
die Umsatze um

52,6 %

gestiegen sind.

Spitzenreiter bei den

Deckungskonzepten

ist die THV mit einer
Steigerung von

5%

zum Vorjahr.

Die Bauzinsen fur
Immobiliendarlehen sanken
Ende 2023!

Von 4,23 % im November

2023 auf

3,42% im
Januar 2024

*Durchschn. Zinssatz bei 10 Jahren Sollzinsbindung. Quelle: Statista 172024 POOLWORLD




n [Pladoyer far die private
nfallversicherung!

einfach ist es, mit marktfuhrenden
stungsmerkmalen und einem
vorragenden Preis-Leistungs-Verhaltnis
Verkaufsgesprach zu Uberzeugen.

letzten Jahren ist die Vermittlung der privaten
erung im Beratungsalltag leider etwa
grund geraten. Das mag zum

mittlerweile eine groRe Auswahl an Absicherungsméglich-
keiten fiir die Arbeitskraft gibt (Berufsunfihigkeits-, Ery
unfihigkeits-, Grundfihigkeits-, Dread-Disease-Versi
usw.), aber auch daran, dass anallversiche ung
interessierten Kunden nicht mehr selbstverstindlich als
Absicherungskonzept zusammen mit der Berufsunfahigkeits-
versicherung angeboten wird.

Dabei bietet die Unfallversicherung zusamme!

mit einer Berufsunfihigkeitsrente hochstmoglichen Schutz —
und als Ausschnittsdeckung einen umfassenden Basisschutz.
Kurzum: Berufsunfahigkeits- und Unfallversicherung werden
dem Kunden idealerweise als Konzept zur Absicherung
der Arbeitskraft zusammen angeboten.

8 POOLWORLD  1/2024 I idzet/stock adofe o



SIEBEN GRUNDE FUR
DIE UNFALLVERSICHERUNG

Durch die individuelle und umfassende Gestaltung
der privaten Unfallversicherung kann der Ver-
sicherungsschutz ganz nach den personlichen
Bediirfnissen und finanziellen Méglichkeiten

des Kunden gestaltet werden.

EINE PRIVATE UNFALLVERSICHERUNG

ist einfach zu beantragen, mittlerweile haufig
ohne Gesundheitsfragen.

ist maximal flexibel in Bezug auf
Versicherungssummen und Leistungsarten.

bietet Versicherungsschutz weltweit,
rund um die Uhr und in allen Lebensbereichen.

bietet Schutz auch bei kleineren Verletzungen
ohne dauerhafte Folgen (zum Beispiel in Form
von Krankenhaustagegeld).

ist preiswerter Versicherungsschutz
schon ab 10 bis 15 Euro im Monat.

bietet zusatzliche Zahlungen, die Leistungen
anderer Versicherungen werden nicht angerechnet.

leistet im Falle der Invaliditat steuerfreie Zahlungen.

Bilder: koctia/elements.envato.com

DAS PHONIX-UNFALLDECKUNGSKONZEPT

PREMIUM - SO SIEHT MARKFUHRENDER

VERSICHERUNGSSCHUTZ AUS

> Einziger Anbieter mit ,Best-Leistungsgarantie”
(= max-Leistungsschutz), Differenzdeckung
und Besitzstandsgarantie

> Marktfithrende Gliedertaxe
(zum Beispiel Arm/Bein 100 Prozent, Full
75 Prozent, Hand 90 Prozent)

> Verzicht auf Leistungskiirzung
bei Mitwirkung von Krankheiten und Gebrechen
(im Plus-Tarif bis 50 Prozent)

> Mitversicherung von Bewusstseinsstorungen
in simtlichen Auspridgungen (Herzinfarkt,
Schlaganfall, Medikamente, Epilepsie und
Zuckerschock — auch Diabetiker)

> max-Progression:
volle Leistung ab 75 Prozent Invaliditét

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

> Verbraucherfreundlichste Meldefristen am Markt

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

VERZICHT AUF GESUNDHEITSFRAGEN

IN ALLEN TARIFEN

In allen Unfalltarifen verzichten wir auf Gesund-
heitsfragen, somit hat jeder die Chance, privaten
Unfallversicherungsschutz zu erhalten. »

e

172024 POOLWORLD



BESTANDSVERTRAGE OPTIMIEREN

Obwohl die Umdeckung &lterer Vertrage immer
mit Aufwand verbunden ist, verbessern sich die
Einnahmen aus den umgedeckten Vertriagen

in der Regel nicht. Aus Haftungssicht ist es aber
unerlésslich, insbesondere Vertrige ilteren Datums
im Auge zu behalten und dem Kunden Leistungs-
erweiterungen nicht vorzuenthalten.

PRAMIENBEISPIELE FUR DIE PHONIX-UNFALL-
DECKUNGSKONZEPTE

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

01.01.1991

Jahrespramien inklusive Versicherungssteuer

Tarif max-UV Plus max-UV | max-UV Premium mit
Premium max-Progression

Berufsgruppe A 75,68 € 12531€ 189,57 €
(kfm. Angestellter)

Berufsgruppe B 131,50€ 26942 € 41460€
(Bautischler)

Kind/Schaler 4546€ 6521€ 86,63€
(10 Jahre alt)

10 POOLWORLD  1/2024

Am Beispiel der PHONIX-UV Premium soll darge-
stellt werden, welche Vorteile eine Umdeckung
ilterer Vertrige fiir Makler und Kunden hat:

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

> Der Kunde kann sich hinsichtlich des Leistungs-
umfangs nur verbessern, da {iber eine Besitz-
standsklausel der PHONIX-UV Premium
mindestens die Leistungen garantiert sind, die
der Kunde bisher versichert hat.

> Dariiber hinaus profitiert der Kunde ab Policie-
rung von der beitragsfreien Differenzdeckung.

WIE DECKE ICH UM UND WAS

WIRD BENOTIGT?

Es gibt nicht den einen definierten Ablauf, jede
Umdeckung muss individuell betrachtet werden.
Denn auch wenn es abgedroschen klingt, ohne
FleiB kein Preis — die Daten der umzudeckenden
Vertrage miissen beschafft und die Vertrige
gekiindigt werden.

Es bietet sich an, zunichst dltere Vertrige fiir

eine Umdeckungsaktion zu selektieren. Bei lteren
Vertrigen, insbesondere aus der Zeit vor der
VVG-Reform 2008, kann es im Schadenfall
empfindliche Deckungsliicken geben, zum Beispiel
eine fehlende Mitversicherung von Unfillen durch
Eigenbewegungen oder Bewusstseinsstorungen.

Benotigt werden Bestandslisten mit Informationen
iber den Versicherungsnehmer bzw. die zu versi-
chernden Personen (insbesondere Geburtsdatum
und Beruf), den bestehenden Tarif inklusive Progres-
sion, die aktuelle Primie und die versicherten Leis-
tungsarten mit den aktuell versicherten Summen.

FAZIT

Die gro3te Haftungsgefahr fiir Makler besteht darin,
ihren Kunden keine private Unfallversicherung
angeboten zu haben. Eine private Unfallversiche-
rung mit auskommlicher Grundsumme und
Progression zu haben, ist wichtiger, als im Falle
einer unfallbedingten Invaliditit feststellen zu
miissen, dass man diese nun gut brauchen kénnte. <

Bilder: Drobot Dean /stock.adobe.com, koctia/elements.envato.com



@ NURNBERGER

VERSICHERUNG

Wir machen’s. Einfach.

Wir stellen lhren Kunden
den Spezialisten-Service
BetterDoc zur Seite - fiir
passende Experten.

Alle sprechen
von aufwendiger
Facharztsuche.

Katja Briones-Schulz _"rl I,'
Mitglied des Vorstands f g_ .

- _—

Der Gesundheitspartner im Einkommensschutz:
vertrieb.nuernberger.de/eks4future

Personen- und Funktionsbezeichnungen stehen

fir alle Geschlechter gleichermal3en.



Fruhjahrsputz
Im Bestand

Wischen Sie unnoétige Courtageabrechnungen
einfach beiseite!

™ iner hier, der zweite dort und der dritte woanders — Vertrige,
== die in aller Welt verstreut liegen, sind l4stig wie Winter-
e Speck. Warum dann nicht mit dem Friihjahrsputz direkt im
eigenen Bestand weitermachen und unnétige Courtageabrech-
nungen einfach hinausfegen? Putzeimer und Lappen miissen Sie
dafiir gliicklicherweise nicht aus dem Schrank holen - und mit
dem MAXPOOL-Bestandsiibertragungsteam an Ihrer Seite ist
das Ganze sowieso schnell erledigt.

Der Friihling ist der ideale Zeitpunkt, um sich von all den Dingen
zu l6sen, die man schon lange loswerden wollte. Da wiren zum
Beispiel die vielen Vertrige und Direktanbindungen, die sich

im Laufe der Zeit im Bestand angesammelt haben und Monat fiir
Monat fiir eine Flut an Courtageabrechnungen sorgen. Wire

es da nicht einfacher, Ihre Bestinde zu MAXPOOL zu tibertragen
und kiinftig nur noch eine einzige Courtageabrechnung fiir
simtliche Vertrige und Kunden zu erhalten? Und sind die Vertrige
erst iibertragen, gewinnen Sie so viel Durchblick in Ihre Bestinde
wie nach einer griindlichen Fensterreinigung. Das erleichtert

die aktive Bestandsarbeit und lisst die Umsétze sprief3en.

€-=-=-=

P

s mit dr Boshandibindlns, Hing?
JJI,MV W\AKFJ al&r IJ'l ZaA Gouv‘;,&
MJJ ferchflar auhoendiy?

Jetzt bloR keine Frithjahrsmiidigkeit vortduschen!
Denn das, was Sie heute an Zeit investieren,
bekommen Sie nach getaner Arbeit doppelt und
dreifach wieder zuriick. Mit unserem Team
Bestandsiibertragung an Ihrer Seite reduziert sich
Thr Aufwand ohnehin auf ein Minimum, denn
wir bleiben fest an Ihrer Seite, bis auch der letzte
Vertrag tibertragen ist! Damit schaffen Sie sich
nicht nur die Voraussetzung fiir mehr Umsatz,
sondern legen zugleich ein solides Fundament
fiir die spitere Maklerrente. Denken Sie nur an
die beriihmte Fabel von der Ameise und der
Grille: Wer nicht schon im Friihling an den Herbst
des Lebens denkt, wird spiter kalt erwischt.

€ -=-=-=

Kennen sich aus! Das Bestandstibertragungs-
team um Teamleiterin Hanna Borchers

weil um die Vorteile der Bestandsbiindelung
und verrat interessierten Maklern in diesem
kurzen Clip, wie auch sie mit gebiindelten
Bestanden erfolgreicher sein konnen.
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So viele Vertragsdaten braucht es fiir eine
Bestandsiibertragung gar nicht. Den Namen und
die Adressdaten Threr Kunden sollten Sie
natiirlich kennen; was die Vertragsdaten angeht,
bendtigen wir lediglich den Namen der Gesell-
schaft sowie die Vertragsnummer. Und nicht
verzagen, falls etwas davon fehlen sollte - das
MAXPOOL-Bestandstibertragungsteam unterstiitzt
Sie gern dabei, es zu beschaffen! Ist die Bestands-
ibertragung erst angestof3en, bleiben wir mit
den Gesellschaften bis zur vollstindigen Ubertra-
gung im Kontakt und sorgen so dafiir, dass diese
Ihr Anliegen nie aus den Augen verlieren.

Sie wollen wissen, wie einfach eine Bestandsiiber-
tragung sein kann? Dann kontaktieren Sie uns! <

Kontakt:

Team Bestandsubertragung
0402999 40-330
bestandsuebertragung@maxpool.de

Fotos: Vasyl, deagreez /stock.adobe.com

15.02.+16.02.
. 0404
13.06.+14.06.

05.09.

www.maxpool.de/
maxINTERN/weiter-
bildung.html#kalender

Veranstaltungs-
termine
MAXPOOL
2024

Willkommen bei den
MAXPOOL-Hamburg-Tagen.
Bauen Sie Ihr Fachwissen

mit unseren Schulungen aus
und lernen Sie das MAXPOOL-
Team kennen.

Vorsorge-Spezialtag bAV/bKV

Gastreferent:
Prof. Michael Hauer
vom IVFP in Niirnberg

Vorsorge-Spezialtag LV
in Hamburg

Vorsorge-Spezialtag bAV/bKV
in Hamburg

Melden Sie sich noch heute

zu einer der exklusiven
Veranstaltungen an und sichern
Sie sich Thren Platz!

N

1/2024 POOLWORLD 13



Die Drohne -
das neue Lieblingsspielzeug
der Deutschen

Was flattert denn da durch die Luafte? Im Fruhling kommen
Multi-, Hexa- und Quadrocopter wieder aus ihren
Winterquartieren, um mit den Bienen und Hummeln um
die Wette zu summen.

14 POOLWORLD  1/2024



er in Deutschland selbst ein
solches Fluggerit aufsteigen
lassen mochte, ist gesetzlich

verpflichtet, dafiir eine Haftpflicht-
versicherung abzuschlieBen. Wir sagen
Ihnen, wie sich Ihre flugfihigen
Kunden am besten schiitzen.

IST DIE DROHNE NICHT IN

DER PRIVATHAFTPFLICHT-
VERSICHERUNG ABGESICHERT?
Die Privathaftpflichtversicherung
(mit Einschluss von Drohnen bis in
der Regel 5 Kilogramm) kénnte

mit Verweis auf das Fehlen des ,,schuld-
haften Verhaltens“ die Ubernahme
des entstandenen Schadens ablehnen.
In dem Fall wiirde man also mit

dem gesamten Privatvermdgen haften.

Bei einer Privathaftpflichtversicherung
sollte daher genau gepriift werden,

ob sie auch die Gefihrdungshaftung
fiir die Drohne einschlief3t.

WARUM IST DAS SO WICHTIG?
Aus der Gefdhrdungshaftung resultiert
die Schadenersatzpflicht, die kein
Verschulden voraussetzt, sondern
darauf beruht, dass der Ersatzpflich-
tige unvermeidlich eine Gefihrdung
seiner Umgebung herbeifiihrt.

Die bekanntesten Fille von Gefihr-
dungshaftung sind die des

> Kraftfahrzeughalters

> Tierhalters

> Flugzeughalters.

BEISPIEL GEFAHRDUNGSHAFTUNG
Der Drohnenflug selbst stellt eine
erhohte Gefahr fiir Menschen

und Umgebung dar. Deshalb haften
die Drohnenhalter im Schadenfall
unabhingig von der Schuldfrage.

Schadenszenario: Eine starke Windboe
erfasst die Drohne und schleudert

sie auf die Frontscheibe eines Autos.
Der Fahrer verreilt dadurch

sein Lenkrad und verursacht einen
schweren Unfall.

BEISPIEL VERSCHULDENS-
HAFTUNG

Wer den Schaden verursacht hat,
muss auch dafiir geradestehen.

So kann die Verschuldenshaftung
kurz zusammengefasst werden.
Durch ein fehlerhaftes Verhalten
des Drohnenhalters ist einem
Dritten ein folgenschwerer Schaden
entstanden.

Foto: qurlson/elements.envato.com

Schadenszenario: Beim Flugbetrieb
eines Copters verwechselt der Droh-
nenbesitzer die Steuerungshebel

am Controller. Daraufhin touchiert
die Drohne ein geparktes Auto und
beschidigt es.

ECHTE HALTERHAFTPFLICHT

IN DER PHONIX-PHV UND

DER NV-DROHNENHAFTPFLICHT
In den PHV-Tarifen der PHONIX
Schutzgemeinschaft ist die gesetzliche
Haftpflicht des Versicherungsnehmers
als Luftfahrzeughalter und damit die
Gefihrdungshaftung explizit mitversi-
chert. Das Gleiche gilt fiir die separate
NV-Drohnenhaftpflicht, die sowohl
die Gefihrdungshaftung als auch die
Verschuldenshaftung umfasst.

AUF NUMMER SICHER GEHEN -
DIE HIGHLIGHTS DER
NV-DROHNENVERSICHERUNGEN
Egal, wo die Drohne fliegen soll:
Innerhalb Europas besteht vollum-
fanglicher Versicherungsschutz

ohne zeitliche Begrenzung, auflerhalb
Europas fiir fiinf Jahre.

Weitere Highlights fiir die private
Nutzung von Drohnen:
> Autonomes Fliegen ist mitversichert
(Way-Point, Follow-Me-Motion).
> Unbegrenzter Auslandsaufenthalt
innerhalb Europas
> Gefihrdungs- und Verschuldens-
haftung inklusive
> Versicherung von Dritten,
die mit Wissen und Willen
des Versicherungsnehmers
die versicherte Drohne fliegen
> Forderungsausfalldeckung
> Nebenberufliche Titigkeit. ~ »

172024 POOLWORLD
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DIE GEWERBLICHE DROHNEN-
HAFTPFLICHTVERSICHERUNG
DER NV

Sobald eine gewerbliche Nutzung
vorliegt, wird aus der Drohne ein
UAS (Unmanned Aircraft System).
Ein UAS gilt laut Gesetz als Luftfahr-
zeug und bendtigt ganz automatisch
per Gesetz eine entsprechende
Versicherung. Die gewerbliche Droh-
nenhaftpflichtversicherung schiitzt
den Piloten vollumfinglich, egal

ob es sich um Film- oder Fotofliige,
Inspektionsfliige, Vorfiihr- oder
Demonstrationsfliige, Vermessungs-
fliige, Forschungsfliige, Schulungs-
fliige oder landwirtschaftliche Fliige
(auBBer Spriih- und Streufliige) han-
delt. Des Weiteren sind FPV-Fliige
abgesichert, bei denen die Drohne
mithilfe einer Videobrille oder

eines Monitors geflogen und gesteu-
ert wird.

Weitere Highlights fiir die gewerbliche

Nutzung von Drohnen:

> Fliige fiir Foto- und Videoaufnahmen
auch fiir Schulungszwecke

> Unbegrenzter Auslandsaufenthalt
innerhalb Europas

> FPV-Fliige (First Person View)

> Indoor- und Outdoorfliige

> Gefihrdungshaftung und
Verschuldenshaftung

> Gewerbliche Vermietung bis
5.000 Euro

> Versicherungsschutz fiir
Mitarbeiter und Dritte.

DIE IDEALE ERGANZUNG:

EINE PRIVATE DROHNENKASKO-
VERSICHERUNG DER NV

Eine Drohnenkasko leistet anders als
die Drohnenhaftpflicht nicht fiir
Schadenersatzanspriiche gegeniiber
Dritten, sondern bei Beschidigung,
Zerstorung oder Verlust der eigenen
Drohne. Versicherte Ursachen hierfiir
koénnen Abstiirze, Transportschiden
oder auch Diebstahl sein.

DIE PASSENDE ABSICHERUNG IM UBERBLICK

NV-Drohnenhaftpflicht
privat

> Bis zu 50 Mio. Euro
Versicherungssumme

Gewerbe

> Bis zu 3 Copter pro
Vertrag bei einem
maximalen Abfluggewicht
von 5 Kilogramm

> Gefahrdungshaftung und inklusive
Verschuldenshaftung

inklusive

> Schutz gilt auch fir Freunde,
Verwandte, Bekannte

> Schutz bei Indoor- und

Outdoorfligen staltungen

Ab 3,21 Euro monatlich

NV-Drohnenhaftpflicht

> Bis zu 10 Mio. Euro
Versicherungssumme

> Maximales Abfluggewicht:
bis 25 Kilogramm

> Gefahrdungshaftung und
Verschuldenshaftung

> Schutz fur Mitarbeiter,
Freunde und Familie

> Absicherung bei Teilnah-
men an Wettbewerben
und &ffentlichen Veran-

Ab 11,17 Euro monatlich

NV-Drohnenkasko

> Bis zu 10.000 Euro
Versicherungssumme

> Maximales Abfluggewicht:
25 Kilogramm

> Gefahrdungshaftung und
Verschuldenshaftung
inklusive

> Erweiterter Diebstahl-
schutz

> Ubernahme von
Reparaturkosten

gung im Schadenfall

Ab 9,36 Euro monatlich

> Nur 150 Euro Selbstbeteili-

Weitere Highlights der Drohnenkasko:

> Diebstahl — auch bei Raub und
Pliinderung

» Ubernahme von Reparaturkosten
beispielsweise durch Unfall,
Bodensturz oder Material- und
Konstruktionsfehler

> Schutz fiir Elektronikschiden

> Versicherung Dritter, die mit Wissen
und Willen des Versicherungsnehmers
die versicherte Drohne fliegen

> Gewerbliche Nutzung, Ertrag
max. 6.000 Euro, Umsatz
max. 20.000 Euro p.a.

> Erstattung von Bergungs- und
Entsorgungskosten bis 1.000 Euro. ¢

Kontakt:

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

POOLWORLD 1/2024
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&% Hinterbliebenenabsicherung.

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

DEI'A

fiireinander

Handelsblatt

EWirtschaftsWoche

versicherung
SEHR GUT

eeeeeeeeee g

SEHR GUT

——2023—

% DELA — Dein Spezialist fiir die

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

Jetzt informieren unter:

vertriebspartner.dela.de




Showstopper im
Flnan2|erungsgesprach —
nicht mit uns! -

Eine Immobilienfinanzierung
muss zur aktuellen und kinftigen
Lebenssituation des Kunden
moglichst genau passen, damit
der Traum von den eigenen vier
Wanden dauerhaft gelebt werden
kann. Doch was ist, wenn im
ersten Beratungsgesprach bereits
Zweifel aufkommen, ob die aktuelle
Lebenssituation des Mandanten
auch zu einer Finanzierung passt?

18 POOLWORLD SIVZIr2!



ft ergeben sich erste vermeintliche Tiicken fiir eine -
O positive Kreditentscheidung bereits bei der Aufnahme

der personlichen Daten. Um Sie im Umgang mit
sogenannten ,,Showstoppern“ sattelfest zu machen, haben

wir mal die hiufigsten von ihnen benannt und mit l6sungs-
orientierten Ideen versehen.

% IHR KUNDE BEFINDET SICH
IN DER PROBEZEIT
Arbeitnehmern und Arbeitgebern steht
eine Probezeit von in der Regel sechs
Monaten zu, wenn ein Arbeitsverhiltnis neu
beginnt. Fiir die finanzierende Bank ist dies aber
ein totaler Showstopper, da das Arbeitsverhiltnis
ohne eine Frist enden und damit auch das monat-
liche Einkommen entfallen kann. Anders ist es
jedoch, wenn der Arbeitgeber die vorzeitige Beendi-
gung der Probezeit schriftlich bestétigen kann.
Kunden sollten also aktiv danach fragen.

SELBSTSTANDIGKEIT WENIGER
ALS DREI JAHRE
Grundsitzlich werden Selbststidn-
dige, die noch keine 36 Monate im
Geschift sind, bei den Banken als
Existenzgriinder gesehen. Eine kurze
Selbststdndigkeit von 24 Monaten
und weniger ist tatsdchlich ein echtes
No-Go fiir eine Finanzierung. Aber alles,
was dariiberliegt und mit einer guten
Geschiftsentwicklung tiberzeugt, kann bei einigen
wenigen Banken schon auf offene Ohren stof3en.
Spiegelt sich zudem der urspriingliche Busi-
nessplan in den tatsichlichen Ergebnissen
wider, dann steigen die Chancen fiir eine
positive Entscheidung. Vielleicht hat Thr Kunde
auch einen laufenden Betrieb mit Kunden bzw.
Auftrigen iibernommen, dann kann die kurze eigene
Selbststdndigkeit auch mit Geschéftszahlen des
Vorgingers unterfiittert werden. In so einem Fall sind
die 36 Monate Selbststindigkeit kein Muss und die
Finanzierung ist eher wahrscheinlich. »

Foto: insta_photos /elements.envato.com 1/2024  POOLWORLD




— ZU VIELE
_/\ RATENKREDITE
- ‘@ BEFRISTETER Hat Ihr Kunde schon
m ARBEITSVERTRAG eine Vielzahl monatlicher

Heutzutage ist der Ratenverpflichtungen,
befristete Arbeitsvertrag die die Haushaltskasse stark
ein Klassiker in einigen belasten, ist es ratsam, sie zu minimieren. Es kann
Branchen wie beispielsweise durchaus sinnvoll sein, einen Teil des vorhandenen
in der Forschung oder bei Eigenkapitals dafiir zu verwenden, um einige

projektbezogenen Jobs. Auch Arzte haben oft eine Belastungen vorab zu tilgen und der Bank einen
Befristung im Vertrag. Was erst schlecht klingt, findet entsprechenden Nachweis vorzulegen. Moglicherweise
aber bei Kreditentscheidern oft Verstindnis. Wichtig fithrt aber auch die Zusammenfassung aller Raten-
ist der Plan nach dem Fristende und gegebenenfalls kredite durch Umschuldung in einen neuen zur
wie hiufig der Arbeitsvertrag beim selben Arbeitge- nachhaltigen Reduzierung der Monatsbelastung und
ber schon verldngert wurde. Hier sollte fiir die schafft gleichzeitig einen besseren Uberblick iiber
Priifung der Finanzierbarkeit der Arbeitsvertrag der die finanzielle Situation.

Bank vorgelegt werden.

: ERBPACHTGRUNDSTUCK

[ | Das Traumbhaus ist gefunden, aber es steht auf einem
Erbpachtgrundstiick. Das gibt es auch heute in der Tat
noch hiufig. Wichtig ist in so einem Fall, den Kauf-

FRISCHGEBACKENE preis der Immobilie genauer zu priifen, denn das
ELTERN Grundstiick kauft man ja nicht mit. Eine Finanzierung
Der Trieb des Nestbaus, ist immer dann darstellbar, wenn die Erbpacht noch
noch wihrend der mindestens zehn Jahre lidnger als die Finanzierung
Familienzuwachs auf dem selbst lauft. Ist das nicht der Fall,

Weg ist, fiihrt nicht selten kann man priifen, ob der

dazu, dass Kunden in dieser Zeit Erbpachtgeber das Grund-

mit Nachdruck ihre Traumimmobilie suchen. Aber stiick gegebenenfalls auch ) \
was ist, wenn das perfekte Objekt nun ausgerechnet zum Kauf anbieten wiirde ] \
kurz nach der Geburt des Kindes gefunden wird? oder der Pachtvertrag (] \
Das Einkommen aus Elterngeld ist in jedem Fall vorzeitig neu verhandelt (] 6
nachhaltig und wird von den Banken auch immer werden kann. Andern- [}

akzeptiert. Aber vielerorts braucht die Ausstellung falls ist die Finanzie- ] \
des Elterngeldbescheides einige Monate. Hier heif3t rungslaufzeit an den | ke
es nun fiir Thre Kunden, beim Amt gesondert und Pachtvertrag anzupassen,

hartnickig nachzufragen, am besten mit Hausexposé was aber zulasten der

oder Finanzierungsangebot, um schneller an den Zinssicherheit und der lang-

Bescheid zu kommen. Moglicherweise reicht auch fristigen Kalkulierbarkeit

das Einkommen eines Antragstellers fiir die Finanzier- der Ratenbelastung geht.

barkeit aus. Dies sollte in jedem Fall ebenfalls '
gepriift werden. B

Sie sehen, nicht immer ist ein vermeintlicher Show-
stopper in der Immobilienfinanzierung am Ende

auch wirklich einer. Unser Finanzierungsservice steht
Ihnen mit einem grofen Erfahrungsfundus und mit
vielen weiteren hilfreichen Tipps gern zur Verfiigung. <

Kathleen Rajkov,
Finanzierungsspezialistin,
MAXPOOL
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Top!
Digitale Gesund-
heitsservices mit

attraktiven Zusatz-
leistungen!

R+V KRANKENVERSICHERUNG

Uberzeugend flexibel:
Die starke Alternative fiir lhr bKV-Geschaft.

Weitersagen: Neue Standards mit dem R+V-GesundheitsKonzept PROFIL.

» Top Leistungshighlight: Innovativer Zahntarif
> Fiinf Budgettarife in den H6hen von 300 bis 1.500 Euro pro Kalenderjahr
> Flexible Kombinationsmdglichkeiten

Bei obligatorischer Absicherung ab 10 Mitarbeitenden:
» Mitversicherung laufender Versicherungsfalle
» Beitragsfreistellung in entgeltfreien Zeiten

Nutzen Sie den Wachstumsmarkt Gesundheit fiir Ihren Erfolg.
Jetzt informieren auf maRler.ruv.de/bkv

Sprechen Sie mit uns!

Christian Derlien

christian.derlien@ruv.de

0151 26413580 . . .
Du bist nicht allein.
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In den letzten Jahren ist
das Interesse am Sammeln
von Kunst stetig gestiegen—
bedingt sicher auch durch
zahlreiche neue Rekord-
preise auf Auktionen

und die damit verbundene
Hoffnung, mit einem
Schnappchen spéter selbst
einmal ein Vermogen sein
Eigen nennen zu kénnen.

POOLWORLD 1/2024
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. Von der Kunst, Samml In
r|cht|g Zu ver5|chern

tir private Sammler stellt sich
Fijber kurz oder lang die Frage

nach bedarfsgerechtem Ver-
sicherungsschutz fiir die eigene
Kunstsammlung. Dieser Artikel gibt
einen Uberblick dariiber, was man
bei der Auswahl einer Kunstver-
sicherung beachten sollte, und stellt
eine Losung fiir diese Zielgruppe
VOr.

WANN BENOTIGT EIN KUNST-
SAMMLER EINE VERSICHERUNG?
Kunstsammlungen sind kein gew6hn-
licher Hausrat, und als Versicherungs-
wert gilt der Wiederbeschaffungswert
vergleichbarer neuer Gegenstinde.
Kunstwerke sind jedoch in der Regel
einzigartig und kénnen nicht einfach
wiederbeschafft werden. Kunst-
versicherungen beriicksichtigen dies
und versichern daher den Wert,

der bendtigt wiirde, um ein vergleich-
bares Kunstwerk wiederzubeschaffen.

Des Weiteren gibt es besondere
Anforderungen an die Schadenermitt-
lung bei Kunstwerken, denn ein
Kratzer kann bei einem Gemilde
schon den Totalschaden bedeuten.
Kunstversicherer arbeiten daher mit
Kunstsachverstindigen zusammen, die
diese Bewertungen vornehmen kénnen
und den Kunstmarkt sehr genau
kennen. All dies spricht fiir eine
separate Kunstversicherung, um im
Schadenfall Experten an der eigenen
Seite zu wissen.

WELCHE GEFAHREN KONNEN
VERSICHERT WERDEN?
Kunstobjekte kénnen nicht nur gegen
Schiden durch Feuer, Wasser, Bruch
und Diebstahl versichert werden,
sondern auch durch Schiden, die
durch Giste oder Besucher verursacht
werden. Hier kann es in deren Haft-
pflichtversicherung zu Deckungslii-
cken kommen.

Foto: vectorizer88 /stock.adobe.com




PRODUKTEMPFEHLUNG: B
ARTAS - DER SCHUTZ DER HELVETIA FUR KUNST-
SAMMLUNGEN

Die Helvetia bietet mit dem Tarif Artas einen Allgefahrenschutz
fur exklusiven Hausrat, Kunst- und Wertsachen.
Auszug aus dem Leistungsumfang
> Weltweite Allgefahrendeckung
> Genereller Unterversicherungsverzicht
> Tragerisiko fur Schmucksachen, Armband- und Taschenuhren
und Pelze
> Feriendomizile und Zweitwohnsitze in weiten
Teilen Europas versicherbar
> Versichert sind
> einfache Beschadigung, Verlieren, Liegen-, Stehen-, Hangen-
lassen, Missgeschick durch Eigen- oder Fremdverschulden
> einfacher Diebstahl, Einbruchdiebstahl, Vandalismus
> Verzicht auf den Einwand der groben Fahrlassigkeit bei
Schéden infolge von Brand, Leitungswasser und Sturm bis
zur vereinbarten Versicherungssumme
Zielgruppe
Privatkunden mit exklusivem Hausrat sowie Kunst-
und Wertsachen ab einem Gesamtwert in Hohe von 400.000 Euro
Versicherte Objekte
> Hochwertige Einrichtungs- und Hausratgegenstande
> Kunst- und Sammlerobjekte wie zum Beispiel Gemalde, Grafiken,

Skulpturen, klassische Antiquitaten, Designerobjekte, antiqua-
rische Biicher, Teppiche

> Wertsachen wie Uhren, Schmuck, Pelze, Miinzen, Gegenstéande aus
Gold und Silber

Bewertungsservice

Optional schatzt, inventarisiert und dokumentiert

ein Kunstsachverstandiger der Helvetia die Kunstgegenstande

kostenlos.

Kunstnetzwerk

Kunden mit Helvetia Artas Home kénnen auf

das umfassende Kunstnetzwerk mit vielen

hilfreichen und praktischen Angeboten zugreifen

und finden hier den richtigen Ansprechpartner fur:

> Transporte von Kunstobjekten

> Sicherheitsberatungen

> Schadeneinschatzungen

> Zugang zum ,Art Loss Register” fir gestohlene Kunstobjekte

Das vermeintlich grote Risiko
besteht fiir Kunstwerke dann, wenn
sie auf Reisen gehen - eine Kunst-
versicherung deckt den gesamten
Transport ab. Kunstversicherungen
sind sogenannte All-Risk-Policen und
bieten somit grundsitzlich Versiche-
rungsschutz gegen alle denkbaren
Gefahren. In der Praxis gibt es bei
Kunstversicherungen jedoch einige
abschlieBend aufgezihlte Ausschliisse,
deren Anzahl aber tibersichtlich ist.

WAS KANN VERSICHERT WERDEN?
Grundsitzlich kann jegliche Art von
Kunst versichert werden, am hiufigs-
ten sind dies sicher Gemailde, Aquarel-
le, Zeichnungen, Grafiken und Holz-
schnitte, Fotografien, Skulpturen und
Plastiken. <

172024 POOLWORLD
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Vermitteln Sie den Schliissel
zum Unternehmenserfolg!

Die R+V Krankenversicherung AG hat ihr GesundheitsKkonzept PROFIL
zum 1. Dezember 2023 neu aufgestellt.

Es versteht sich von selbst: Gesunde
Mitarbeiter sind zufriedener, produk-
tiver und fehlen seltener am Arbeits-
platz. Je mehr und nachhaltiger ein
Unternehmen seinen Mitarbeitenden
eine durchdachte betriebliche Gesund-
heitsvorsorge anbietet, desto gréBer
sind deren Leistungsstarke und die
|dentifikation mit dem Unternehmen.
Gleichzeitig vermittelt sie ihnen die
Fursorge des Arbeitgebers.

MASSGESCHNEIDERTE LOSUNGEN
VON DER R+V

Das R+V-GesundheitsKonzept PROFIL
bietet Unternehmen ab zehn Mitarbei-
tenden individuelle, leistungsstarke
Losungen. Es gibt funf Budgettarife mit

POOLWORLD 1/2024

unterschiedlichen Budgethohen. Diese

erstrecken sich von 300 bis 1.500 Euro.

Enthalten sind unter anderem Leis-
tungen fur Vorsorgeuntersuchungen,
Sehhilfen, Naturheilverfahren, Zahn-
vorsorge sowie Zahnersatz. Sub-
budgets sieht die neue Produktwelt
nicht vor. Maximale Flexibilitat bietet
die Kombinationsmoglichkeit mitBau-
steintarifen fur Auslandsreise, Zahn-
ersatz, stationare Absicherung und
Kostenerstattung. Angehorige kon-
nenselbstverstandlich in adaquaten
Tarifen mitversichert werden, und auch
far Unternehmen mit funf bis neun
Mitarbeitenden werden Lésungen
geboten. Mit diesen Vorteilen kénnen
Sie im Beratungsgesprach punkten.

DIE HIGHLIGHTS FUR
UNTERNEHMEN AB ZEHN
MITARBEITENDEN IM UBERBLICK

> Keine Gesundheitsprifung

> Mitversicherung laufender
Versicherungsfélle

> Beitragsfreistellung in entgeltfreien Zeiten
> Flexible Kombinationsmaéglichkeiten

> Attraktive Einheitsbeitrage

> Keine unterjahrige Budgetkirzung

> Viele Tarife auch fur PKV-Versicherte
abschlieBbar

Hinzu kommen die kostenfreien
Gesundheitsservices der R+V fur
Versicherte. Der R+V-Family-Coach
begleitet zum Beispiel junge Paare
von der Familienplanung durch die
Schwangerschaft bis in die ersten
Jahre als Eltern. Ob Kinderwunsch-
behandlung oder die Suche nach
einer geeigneten Hebamme — hier ist
alles inbegriffen. Ein weiterer Service:
Versicherte, die einen geeigneten
Spezialisten oder ein passendes
Krankenhaus suchen, erhalten Unter-
stitzung mit dem R+V-Best-Specialist. «

Weitere Informationen inklusive zahlreicher
Unterlagen zum R+V-GesundheitsKonzept
PROFIL erhalten Sie im R+V-Maklerportal:

makler.ruv.de/bkv

b
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Foto: R+V



KATHLEEN RAJKOV

Finanzierungsspezialistin
MAXPOOL Maklerkooperation GmbH
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[Probezelt bestanden!

Das sagen MAXPOOL-Makler tber das KV Werk.

wandelnde Kundenwiinsche sorgen fiir neue Dynamik

bei den privaten Krankenversicherungen. Um den
eigenen Vertriebspartnern bei allen Anliegen rund um die
PKV schnell weiterhelfen zu kénnen, holte sich MAXPOOL
die zusitzliche Unterstiitzung des Dienstleisters KV Werk.
Dass die Experten fiir die PKV ihr Handwerk wirklich
beherrschen, zeigen die Erfahrungen unserer Makler.

Kostenerstatter war gestern: Neue Produkte und sich

»Der Kontakt mit dem KV Werk
verlief freundlich und professionell.
Die Angebote sind qualitativ
einwandfrei, gut aufgebaut und auch
ftir Kunden absolut verstdndlich.«

Dieter Meyer,
Versicherungskontor

POOLWORLD 1/2024

WAS MACHT DAS KV WERK?

Seit dem 1. Oktober letzten Jahres macht MAXPOOL mit
dem KV Werk gemeinsame Sache. Ins Leben gerufen wurde
das in Koln anséssige Unternehmen von den Maklerpools
blau direkt und dem auf die private Krankenversicherung
spezialisierten insuro Maklerservice. Beide sind gemeinsam
mit MAXPOOL Teil der Pool Alliance, weshalb sich die
Kooperation mit dem KV Werk geradezu aufdringte. Die
KV-Experten haben sich seit ihren Anfangstagen im Jahr
2016 branchenweit einen ausgezeichneten Ruf erarbeitet,
der sich auch an den Zahlen messen ldsst: Das zunéchst
fiinfkopfige Team wuchs im Laufe des Zeit auf nunmehr
knapp 20 Mitarbeiter an, zu denen nicht nur Fachberater
und Vertriebsunterstiitzer fiir die private Krankenversiche-
rung, sondern auch IT-Spezialisten zdhlen. Das KV Werk
versteht sich also nicht nur auf die personliche Fachbera-
tung, sondern entwickelt die dafiir notwendigen Tools gleich
selbst. So kénnen Makler viele Routinevorginge wie
beispielsweise Gesundheitspriifungen selbststindig und in
Echtzeit durchfiihren.

Foto: ORION_production/elements.envato.com



WELCHE SERVICE-DIENSTLEISTUNGEN BIETET

DAS KV WERK AN?

Klassische Beratungsservices wie etwa Risikovoranfragen
oder die Erstellung der Angebote beherrschen die Mitarbei-
ter des KV Werks miihelos, und auch bei Fachfragen rund
um das Thema private Krankenversicherung sind sie

die richtigen Ansprechpartner. Dariiber hinaus leisten sie
auch vertriebliche Unterstiitzung und liefern den Maklern
Argumentationshilfen fiir das nichste Kundengesprich.
Fiir MAXPOOL-Makler sind die Services des KV Werks
vollkommen kostenfrei, und auch bei der Courtage miissen
sie keinerlei Einbuflen befiirchten.

»Dass man nicht immer den gleichen
Ansprechpartner am Telefon hat, hat mich
nicht weiter gestort, da man von jedem
eine kenntnisreiche Auskunft erhdilt.
Als grofsen Mehrwert empfinde ich aufSer-
dem den Einheitsantrag — ich ftille
einfach ein Formular aus und kann dann
selbst entscheiden, wo ich anfrage.«

Marc Burzinski,
Burzinski & Berner Versicherungen

WIE KAM ES ZUR ZUSAMMENARBEIT

MIT DEM KV WERK?

Die Zusammenarbeit mit dem KV Werk ist ein weiterer
Mehrwert, den wir unseren Maklern im Rahmen unserer
Kooperation mit der Pool Alliance sichern kénnen.

Als das Schweizer Taschenmesser unter den Maklerpools
wollen wir unsere Makler nicht nur mit der Qualitit,

Sie mochten einen Antrag einreichen
oder eine Angebotsanfrage stellen?
Dann stehen [hnen die Ansprechpartner
des KV Werks gern zur Seite.

Kontakt:

Team Angebot

0221 955 855-20
angebot@kvwerk.de

Team Antrag
0221 955 855-40
maxpool@kvwerk.de

sondern auch mit der Bandbreite der angebotenen Leistun-
gen iiberzeugen. Dank der Zusammenarbeit mit dem KV
Werk kénnen wir unsere Position im Bereich der privaten
Krankenversicherung weiter stirken, ohne dafiir Kompro-
misse hinsichtlich der Beratungsqualitdt machen zu miissen
oder uns gar in anderen Bereichen einzuschrianken. Das Ziel
sind noch schnellere Angebote, noch bessere Fachberatung
und noch mehr Services, von denen unsere Vertriebspartner
und ihre Kunden profitieren.

Zugleich ist die Zusammenarbeit mit dem KV Werk eine
strategische Entscheidung, mit der wir uns in Sachen KV
langfristig solide aufstellen wollen. Eine Fachberatung auf
hohem Niveau braucht echte Experten, die angesichts der
Lage auf dem Arbeitsmarkt sicher auch in den kommenden
Jahren nicht zahlreicher werden. Die Zusammenarbeit

mit dem KV Werk sichert uns somit wertvolle Kompetenzen,
egal was morgen kommt.

»lch habe beim KV Werk eine
PKV-Anfrage gestellt und konnte
gleich einen Neuabschluss
verbuchen. Der Anbietervergleich
ist sehr tbersichtlich, aufserdem
sind alle Antragsunterlagen
und Bedingungen gleich dabei,
was sehr praktisch ist.«

André Mika Schirmer,
HTV Versicherungsmakler GmbH

WAS BISHER GESCHAH ...

Aller Anfang ist schwer? Nicht mit dem KV Werk:

Die KV-Profis vom Rhein sind ein eingespieltes Team und
auf ihrem Spezialgebiet einfach unschlagbar. Selbst bei
der Policierung gab es im Zuge der Umstellung keinerlei
Verzogerungen, da das KV Werk aufgrund seiner besonde-
ren Stellung auf dem Markt tiber kurze Kommunikations-
wege zu den Versicherern verfligt. <
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Geschaftiges Treiben ist in den
Unternehmensraumen von MAXPOOL
eigentlich nichts Ungewohnliches. In
diesen Tagen geht es aber besonders
betriebsam zu, denn Anfang April ist es
endlich so weit: MAXPOOL stellt die
Maklerverwaltung auf die Technik und
IT-Infrastruktur von blau direkt um.
Nur alter Wein in neuen Schlauchen?

. \ Keineswegs: Die Tools des Lubecker
o 4 _ Technikdienstleisters heben die digitale
; Maklerverwaltung nicht nur auf ein

neues Niveau, sondern eroffnen den
Maklern mit Ameise, Octi & Co. eine
ganze Welt voller neuer Moglichkeiten. »

Bild: envfx /stock.adobe.com WORLD 29
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n ein paar Stell-
schrauben muss die
IT-Abteilung von

MAXPOOL noch drehen,
dann soll der digitale
Briickenschlag zwischen
Hamburg und Liibeck end-
lich vollbracht sein. Nach

»Mit der Zusammenarbeit
beider Hauser konnen
wir die jeweiligen Starken optimal
ftir den Erfolg unserer
Maklerinnen und MaRler nutzen.«

Horizont? ,Die Erfahrung zeigt,
dass viele Herausforderungen
erst in der Umsetzungsphase
wirklich sichtbar werden.“
Wie es sich fiir waschechte
Hanseaten gehort, bleibe man
aber dennoch gelassen: ,,Benut-
zerfreundlichkeit gehort zu

Monaten der Planung,
Vorbereitung und Umset-

zung werden dann endlich

auch MAXPOOL-Makler

auf die digitale Toolbox

von blau direkt zugreifen kénnen.

Derzeit priifen die Teams sidmtliche Systeme auf
Herz und Nieren. Funktioniert der Datenaustausch
iber die neuen Schnittstellen? Kommen die
Makler mit den neuen Funktionen zurecht? ,Wir
haben uns intensiv auf den Tag X vorbereitet®,
erkldrt IT-Vorstand Andreas Zak den Stand der
Dinge. ,,Zum Gliick waren die Kollegen von blau
direkt uns dabei eine Riesenhilfe. Man merkt,
dass beide Seiten richtig Lust auf die Kooperation
haben und die vielzitierten hanseatischen Tugen-
den wirklich leben. Familidrer Umgang in einem
professionellen Rahmen - das ist etwas, das sich
jeder Projektleiter wiinscht.“ Ein strahlend blauer
Himmel also - oder gibt es doch noch Wolken am

Oliver Drewes,
Vorstandsvorsitzender
PHONIX MAXPOOL Gruppe AG

den grof3en Stidrken von Ameise,
Panda und all den anderen
Tieren im Gehege von blau direkt,
weshalb ich keine groen
Anlaufschwierigkeiten erwarte.
Da die Ameise um einige Funktionen aus dem
MAXOFFICE erweitert wurde, wird unseren Maklern
ohnehin so manches vertraut vorkommen.*

KOMPROMISSLOS GUT

Benutzerfreundlichkeit ist nur eine von vielen
Stirken der digitalen Tools, die blau direkt derzeit
anbietet. Die digitalen Verwaltungssysteme

des Liibecker Infrastrukturdienstleisters zihlen
vor allem in Sachen Datenqualitit und Datentiefe
zum Besten, was die Versicherungsbranche zu
bieten hat, und auch beim Datentransfer kann
ihnen so schnell keiner etwas vormachen.

Ein echter Zugewinn fiir MAXPOOL und seine
Makler also — weshalb die Erwartungen an

den Launch in Hamburg besonders hoch sind.



Und nicht nur dort, wie Vertriebsvorstand Kevin
Jurgens berichtet: ,,Aus personlichen Gespriachen
mit unseren Vertriebspartnern weil3 ich, dass
viele den Roll-out kaum noch erwarten kénnen.
Der beste Service und die beste digitale Infra-
struktur unter einem Dach - das ist genau das,
was sich Makler wiinschen.“ Wer dennoch
etwas Starthilfe bendtigt, bekommt sie in inten-
siven Schulungen, die MAXPOOL ab Februar
dieses Jahres durchfiihrt, um die kiinftigen
Nutzer mit den neuen Programmen bekannt

zu machen.

Manche Neuerungen wurden aber bereits aus-
gerollt — so arbeitet MAXPOOL schon seit Oktober
letzten Jahres mit dem Dienstleister KV Werk
zusammen, der Maklern bei Kundenanfragen zur
Krankenversicherung zur Seite steht. ,,blau direkt
gehort zu den Hauptanteilseignern des KV Werks,
weshalb dieser Schritt fiir uns nur logisch war*,
erkldrt Kevin Jiirgens den Hintergrund der Koope-
ration. ,,Die Kolner KV-Experten sind absolut
professionell aufgestellt und waren uns vom ersten
Tag an eine Riesenhilfe.“ Mit der Zwei-Faktor-
Authentifizierung erhielt das MAXOFFICE
aullerdem eine zusitzliche Sicherheitsschranke,
hinter der die Kundendaten selbst dann sicher

vor unerlaubten Zugriffen sind, wenn Unbefugte
an das Passwort gelangen sollten.

Bild: James Thew /stock.adobe.com

EXPERTEN IM AUFTRAG DER GESUNDHEIT

Das KV Werk ist ein in Koln beheimateter Serviceanbie-
ter, der sich voll und ganz auf Dienstleistungen aus dem
Bereich private Krankenversicherung spezialisiert hat.
Das junge Unternehmen kiimmert sich unter anderem um
Risikovoranfragen und die Angebotserstellung, versteht
sich aber ebenso auf fachliche Fragen rund um die PKV
und bietet den Maklern auBerdem vertriebliche Unter-
stitzung. Neben Fachberatern versammelt das Team des
KV Werks auch IT-Spezialisten, die hauseigene Branchen-
Software entwickeln. Die Vertriebspartner von MAXPOOL
konnen diese Services vollkommen kostenfrei nutzen.

Sie haben Fragen rund um die private Krankenversiche-
rung? Dann finden Sie hier lhre Ansprechpartner:
www.maxpool.de/ueber-uns/ansprechpartner.html — oder
scannen Sie den QR-Code.

»
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WAS IHRE NEUEN DIGITALEN HELFER KONNEN
Ameise, Octi, Panda ... und sogar ein Alien?

Mit der digitalen Toolbox von blau direkt steht
Ihnen ab jetzt ein ganzes Universum an neuen
Vertriebs- und Verwaltungstools zur Verfiigung.
Aber was konnen die neuen Helfer eigentlich

und worin unterscheiden sie sich von unserem
MAXOFFICE? Wir nehmen Sie mit auf die Reise
und erzdhlen Thnen, wie auch Sie diese Tools
gewinnbringend einsetzen kénnen.

AMEISE

Die Ameise ist dabei das zentrale Maklerver-
waltungsprogramm der Liibecker Kollegen und
somit das Pendant zum MAXOFFICE. Als
klassisches CRM-Tool unterstiitzt es Makler bei
den kleinen und groflen Herausforderungen
des Arbeitsalltags und sorgt durch die Automa-
tisierung vieler Routinetitigkeiten fiir mehr
Freiraum im Terminkalender. Ein zentraler
Unterschied zum MAXOFFICE ist der Aufbau
des Programms: die Ameise ist ndmlich nach
dem Baukastenprinzip konzipiert, sodass die
Nutzer je nach Bedarf zusitzliche Integrationen
anbinden und sich so ein CRM-Tool ganz nach
ihrem individuellen Bedarf zusammenstellen
konnen. Derzeit stehen ihnen im marketplace
mehr als 40 solcher Integrationen zur Verfiigung.

PANDA

Urspriinglich als Tool fiir die Ausschreibung

von Versicherungsrisiken konzipiert, fungiert

der Panda heute auch als volldigitaler Helfer

bei Risikovoranfragen fiir die privaten und
gewerblichen Versicherungen. Die grof3e Stirke
der Plattform sind komplexe Anfragen, wobei

der Panda auch mit gewerblichen Mischrisiken,
Risiken mit Vorschiden oder auch Vorerkrankungen
in der Biometrie fertig wird. Die Kommunikation
mit den Risikopriifern und den Underwriting-Teams
der Gesellschaften findet direkt iiber den Panda
statt; Dokumente und andere Informationen
wandern nach der Antragstellung automatisiert in
die Ameise. Wer sich menschliche Unterstiitzung
durch Experten wiinscht, bekommt auch das:
dann wandern die Anfragen iiber den Panda an
das MAXPOOL-Team, welches anschlieflend

die Ausschreibung startet.

MAILIEN

Mit dem Mailien sparen Sie sich die Miihe,
selbst Content flir Landingpages oder Texte
fiir Mails zu erstellen. Stattdessen analysiert
Mailien Ihre Bestandsdaten, erstellt auf

dieser Basis individualisierte E-Mails und stellt
TIhnen zahlreiche professionell produzierte
Videos zur Verfiigung, die das jeweilige Ver-
sicherungsprodukt verstindlich und abschluss-
orientiert erkldren.




X

OCTI

Mit sage und schreibe neun Gehirnen ist der
Oktopus wohl das schlaueste Kerlchen jenseits
der Meeresoberfldche. Der Octi von blau direkt
steht dem in nichts nach: Das Tool fiir die
automatische Datenpflege kann selbst Direkt-
vereinbarungen in die Ameise iibertragen.

Da Sie dies im MAXOFFICE bislang noch selbst
erledigen mussten, wird sich die Bestandsver-
waltung somit deutlich vereinfachen, ohne dass
dafiir ausgefeiltes technisches Know-how not-
wendig wire. Weiterer Vorteil: Dank easy Login
und TGIC kénnen die Nutzer mit einem einzigen
Zugang mehr als 35 Gesellschaften anbinden.

!DOKUH

Die DoKuh verspricht nicht nur, Makler bei der
Erfiillung ihrer gesetzlichen Pflichten hinsichtlich
der Beratungsdokumentation zu unterstiitzen,
sondern auch ihre Abschlussquote deutlich nach
oben zu schrauben. Makler kénnen damit fiir
unterschiedliche Sparten, Gesellschaften, Tarife
& Co. Textbausteine erstellen, die spiter mit

nur einem Klick in die entsprechenden Textfelder
eingesetzt werden. Die Ubertragung der beno-
tigten Vertragsdaten aus der Ameise wie auch
die Ablage der Dokumentation beim jeweiligen
Kunden laufen automatisiert ab, was den
Nutzern jede Menge Arbeit erspart. Die Kunden
konnen die Beratung anschlieBend in ihrem
simplr einsehen.

Bilder: flyalone /stock.adobe.com; blau direkt

simplr

Womit wir auch schon bei der Kunden-App

der Liibecker Kollegen wiren. Im simplr verwalten
die Kunden ihre Versicherungsvertrige, reichen
Schadenmeldungen ein, aktualisieren ihre per-
sonlichen Daten oder nutzen das Tool, um mit
ihren Maklern zu kommunizieren. So behalten sie
nicht nur die Ubersicht {iber ihre gesamte Versi-
cherungssituation, sondern kénnen diese auch
jederzeit und von {iberall aus managen. Neue Daten,
Antrige, Schadenmeldungen & Co. schickt

die App direkt an die Versicherer, wihrend die
Makler simtliche Infos in ihrer Ameise einsehen
kénnen. simplr kann allerdings noch viel mehr:
dank der RoboSave-Technologie behilt die App

die Versicherungssituation der Kunden im Auge,
identifiziert selbststdndig Optimierungspotenziale,
schldgt Anpassungen vor und fiithrt diese sogar
eigenstindig aus, sofern die Kunden es wiinschen.
So stérkt simplr die Kundenbindung und entlastet
zugleich den Arbeitsalltag der Makler. »

reddot winner 2023
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»Die exzellente technische Infrastruktur von
blau direkt, unsere marktftihrenden Deckungs-
konzepte und die persénliche Unterstlitzung
durch unsere Teams ergeben genau
die Mischung, die unseren Maklern einen klaren

\Vertriebsvorsprung verschafft.«

POOLWORLD 1/2024

Kevin Jurgens,
Vertriebsvorstand,
PHONIX MAXPOOL Gruppe AG

BEGEHRTE TUGENDEN

Bleibt bei so viel digitaler Unterstiitzung

das Menschliche auf der Strecke? Keineswegs:
MAXPOOL bleibt seinen Vertriebspartnern

als personlicher Qualitdtspool erhalten. Durch
die Entlastung der eigenen IT-Kapazitdten

sollen die Bereiche Beratung und Service sogar
noch deutlicher in den Fokus riicken. MAXPOOL
bleibt also nach wie vor telefonisch erreichbar —
nur dass die angebundenen Makler zusétzlich

ein Ticketsystem fiir ihre Anliegen nutzen kénnen.
Auch der Finanzierungsservice, die Ansprech-
partnerstrukturen, die Abrechnungstechnik

und viele weitere Bereiche bleiben von der Koope-
ration unberiihrt.

Doch was ist mit solchen USPs wie dem
MAXPOOL-Leistungsservice oder der Vor-
Ort-Beratung? Kevin Jiirgens klart auf:
»Die Vor-Ort-Beratung bieten wir nach wie
vor an, und auch der Leistungsservice wird
den Kunden unserer Makler wie gewohnt
beistehen, wenn es zu zweifelhaften
Ablehnungen vonseiten der Versicherer
kommt. Dass wir damit schon seit Jahren
sparteniibergreifend tolle Erfolgsquoten
erzielen, ist eine von vielen individuellen
Stdrken unseres Hauses, die wir weiterhin
pflegen werden.“

Eine weitere Stirke ist die PHONIX Schutzge-
meinschaft, die exklusiv fiir MAXPOOL-Makler
und nun auch fiir die Kooperationspartner der Pool
Alliance eigene Deckungskonzepte entwickelt.
Nur wenige Maklerpools verfiigen iiber einen
eigenen Assekuradeur — zumal iber einen,
dessen Versicherungsprodukte in den jeweiligen
Sparten zu den Klassenbesten zéhlen. Fiir die
Poolgemeinschaft war dies ohne Zweifel eines
der wichtigsten Argumente fiir eine Zusammen-
arbeit mit MAXPOOL. Bedeutet das aber,

dass die eigenen Makler kiinftig mit den anderen
Maklern der Pool Alliance konkurrieren werden?
Stefan Klahn, Geschiftsfiihrer der PHONIX
Schutzgemeinschaft, wischt die Bedenken beiseite:
,Durch die Zusammenarbeit mit den anderen
Pools schaffen wir mehr Reichweite fiir unser
Angebot. Die vielen digitalen Tools er6ffnen dem
Vertrieb aulerdem vollkommen neue Méglich-
keiten, Interessenten effektiver zu erreichen und
Kundenbeziehungen auszubauen. Zu guter

Letzt werden wir auch das Angebot selbst weiter
ausbauen, um neue Zielgruppen zu erschlie3en.
Der Plan ist also nicht weniger, sondern noch
mehr Geschift fiir MAXPOOL-Vertriebspartner.“




SIEBEN MAKLERPOOLS, EINE GEMEINSAME
VISION

Wer unabhingig bleiben will, muss sich zusam-
mentun: Was zunichst widerspriichlich klingt,
ist gerade im Hinblick auf die jiingsten Entwick-
lungen innerhalb der Versicherungsbranche

ein nur allzu logischer Schritt. InsurTechs wirbelten
den Markt kriftig durcheinander und zwangen
selbst eingefleischte Fans des analogen Arbeitens
dazu, sich dem digitalen Wandel zu stellen.

Und der Sturm ist noch lange nicht vorbei, denn
die einstigen Branchenneulinge lernen stindig
dazu und weiten ihre Kompetenzen immer weiter
aus. Wer gestern nur Tarife vergleichen konnte,
versteht sich heute auch auf das Bestandsmanage-
ment und bietet Kundenberatungen an. Selbst
Tech-Unternehmen, die bislang keinerlei Beriih-
rungspunkte mit der Versicherungsbranche hatten,
sind mittlerweile in der Lage, etablierte Player
durch technologische Ubermacht in

die Knie zu zwingen.

Die Pool Alliance aus sieben Maklerpools
ist die konsequente Antwort auf diese
Entwicklung. Die individuellen Stirken
eines jeden einzelnen verbunden

mit der Stirke der Gemeinschaft

sichern nicht nur ihre eigene Zukunft,
sondern auch die des freien Vermittler-
marktes. <

Kontakt:

Team Maklerservice

040 29 99 40-330
maklerservice@maxpool.de

Bild: antishock /stock.adobe.com
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Well Sie es Ronnen!

Warum Gebuhrenmodelle und Servicepauschalen
in der bAV auf dem Vormarsch sind

Die betriebliche Altersvorsorge ist
zweifelsohne eines der beliebtesten
Produkte eines jeden LV-affinen Ver-
sicherungsmaklers. In der Regel zahlt
der Arbeitgeber gute Zuschiisse,

die Arbeitnehmer verpflichten sich zur
Teilnahme an einer Infoveranstaltung,
und die hohen Beitrige fiir das Alter
tun gar nicht so weh, da sie schlieflich
aus dem Bruttogehalt gezahlt werden.
Grundsitzlich sind bAV-Beratungen
meist deutlich arbeitsintensiver als

die fiir Privatrenten. Es gilt, den Arbeit-
geber zu tiberzeugen, Zuschiisse

zu verhandeln, eventuell eine Versor-
gungsordnung zu erstellen und natiir-
lich auch die Arbeitnehmer abzuholen.

Da die monatlichen bAV-Beitrige

in den allermeisten Fillen deutlich
hoher ausfallen als in der privaten
Vorsorge, wird dem Makler auch
eine bessere Abschlussvergtitung fiir
seine Aufwinde gezahlt. Doch

die Kehrseite der Medaille: So eine
Direktversicherung lduft im Durch-

schnitt gut 30 Jahre und muss in
dieser Zeit an die Lebenssituation
der Kunden angepasst werden:
Adressidnderungen, Beitragsaus-
setzung wegen Elternzeit, kurz-
fristige Arbeitslosigkeit, eventuelle
Arbeitgeberwechsel, mogliche Portie-
rung und zum Ende der Laufzeit
vielleicht sogar die finale Rentenbera-
tung.

Kurzum habe ich also als Berater
29 Jahre Aufwinde, aber nur im ersten
Jahr Geld verdient.

Ein probates Hilfsmittel sind die
sogenannten Servicegebiihren,

die man entweder pauschal oder je
Arbeitnehmer mit dem Arbeitgeber
fiir die laufende Vertragsbetreuung
vereinbaren kann. Hier stellt sich
immer die Frage nach der Angemes-
senheit der Gebiihr. Unseren Erfah-
rungen nach liegt die praxiserprobte
Norm zwischen einem und drei Euro
je Arbeitnehmer und Monat.

»Da wir als Expertenteam regelmcdyfsig auch ftr unsere

angeschlossenen Makler bAV-Beratungen lber-

nehmen, kdnnen wir lhnen aus voller Uberzeugung

sagen, dass kaum ein Arbeitgeber vor einer laufenden

Gebduhr zurtickschreckt. Ganz im Gegenteil:

Arbeitgeber befragen uns meist sehr konkret dazu,

wie wir bezahlt werden — mit einer Courtagezahlung
der Gesellschaft und einer laufenden Gebiihr.«

Claudia Tiischer,

Expertin fur betriebliches Vorsorge-Management bei MAXPOOL

adbhe

T °
Ao

Und nun zu unserem Serviceangebot:
Sofern IThre Firmenkunden nebst
Rahmenvertrag iiber MAXPOOL
verwaltet werden, liefern wir IThnen
eine individuell an Sie anpassbare
Servicevereinbarung und inkassieren
auch die Servicegebtihren beim
Arbeitgeber. Thr Anteil an dieser
Gebiihr betrdgt 50 Prozent.

> 0-25 Vertrige:
pauschal 50 Euro pro Monat

> 25-50 Vertrage:
pauschal 100 Euro pro Monat

> 50 Vertrige:
2 Euro pro Vertrag pro Monat

Unser Tipp: Zeigen Sie neuen Firmen-
kunden die Vorteile einer solchen
Vereinbarung auf und priifen Sie nach,
bei welchen Bestandskunden

die Einfithrung einer Servicegebiihr
sinnvoll wire.

Fiir weiterfithrende Informationen
steht Thnen unser bAV-Team herzlich
gern zur Verfligung. <

Kontakt:

Team betriebliches
Vorsorge-Management
040 29 99 40-370
vorsorge@maxpool.de

Bilder: VectorMine /stock.adobe.com



W PHONIX

Schutzgemeinschaft

MmaxPHV

Wir ubernehmen,
wenn alles schieflauft

Leistungsstark, faire Vertragsbedingun-
gen, super Preis-Leistungs-Verhaltnis und
das gute Gefuhl, Ihre Kunden rundum
abgesichert zu wissen.

riobe com

Verantwortung verbindet.

Fotb: Zarya Max
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Seit 20 Jahren
auf ErfolgsRkurs

Die PHONIX Schutzgemeinschaft und das Geheimrezept
fur marktfihrende Deckungskonzepte

MAXPOOL Gruppe werden von der Fachwelt

regelmifig mit den hochsten Auszeichnungen
bedacht. Die Produktentwickler der PHONIX Schutzge-
meinschaft bleiben dabei allerdings viel zu oft uner-
wihnt. Zeit, den Assekuradeur und die Kopfe hinter
der Erfolgsgeschichte gebiihrend zu wiirdigen.

D ie hauseigenen Deckungskonzepte der PHONIX

EIN KIND DER 90ER

Ein hauseigenes Unfall-Deckungskonzept machte Ende
der 90er den Anfang. Seitdem hat die PHONIX Schutz-
gemeinschaft ihr Portfolio stetig erweitert und Updates
unterzogen, um die Marktfithrung in den jeweiligen
Sparten behaupten zu konnen. Mittlerweile umfasst
die Produktpalette neben der Unfallversicherung auch
marktfithrenden Privathaftpflichtschutz sowie Ver-
sicherungsschutz fiir Tierhalter, Eigenheimbesitzer und
Mieter. Am Erfolgsrezept selbst hat sich seit den Anfangs-
tagen allerdings nur wenig veridndert: ein ausgezeichnetes
Preis-Leistungs-Verhiltnis, bei dem im Zweifel der Preis Kay Weddecke riickte erst im Oktober

der Leistung den Vortritt lassen muss. letzten Jahres in die Geschéftsfiihrung
der Schutzgemeinschaft auf und sorgt seitdem

. . . . .. als deren Sprachrohr daftr, dass die
~Wenn der kleine Preis mit Leistungskiirzungen erkauft Vertriebspartner genalluce R

wurde, steht der Kunde im Schadenfall im Zweifel Versicherungsprodukte die richtigen far ihre
im Regen®, erkldrt Stefan Klahn diese Unternehmens- Kunden sind.
philosophie. Der Geschiftsfiihrer und Produktentwickler
der PHONIX Schutzgemeinschaft ist seit 2010 mit an
Bord und weil wie kein Zweiter, wie aus einer Produktidee
ein marktfithrendes Deckungskonzept entsteht. ,,Ein aus
Kundensicht sinnvoller Tarif deckt alle relevanten Gefahren

ab und bleibt dennoch bezahlbar. Zugleich wollen wir

unseren Maklern ein exklusives Produkt an die Hand geben, ASSEKURANZ VS. VOLLVERSICHERER

das aus der Menge heraussticht. Da die Kunden nichts Ein Assekuradeur arbeitet bekanntlich mit Erstversicherern
kaufen, was sie nicht verstehen, muss es aullerdem leicht zusammen, die das Risiko absichern. Hat dieses Geschifts-
zu erkldren sein. Eine uniibersichtliche Tarifauswahl modell in einer sich rasant entwickelnden Versicherungs-
und unzihlige Zusatzbausteine kommen deshalb selten wirtschaft eine Zukunft? Stefan Klahn hat darauf eine klare
gut an. Ein echter Erfolg ist ein Deckungskonzept aber Antwort: ,Wir sind flexibler. Wir kénnen schneller auf
erst dann, wenn die Kunden damit genauso gliicklich sind Marktverdnderungen reagieren und bieten den Kunden
wie die Makler und der Risikotriger.“ Versicherungsprodukte an, die sich nicht nur in Sachen

POOLWORLD 1/2024



Preis und Leistung vom Angebot der Konkurrenz abheben.
Als Assekuradeur behalten wir dabei auch ganz individuelle
Wiinsche im Blick und schlieRen Tarifbausteine in unsere
Deckungskonzepte ein, die alles andere als Standard sind.
Ein Beispiel dafiir ist etwa der max-Leistungsschutz,

der garantiert, dass die Versicherungsnehmer im Schadenfall
keine Deckungsnachteile gegeniiber der Konkurrenz
befiirchten miissen.“

EIN DECKUNGSKONZEPT WIRD GEBOREN

Bis ein neues Deckungskonzept all diese Anforderungen
erfiillt, gibt es allerdings noch viel zu tun. Stefan Klahn
erklirt den Prozess: ,,Am Anfang steht immer eine innova-
tive Idee. Wir wollen mit unserem Angebot selbst Trends
setzen, statt uns an die Fersen der Konkurrenz zu heften.
Deshalb schauen wir uns den Wettbewerb in der jeweiligen
Sparte genau an und analysieren die Zielgruppe, um das »
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PROFITIPP

Haftungsoptimiert beraten mit MAXPOOL!

Zu allen hauseigenen Deckungskonzepten bieten wir
Ihnen fr ein erfolgreiches Kundengesprach die exklusiven
Positivbiicher an. Damit konnen Sie Ihre Kunden noch
besser von den Vorteilen unserer Deckungskonzepte
tiberzeugen. Dartiber hinaus sind alle Deckungskonzepte
mit dem exklusiven Leistungsserviceschutz abgesichert!

Alle Infos zu unseren Positivbtchern
finden Sie hier:
www.maxpool.de/maxINTERN/beratung/
produktauswahlhaftung.html

So entstand etwa das Photovoltaik-Deckungskonzept,
mit dem die Schutzgemeinschaft im letzten Jahr den Markt

Vertriebspotenzial fiir das neue Produkt einschitzen zu betrat. Seit Photovoltaikanlagen von der Umsatz- und
kénnen. Wir haben einen guten Uberblick iiber die Versiche-  Einkommenssteuer befreit sind, entscheiden sich immer
rungsbranche und erkennen schnell, wenn sich irgendwo mehr Hausbesitzer fiir den Erwerb einer solchen Anlage.
eine Marktliicke auftut. Unsere Makler sind uns dabei eine Die Makler spiiren das anhand der steigenden Nachfrage
Riesenhilfe, da sie jeden Tag im Gesprich mit ihren Kunden nach passenden Versicherungsldsungen — und reichen
sind und deren Wiinsche besser kennen als jeder andere.“ diesen Impuls ihrerseits an ihre Ansprechpartner weiter.
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Die PHONIX Schutzgemeinschaft entwickelt daraus eine
sinnvolle Versicherungslésung, die Makler vermitteln

sie an eine dankbare Kundschaft und die Kunden erhalten
eine ausgezeichnete Absicherung zu einem fairen Preis.
So gewinnen am Ende alle.

Zeit ist bei der Entwicklung eines neuen Tarifs ein ebenso
entscheidender Faktor, da die Konkurrenz nicht schlift
und ihrerseits versucht, mogliche Marktliicken schnell zu
besetzen. Von der Idee bis zur Markteinfithrung vergehen
in der Regel etwa drei bis sechs Monate. Damit ist die
PHONIX Schutzgemeinschaft den Versicherern in puncto
Schnelligkeit schon einen Schritt voraus.

Stichwort Versicherer: Wie findet man den passenden
Risikotréger fiir ein Deckungskonzept? ,Hier haben wir
freie Hand“, erklirt Stefan Klahn. ,,Bei der Wahl des
richtigen Versicherers geht es nicht nur um nackte Zahlen.
Auch zwischenmenschlich muss die Chemie stimmen,
damit die Zusammenarbeit auf lange Sicht funktioniert.”
Dass die PHONIX Schutzgemeinschaft als Assekuradeur
bei der Auswahl des Risikotrigers vollkommen ungebunden
agiert, ist ein groBer Vorteil, da so letztlich die Interessen
der Makler und Versicherungsnehmer dariiber entscheiden,
wer als Partner infrage kommt.

Die Arbeit der PHONIX Schutzgemeinschaft hort mit
der Marktreife eines neuen Tarifs allerdings nicht auf.
Bleibt bei so vielen Aufgaben eigentlich noch Zeit

fiir Innovationen? ,Wir haben derzeit einige Projekte in
der Pipeline“, so Stefan Klahn. , Besonders freuen wir
uns darauf, mit unserem marktfithrenden Tierhalter-
haftpflichtkonzept bald im B2C-Geschift mitzumischen.
Fiir unsere Makler bedeutet das quasi Kunden frei Haus,
weshalb auch sie gespannt sein diirfen. Aullerdem
wollen wir das Profil der PHONIX Schutzgemeinschaft
weiter schirfen und auch in der Auendarstellung
aktiver werden. Wir haben tolle Leistungen im Angebot
und belegen mit unseren Deckungskonzepten bei

den Vergleichern regelmilig die obersten Plitze.“ ¢

Bilder: Gizele, fromage /stock.adobe.com

MAX-PHV

Die vielleicht leistungsstarkste
PHV Deutschlands sichert lhre
Kunden gegen alle Eventualitaten
ab und bietet ihnen interessante
Extras wie die Diensthaftpflicht
fur Lehrer.

MAX-HAUSRAT

Die max-Hausrat steht fur maBgeschnei-
derten Versicherungsschutz mit dem
max-Leistungsschutz, der daftr sorgt,
dass Ihre Kunden im Schadenfall keinen
Deckungsnachteil gegentiber den Tarifen
der Wettbewerber beftirchten mussen.

MAX-THV

Das mehrfach ausgezeichnete Deckungs-
konzept gehort zu den erfolgreichsten
Produkten der Schutzgemeinschaft und
ist heute so etwas wie das Flaggschiff
des Assekuradeurs. Das im Premium-Tarif
obligatorisch mitversicherte Garantie-
paket lasst Deckungsliicken keine Chance.

MAX-UV

Mit diesem Deckungskonzept fing

alles an. Heute tberzeugt die max-UV
Versicherungsnehmer mit marktfiih-
renden Leistungsbausteinen wie dem
Verzicht auf Gesundheitsfragen, einer
marktfuhrenden Gliedertaxe und

der optionalen max-Progression, dank
derer die Endstufe der jeweiligen Pro-
gressionsstaffel bereits ab einem Invali-
ditatsgrad von 75 Prozent erreicht wird.

Mehr Infos unter:

www.maxpool.de/
phv.html

www.maxpool.de/
hausrat.html

www.maxpool.de/
thv.html

www.maxpool.de/
uv.html

172024 POOLWORLD

41



Generalist

Welche Rolle ist als
Versicherungsmakler
die richtige?

Versicherungsmakler spielen eine
zentrale Rolle im Leben von Versiche-
rungskunden, wenn es darum geht,
Risiken abzusichern und jene langfris-
tig in Versicherungs- und Finanzfragen
zu betreuen. Wenn ein Makler seine
Firma aufbaut oder iiber Jahre hinweg
betreibt, muss er sich irgendwann

die Frage stellen, ob er Generalist oder
eher Spezialist sein mé6chte.

Der Unterschied zwischen einem gene-
ralistischen und einem spezialisierten
Ansatz hat tiefgreifende Auswirkungen
auf die Art und Weise, wie Kunden
beraten und bedient werden. Aber auch
dahin gehend, wie ich mein Unter-
nehmen aufstelle, ausrichte und meine
Ressourcen einsetze. Hierbei ist

es wichtig zu betonen, dass es kein
Richtig oder Falsch gibt.

Speziali
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ROLLE DES GENERALISTEN

UND DES SPEZIALISTEN

ALS VERSICHERUNGSMAKLER
Generalisten bieten eine Vielzahl von
Versicherungsprodukten tiber ver-
schiedene Bereiche hinweg an. Zum
Beispiel konnte ein Makler, der
generalistisch arbeitet, sowohl Lebens-
als auch Kranken-, Sach-, Unfall-
und Autoversicherungen anbieten.
Hierbei spielt es noch nicht einmal
eine Rolle, ob es sich um einen Privat-
oder Geschiftskunden handelt und

in welcher Branche dieser titig ist.

Ein Spezialist hingegen konzentriert
sich auf ein spezifisches Kerngebiet.
Ein Beispiel hierfiir wire ein Makler,
der sich ausschlieflich auf die be-
trieblichen Versicherungen fiir Arzte
spezialisiert hat. Wenn wir es noch
weiter spezialisieren wollen, kdnnte es
sogar lauten: betriebliche Versiche-
rungen fiir Zahnirzte mit mindestens

fiinf Angestellten und einem sieben-
stelligen Jahresumsatz. Hier hat

der Kunde direkt das Gefiihl, dass er
mit einem Spezialisten spricht,

der Erfahrung hat und ihn als Kunden
sehr gut kennt.

VORTEILE EINES GENERALISTEN
Ein Generalist kann Kunden eine
umfassende Beratung bieten, die auf
verschiedene Versicherungsbediirf-
nisse zugeschnitten ist. Beispielsweise
konnte ein Generalist sowohl eine
Familie, die eine Rechtsschutzversi-
cherung benétigt, als auch ein Unter-
nehmen, das eine Betriebshaftpflicht-
versicherung braucht, gleichermallen
bedienen. Die Flexibilitidt des Genera-
listen kann in diversen Kundenan-
forderungen Vorteile bieten. Gerade
bei Privatkunden ist der Generalist
oft die bevorzugte Wahl, damit ein
Versicherungsmakler alle Vertrige
betreuen kann.

Bilder: StudioVK, choreograph, nd3000, gresei, Yuliasis, maxxyustas /elements.envato.com; 4th Life Photography, tournee, nerthuz /stock.adobe.com



NACHTEILE EINES GENERALISTEN
Ein Generalist, der sich auf viele
verschiedene Bereiche konzentriert,
hat in einzelnen Versicherungssparten
nicht immer die gleiche Detailkenntnis
wie ein Spezialist. Dies kann bei
komplexen oder sehr spezifischen
Versicherungsfragen ein Nachteil sein.

VORTEILE EINES SPEZIALISTEN
Ein Spezialist besitzt tiefgehende
Expertise in einem spezifischen Ver-
sicherungsbereich oder einer Ziel-
gruppe. Dies kann Kunden, die bei-
spielsweise so wie Arzte sehr
spezifische Anforderungen haben,
enorm zugutekommen. Dann kénnte
ein Spezialist ma3geschneiderte Policen
anbieten, die exakt auf die Bediirfnisse
des jeweiligen Kunden zugeschnitten
sind. Aus Marketingsicht ist es fiir

den Versicherungsmakler auch einfacher,
eine kleine Gruppe von Menschen

zu bespielen, weil diese sich direkt
angesprochen und abgeholt fiihlen.

NACHTEILE EINES SPEZIALISTEN
Spezialisten konnten hingegen bei
Kunden, die eine Bandbreite an
Versicherungen benétigen, fachliche
Einschrinkungen haben. Ein Makler,
der sich ausschlieflich auf eine Nische
wie beispielsweise Bootsversiche-
rungen spezialisiert hat, konnte
Kunden, die eine bAV oder Hausrat-
versicherung benétigen, nicht vollum-
fanglich beraten. In diesem Fall
empfiehlt es sich, Kooperationen
einzugehen, um die Kunden dennoch
servicieren zu kénnen.

UND NUN?

In der Versicherungsvermittlung
bieten sowohl Generalisten als auch
Spezialisten Vor- und Nachteile.

Die Wahl zwischen beiden hingt stark
von den individuellen Bediirfnissen
der Kunden ab. Manche schitzen

die Vielseitigkeit, andere wiederum
die Tiefe und Spezialisierung.

An MAXPOOL angebundene Makler
miissen sich zum Gliick nicht zwischen
der einen und der anderen Zielgruppe
entscheiden: Da unsere Fachberater
Generalisten viele Arbeiten abnehmen,
konnen sich diese stédrker auf bestimmte
Bereiche spezialisieren, wihrend
Spezialisten ihr Angebot dank unserer
Unterstiitzung ausweiten kénnen. <

Kay Weddecke,
Prokurist und Abteilungsleiter
Maklerservice, MAXPOOL

Sie sind ein Generalist mit Wunsch nach mehr
Spezialisierung oder wollen sich als Spezialist
breiter aufstellen? Dann kontaktieren Sie uns —
gemeinsam finden wir eine Losung fir mehr
Wachstum!

Kontakt:

Team Maklerservice

040 29 99 40-330
maklerservice@maxpool.de

172024

POOLWORLD

43



MAXPOOL

geht bei
Nachhaltig-
Reit voran

Das Thema Nachhaltigkeit
ist Uberall — und gerade
deshalb so schwer zu
greifen. Damit es nicht bei
Lippenbekenntnissen bleibt,
braucht es jedoch konkrete
Lésungen fur die Praxis.

Auch wenn die MAXPOOL-Nachhal-
tigkeitsbeauftragte Stephanie Kithn
erst vor einigen Monaten mit der
Konzeption und Umsetzung solcher
Losungen beauftragt wurde, hat sie in
ihrer neuen Funktion schon einiges
bewegen konnen. Wir blicken gemein-
sam auf das Erreichte und die Ziele,
die noch vor uns liegen.

Praxis ist die beste Theorie - findet
jedenfalls Stephanie Kiihn. Sich allzu
lange mit abstrakten Ideen aufzuhal-
ten, ist der Nachhaltigkeitsbeauftrag-
ten von MAXPOOL deshalb fremd:
~Verinderungen gelingen nur dann,
wenn die Ziele klar sind. Auflerdem
braucht es echte Begeisterung — und
die erzeugt man am besten, indem
man die Vorteile der Nachhaltigkeit
spiirbar macht.” Die voranschreitende
Digitalisierung ist dafiir ein gutes
Beispiel, da sie nicht nur die Mitarbeiter
entlastet, sondern auch dazu beitrégt,

»\erdnderungen gelingen nur dann,
wenn die Ziele Rlar sind.«

den Ressourcenverbrauch deutlich zu
reduzieren. Nicht nur Kundenordner,
auch Lieferscheine, Bewerbungsunter-
lagen & Co. werden bei MAXPOOL
heute nicht mehr ausgedruckt.
Apropos Lieferscheine: ,Wir setzen auf
Lieferanten aus der Region und
schauen bei der Wahl unserer Dienst-
leister nicht zuletzt auf die Nachhal-
tigkeitsbilanz der jeweiligen Unter-
nehmen — seien es nun Stromanbieter,
Caterer oder Reinigungsunternehmen®,
so Stephanie Kiihn.

Wie sieht es aber mit Nachhaltigkeit
bei Produkten und Services aus?

,Wir wissen, dass nicht jeder Makler
mit den Themen Nachhaltigkeit und
ESG vertraut ist. Wir briefen unsere
Vertriebspartner zu Nachhaltigkeits-
themen und geben ihnen als Vorberei-

Stephanie Kiihn,
Fachberaterin fur privates Vorsorge-
Management, MAXPOOL

tung auf Beratungsgespriche niitzliches
Wissen an die Hand, mit dem sie bei
den Kunden punkten kénnen.“

Bei den Produkten selbst hat sich in
den letzten Jahren einiges getan;

so konnen sich Versicherungsnehmer
heute etwa im Bereich der Lebens-
versicherungen fiir Fondsrenten
entscheiden, mit denen sie ausschlief3-
lich in nachhaltige Fonds und Port-
folios investieren. Zugleich entstanden
komplett neue Geschiftsmodelle wie
das Dachpachtkonzept, das MAXPOOL
in Kooperation mit dem Projektent-
wickler HOME OF SOLAR realisiert.
Das Potenzial sei aber selbst bei
klassischen Versicherungsprodukten
noch lange nicht ausgeschopft, wie
Stephanie Kithn anmerkt: ,,Angenom-
men, ein Kunde erleidet einen Wasser-
schaden. Nun kann man Hausbesitzer,
die sich bei der Schadensbeseitigung
fiir Linoleum statt PVC sowie umwelt-
vertragliche Wandfarben entscheiden,
mit einem kleinen Obolus belohnen.
So fordert man nachhaltiges Wohnen
und schirft zugleich das Bewusstsein
fiir Umweltthemen.“

Ein hiufig vernachlissigter Nachhal-
tigkeitsaspekt, der der MAXPOOL-
Nachhaltigkeitsbeauftragten sehr am
Herzen liegt, ist aulerdem der Punkt
,Soziales“: ,Wir unterstiitzen unsere
Mitarbeiter unter anderem mit
betrieblichen Vorsorgel6sungen, dank
denen Sie sich beim néchsten Brillen-
kauf oder einer Zahnreinigung die
Kosten sparen konnen. Im Sinne einer
offenen Unternehmenskommunikati-
on haben unsere Vorstdnde vor einiger
Zeit auBerdem eine Transparenzoffen-
sive gestartet: Unter dem Motto ,Auf
einen Kaffee mit dem Fiithrungskreis
trifft sich ganz MAXPOOL alle zwei
Wochen zum digitalen Austausch,
bei dem alles auf den Tisch kommt,
was das Unternehmen gerade bewegt.
Wir sind eben ein personlicher
Beraterpool — auch nach innen.“ «



7= PHONIX
w W Schutzgemeinschaft

maxUnfall

Wir sind da,
wenn es wirkRlich zahlt!

Marktfuhrende Leistungsmerkmale,

perfektes Preis-Leistungs-Verhaltnis und

das gute Gefiuhl, Ihre Kunden bei Unféallen
‘ erstklassig abgesichert zu wissen.

Verantwortung verbindet.

ASCORE

DOOOOO




Die betriebliche
Altersvorsorge Iin
der Beratung —
es Iist Rompliziert!

Wir greifen Thesen und Vorurteile gegentber
der bAV auf und entkraften sie.




@ THESE#1:

BAV IST VOLL KOMPLIZIERT!

Stimmt. Aber das lassen wir so natiirlich nicht stehen.
Die meisten Vertrige zur betrieblichen Altersversorgung
betreffen sozialversicherungspflichtige Arbeitnehmer
und ihr Recht auf Entgeltumwandlung. Die allermeisten
dieser Arbeitnehmer haben ein Einkommen unterhalb
der Beitragsbemessungsgrenze zur Krankenversicherung,
welche im Jahr 2024 einem Jahreseinkommen von maximal
62.100 Euro (monatlich 5.175 Euro) entspricht. Der
bevorzugte und einfachste Durchfiihrungsweg hier ist
die Direktversicherung nach § 3 Nummer 63 EstG.

Jetzt wird es deutlich iiberschaubarer und gar nicht mehr
so kompliziert. Hier einige Einwinde und Hindernis-
griinde, welche sich genau auf diese Arbeitnehmergruppe
im Durchftihrungsweg Direktversicherung beziehen:

Laut § 3 Nummer 63 EStG sind Beitragszahlungen von
bis zu 4 Prozent der Beitragsbemessungsgrenze

der gesetzlichen Rentenversicherung steuer- und sozial-
versicherungsfrei. 2024 sind dies monatlich 302 Euro.

@ THESE #2:

DIE ABZUGE (STEUER) IM RENTENALTER SIND

VIEL ZU HOCH, DAS LOHNT SICH NICHT!

Die Systematik, jetzt steuerfrei einzuzahlen und damit
die Steuerlast auf das Rentenalter zu verschieben,

wird nicht nur in der bAV angewendet, sondern auch bei
der Basisrente und der Riester-Rente. Das zu versteuernde
Einkommen ist im Rentenalter eigentlich immer geringer
als im aktiven Arbeitsleben. Damit ist auch der Steuersatz
jetzt hoher als im Rentenalter, weil er sich auf das zu
versteuernde Einkommen bezieht. Der Arbeitnehmer wird
im Rentenalter also mit ziemlicher Sicherheit einen
geringeren Steuersatz haben als heute als Arbeitnehmer.
Die Steuer wird damit nicht nur zeitlich verschoben,

sie wird auch geringer ausfallen.

Um beim Thema Steuern zu bleiben: Der Arbeitnehmer
tauscht bei der Entgeltumwandlung seinen Spitzensteuer-
satz gegen den Durchschnittssteuersatz im Rentenalter

ein. Was heif3t das? Bei der Entgeltumwandlung heute wird
der Beitrag oben vom Einkommen weggenommen. Hierauf
wird der Spitzensteuersatz berechnet. Spiter zahlt er auf

die Rentenleistung einen durchschnittlichen Steuersatz. »
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) Steuer brutto 62.908 €

Lohnsteuer 13.637€

= Durchschnittssteuersatz von 21,67 %
Spitzensteuersatz 42 %

STEUERSATZ IM RENTENALTER

Zu versteuerndes Einkommen ca.40.000€

Steuer 6.036 €

= Durchschnittssteuersatz von 17,53 %
Spitzensteuersatz 33 %

Hier wiirde sich der Arbeitneh-
mer also in der Einzahlung den
Spitzensteuersatz von 42 Prozent auf die Entgeltum-
wandlung ,,sparen” und stattdessen im Rentenalter
durchschnittlich 17,53 Prozent Steuer auf die betriebliche
Vorsorge zahlen. Damit wird der Steuervorteil fiir den
Arbeitnehmer sehr deutlich.

@ THESE #3:

DER ZUSCHUSS VOM ARBEITGEBER WIRD

DURCH DIE KRANKENVERSICHERUNGSPFLICHT

IM RENTENALTER WIEDER ,,AUFGEBRAUCHT".
Richtig, auf die Krankenversicherungspflicht der Leistung
aus der Direktversicherung hitten wir gern verzichtet.
Leider haben die Krankenversicherungstriger hier andere
Vorstellungen.

Durch die Einfiihrung eines Freibetrags, der zudem noch
jedes Jahr steigt, ist dies aber relativiert worden. Und da wir
von einem Arbeitgeberzuschuss von mindestens 20 Prozent
ausgehen (kostenneutral fiir den Arbeitgeber), finanziert
sich hieraus die Krankenversicherungspflicht mit Sicherheit.
Und neben dem Arbeitgeberzuschuss ist der Arbeitnehmer-
beitrag zusitzlich auch noch von der Krankenversicherung
befreit. Also ein doppelter Bonus.
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@ THESE #4:

DURCH DIE ENTGELTUMWANDLUNG REDUZIEREN
SICH DIE LEISTUNGEN AUS DEN SOZIALSYSTEMEN
FUR DEN ARBEITNEHMER.

Richtig, wenn der Arbeitnehmer 100 Euro Entgelt-
umwandlung macht, zahlt er auf 100 Euro weniger
Krankenversicherung, Rentenversicherung, Arbeits-
losenversicherung und Pflegepflichtversicherung.
Wenn er dann Leistungen aus den Sozialsystemen
bekommt, sind diese gegebenenfalls auch geringer.
Dies trifft grundsitzlich auf die Hohe des Kranken-
geldes, Elterngeldes, Arbeitslosengeldes, aber auch
auf die Hohe der gesetzlichen Rente zu. Darauf sollten
Sie in der Beratung hinweisen und es im Protokoll
oder auch in der Entgeltumwandlungsvereinbarung
schriftlich fixieren.

Sind die Kiirzungen ein Grund, die betriebliche Altersver-
sorgung per Entgeltumwandlung nicht zu machen? Hier
kommt es auf den Zeitpunkt an. Wenn die Familienplanung
im Gange ist und mit dem Elterngeld schon fest gerechnet
wird, sollte die Entgeltumwandlung vielleicht auf spiter
verschoben werden. Ansonsten fangen die Leistungen der
betrieblichen Vorsorge die Kiirzungen der Altersversorgung
sehr gut auf, und die Beratung zur bAV kann ein passender
Zeitpunkt sein, beim Arbeitnehmer auf die Notwendigkeit
eines Krankentagegeldes hinzuweisen.

@ THESE #5:

ICH BERATE DEN ARBEITNEHMER SCHON

SEIT JAHREN, DER ARBEITGEBER IST ABER

NICHT MEIN KUNDE.

Stimmt, in der betrieblichen Altersversorgung ist der
Arbeitgeber unser Vertragspartner. Wenn Sie einen Arbeit-
nehmer beraten, der bei einem sehr grolen Arbeitgeber
beschiftigt ist, konnen Sie davon ausgehen, dass Sie hier
keine betriebliche Altersversorgung einrichten kénnen.
Diese Arbeitgeber werden ihre bestehenden Gruppenver-
trdge haben, die von anderen Beratern betreut werden.
Aber es gibt geniigend kleine und mittlere Unternehmen,
die keine einheitliche Lésung haben. Hier lohnt es sich
auf jeden Fall, dass Sie oder der Arbeitnehmer in der
Personalabteilung nachfragen, welche Losungen dort zur
bAV bestehen.



@ THESE #6:

EINE DIREKTE ANLAGE IN INVESTMENTFONDS
BRINGT VIEL MEHR RENDITE ALS DIE UNFLEXIBLE
DIREKTVERSICHERUNG.

Grundsitzlich kann ich akzeptieren, dass es andere Mog-
lichkeiten fiir die Altersvorsorge gibt. Eine private Anlage
in Investmentfonds kann auch eine gute Losung sein.

Hier ist der Arbeitnehmer flexibel, kann die Anlagestrategie
jederzeit dndern und jederzeit {iber sein Kapital verfiigen.

Und genau hier sehe ich das Problem, wenn wir {iber Alters-
vorsorge und nicht iber Geldanlage reden. Ich erinnere
mich zum Beispiel an eine sehr lebhafte Diskussion zu diesem
Thema, bei der ich den Berater gefragt habe, wie viele der
Investmentdepots denn zum Rentenbeginn zur Verfligung
stiinden? Er schitzte etwa 15 bis 20 Prozent! Das bedeutet
fiir mich, dass diese ,,Einschrankung® der Verfiigbarkeit
und das Abfindungsverbot in der Direktversicherung dazu
fithren, dass um die 85 Prozent der Vertrige erst zum
Rentenbeginn ausgezahlt werden, und davon eine immer
groRere Zahl als lebenslange Rentenzahlung. Und genau
das mochten wir doch: eine wiederkehrende sichere
Leistung zum Rentenbeginn, die nicht ,,verkonsumiert*
werden kann und auch noch gezahlt wird, wenn der frithere
Arbeitnehmer mit 85 Jahren und Demenz im Pflegeheim
liegt und keine eigenen (Anlage-)Entscheidungen mehr
treffen kann. Der Investmentfonds ist als Add-on immer
moglich, um zusitzlichen ,,Luxus” im Alter oder auch
vorher zu finanzieren. Die betriebliche Altersvorsorge
stellt zusammen mit der gesetzlichen Rentenversicherung
die Grundsicherung im Alter dar.

FAZIT

Betriebliche Altersvorsorge ist kompliziert? Ja, dieser
Aussage stimmen wir immer noch zu. Aber bleiben Sie bei
der Beratung bei der Direktversicherung durch Entgelt-
umwandlung. Sie bekommen von uns passende Vorschlige,
Antragsunterlagen und eine Brutto-Netto-Berechnung.
Und wissen Sie mal auf eine Frage doch keine Antwort,
rufen Sie uns gern an — wir helfen auch bei der Beratung
online und gegebenenfalls vor Ort! Gemeinsam finden wir
fiir jeden Kunden die passende Lsung. <

Bilder: mamanamsai/elements.envato.com

Team Vorsorge-Management
040 29 99 40-370
vorsorge@maxpool.de
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Hanse Finanzen feiert

zehnjahriges Firmenjubilaum

dung vor zehn Jahren einen steilen Aufstieg. Und

wir waren von Anfang an mit dabei, denn auch die
Zusammenarbeit zwischen MAXPOOL und der Hambur-
ger Versicherungsagentur jdhrt sich mittlerweile zum
zehnten Mal. Warum Hanse Finanzen heute wie damals
fest darauf vertraut, erzahlte uns der Griinder Hendric
Grosche.

| | anse Finanzen erlebte seit der Unternehmensgriin-

Alles begann in einem kleinen Biiro
in der Nihe von Liineburg mit
einer gemeinsamen Vision:
eine Agentur fiir Versiche-
rungen und Finanzen,

die unabhingig agiert und
von ihren Kunden fiir ein
hohes MaR an Transpa-
renz und Fachkenntnis
geschitzt wird.

,Die produktgebundene
Beratung kam fiir uns
nie infrage”, erinnert
sich Hendric
Grosche. ,Wir
wollten unseren
Kunden alles

anbieten kénnen,

was der deutsche
Versicherungsmarkt
hergibt — und sie zu
simtlichen Produkten
kompetent beraten kénnen.“

Gerade in Sachen Beratungsqua-
litat wollte die damals vier-
kopfige Mannschaft vieles
anders machen als so
mancher Konkurrent.

Vertriebsvorstand Kevin Jurgens
und Hanse-Finanzen-Grinder
Hendric Grosche sto3en auf zehn
weitere gemeinsame Jahre an.
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Hendric Grosche hat dazu eine klare Meinung: ,,Ich war
schon damals der Uberzeugung, dass sich auf dem deutschen
Versicherungsmarkt zu viele schlecht ausgebildete Makler
tummeln. Fachkompetenz war fiir uns deshalb auch bei

der Wahl des richtigen Maklerpools entscheidend. Egal um
welche Sparte es geht: ich weil3, dass ich bei MAXPOOL
echte Menschen erreiche, die auf ihrem Gebiet iiber jede
Menge Expertise verfiigen. Diese Mischung aus persén-
licher Beratung und Fachkenntnis ist heute alles andere
als selbstverstiandlich — und einer der Griinde dafiir,

dass unsere Zusammenarbeit schon seit zehn Jahren so gut
funktioniert.“

Ein weiterer Grund fiir die Zusammenarbeit seien die
digitalen Hilfsmittel, die MAXPOOL den eigenen Vertriebs-
partnern an die Hand gibt. ,,Als Finanz- und Versicherungs-
agentur ein eigenes CRM-System zu entwickeln, ist schon
finanziell betrachtet keine praktikable Losung®, erklart
Hendric Grosche. ,Dass wir iiber MAXPOOL auf eine
Vielzahl an digitalen Biirohelfern zugreifen konnen, hilft
uns im Makleralltag ungemein.“

Aber wie kam es eigentlich zur Zusammenarbeit
zwischen Hanse Finanzen und MAXPOOL?
Vertriebsvorstand Kevin Jiirgens, der 2013
noch als Maklerbetreuer titig war, erklirt
die Vorgeschichte: ,,Ich bin damals iiber
einen Imagefilm von Hanse Finanzen ge-
stolpert, den die Griinder ins Netz gestellt
hatten. Auch wenn das Unternehmen zu
dem Zeitpunkt noch ganz am Anfang
stand, sah man, mit wie viel Motivation
und Begeisterung sie die Branche auf-
mischen wollten. Ich habe dann direkt
zum Horer gegriffen und rief dort an.“

Ob auch Hendric Grosche den Anruf
noch im Gedichtnis hat? ,,An das
Telefonat mit Herrn Jiirgens kann ich
mich sogar noch sehr gut erinnern.
Wir waren noch neu im Geschift und
hatten kaum Kunden im Bestand.
Dass MAXPOOL uns dennoch so viel Vertrauen
entgegengebracht hat, hat die Entscheidung
fiir eine Zusammenarbeit definitiv erleichtert.
Seitdem hat sich natiirlich einiges getan — wir
betreuen heute knapp 2.000 Kunden, und auch
unser Team ist seitdem deutlich gewachsen.“

Wir gratulieren Hanse Finanzen zum
zehnjdhrigen Jubildum und freuen uns auf
viele weitere gemeinsame Erfolge! <

www.phoenix-kinderhaus.de
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NebenwirRungen
der bAV

Reduzierung der Sozialversicherungsanspruche
auf den Punkt gebracht
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ist es vielleicht nicht bewusst, und — sind wir

mal ehrlich - auch wir Berater wollen davon
nichts wissen, oder es ist uns schlichtweg egal:
Das Investieren durch Entgeltumwandlung in eine
betriebliche Altersvorsorge hat auch Neben-
wirkungen. Weil die Beitrdge zur bAV sozial-
versicherungsfrei sind, zahlt man diese Ersparnisse
nicht in die Sozialversicherung ein und reduziert
dadurch die Anspriiche auf Krankengeld, Arbeits-
losengeld und Erwerbsminderungsrente. Ja, auch
die gesetzliche Rente verringert sich geringfiigig,

\/ielen Arbeitnehmern und auch Arbeitgebern

Fotos: Rawpixel, miguelangelbriones, mstandret /elements.envato.com
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das ist aber zu vernachlissigen. SchlieBlich hat
man ja mehr Rente zur Verfligung, wenn man
zusitzlich zur gesetzlichen Rente noch die Betriebs-
rente bekommt. Macht man nichts, hat man auf
jeden Fall weniger.

ZAHLEN SAGEN MEHR ALS 1.000 WORTE

Ich habe gerade erst einen Anfang-30-Jdhrigen aus
der Mittelschicht beraten. Er investiert den 2024
giiltigen Vollbeitrag mit der hochsten Forderung,
also 4 Prozent der Beitragsbemessungsgrenze der
deutschen Rentenversicherung.

172024
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Das sind 302 Euro. Kein fiktiver Fall also, sondern
einer aus dem echten Leben!

Der Arbeitgeber zahlt einen Festzuschuss von
25,57 Euro und bezuschusst den Entgeltum-
wandlungsbetrag mit 20 Prozent. Somit kostet
die betriebliche Altersvorsorge nach Abzug der
Zuschiisse und Steuern momentan 121,44 Euro
vom Nettogehalt. Die Investition geht in

eine Fondspolice. Bei konservativ gerechneten

5 Prozent Wertentwicklung bekommt mein
Kunde spiter eine monatliche Bruttorente von
675,25 Euro.

Dank dem sehr guten Beratungsprogramm
XEMPUS, welches Sie tibrigens auch vollig
kostenfrei iiber MAXPOOL nutzen konnen, bin ich
in der Lage, ihm auch gleich seine ungefihre
Nettorente aufzuzeigen. Mit monatlich knapp
120 Euro Investment steht ihm eine lebenslange
Nettorente von 360 Euro zur Verfiigung, und hier
ist die Reduzierung der gesetzlichen Rente durch
die geringere Einzahlung in die Rentenkasse schon
mitberticksichtigt. Ein Knaller!

NUN ZU DEN NEBENWIRKUNGEN

Aber was ist, wenn er mal ldnger krank ist?
Oder erwerbsunfihig wird? Oder gar arbeitslos?
Seine gesetzlichen Anspriiche fallen aufgrund
der betrieblichen Altersvorsorge geringer aus.
Ist es dem Kunden wichtig, diese Versorgungs-
liicke wieder zu schlieflen, gibt es dafiir (fast)
immer eine Losung.

WAS IST RATSAM?

Ich nehme es gleich vorweg: Eine zusétzliche
Absicherung der Arbeitslosigkeit wird schwierig.
Hier muss Herr Mustermann die 70 Euro weniger
Arbeitslosengeld in Kauf nehmen. Beim momen-
tanen und sicher noch absehbar anhaltenden
,Arbeitnehmermarkt® wird sich Herr Mustermann
da wenig Gedanken machen miissen. Bei allen
anderen Risiken kénnen Zusatzversicherungen
helfen. Jetzt stellt sich die Frage: Will ich in der
Beratung dieses Fass aufmachen und muss

ich dazu iiberhaupt beraten?

Bei der Erwerbsminderung, als auch der Berufsun-
fahigkeit, ein ganz klares Ja. Die Erwerbsminde-
rungsrente reicht ja hinten und vorne nicht, wenn
man denn tiberhaupt die volle Rente bekommt.

LEISTUNGEN IM UBERBLICK
in Euro

I I -70

Altersrente Arbeitslosengeld Erwerbsminde- Krankengeld
rungsrente
2685 2.952 2842
2077 +675 1938 1882 2.155 2.085

aktuell mit bAV aktuell mit bAV aktuell  mit bAV aktuell mit bAV
monatlich: -6700€ -5598€ -69,89€ -109,30€
+675,25€
durch bAV
M Gesetzliche Leistungen M Zukiinftige gesetzliche Leistung Neue bAV

Quelle: XEMPUS AG



VORAUSSICHTLICHE GESETZLICHE
ERWERBSMINDERUNGSRENTE

in Euro

3.279,72

172384

924,10

Die BU-Absicherung ist aus meiner Sicht minde-
stens genauso wichtig wie die Altersvorsorge,
denn wird man berufsunfihig, kann man seine
Altersvorsorge nicht mehr finanzieren. Herr
Mustermann muss da also sowieso ,ran“. Seine
Versorgungsliicke bei halber Erwerbsminderungs-
rente von ca. 924 Euro netto betrégt ca. 2.350 Euro,
und das jeden Monat. Ob diese Liicke bei Ab-
schluss einer betrieblichen Altersvorsorge noch
ein kleines bisschen grofer wird, spielt ja eher
eine kleinere Rolle. Es ,,brennt* ja jetzt schon.
Ein guter Anlass, ihn zum zusétzlichen Abschluss
einer BU-Versicherung zu beraten, sei es {iber
den Arbeitgeber oder als private SBU - das konnen
Sie als Berater ja steuern.

Im Krankheitsfall hilft eine Krankentagegeldver-
sicherung. Die ist sowieso sinnvoll, da nach
Wegfall der Lohnfortzahlung nach sechs Wochen
nur noch circa 80 bis 90 Prozent des letzten
Nettoeinkommens tibrigbleiben. Im Falle von Herrn
Mustermann, dessen Nettogehalt bei aktuell

circa 3.280 Euro liegt, blieben ihm dann 2.952 Euro
Krankengeld bzw. nur 2.842 Euro als Folge

der betrieblichen Altersvorsorge. Das sind also
insgesamt 438 Euro monatlich oder 15 Euro

am Tag weniger in der Haushaltskasse.

Eine Absicherung von 15 Euro am Tag kostet je
nach Versicherer zwischen 5 und 8 Euro Monats-
beitrag. Sofern Herr Mustermann also darauf
Wert legt, wird er sicher kein Problem damit haben,

Fotos: westend61/elements.envato.com

diese 5 Euro zu investieren, und gegebenenfalls
sogar die komplette Liicke zum Nettolohn nach
dem Wegfall der Lohnfortzahlung schlief3en wollen.

FAZIT

Ja, die betriebliche Altersvorsorge fiihrt als
Nebenwirkung zu reduzierten Sozialversicherungs-
anspriichen. Aber wenn wir ehrlich sind, fallen
diese wenig ins Gewicht, sofern der Kunde fiir diese
Szenarien eh noch keine Absicherung vorgenommen
hat. Vielmehr sind sie sogar als Cross-Selling-
Ansatz zu sehen, um auf noch bestehende Absi-
cherungsliicken aufmerksam zu machen. Macht
der Kunde nichts, hat er auf jeden Fall weniger, als
er braucht - egal ob im Rentenalter, bei lingerer
Krankheit oder wenn er seinen Beruf nicht mehr
ausiiben kann. «

Jens Biegemeier,
Experte fur betriebliches
Vorsorge-Management,
MAXPOOL

Kontakt:

Team betriebliches Vorsorge-
Management

040 29 99 40-370
vorsorge@maxpool.de
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NURNBERGER: der verldssliche EKS-Partner
Nachhaltig und finanzstark

Wer seinen Kunden passende Einkommensschutzprodukte
anbieten will, braucht einen Partner, der sein Handwerk versteht
und Erfahrung hat — wie die NURNBERGER.

Die Zahlen sprechen fur sich: tber
eine Million BU-Vertrage im Bestand
und eine Annahmequote von gut

84 Prozent laut BU-Rating von Morgen
& Morgen. Rund 80 BU-Regulierer

in der Firmenzentrale sorgen dafur,
dass im Jahr BU-Renten in Hohe von
267.000.000 Euro ausgezahlt werden.
Und mit nachhaltigen EKS-Produkten
gehort die NURNBERGER zu den
Innovationspionieren in Deutschland.

Es ist kein Zufall, wenn eine der
renommiertesten Ratingagenturen wie
Franke und Bornberg zu dem Schluss
kommt, dass die NURNBERGER im
BU-Unternehmensrating ein ,,hervor-
ragend” verdient — und das bereits
zum 19. Mal in Folge. In der BU-Branche
ist das einmalig. Hinzu kommt, dass
die NURNBERGER seit mehr als

30 Jahren die BU-Prémien im Bestand
nicht angepasst hat. Das bedeutet
stabile Beitrage fur die Kunden.

ERFOLG MIT NACHHALTIGEN
PRODUKTEN

Vermittler wissen: Immer mehr Kunden
interessieren sich fur nachhaltige
Produkte. Mit dem Einkommensschutz-
4Future bietet die NURNBERGER
Vermittlern und Kunden die passende
Losung. Denn nachhaltige Kapital-
anlagen, der Spezialisten-Service
BetterDoc und die kostenfreie Gesund-
heitsplattform Coach:N (um nur einige
Komponenten zu nennen) sorgen
dafir, dass der Kunde das bekommt,
was er will: namlich einen Rundum-
Schutz und das gute Gefuhl, nicht nur
die eigene Zukunft zu schutzen. Ob
Berufsunfahigkeitsversicherung4Future
(BU4Future), Grundfahigkeits-

POOLWORLD 1/2024

versicherung4Future oder Dread
Disease4Future — alle Produkte sind
innovativ und leistungsstark. Und
apropos Leistung: Laut Morgen

& Morgen ist die NURNBERGER hier
»ausgezeichnet” (Hochstbewertung).
Denn sobald alle entscheidungs-
relevanten Unterlagen vorliegen,
erhalt der Kunde nach maximal zehn
Tagen die Entscheidung Uber den
Leistungsantrag. Die Leistungsquote
liegt bei knapp 78 Prozent.

MIT NACHHALTIGKEIT

BEIM KUNDEN PUNKTEN

Gerade fur junge Menschen zwischen
20 und 35 Jahren spielt das Thema
Nachhaltigkeit eine gro3e Rolle, wenn

es darum geht, sich fur ein spezielles
Produkt zu entscheiden. Ein groBer
Vorteil fur Vermittler: Die BU4Future
spricht die Kunden auch emotional

an und geht auf ihre Bedurfnisse ein.
Der Vermittler stellt somit seine
Expertise unter Beweis und zeigt, dass
er verstanden hat, was seine Kunden
brauchen. Nachhaltiger kann eine
Beratung nicht sein. Zudem unter-
scheiden sich somit die EKS-Produkte
der NURNBERGER von denen der
anderen Anbieter. Im Hinblick auf
Alleinstellungsmerkmale im Verkauf
ist das ein entscheidender Faktor. «

Mehr Infos unter
vertrieb.nuernberger.de/eks4future

Foto: Halfpoint /gettyimages.com
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Generation Touchscreen:

Wie man die Kunde
von morgen
schon heute erre

Sie sind arbeitsscheu, kénnen sich
nie fur etwas entscheiden und lege
das Smartphone nur zum Schla
aus der Hand: Das sind nur eir

der gangigen Vorurteile, di

die sogenannte Generati

gefallen lassen muss.
sicherungsbranche

Zielgruppe bisla

von allzu grof3e

das, obwoh

viel offeng

ie tickt die Generation Z? Ein ganzes Heer von
WJournalisten, Soziologen und vor allem Recruitern

beschiftigt sich derzeit mit den Hoffnungen und
Angsten junger Menschen, die irgendwann um die Jahr-
tausendwende auf die Welt kamen. Zuletzt stand vor allem
die Arbeitsmoral der ,,Gen-Zler“ im Fokus, die laut so
manchem Arbeitgeber stark zu wiinschen iibrig ldsst.
Dass zur perfekten Work-Life-Balance auch Work gehort,
sei den jungen Berufseinsteigern kaum noch vermittelbar,
so die hiufig gehorte Klage.

Beim genauen Blick zeigt sich allerdings wie so oft ein
differenzierteres Bild. Den Fachkriftemangel auf dem
deutschen Arbeitsmarkt kann man der Gen Z jedenfalls
genauso wenig zur Last legen wie die gestiegene Anspruchs-
haltung der jungen Arbeitnehmer, die daraus resultiert.
Die Gen-Zler sind eben genauso wie die Generationen

vor ihnen vor allem eines: Kinder ihrer Zeit. Und als solche
wuchsen sie inmitten globaler Krisen auf - sei es nun

der Krieg gegen den Terror, die Wirtschaftskrise 2008 oder
auch der Klimawandel. Diese Erfahrungen waren fiir

die Gen Z prigend und sind wohl auch ein Grund dafiir,
dass ihr Sicherheitsbediirfnis heute weitaus stdrker aus-
geprigt ist als das der Generation vor ihnen.

DIGITALE NOMADEN AUF DER SUCHE NACH SICHERHEIT
Eigentlich eine gute Nachricht fiir die Versicherungsbranche,
denn schlieflich ist Sicherheit unser Geschift. Und doch
zeigen Umfragen, dass die Mehrheit der Generation Z
bislang nur wenige Berithrungspunkte mit Versicherungen
hatte und das eigene Wissen rund um dieses Thema als »




eher gering einschitzt. Schaut man in
das Versicherungsportfolio eines
Gen-Zlers, finden sich dort meist nur
die tiblichen Verdichtigen - also Haftpflicht, Kfz und

die private Krankenversicherung. Etwa jeder Dritte verfiigt
aullerdem tiber eine private Renten- oder Berufsunfihig-
keitsversicherung.

Woran liegt es aber, dass Versicherer und Versicherungs-
makler sich mit dieser eigentlich idealen Zielgruppe bislang
so schwertun? Einer der wichtigsten Griinde ist ohne
Zweifel die Onlineaffinitit der Generation Z: Als Digital
Natives wuchsen sie von klein auf mit Touchscreens auf
und erwarten, dass der digitale Abschlussprozess fiir eine
Versicherung genauso intuitiv aufgebaut ist wie eine
Bestellung beim Online-Lieferdienst. Aber auch spezielle
digitale Services wie die Schadeneinreichung per App
sind fiir viele junge Versicherungsnehmer heute absolut
selbstverstidndlich.

EINE GUTE BERATUNG KOMMT NIE AUS DER MODE
Obwohl das Sicherheitsbedtirfnis der Gen Z stark ausge-
prégt ist, steht sie neuen Dingen dennoch sehr offen
gegeniiber und schitzt die Moglichkeit, sich frei entfalten
zu konnen. Wer Freiheit sucht, mochte sich aber nur
ungerne festlegen, was vielleicht ein Grund dafiir ist,

POOLWORLD 1/2024

dass diese Generation als besonders entscheidungsfaul gilt.
Deshalb verwundert es auch nicht, dass die Gen Z

eine gute Beratung nach wie vor zu schitzen weif§ — nur
eben digital.

Eine professionell gestaltete Website ist dabei nur die halbe
Miete; was es dariiber hinaus braucht, ist eine starke Prisenz
in den einschligigen Social-Media-Kanilen. Wer hier
punkten mochte, muss die eigene Botschaft so einfach und
verstidndlich wie moglich gestalten. Gefragt ist aullerdem
alles, was echten Mehrwert bietet — also etwa Erkldrvideos,
die den Nutzern hilfreiche Informationen zu einzelnen
Versicherungsthemen liefern. Wer mit seiner Botschaft
Kompetenz vermittelt, erweckt beim Kunden Vertrauen und
gewinnt so mehr Aufmerksamkeit fiir das eigene Angebot.

IDEALISTEN MIT DEM WUNSCH NACH KLARHEIT
Dass junge Menschen besonders idealistisch sind, ist nichts
Neues; fiir die Gen Z gilt dies aber ganz besonders.
Umfragen zufolge achtet die Mehrheit dieser Zielgruppe
bei der Wahl des richtigen Versicherers auf dessen Nach-
haltigkeitsbilanz; ein Drittel ist sogar bereit, eine hohere
Priamie in Kauf zu nehmen, wenn ein Versicherungsangebot
Nachhaltigkeitsaspekte beriicksichtigt. Aber auch dabei
gilt: Je klarer die Botschaft, desto wahrscheinlicher

der Abschluss. Makler miissen deshalb in der Lage sein,
die Nachhaltigkeitsaspekte einer Versicherung klar zu
benennen. <

Kontakt:

Team privates Vorsorge-Management
040 29 99 40-370
vorsorge@maxpool.de

Foto: BullRun/stock.adobe.com



Passgenauer Rundum-Schutz

Berufsunfahigkeitsversicherung fur Handwerker und industrielle Fachkrafte

mit der LV 1871 Golden BU

Mit dem Update ihrer Golden BU
Losungen bietet die LV 1871 seit
November 2023 eine spezifische, auf
die individuellen Bedurfnisse von
Handwerkern und industriellen Fach-
kraften abgestimmte Absicherung
der Arbeitskraft. Das innovative
Konzept zur Berufsunfahigkeitsver-
sicherung fur Handwerker ermoglicht
einen optimalen Rundum-Schutz
und passgenaue Leistungen.

Eine bezahlbare und passgenaue
Berufsunfahigkeitsversicherung fur
Handwerker oder industrielle Fach-
krafte gibt es am Markt kaum. Das
glauben immer noch sehr viele und
scheuen deshalb vor einer entspre-
chenden Absicherung zurtick. Dabei
ist der Bedarf gerade in dieser Berufs-
gruppe besonders hoch.

Im Schnitt wird jeder vierte Arbeit-
nehmer im Laufe seines Lebens
mindestens einmal berufsunfahig.
Laut einer Statistik des Deutschen
Gewerkschaftsbundes sind es in
manchen handwerklichen Gewerken
sogar bis zu 60 Prozent, die im
Laufe ihres Lebens ihrem Beruf aus
gesundheitlichen Grtinden nicht

Mehr Informationen, Unterlagen
und Tools fur die Beratung zu diesen
und weiteren Neuerungen bei den
Golden BU Losungen finden Sie auf
der Website der LV 1871.

Einfach Link benutzen oder
QR-Code scannen:
https://Iv1871.de/GoldenBUBeratung

Foto: Kzenon/LV 1871

mehr nachgehen kénnen und eine
Erwerbsminderungsrente in Anspruch
nehmen mussen.

Es stimmt: Weil insbesondere Hand-
werker statistisch gesehen ein deutlich
hoheres Risiko haben, berufsunfahig
zu werden, als Menschen in anderen
Berufen, sind die Pramien fur eine
sogenannte Handwerker-BU meist
deutlich héher. Trotzdem gibt es gute
Grunde, warum Kunden aus Handwerk
und Industrie Uber eine BU nachdenken
sollten: Sie arbeiten oft korperlich.
Damit setzen sie sich verschiedenen
Risiken wie Unféllen oder gesundheit-
lichen Problemen aus. Féllt dasEin-
kommen weg, sind staatliche Leistun-
gen oft begrenzt. Und wie in fast allen
Fallen gilt auch bei der BU fur Hand-
werker: Je friher eine BU-Versicherung
abgeschlossen wird, umso gréBer

die Chancen auf Versicherungsschutz
zu einem akzeptablen Preis, da in vielen
Fallen der personliche Gesundheits-
zustand noch gut intakt ist.

INDIVIDUELLE BERATUNG
BESONDERS WICHTIG

Aus diesen Griinden hat die LV 1871
sich diese besondere Berufsgruppe
vorgenommen, genauestens untersucht
und neue Tarifoptionen geschaffen —
mit dem Ergebnis, dass sich die Golden
BU Berufsunfahigkeitsversicherung

fur Handwerker und industrielle Fach-
krafte nun passgenau im Rahmen der
Meister- und Technikergarantie an die
berufliche Lebenssituation anpassen
lasst. Dabei ist eine fundierte, unabhan-
gige Beratung gerade fur Handwerker
und industrielle Fachkrafte essenziell.

Denn es gibt am Markt zahlreiche
Alternativen von Erwerbsunfahigkeit
bis Dread Disease, die in vielen Fallen
gunstiger sind, aber eben nicht un-
bedingt einen umfassenden Schutz
bieten kdnnen. Insofern sollte eine
BU-Absicherung immer das Ziel der
Beratung sein, wenn es zur individuellen
Situation passt. Das gilt es im Bera-
tungsgesprach herauszufinden. <
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MAXPOOQOL
schenRt
Gesundheit

Was unsere Mitarbeiter
Uber die Vorteile der betrieblichen
Krankenversicherung sagen

Die betriebliche Krankenversicherung gilt vielen
Recruitern als wirkungsvoller Hebel bei der
Gewinnung und Bindung von Mitarbeitern. Und
auch MAXPOOL nutzt diesen Benefit, um der
eigenen Belegschaft eine Freude zu machen und
zugleich ihre Gesundheit zu férdern. Aber kommt
das Konzept auch wirklich bei den Mitarbeitern
an, und wofiir nutzen sie ihr Gesundheitsbudget
eigentlich? Wir haben uns unter den Kollegen
etwas umgehort.

WIE FUNKTIONIERT DIE BKV EIGENTLICH?
Wer bei MAXPOOL angestellt ist, geniel3t tiber
die betriebliche Krankenversicherung den Versi-
cherungsschutz der Hallesche Krankenversiche-
rung. Um davon profitieren zu kénnen, muss ein
Mitarbeiter nicht einmal krank sein, denn auch
Brillen, Zahnreinigungen und selbst Massagen
sind im Budgettarif mitversichert — und das auch
auf Privatrezept. Die Kosten dafiir tibernimmt
der Arbeitgeber, die Leistungen selbst sind fiir
die Mitarbeiter steuerfrei. Vor einiger Zeit wurde
das Angebot speziell fiir die neuen Kollegen
sogar noch einmal erweitert: Sie konnen ihren
Versicherungsschutz nach dem Eintritt ins
Unternehmen nun zu einem attraktiven Preis
privat erginzen und sich so Extraleistungen wie
etwa die Behandlung durch den Chefarzt sichern.

Die betriebliche Vorsorge wirkt! Sprechen Sie Ihre
Geschiftskunden jetzt auf diese Losung an,

wir unterstiitzen Sie gern dabei — auch personlich
vor Ort.

POOLWORLD |
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CLEMENS BAHE,

Fachberater Sach-
und Gewerbeversicherung

,Selbst wenn man keine Wehwehchen

zu beklagen hat, ist die betriebliche
Krankenversicherung ziemlich praktisch.

Bei mir gab es in diesem Jahr gleich zwei neue
Brillen — eine normale fiir die Arbeit und eine
Sonnenbrille mit Sehstérke. Beides hat die Hallesche
problemlos tibernommen; fir die Arbeitsbrille

gab es von MAXPOOL sogar noch etwas obendrauf.*

HANNA BORCHERS,
Teamleiterin Maklerservice

»Ich habe in diesem Jahr einfach
alles eingereicht, was mir in die Finger
kam. Klar, dass dann auch mal eine Ableh-
nung dabei ist, weil etwas nicht zu den versicherten
Leistungen gehort, aber fragen kostet ja nichts.
Und mit der App der Halleschen ist das Hochladen
der Rechnungen und Rezepte so selbsterklarend
und super easy, dass sich der Aufwand ohnehin in
Grenzen halt. Meine persénlichen Favoriten sind
der Zuschuss zur Brille, Zahnreinigungen und Physio-
therapie — das kann man immer gut gebrauchen.”



SYLVIA BENOHR,

Teamleiterin Abrechnung u.
Sachbearbeiterin fiir KV,
Finanzierung und Bausparen

CHRISTINE DREWES,
Ausbildungsbeauftragte, Personalabteilung

,Bei der bKV denken die meisten wohl zuerst
an Zahnreinigungen und Arbeitsbrillen -
dabei bietet sie so viel mehr. Zum Beispiel
habe ich in diesem Jahr unsere Hausapotheke
aufgestockt, was mit den entsprechenden
Rezepten vom Hausarzt kein Problem
ist. Die Rechnungen einzureichen
klappt problemlos per App,

und selbst wenn es irgendwo

mal hakt, sind die Mitarbeiter
der Hallesche sofort zur Stelle."

,Ich habe die Zusatzversicherung im letzten

Jahr genau funf Mal genutzt. Unter anderem gab es neue
Einlagen, eine Bildschirmbrille fir die Arbeit, ein Medika-
ment sowie eine Zahnreinigung. Jedes Mal, wenn mir der
Arzt sagt, dass ich dafir leider selbst in die Tasche greifen
muss, lachle ich entspannt und denke mir: ,,Aber daftr
habe ich doch die Hallesche!* Bei der Wahl der Einlagen
entscheide ich mich deshalb auch gerne fiir eine bessere
Qualitat, denn die Zuzahlung stort mich ja nicht.”

Uhl w-as § wuhSere
éKV-[«/v&r)lih,:;?'l

CLAUDIA TUSCHER,

_ Expertin fiir betriebliches
2 Vorsorge-Management

KATHARINA SCHLENDER,
Maklerbetreuerin
Finanzierung Mehr als 60 Prozent unserer Mitarbei-
ter sind bereits begeisterte Nutzer der
betrieblichen Vorsorge. Dass Budgettarife
eine tolle Sache sind, finden aber wirklich
alle, weshalb ich auch nicht mide werde,
meine Kollegen immer wieder daran zu
erinnern. Und unsere Makler natarlich
auch, denn das Vertriebspotenzial ist

bei den Geschaftskunden nach wie vor
gewaltig.”

»Ich nutze das von MAXPOOL bereit-

gestellte Gesundheitsbudget mit so viel
Freude, dass die 300 Euro bei mir bereits in den ersten
Monaten des Jahres aufgebraucht sind. Meist verwende
ich es zur Neuanschaffung einer schicken Brille
oder auch Sonnenbrille mit Starke. Aber auch bei
meinem Reisehobby hat sich die bKV schon als
ziemlich praktisch erwiesen, als ich mal prophylak-
tische Kompressionsstrimpfe fiir Langstreckenfliige
brauchte. Bei Reisen ab 40 leider notwendig! 2024
werde ich einen Teil meines Budgets auch fiir Zahn-
reinigungen verwenden. Fir mich ist das Gesundheits-
budget jedenfalls ein extrem tolles Gimmick, da ich
damit 300 Euro von meinem eigenen Geld spare,
welches ich sonst selbst in meine Gesundheit investiert
hatte. Danke, MAXPOOL!*

Kontakt:

Team Vorsorge-Management fiir
betriebliche Krankenversicherung
040 29 99 40-370
vorsorge@maxpool.de
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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. <

KLARTEXT!

scheiden sollten.

> 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 machten
die Dienstleistung auch wieder kiindigen, wenn Sie diesen Service direkt nutzen?
sich irgendwann doch flir eigene Mitarbeiter ent- Dann melden Sie sich gern

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
Ihre Bestande nicht einfach verloren gehen, falls in

der Zukunft etwas Unerwartetes passieren sollte.

Eine Sorge weniger!

Fotos: maxbelchenko, nateemee /elements.envato.com
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IKeine Sache von GlucR,

sondern Konnen

Der MAXPOOL-Leistungsservice in Zahlen

flecken: Mit dem MAXPOOL-Leistungsservice
schufen wir einen Mehrwert fiir Makler und Versiche-
rungsnehmer, der branchenweit bis heute einmalig ist.

Wir blicken hinter die Kulissen der Abteilung, die seit tiber
zehn Jahren fest an der Seite Ihrer Kunden steht.

3 issiger als ein Pitbull und hartnickiger als Wein-

DIE BERUFSUNFAHIGKEIT MACHTE DEN ANFANG
Seinen ersten Fall hatte der MAXPOOL-Leistungsservice
Ende 2012. Mit der Idee, die Kunden der angebundenen
Partner bei der Abwicklung von Leistungsanspriichen zu
unterstiitzen, begab sich der Maklerpool damals ein Stiick
weit auf unbekanntes Terrain, den einen solchen Service
hatte es in der Versicherungsbranche zuvor nicht gegeben.

Damals beschrinkte sich die Unterstiitzung allerdings
noch auf die Schadenbegleitung im Bereich Berufsunfihig-
keit — eine Sparte, die bis heute den Grofteil der bearbei-
teten Fille ausmacht. Teamleiterin und Syndikusanwiltin
Yvonne Czernetzki erkldrt den Hintergrund: ,Beim Thema
Berufsunfihigkeit haben wir es oft mit unterschiedlichen
Krankheiten, Berufen, Vorerkrankungen und anderen
Faktoren zu tun, die bei der Schadenregulierung eine
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gewichtige Rolle spielen. Eine ziemlich komplexe
Angelegenheit und ein Grund dafiir, weshalb

die Ablehnungsquote bei Leistungsfillen in dieser
Sparte besonders hoch ist. Fiir die Versicherten,

die mit einer Ablehnung konfrontiert werden, ist das
natiirlich ein echter Albtraum, denn schlieRlich

geht es um viel Geld, das sie in ihrer nicht ganz
einfachen Situation gut gebrauchen kénnen.“

VOM BU-SPEZIALISTEN ZUM ALLESKONNER

In den Folgejahren wurde der Leistungsservice immer weiter
ausgebaut. Heute unterstiitzt ein interdisziplinir aufgestelltes
Team MAXPOOL-Partner und deren Kunden sparteniiber-
greifend dabei, im Falle ungerechtfertigter Ablehnungen
oder Leistungskiirzungen zu ihrem Recht zu kommen.
Einzige Bedingung: Es muss sich um ein versicherungsfor-
miges Produkt aus dem MAXPOOL-Bestand handeln.

Mit der Ausweitung der Unterstiitzung wuchs natiirlich
auch die Zahl der bearbeiteten Fille. Yvonne Czernetzki
erinnert sich: ,,2019 ging der Leistungsservice formlich
durch die Decke - wir hatten pl6tzlich doppelt so viele Fille
auf dem Tisch wie iiblich. Das war zwar nicht ganz einfach,
aber ein Beweis dafiir, dass unser Service ankommt.“



UNERMUDLICH IM EINSATZ FUR
DIE RECHTE IHRER KUNDEN

4 Experten

/
spartentbergreifende Unterstitzung
/ und ganz viel Herz fur Ihre Kunden

12 Jahre Erfahrung

Services, die ankommen, sind so etwas wie eine Spezialitit
von MAXPOOL. Der Maklerpool setzte schon immer
bewusst auf die Kombination aus persénlicher Betreuung
und einer Leistungsvielfalt, die so gut wie jeden Aspekt
des Maklerlebens abdeckt. Dafiir braucht es auch im
digitalen Zeitalter echte Menschen, die selbst dann kom-
petent beraten und betreuen, wenn es kompliziert wird.
Von komplizierten Versicherungsfillen lisst sich das Team
Leistungsservice deshalb auch nicht aus der Ruhe bringen,
wie Fachberaterin Viktoria Wojtylo erzdhlt: ,Das Schone
am Leistungsservice ist, dass sich nur selten Standardfille
zu uns verirren. Jeder Fall ist individuell, jeder Fall ist
anders. Das hilt die Spannung aufrecht und sorgt dafiir,
dass wir stindig dazulernen.

Foto: ruslaha44 /elements.envato.com

»Das Schone am Leistungsservice ist,
dass sich nur selten
Standardfdlle zu uns verirren.«

Viktoria Wojtylo,
Fachberaterin im Leistungsservice, MAXPOOL

ZAHLEN LUGEN NICHT!

Wie eingespielt und erfahren der MAXPOOL-Leistungsser-
vice heute ist, verrit ein Blick auf die Zahlen: In 87 Prozent
der mittlerweile knapp 1.000 Leistungsfille konnte das
Team die Ablehnung des Versicherers erfolgreich anfech-
ten. Ein Grund fiir die hohe Erfolgsquote ist die Teamaufstel-
lung: Neben Versicherungsexpertise verfiigt die Mannschaft
auch tiber rechtliches Know-how — und kann sich jederzeit
spartenspezifisches Wissen von den Kollegen nebenan
einholen, wenn sie mal selbst nicht weiterweil3. Der andere
Grund sei das Durchhaltevermbgen der Mitarbeiter, wie uns
Yvonne Czernetzki verrit: ,,Selbst wenn der Versicherer
einen Widerspruch gegen seine Entscheidung ablehnt, ist das
letzte Wort noch lange nicht gesprochen. Mit einer soliden
Argumentation ldsst sich ndmlich auch diese Entscheidung
anfechten. Es gibt aber natiirlich auch Fille, die keine
Aussicht auf Erfolg haben — dann muss man auch loslassen
kénnen.“

MAXPOOL empfiehlt: Viele Versicherungsnehmer befiirch-
ten, im Schadenfall mit einer Ablehnung des Versicherers
konfrontiert zu werden; der MAXPOOL-Leistungsservice
gibt ihnen das gute Gefiihl, selbst in einer solchen Situation
auf die Unterstiitzung durch echte Experten zdhlen zu
konnen. Nutzen Sie den Leistungsservice deshalb auch als
Vertriebstool im Beratungsgespriach und stirken Sie so

das Vertrauen Threr Kunden! <

Kontakt:

Team Leistungsservice
0402999 40-420
leistungsservice@maxpool.de
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Grund dafiir ist nicht zuletzt der Wunsch nach der

bestmoglichen medizinischen Versorgung. Aber auch
die Finanzlage der GKV spielt dabei eine nicht unwesent-
liche Rolle. Die demografische Entwicklung gepaart mit
dem Umlageverfahren fiihrt zu einem immer groBer
werdenden Defizit bei den Kassen. Und jetzt gehen auch
noch die Babyboomer in Rente.

Z urzeit findet ein regelrechter ,Run” auf die PKV statt.

im gesetzlichen System. Entweder durch Anhebung

der Beitragsbemessungsgrenze (BBG), durch Erh6hung
des allgemeinen Beitragssatzes oder Erh6hung des indivi-
duellen Zusatzbeitrags. Oder eben alles gleichzeitig.
Zudem kommt es immer wieder zu versteckten Anpas-
sungen: Leistungskiirzungen. Da diese MalBnahmen

aber bei Weitem nicht reichen, subventioniert der Staat
die GKV jéhrlich in Milliardenhdhe.

k Zuletzt erfolgte daher Jahr fiir Jahr eine Beitragsanpassung

Die GKV ist leckgeschlagen, ist die PKV das Rettungsboot?

Selbstverstandlich liegen Beitragsanpassungen in der Natur
der Sache. Egal ob GKV oder PKV. Die Treiber sind Inflation,
medizinischer Fortschritt und die steigende Lebenser-
wartung. Dennoch: Im Gegensatz zur GKV, welche von

der Wirtschaft und der arbeitenden Bevolkerung abhéingig
ist, setzt die PKV auf das Kapitaldeckungsverfahren.

Es werden also Riickstellungen gebildet, um auch kiinftige
Kosten abzufedern. Insgesamt weist die PKV Alterungs-
rlickstellungen in H6he von rund 328 Milliarden Euro auf.

Betrachtet man die letzten 20 Jahre, so sind die PKV-
Beitrdge im Schnitt um 2,8 Prozent gestiegen. Die der GKV
hingegen um 3,2 Prozent. Wobei der Wert natiirlich
beschonigt ist. Denn in diesem Zeitraum wurde die
gesetzliche Krankenversicherung mit Bundeszuschiissen in
Hohe von 238,4 Milliarden gesttitzt.

Anders als in der GKV kommt es in der PKV nur unregel-
méiRig zu Beitragsanpassungen. Der Versicherer passt
erst dann an, wenn die Kosten die Einnahmen um einen

Foto: babaroga /stock.adobe.com



gewissen Prozentsatz tiber- oder unterschreiten. Der aus-
16sende Faktor liegt in der Regel bei 5 Prozent oder

10 Prozent. Viele Versicherer sprechen daher Jahr fiir Jahr
eine Beitragsgarantie aus.

Eine Beitragsanpassung bedeutet im Ubrigen nicht zwangs-
laufig, dass der Beitrag sich erhoht. Immer wieder kommt
es vor, dass die Pramie nach unten korrigiert wird. Meistens
dann, wenn die Schadenquote und mit ihr die Kosten im
Bemessungszeitraum extrem niedrig waren.

Ubrigens: Wihrend eine Anhebung der BBG oder
des Beitragssatzes in der GKV unmittelbar zu einer
Beitragserhohung fiihrt, hat diese keine Auswirkung
auf den Beitrag in der PKV. Im Gegenteil: Angestellte,
welche privat krankenversichert sind, profitieren
sogar von einem hoheren Arbeitgeberzuschuss.

ellen: zu /ww.pkv.de/posit

_....._m > T

-
Die Lage ist eindeutig. Die GKV ist von der Wirtschaft

abhingig und hat ein Finanzierungsproblem. Die Leistungen
sind limitiert und werden gekiirzt. Wer gesetzlich
versichert ist und seinen Versicherungsschutz erhéhen will,
muss Zusatzversicherungen kaufen.

.
Die PKV ist in der Regel deutlich giinstiger, kommt ohne
Fremdfinanzierung aus und ist mit dem Kapitaldeckungs-
verfahren nachhaltig aufgestellt. Die Leistungen sind
individuell und bis hin zur bestméglichen medizinischen
Versorgung wihlbar.

Worauf also noch warten? Sprechen Sie Ihre Kunden auf
das Thema an. Das KV Werk unterstiitzt Sie bei der Erorte-
rung des richtigen Tarifs. <

Philip Stellmach,
Geschéftsfuhrer, KV Werk GmbH

Kontakt:

KV Werk in Kooperation
mit MAXPOOL
02219558 55 20
angebot@kvwerk.de

L ]
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Rundum-Schutz
fur lhre Kunden,
Haftungssicherheit
fur Sie als MaRler

Nach vorne, zur Seite und zurtck: ein neuer Tanz?
Nein, es ist der Rundum-Schutz, den die hauseigenen
Deckungskonzepte der PHONIX Schutzgemeinschaft
Versicherten bieten. Dank der Produktauswahlhaftung
bleiben aber auch die Makler auf der sicheren Seite.

Stefan Klahn,
Geschaftsfuhrer der
PHONIX Schutzgemeinschaft
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nde der 90er stieg PHONIX mit
E einem eigenen Unfall-Deckungs-

konzept ins Assekuradeursge-
schift ein; seitdem wurde das Portfolio
um marktfithrenden Versicherungs-
schutz fiir Tierhalter, Eigenheimbesit-

zer und Mieter sowie den Privathaft-
pflichtschutz erweitert.

Fiir Stefan Klahn, Geschiftsfiihrer
der PHONIX Schutzgemeinschaft,
liegen die Vorziige dieser Inhouse-
Deckungskonzepte klar auf der Hand:
»Mit den hauseigenen Deckungs-
konzepten machen wir unseren Part-
nern ein unverbindliches Angebot,
das sie kaum ablehnen kénnen.

Vor allem in Sachen Preis-Leistungs-

MAX-PHV PREMIUM

Risikotrager: Landesschadenhilfe VaG
(Bad Fallingbostel)

Deckungssumme pauschal 50 Mio. Euro

Optional: Selbstbeteiligung von 150 Euro
pro Schaden, nach finf schadenfreien
Vertragsjahren entfallt die Selbstbeteili-
gung dauerhaft.

Tarifvariante Single: Alleinerziehende mit
Kindern und spater hinzukommendem
Lebenspartner sind bedingungsseitig
ohne Meldung versichert.

Verhiltnis setzen wir fiir unsere
Produkte die jeweilige Benchmark
am Markt.“

Wenn Vergleichsportale vom Preis-
Leistungs-Verhiltnis sprechen, meinen
sie meist nur den Preis. Die PHONIX
Schutzgemeinschaft folgt stattdessen
der Maxime ,,Bezahlbar statt billig“
und bietet den Versicherten einen
umfassenden Schutz, der simtliche
Eventualititen beriicksichtigt.
Maximale Sicherheit geben die vier
Bausteine max-Leistungsschutz,
Differenzdeckung, Besitzstandsga-
rantie sowie Innovationsgarantie.
Dieses vierteilige Garantiepaket ist
in allen Premium-Tarifen enthalten.

Bild: creativevip /elements.envato.com



MAX-THV PREMIUM

Risikotrager: Landesschadenhilfe VaG
(Bad Fallingbostel)

Deckungssumme pauschal 50 Mio. Euro

Optional: Selbstbeteiligung von

150 Euro pro Schaden, nach ftinf
schadenfreien Vertragsjahren entfallt
die Selbstbeteiligung dauerhaft.

Highlights u. a.:

> Forderungsausfalldeckung inklusive
Spezial-Schadenersatzrechtsschutz

Keine namentliche Nennung bei
Reitbeteiligungen und Fremdreitern
notwendig

Reiten ohne oder mit ungewshn-
lichem Sattel bzw. Zaumzeug
(Pferde)

Kein Leinen- und Maulkorbzwang
(Hunde), Teilnahme an Pferde-/
Hundeturnieren, -schauen, -rennen

> Nebenberufliche und gelegentliche
gewerbliche Nutzung der Tiere bis
22.000 Euro Jahresumsatz

NACH VORNE:

Die Innovationsgarantie stellt sicher,
dass verbesserte Vertragsbedingungen
riickwirkend auch fiir bereits geschlos-
sene Vertrige gelten.

NACH HINTEN:

Dank der Besitzstandsgarantie miissen
die Versicherten nicht befiirchten,
dass sie im Vergleich zum Vorvertrag
schlechtergestellt werden.

ZUR SEITE:

Wenn sich ein Kunde fiir den Wechsel
in ein PHONIX-Deckungskonzept
entscheidet, profitiert er dank der
Differenzdeckung noch wihrend der
Laufzeit des alten Vertrags von

den besseren Leistungen. Und sollte
ein Wettbewerbstarif im Schadenfall

Fotos: Zarya Maxim, Mila Supinskaya, Drobot Dean, tygry
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MAX-UV PREMIUM

> Risikotrager: Landesschadenhilfe VaG
(Bad Fallingbostel)

> Highlights u. a.:

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

> Verzicht auf Leistungskiirzung bei
Mitwirkung von Krankheiten und
Gebrechen

> Mitversicherung von Bewusst-
seinsstorungen in samtlichen
Auspragungen

> Kompletter Verzicht auf Gesund-
heitsfragen

umfangreicher leisten, garantiert der
max-Leistungsschutz eine Schaden-
regulierung nach den Vertragsbe-

dingungen des jeweiligen Anbieters.

WETTBEWERBSVORTEIL
HAFTUNGSMINIMIERUNG
Mangelnder Versicherungsschutz,
Deckungsliicken oder verschlafene
Gesetzesdnderungen: Die Liste

der Stolperfallen, die einem Makler
bei seiner Arbeit begegnen, ist lang.
Da Versicherungsmakler dhnlich
einem Rechtsanwalt weitreichende
Pflichten haben, kann sie jede davon
teuer zu stehen kommen.

Die Deckungskonzepte der PHONIX
Schutzgemeinschaft reduzieren dieses
Haftungsrisiko schon aufgrund der
liickenlosen Absicherung, die sie den

tock.adobe.com

MAX-HAUSRAT PREMIUM

> Risikotrager: MVK
(Medien-Versicherung a. G., Karlsruhe)

> Garantiepaket max-Leistungsschutz,
Differenzdeckung, Besitzstandsgarantie
und Innovationsgarantie

> Highlightsu. a.:

> Verzicht auf die Einrede der groben
Fahrlassigkeit auch bei Verletzung
von Sicherheitsvorschriften und
Obliegenheiten bei der Schadenver-
ursachung

Sachen in gewerblich genutzten
Raumen (Arbeitszimmer) bis zur
Versicherungssumme

Wertsachen bis 50 % der Versiche-
rungssumme

Opfer einer polizeilich angezeigten
Straftat bis 1.000 Euro

Optional unbenannte Gefahren

Jetzt mehr erfahren:

Versicherten bieten — die Produktaus-
wahlhaftung macht die Haftungs-
minimierung schliefllich perfekt. Fiir
Stefan Klahn ein einmaliges Angebot:
»Die Leistungsmerkmale unserer
Tarife sind einzigartig, und auch die
Produktauswahlhaftung gibt es auf
dem Markt so kein zweites Mal. Damit
haben unsere Deckungskonzepte

der Konkurrenz einiges voraus, was
fiir unsere Partner wiederum echte
Wettbewerbsvorteile sind.“ ¢
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Mit Risikoleben und Sterbegeld
in der Beratung punkten

Die aktuelle DELA-Vorsorgestudie weist

auf erhebliche Liicken bei der Absicherung des
Todesfallrisikos hin — und ist geradezu ein
Appell an Vorsorgeberater, sich der Themen
Risikoleben und Sterbegeld anzunehmen.

Die Ergebnisse der von YouGov
durchgefuhrten DELA-Vorsorgestudie
lassen Makler und Vermittler auf-
horchen: Nur 13 Prozent der Deutschen
verfligen Uber eine Risikolebensver-
sicherung und nur 12 Prozent Uber eine
Sterbegeldversicherung. Berater
sollten ihre Kunden fur das Todesfall-
risiko sensibilisieren und ihnen auf-
zeigen, wie sie Familie und Partner
finanziell wie auch organisatorisch
absichern und dabei zugleich selbst-
bestimmt tber den Tod hinaus
handeln kénnen.

Dabei ist es gut zu wissen, dass das
Risikoempfinden der Deutschen
starker durch Ereignisse wie Natur-
katastrophen, Pandemien und politi-
schen Extremismus gepragt ist als
durch personliche Risiken wie Berufs-
unfahigkeit und Arbeitslosigkeit.

Nur 21 Prozent nehmen das vorzeitige
Ableben von Ehepartnern oder Lebens-
gefahrten als Risiko wahr. Auch den
eigenen vorzeitigen Tod stufen nur
28 Prozent der Befragten als ein
existenzielles Risiko fur Familie und
Partner ein.

TOP-VERTRIEBSUNTERSTUTZUNG
UND BESTE TARIFE VOM
VORSORGESPEZIALISTEN DELA
Als Spezialist fur die Absicherung
des Todesfallrisikos vermittelt DELA
in regelmaBigen Webinaren wichtiges
Wissen und praktische Tipps fur

die Vorsorgeberatung und geht auch

POOLWORLD 1/2024

auf Spezialthemen wie die Absicherung
von Schlusselpersonen in Unternehmen
ein. Dartber hinaus stellt DELA mit
dem Familienschutz unter anderem
praxisgerechte Notfall-Checklisten und
juristisch geprufte Vorsorgedokumente
far die Kundenberatung zur Verftigung.

Auf der Produktseite bestatigen
renommierte Wirtschafts-, Finanz-
und Fachmedien wie Handelsblatt,
WirtschaftsWoche, Focus Money und
AssCompact regelmaBig die besondere
Qualitat der Risikoleben- und Sterbe-
geldtarife von DELA: Bei Risikoleben
Uberzeugen DELA aktiv Leben und
DELA aktiv Leben plus+ mit starken
Leistungen sowie im Plus-Tarif mit
Zusatzoptionen wie , Sofortzahlung
Pflege” und ,Schwere Krankheiten®.
Die Sterbegeldversicherung DELA
sorgenfrei Leben unterstreicht mit

Serviceleistungen wie Abschiedsplaner
und psychologischer Erstbetreuung
Hinterbliebener den besonderen
Anspruch von DELA als DER Partner
far die Hinterbliebenenvorsorge:
»Der Schutz der Liebsten, das fur-
einander Dasein, ist fest im Leitmotiv
der DELA ,Einer trage des anderen
Last' verankert”, bekraftigt Daniel
Pytiak, Chief Commercial Officer bei
DELA Lebensversicherungen. <

Weitere Informationen zur DELA:
https://vertriebspartner.dela.de

Foto: Oliver Rossi/gettyimages.de



SUNDHEITSRISIKEN PRUFEN?

SCHRECKLICH

Dank automatisierter Risikopriufung bei der LV 1871.

MEHR ENTDECKEN: Iv1871.de/partnerservice ﬂ: Lv 7877
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Kiindigungsgrund
Einsatzbereitschaft? A

Wie der MAXPOOL-Leistungsservice
einer Arbeitnehmerin zu ihrem Recht verhalf

L

\\

-

gesetzt zu werden, ist fiir keinen Arbeitnehmer

angenehm. Noch schlimmer ist es, wenn die
Rechtsschutzversicherung die Kosten fiir den hinzugezo-
genen Anwalt nicht iibernehmen mochte. Ein auswegloser
Fall? Nicht fiir unseren MAXPOOL Leistungsservice!

N ach zwolf Jahren im Betrieb einfach vor die Tiir

POOLWORLD 1/2024 Foto: Dragonlmages /elements.envato.com



WENN DER AUFHEBUNGSVERTRAG
ZUM DRUCKMITTEL WIRD

Zwolf Jahre lang war unsere Kundin
ihrem Betrieb als Teilzeitkraft treu.
Selbst als ihr Arbeitgeber sie darum
bat, die Aufgaben ihres Teamkollegen
wihrend seines Sabbaticals zu tiber-
nehmen, willigte sie ohne Murren
ein. Wer fiir zwei arbeitet, bekommt
die anfallenden Uberstunden sicher
vergiitet — so zumindest die Annahme
unserer Kundin. Aber auch einer
Stundenerhthung hitte sie in dieser
fiir sie nicht ganz einfachen Situation
liebend gern zugestimmt.

Als sie zum Personalgesprich geladen
wurde, hatte sie also allen Grund zur
Hoffnung. Umso gréRer war dann der
Schock, als der Arbeitgeber ihr plétzlich
den Aufhebungsvertrag vorlegte.

Und sie vor die Wahl stellte: Entweder
sie unterschreibt oder sie wird gekiin-
digt. Ein aus Sicht unserer Kundin
vollkommen ungerechtfertigter Vorgang,
weshalb sie sich sofort hilfesuchend
an einen Anwalt wandte. Die dafiir
anfallenden Kosten sollten kein Problem
sein, denn schliefilich hatte sie ja fiir
genau solche Fille eine Rechtsschutz-
versicherung abgeschlossen.

Statt der erhofften Kosteniibernahme
folgte jedoch die zweite bose Uberra-
schung: Die Versicherungsgesellschaft
lehnte die Deckungsanfrage des
Rechtsanwalts prompt ab. Die Begriin-
dung: Der Anwalt sei lediglich mit
der Priifung des Aufthebungsvertrages
beauftragt worden, was im Sinne

der Versicherungsbedingungen keinen
Rechtsverstof3 darstelle.

UNSER SPEZIALKOMMANDO
FURS KLEINGEDRUCKTE

Der Versicherungsmakler der Kundin
bat uns um die Priifung der Ableh-
nung. Schon nach einem kurzen Blick
in die Unterlagen war uns klar,

dass der Fall alles andere als einfach
wird - die Kundin hatte den Auf-
hebungsvertrag nimlich bereits
unterschrieben. Wenn ein Arbeitsver-
hiltnis freiwillig und auf Wunsch

des Arbeitnehmers mit einem Auf-
hebungsvertrag beendet wird, stellt
dies keinen Rechtsverstof§ dar.

Und da eine Rechtsschutzversicherung
erst dann greift, wenn ein Rechts-
verstoR vorliegt, hitte unsere Kundin
im vorliegenden Fall ziemlich
schlechte Karten.

Viktoria Wojtylo,
Fachberaterinim Leistungsservice,
MAXPOOL

Der Teufel steckt aber bekanntlich

im Detail. Deshalb legten wir den Fall
auch nicht gleich zur Seite, sondern
hakten nach: Was waren die genauen
Griinde fiir das Ausstellen des Auf-
hebungsvertrags? Warum wurde das
Arbeitsverhiltnis plotzlich beendet?
Auch den Aufhebungsvertrag selbst
lielen wir uns zukommen. Und
wurden schnell fiindig: Aus dem
Vertrag ging eindeutig hervor, dass

er nicht auf Wunsch der Kundin
geschlossen wurde. Zudem wurde im
Aufhebungsvertrag selbst darauf
hingewiesen, dass das Arbeitsverhilt-
nis auch dann beendet wird, wenn
die Arbeitnehmerin die Aufhebungs-
vereinbarung nicht unterzeichnen sollte.

Somit hatten wir gentigend Beweise in
der Hand, um der Deckungsablehnung
der Rechtsschutzversicherung zu
widersprechen. Denn auch wenn
Aufhebungsvertrige fiir beide Seiten
verbindlich sind, verlieren sie ihre
Wirksamkeit, wenn der Arbeitnehmer
zur Unterzeichnung gedringt wurde.
Die Androhung der Kiindigung stellte
also schuldhaftes Fehlverhalten des
Arbeitgebers und somit einen Rechts-
verstof dar. »
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KEINE HALBEN SACHEN!

Nach dem Einreichen eines Wider-
spruchs heifit es erst einmal warten.
Da Versicherer solche Fille nicht

mit der allerhdchsten Dringlichkeit
behandeln, hilft es, sie immer wieder
an den noch offenen Vorgang zu
erinnern. Schlieflich erhielten wir
die Antwort: Die Rechtsschutzver-
sicherung war bereit, die Hilfte

der Anwaltskosten zu iibernehmen.
Die Erstattung in voller Hohe lehnte
sie dagegen ab, da der Rechtsanwalt
den Aufhebungsvertrag ihrer Ansicht
nach lediglich tiberarbeiten sollte.
Einen halben Sieg wollten aber weder
wir noch die Kundin akzeptieren,
weshalb wir noch einmal in die
Offensive gingen.

HARTNACKIGKEIT ZAHLT

SICH AUS!

Im zweiten Widerspruch erklirten
wir dem Versicherer noch einmal
die Sachlage: Die Initiative fiir
den Aufhebungsvertrag ging klar
vom Arbeitgeber aus; im Grunde
handelte es sich hierbei um eine
Kiindigung, was einen eindeutigen
Rechtsverstof§ darstellt. Dass der
Bundesgerichtshof in dhnlichen
Fillen zum gleichen Schluss kam,

stiarkte unseren Standpunkt zusitz-
lich. Angesichts solch schlagkriftiger
Argumente blieb der Rechtschutz-
versicherung nichts anderes iibrig,
als ihre Entscheidung zu revidieren
und die Rechtsanwaltsgebiihren

in voller Hohe zu iibernehmen.

Ein weiterer Sieg fiir den MAXPOOL-
Leistungsservice und eine grofle
Erleichterung fiir unsere Kundin,
die sonst auf den Kosten sitzen
geblieben wire. ¢

Der MAXPOOL-Leistungsservice setzt sich
unermadlich fur Sie und Ihre Kunden ein,
um aus jedem Fall das Bestmogliche
herauszuholen. Wenn ein Kunde aus lhrem

Bestand mit einem ahnlichen Leistungsfall
zu kampfen hat, dann lassen Sie uns

die Anfrage einfach zukommen — wir unter-
stuitzen Sie gern bei der Durchsetzung
gerechtfertigter Anspriiche!

Kontakt:

Team Leistungsservice

040 29 99 40-420
leistungsservice@maxpool.de
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HANNA BORCHERS

- Teamleiterin Bestandsiibertragung
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Millionen
auf zwei Beinen

Ein Abe

ndessen, perfekt geformte

Ersatzteile und die grof3e Frage,
welchen Wert ein Hinterteil haben kann

mmer im Einsatz, nicht zu ersetzen: Unser

Korper lduft 24 Stunden unter Hochdruck und

ist unser wertvollstes Gut. Verwunderlich,
dass wir dieses Meisterwerk der Natur — vorsichtig
gesagt — etwas lieblos behandeln und ihm nur
bedingt den nétigen Schutz génnen. Von regelmé-
Rigen Sporteinheiten oder reinigenden Detoxkuren
ganz zu schweigen! Wihrend Autos, Wohnungen
und materielle Giiter mit Millionensummen
abgesichert werden, tragen wir unsere nackte Haut
meist ungeschiitzt am Korper.

»Die Vereinigung der Deutschen

Asthetisch

-Plastischen Chirurgen (VDAPC)

verzeichnet einen Anstieg aller dsthetischen
Behandlungen von rund 15 Prozent.«

Dr. med. Steffen Handstein,

Facharzt fur Plastische und Asthetische Chirurgie

POOLWORLD 1/2024

und VDAPC-Prasident™

Dass die Menschheit zu Extremen neigt, hat sie
in der Vergangenheit schon &fter unter Beweis
gestellt. Warum sollte es bei der Absicherung des
eigenen Korpers anders aussehen? Von fehlender
Krankenversicherung bis zum Schutzpaket in
Millionenhohe: Die Spanne ist in alle Richtungen
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offen. Aber haben Sie sich schon einmal die Frage
gestellt, was wohl die verriickteste Versicherung
oder das am hochsten versicherte Korperteil ist?
Diese Fragen begegnen uns im Makleralltag immer
wieder und bieten absurde Antworten, die auf

den zweiten Blick gar nicht mehr so ungewohnlich

erscheinen.

VERGOLDETE HINTERTEILE ZUM APERITIF
Als Tom’, ein befreundetes Handmodel, mir vor
einigen Tagen bei einem Abendessen von einem
Unfall mit seinem Mountainbike erzihlte, stellte
er mir die Frage, ob es fiir ihn und seine Hinde
eine passende Absicherung gibe. Die Schnellig-
keit, mit der sich am Tisch eine abendfiillende
Diskussion um Sinn und Unsinn ebensolcher
Versicherungen entwickelte, glich einem Fliachen-
brand. Schnell kam die Sprache auf bekannte
Namen und ihre Korperteile: Die Beine von
FuRballer David Beckham sind mit 63 Millionen
Euro versichert, die Stimme von Bruce Springsteen
ist 5,1 Millionen Euro wert und das Licheln von
»Pretty Woman“ Julia Roberts strahlt mit einer
Absicherung von 27 Millionen Euro. Schauspiel-
kollegin und Séngerin Jennifer Lopez geht aufs
Ganze und lie ihren gesamten Korper angeblich
fiir eine Milliarde Euro absichern. Einerseits
mag die Gleichung Korper gleich Kapital logisch
erscheinen. Andererseits ldsst sie eine Prise
Zweifel beim Gedanken an die Millionensummen

aufstoflen.

** Quelle: VDAPC: www.vdaepc.de/vde



Schauspielerin Scarlett Johansson, Moderatorin
Heidi Klum und Model Kate Moss verbindet

eine Gemeinsamkeit. Die Hiande der drei Promi-
nenten wurden in verschiedenen Werbespots vom
britischen Handmodel Nina Taylor gedoubelt.
Perfekte Hinde fiir die makellose Illusion: Wenn
Nahaufnahmen von Fingern und Handkn&cheln
gewiinscht sind, ist das vielbeschiftigte Handmo-
del die erste Anlaufstelle. Dabei verdient Taylor
bis zu 6.000 Euro je Auftrag. Im Ernstfall erhielte
die Britin fiir ihre Hinde eine Versicherungssumme
in Hohe von 2,5 Millionen Euro. Der hohe Wert
hat jedoch noch einen ganz anderen Preis: ein
strenges Vertragswerk, das selbst Alltidglichkeiten
zur Herausforderung werden ldsst. Nina Taylor
darf weder Ski fahren noch in den Bergen klettern
gehen oder scharfkantige Getrinkedosen 6ffnen.
Selbst kleine Schnittwunden kénnten ihren

Job problematisch gestalten und im schlimmsten
Fall gefihrden.

EIN GLASCHEN SICHERHEIT ZUM DESSERT
Von den kuriosen Versicherungssummen und
Entscheidungen mancher Promis entwickelte sich
das Gesprich im Laufe des Abends zu der Frage,
was eigentlich passiert, wenn Nase, Briiste und
Hintern nach einer OP ihren Glanz verlieren.

Wie es der Zufall wollte, sall nur wenige Pldtze
neben Tom ein bekannter Facharzt fiir Plastische
und Asthetische Chirurgie, der von den skurrilen

»Egal wie ausgefallen
der Versicherungswunsch
auch ist, wir finden eine
Losung fur Ihre Kunden.« i)

Daniel Lamann,
Abteilungsleiter Marketing,
MAXPOOL

cecurated
/elements.envato.com

Wiinschen seiner namhaften Klientel zu berichten
wusste. Zwar ist ein zusdtzlicher Versicherungs-
schutz fiir die Ersatzteile am eigenen Korper
optional, aber es empfiehlt sich, eine Folgekosten-
versicherung als Patient abzuschlieBen und
mogliche Behandlungen infolge des Eingriffs
abzusichern. In ausreichenden und detaillierten
Vorgesprichen wird verhindert, dass die Vor-
stellungen der Patienten und finale Ergebnisse
voneinander abweichen, doch Ausnahmefille
bestitigen die Regel. Noch wichtiger ist es daher,
als behandelnder Arzt vier grundlegende Versiche-
rungen abzuschlieBen:
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HAFTPFLICHTVERSICHERUNG. _

Die Behandlung eines Patienten verlduft anders
als erwartet. Unabhingig davon, wie der Fehler
entstanden ist, haftet der Praxisinhaber. In diesem
Fall lohnt sich eine Haftpflichtversicherung,

die priift, ob Schadenersatzforderungen seitens

des Patienten gerechtfertigt sind.

RECHTSSCHUTZVERSICHERUNG __

Ein Patient ist unzufrieden mit dem Behandlungs-
ergebnis und ist sich sicher, dass ein medizinischer
Fehler vorliegt. Der Anklage folgt ein Ermittlungs-
verfahren, an welches sich ein kostenintensiver
Prozess anschlie8t. Hier kommt die Rechtsschutz-
versicherung zum Einsatz, die Anwalts- und
Gutachterkosten wihrend der Ermittlungen sowie

Gerichtskosten trégt.

BERUFSUNFAHIGKEITSVERSICHERUNG _
Auch Arzte miissen sich vor Unfillen mit anschlie-
Bender Arbeitsunfihigkeit schiitzen. Fehlt diese

Absicherung, bleibt das finanzielle Sicherheitsnetz

aus.

BETRIEBSUNTERBRECHUNGSVERSICHERUNG

Aufgrund eines Unfalls, einer Krankheit oder
externer Einflussfaktoren sind temporire Einkom-
mensausfille zu verzeichnen? Eine Betriebsunter-
brechungsversicherung fingt den finanziellen
Schaden auf und sichert laufende Fixkosten ab.

ZWEI GEDANKEN ZUM MITNEHMEN, BITTE!
Spitestens zum Absacker war deutlich, dass sich
iber die scheinbar grenzenlosen Summen fiir
Hinde, Hintern und Beine vortrefflich diskutieren
lasst. Die Absicherung von Arbeitsmitteln ist ein
legitimer Prozess — in welcher Form diese Arbeits-
gerite auch existieren mogen. Wenn es fiir die
ausfithrende Arbeit unerldsslich ist, ist eine Versi-
cherung immer sinnvoll. Ob ein breites Licheln
oder eine Stimme wiederum Millionenbetrige
rechtfertigt, bleibt reine Ansichtssache und liegt
zudem im Auge des Betrachters. Fiir Arzte, die
mit der Optimierung dieser Goldstiicke beauftragt
werden, gilt dies in keinem Fall: Wer mit wert-
vollem Material hantiert, sollte nur geschiitzt
Hand anlegen. <

HATTEN SIE ES GEWUSST?

Uberblick tiber die am haufigsten durchgefiihrten
Schonheitsoperationen in Deutschland

Was 2018 ! 2020 : 2022 :
Lidstraffung 112% | 118% 163% 1
Fettabsaugung 86% ! 8,3 % 12,6 %
BrustvergroBerung (Implantat) 84 % | 127% . 114% ,
Bruststraffung 33% ! 31% ! 71% !
Bauchdeckenstraffung 45% ! 27% 64% !
Brustverkleinerung 42% E 32% E 6.0% E
Hals-Stirn-Facelift 57% E 3,9 % E 52 % E
Nasenkorrektur 44% | 11% : 45% 1
Intimkorrektur 1.8% E 35% E
BrustvergroBerung (Eigenfett) 2.5% : 32% :

Quelle: Statista
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ist die Privathaftpflicht der ZuRunft.

Das Internet vernetzt heute alle mit
allem, was es Angreifern umso einfacher
macht, an unsere Daten zu gelangen.
Die Frage ist deshalb nicht, ob, sondern
wann man Opfer eines Cyberangriffs
wird. Die Schaden, die dadurch inder IT
von Unternehmen entstehen, lassen
sich kaum abschatzen. Das macht die
Cyberversicherung aus meiner Sicht zu
den wichtigsten Versicherungen fur
Gewerbetreibende.

Nehmen wir an, dass es einem Angreifer gelingt, die Daten
auf Ihrem PC und dem Server zu verschliisseln. Eine
Katastrophe fiir Ihr Unternehmen! Zum Gliick hatten Sie
eine Datensicherung, mit der Sie alles wiederherstellen
konnen. Ihre Gerite miissen nun bereinigt werden, die
Riickspielung kostet Zeit und Geld, und dann ist da noch
die Frage, wie es tiberhaupt zum Angriff kommen konnte.
Sie nehmen professionelle Hilfe in Anspruch, was bedeutet,
dass Ihr Betrieb schlimmstenfalls tagelang stillsteht.

In der Summe kommen Sie so schnell auf einen fiinfstelli-
gen Schaden, der Ihnen im Idealfall von einer Versicherung
erstattet wird und nicht die Existenz Ihres Unternehmens
bedroht.

Anders verhilt es sich, wenn bei einem Cyberangriff Ihre

Daten gestohlen werden. Dann ist die Analyse weitaus
aufwendiger und nur durch einen externen Dienstleister

Bild: saicle /elements.envato.com

zu bewerkstelligen. Sie miissen die Liicken im System
schlieBen und sind verpflichtet, alle Kunden zu informieren,
deren Daten abhandengekommen sind. Gegebenenfalls
muss der Schaden auch der Beh6rde gemeldet werden.
Neben dem finanziellen Schaden folgt der Imageschaden.

Solche Angriffe sind automatisiert, da die Software der
Cyberkriminellen 24 Stunden am Tag und ohne Pause lduft.
Die Cyberkriminellen selbst miissen also nichts weiter

tun, als abzuwarten, bis der Einbruch bei jemandem
funktioniert hat. Als IT-Vorstand habe ich da schon viel
gesehen und gehort. Wenn ich beispielsweise auf unsere
Firewall oder die Webserverlogs schaue, dann sehe ich,
dass wir mehrmals pro Minute Einbruchsversuche abwehren.

Einige Versicherungsprodukte decken nicht nur den
finanziellen Schaden, sondern bieten den Versicherungs-
nehmern aullerdem auch Priaventivbausteine, die sie und
ihre Mitarbeiter fiir das Thema sensibilisieren. In jedem
Fall sind Cyberversicherungen ein absolutes Must-have fiir
jeden Unternehmer. Nutzen Sie also Ihre Vertriebschancen
— unser Komposit-Team unterstiitzt Sie gerne dabei!

P.-

Andreas Zak,
IT-Vorstand,
PHONIX MAXPOOL Gruppe AG

Kontakt:

Team Komposit-Management
040 2999 40-390
komposit@maxpool.de

WORLD
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FUrsorgepflicht

des MaRlers

fur die Altersvorsorge
seiner Kunden

Eine Beratung und Aufklarung tber llein mit einem Anspruch auf gesetzliche
die vorhandene und mégliche Altersver- Rente kann eine entspannte finanzielle
i - Situation im Alter in der Regel nicht
sorgung seiner Kunden ist von dargestellt werden. Schon seit lingerer Zeit ist
entscheidender Bedeutung, damit diese Weisheit in der breiten Bevolkerung kein
der Ruhestand im Alter finanziell unein- Geheimnis mehr. Umso wichtiger, seine Kunden
. frithzeitig tiber dieses wichtige Thema aufzukldren

geschrankt genossen werden kann. und natiirlich aufzuzeigen, wie eine passende

Losung aussehen konnte. Der Makler trigt eine
grole Verantwortung, da er nicht nur die pas-
senden Versicherungsprodukte empfiehlt, sondern
auch die individuellen Bediirfnisse und finanzi-
ellen Situationen seiner Kunden sorgfiltig bertick-
sichtigen muss.

HOHE DER GESETZLICHEN ALTERSRENTE, 2020
Anteil an allen Beziehern einer Altersrente gleichen Geschlechts

1% § 22400€ il"‘.- 01%

2100€-2400€ q 04%

|

i 1800€-2100€ '* 2%

i 1500€ - 1.800€ ""' 5%

i 1.200€ - 1500 € """""' 1%

§ oooe-1200¢ RRRRERERRRRRRRRRRRRRRE =
i ooc-ooc pRRRRPRRRIIRRRIIRRIIRRE -
§ woc-cooc pRRRRRMRRRRIRERIIRRRING
f  <ooe  RRRRRRRRRRRRRE

Rentenzahlbetrag

Rentenzahlbetrag: Bruttorente abztiglich Beitréagen zur Kranken- und Pflegeversicherung
Datenquelle: Deutsche Rentenversicherung Bund; Berechnungen: Bundesinstitut fur Bevolkerungsforschung
Bildlizenz: CC BY-ND 4.0 (Bundesinstitut fur Bevolkerungsforschung 2022)



URSACHEN FUR EINE BERUFSUNFAHIGKEIT

14,7 %

Sonstige Erkrankungen

17,42 %

Krebs und andere
bosartige Geschwiilste

33,51 %

Nervenkrankheiten

6,52 % @
Erkrankungen des Herzens

20,05 % %
Erkrankungen des Skelett-

Unfalle

und des GefaBsystems

und Bewegungsapparates

h WO V

ANGESTELLTE UND SELBSTSTANDIGE

Es gilt zu vermeiden, im Alter gréf3ere Einschrin-
kungen hinzunehmen, weil das Einkommens-
verhdltnis im Alter ein anderes bzw. ein erheblich
geringeres ist. Lediglich 5 Prozent der Bezieher
einer gesetzlichen Rente erhalten eine monatliche
Rentenzahlung von mehr als 2.000 Euro. Nicht
nur Angestellte, sondern auch Selbststdndige, die
sich eventuell frith von der gesetzlichen Renten-
versicherung befreien lassen haben, haben einen
groBen Handlungs- und Beratungsbedarf. Deswe-
gen kam das Thema Versicherungspflicht fiir
Selbststdndige nicht plotzlich und unerwartet auf
die Agenda unserer Politik. Sprechen Sie Ihre
Kunden proaktiv auf dieses Thema an.

Dariiber hinaus sollte ebenso berticksichtigt
werden, dass eine Verpflichtung besteht,

die eigenen Kunden auf die Thematik der Alters-
versorgung anzusprechen und diese bedarfsgerecht
in einer Beratung zu thematisieren (§ 61 VVG).

DER WEG IST DAS ZIEL

Der Makler sollte sich die Zeit nehmen, die indi-
viduellen Bediirfnisse zu verstehen, um mafige-
schneiderte Losungen anzubieten. Dies erfordert
eine griindliche Kenntnis der verschiedenen
Altersvorsorgeprodukte und der entsprechenden

Foto: Masson-Simon /elements.envato.com

Durchfithrungswege. Gerade beim Thema Durch-
fithrungsweg kann auf eine Reihe von Software-
16sungen zugegriffen werden, mit denen einfach
mit den gesamten Angaben der Kunden eine
aussagekriftige Ermittlung und Darstellung
beratungssicher erstellt werden kann.

Aber der Aufbau einer Altersversorgung kann nicht
vollumfinglich dargestellt werden, wenn kein
regelmiRiges Einkommen generiert werden kann.
Umso wichtiger ist es zur Altersversorgung, dass
eine Absicherung gegen einen Einkommensver-
lust in Form einer Berufsunfihigkeitsversicherung
oder einer Grundfihigkeitsversicherung zusétzlich
abgeschlossen wird und somit in einem Leistungs-
fall eine weitere Besparung der eigenen Altersver-
sorgung stattfinden kann. Ferner sollte oder kann
eine Beitragsbefreiung bei einem Altersversor-
gungs-Versicherungsvertrag mit eingeschlossen
werden. Die Variante einer Beitragsbefreiung wird
mittlerweile bereits auch ohne eine Gesundheits-
priifung von mehreren Versicherungsgesellschaf-
ten angeboten. Die Wahl zwischen beiden -

der Berufsunfihigkeitsversicherung und

der Grundfihigkeitsversicherung — hingt von
den personlichen Bediirfnissen, dem Beruf,

dem Gesundheitszustand und natiirlich dem
finanziellen Budget Ihrer Kunden ab. <
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Erhohtes Reisefieber

Esist nie zu frih, um den nachsten Urlaub zu planen! Fur die Reisesaison
2024 stehen wieder zahlreiche Destinationen zur Wahl, die mit ihren
individuellen Hohepunkten und besonderem Charme punkten. Funf
eindrucksvolle Ziele, an denen Natur-, Kultur- und Aktivurlauber durchatmen
kénnen, sollten in diesem Jahr auf jeder Reiseroute markiert sein.

’_"Vl Uti . , Kﬁ .! .l

Schon beim ersten Schritt auf der Insel das karibische
Lebensgefiihl spuren! Auf Martinique wird der Traum von
weiBen Sandstranden, tirkisblauem Meer und weiten
Palmenhainen wahr. Ob in der geschaftigen Hauptstadt

Fort-de-France, bei Wanderungen rund um den Berg Monta-

gne Pelée oder beim Hochseefischen vor der Kuste:

Auf der Insel, die zur Vulkankette der Kleinen Antillen zahlt,

ist das Paradies auf Erden zu Hause! Zwischen dichten
Mangrovenwaldern und tosenden Wasserfallen entfaltet
sich ein bunter Naturzauber, der zu Erkundungstouren
im Regenwald einladt. Dank einheimischer Guides gibt es
versteckte Platze zu entdecken, an denen die malerische
Insel ihre Schonheit in voller Blute zeigt.

POOLWORLD 1/2024

2_ s, Georgien

Umgeben von massiven Bergen, zeichnet sich die georgische
Hauptstadt durch eine eindrucksvolle Lage und beeindruckende
Hohenunterschiede aus. Bis zu 300 Meter tiberwinden

die einzelnen Stadtviertel, die sich terrassenartig in die Berge
einfligen und eine einmalige Stadtstruktur erméglichen.

Ein Spaziergang durch die verwinkelte Altstadt, die fir das
UNESCO-Weltkulturerbe nominiert wurde, ist einer der
Hoéhepunkte. Thermalbader spielten zur Griindung der Stadt
eine wichtige Rolle und sind heute noch Teil der Kultur

der Einwohner. Nach Besichtigungen des Baderviertels
Abanotubani und der Ruinen der Festung Narigala birgt ein
Bad in den heilenden Quellen erholsame Wunder.

~Foto: Ceprel1 )Xmypuak /stock.adobe.com




3 _hwverpelly, Schetlland,

Urlaub bedeutet Ruhe, Besinnung und Zeit fur sich. Wer diese Definition
unterschreibt, der findet im schottischen Norden den perfekten Ort, um seinen
Traumurlaub zu erleben. Das Naturreservat in den Highlands beginnt circa

eine Stunde von Glasgow entfernt und zeigt sich ursprtinglich, ehrlich und wild.

Windumtoste Berge ragen in die Hohe und wechseln sich mit weiten Wiesen
ab. Spuren der Zivilisation sind nur wenige auszumachen, was eine gute
Vorbereitung und Orientierungsgabe voraussetzt. Je nérdlicher sich die Region
erstreckt, umso diinner wird die Besiedlung. Unzahlige Wanderrouten ziehen
sich entlang der schottischen Kuste und belohnen nach einem anstrengenden
FuBmarsch mit der Einkehr in einen traditionellen Pub.

4_Galiyien, Spanien

Im Volksmund wird die Region im Nordwesten Spaniens als
Land der Berge und Fliisse bezeichnet. Fast 1.700 Kilometer
Kustenlinien hat Galizien zu bieten, an denen sich idyllische

9 _luitn, Extland

Die zweitgréBte Stadt Estlands darf sich 2024 (iber eine
besondere Auszeichnung freuen: Sie wurde zur diesjah-
rigen Kulturhauptstadt Europas gewahlt! Auf Besucher
warten somit neben historischen Sehenswiirdigkeiten und
moderner StraBenkunst abwechslungsreiche Kunstaus-
stellungen, vielfaltige Vorfuhrungen und ein spannendes
Programm, mit dem sich die Stadt im Baltikum von ihrer
kulturellen Seite prasentiert. Ein Spaziergang tber die in
den 1950er-Jahren erbaute Bogenbriicke gehdrt zu einem
Stadtrundgang wie der Stopp am Brunnen ,Kiissende
Studenten®, der als modernes Wahrzeichen von Tartu gilt.
Auch ein Blick in die Universitat, die als alteste Einrichtung
ihrer Art in Nordeuropa gilt, sollte unbedingt auf der Liste
der Must-sees stehen.

Fischerddrfer und kleine Hafen aneinanderreihen. Im Gegen-
satz dazu bestimmen im Landesinneren hohe Bergketten

die eindrucksvolle Umgebung. Zwar gehort der Wallfahrtsort
Santiago de Compostela aufgrund des Jakobswegs fiir

Pilger zu den ersten Anlaufstellen, doch sollten sich Urlauber
lieber den urigen Bergdérfern im Sil-Tal widmen oder an

der Costa da Morte die salzige Meeresluft einatmen. Mit einem
spritzigen Wein und frischen Meeresfriichten wird die Reise
entlang der Atlantikkuste kulinarisch abgerundet.

SICHER REISEN!

Mit den umfangreichen Reiseschutzversicherungen
unserer Partner vermitteln Sie die besten Leistungen
und attraktive Konzepte fiir unvergessliche Urlaube.
Informieren Sie sich bei unserem MAXPOOL-Serviceteam
Uber die aktuellen Pakete, die Reisen so angenehm und
sorgenfrei wie moglich gestalten.

Fotos: monticellllo, Martin M303, borisb17 /stock.adobe.com; wirestock /elements.envato.com
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GeRommen,
um zu bleiben

Dina Ebrahimi gehort zu den MAXPOOL-
Mitarbeitern, die hier ihre ersten
Schritte ins Berufsleben machten und
der Unternehmensgruppe seitdem

treu geblieben sind. Wir sprachen mit
der geburtigen Hamburgerin Uber

die Vorzuge von Maklerpools und die
alltaglichen Herausforderungen einer
Vorsorge-Spezialistin.

I Frau Ebrahimi, wie fanden Sie
eigentlich den Weg in die Versicherungsbranche?

Dass ich in der Versicherungsbranche gelandet bin,
habe ich meiner Cousine zu verdanken. Sie arbeitet schon
etwas langer in dem Bereich, deshalb war diese Welt

far mich nicht komplett neu. Jedenfalls wusste ich schon
vor dem Schulabschluss, was ich machen wollte.
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I Sie gehoren zu den MAXPOOL-Mitarbeitern,
die direkt nach der Schule zu MAXPOOL kamen und dann
nach der Ausbildung blieben. Wie kam es dazu?

Auf MAXPOOL bin ich damals tUber eine Stellenanzeige
aufmerksam geworden. Ich weif3 noch, wie ich erst recher-
chieren musste, was eigentlich ein Maklerpool ist. Versiche-
rungsgesellschaften kennt man ja, aber ein Maklerpool?
Wenn mich Verwandte heute nach meinem Beruf fragen,
muss ich das immer noch erkléren. Jedenfalls habe ich mich
damals tber das Unternehmen informiert und bewarb mich
dann um eine Ausbildung. Das war 2019, ich habe also schon
bald mein funfjahriges Firmenjubilaum.

s Was wiirden Sie jemandem raten, der eine
Ausbildung bei MAXPOOL anfangen méchte?

Auf jeden Fall bewerben! Das Tolle an MAXPOOL ist, dass
wir alle Sparten abdecken und in jeder Abteilung Menschen
sitzen, die sich auf ihrem Gebiet bestens auskennen.

Bei Versicherungsgesellschaften ist das ja etwas anders.
Als Auszubildender gewinnt man so einen guten Uberblick
Uber so gut wie alles, was mit Versicherungen zu tun hat —
sei es nun Vorsorge, Krankenversicherung, Komposit

oder auch das Vertragswesen. Wir konnten damals selbst
in die Bereiche Abrechnung und Marketing reinschnuppern.
So lernt man nicht nur die vielen Facetten der Branche,
sondern auch sich selbst kennen. Ich habe mich dann zum
Ende der Ausbildung hin immer starker in Richtung LV
orientiert, deshalb war mir damals schon klar, dass das
nach dem Abschluss meine Abteilung wird.

I Und MAXPOOL lhr Arbeitgeber — oder mussten
Sie diese Entscheidung erst treffen?

Mich woanders umzuschauen, kam mir eigentlich nie in den
Sinn. Mir gefallt, dass der Austausch untereinander bei
uns gelebt wird, obwohl wir kein kleines Unternehmen sind
und die Kollegen Uber zwei Standorte verteilt sind. Der
personliche Kontakt ist mir super wichtig, weil es dann auch
einfacher ist, sich schnell mit jemandem kurzzuschlieRen,
falls man mal bei einer Frage nicht weiterweif3. Bei einem
groBen Versicherer laufen die Uhren schon etwas anders.
Als Maklerpool haben wir auBerdem den Vorteil, fast

die ganze Welt der Versicherungen unter einem Dach zu
haben. Man fuhlt sich dann fachlich nicht so ,eingeengt*
und kann auch mal Uber den eigenen Horizont blicken, was
ich sehr schatze.

I Wie sieht eigentlich der Arbeitsalltag einer
Fachberaterin in der Vorsorge-Abteilung aus?

Wir sind der fachliche Ansprechpartner fur alles, was mit
dem Bereich private Vorsorge zu tun hat. Die Makler
kontaktieren uns, wenn etwa ein Antragsvorgang unklar ist
oder sie Fragen zu einzelnen Versicherungsprodukten haben.
Die meiste Zeit klimmern wir uns aber um Angebots- und
Risikovoranfragen. Angenommen, ein Makler benétigt eine
passende Berufsunfahigkeitsversicherung fiir seinen
Kunden. Dann schauen wir uns den Fall an, rechnen nach,
vergleichen einzelne Tarife und erstellen auf dieser Basis
ein Angebot. Wenn sich der Kunde fir den Abschluss
entscheidet, tibernehmen wir anschlieBend die Antrags-
stellung und stehen auch den Versicherungsgesellschaften
als Ansprechpartner zur Verfligung, falls sie etwa mehr Infos
zu einer Erkrankung oder andere Einzelheiten benétigen.

Ab der Policierung tbernehmen dann unsere Kollegen aus
dem Vertragswesen.

»Das Tolle an MAXPOOL ist, dass wir
alle Sparten abdecken und in jeder
Abteilung Menschen sitzen, die sich auf
ihrem Gebiet bestens auskennen.«

I Gibt es auch Aufgaben, die aus dem Rahmen fallen?
Ungewodhnliche Anfragen und andere Sonderfalle kommen
schon mal vor. Fur mich ist das eine willkommene Abwechs-
lung und spannende Herausforderung zugleich, weil man
immer etwas Neues dazulernt. AuRerdem helfe ich hin und
wieder in der betrieblichen Altersvorsorge aus, was aber eher
die Ausnahme ist. bAV ist definitiv eine Welt fur sich; um den
Maklern da fachlich weiterhelfen zu kébnnen, muss man sich in
der Materie wirklich gut auskennen.

I Was machen Sie, um sich etwas vom Berateralltag

zu erholen?

Als Fachberaterin verbringt man schon ziemlich viel Zeit

vor Bildschirmen, weshalb ich in meiner Freizeit am liebsten
in Bewegung bleibe. Friher habe ich viel und gerne Basket-
ball gespielt, woftir ich mittlerweile aber nicht mehr so viel
Zeit habe, wie ich gerne hatte. (
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Entertainment-Bluten
far das Frahjahr

Motiviert durch den Fruhling! Mit unseren brandneuen Entertainment-
Tipps stellen wir die Weichen fur unterhaltsame Stunden und
sehenswerte Momente, die den Jahresbeginn in Schwung bringen.
Ob Ausfltge in ferne Welten oder praktische Ratgeber fur Finanzen:
Hier gibt es die besten Grinde, in Schwung zu kommen!

. The Fall Guy”

Verleih: Universal Pictures,
Regie: David Leitch, Darsteller: Ryan Gosling,
Emily Blunt, Start: ab 01.05.

Mit dem bildgewaltigen Actionfilm ,Bullet
Train“ schickte Regisseur David Leitch
Brad Pitt im Kinojahr 2022 auf eine adrenalin-
besetzte Zugfahrt. Sein Nachfolgeprojekt
zieht die Bremse keineswegs an, sondern
legt deutlich nach: Mit ,,The Fall Guy“
modernisiert er die 80er-Jahre-Hit-Serie
,Ein Colt fiir alle Fille“ und schickt Ryan
Gosling als Stuntman Colt Seavers mitten
in eine handfeste Verschworung. Der in

die Jahre gekommene Actionheld hilt

sich mehr schlecht als recht mit Jobs in

der Branche tiber Wasser und trauert den
goldenen Zeiten des Kinos nach. Als er

das Verschwinden eines unbeliebten Kollegen
aufkldren muss, spielen ihm seine Erfah-

rungen vor der Kamera endlich in die Karten.

Bildcredit: © Universal Pictures

FTAN GIGLING [EMELY BLENT
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,Masters of the Air”

Zu sehen bei: Apple TV+, Regie: Anna Boden, Ryan FlecR, Cary Joji
FuRunaga, Darsteller: Austin Butler, Callum Turner, Start: 26.01.

Steven Spielberg und Tom Hanks bewiesen mit den gelungenen
Umsetzungen der Mini-Kriegsserien ,Band of Brothers“ (2001) und
,The Pacific“ (2010), dass sie ein Hindchen fiir das Genre haben.
Nun legen sie mit , Masters of the Air“ nach und heben in schwindel-
erregende Hohen ab. Im Fokus der Geschichte stehen die Manner
der 8. Air Force, die mit Mut und Bruderschaft im Zweiten Welt-
krieg gegen die Deutschen kdmpften und zu Teilen einen hohen
Preis fiir ihren Einsatz zahlten. Spektakulédre Luftschlachten
wechseln sich mit den emotionalen Geschichten der Soldaten ab,
die Drehbuchautor John Orloff basierend auf dem gleichnamigen
Buch von Donald L. Miller adaptierte. Vor der Kamera sind unter
anderem die Oscar-nominierten Austin Butler (,,Elvis“) und

Barry Keoghan (,,The Banshees of Inisherin“) im Einsatz.

Bildcredit: © Apple TV+



Ridiger Maas

Genelratiu n
arbeitsunfihig
g i |

,Generation arbeitsunfahig”

Verlag: Goldmann, Autor: Rudiger Maas,
Seiten: 256, erhaltlich: ab 11.04.

Generationskonflikte am Kiichentisch kennt jeder!
Doch die unterschiedlichen Ansichten iiber Politik,
Umwelt und soziales Miteinander haben in den
vergangenen Jahren eine neue Form angenommen.
Besonders die Einstellung gegeniiber der Arbeits-
welt spalten die Generationen. Mehr Homeoffice,
mehr Gehalt, eine ausgeglichene Work-Life-Balance
und die Erftillung privater Bediirfnisse stehen

fiir die Generation Z im Fokus. Ein starker Kontrast
zu der klaren Meinung &lterer Generationen,

die einen geregelten 9-to-5-Job und Uberstunden als
klassisches Arbeitsmodell leben. Riidiger Maas
blickt hinter die Denkmuster der Generation Z und
offenbart 16sungsorientierte Ansitze, die zwischen
den unterschiedlichen Meinungen vermitteln, um
den Wandel am Arbeitsmarkt fiir alle Beteiligten
verstindlich zu gestalten.

Grafik: UnicDesign/elements.envato.com

_Uber Geld nachdenken”

Verlag: Campus, Autor: NikRolaus Braun, Seiten: 256,
erhaltlich: ab 10.04.

Die Werbeversprechen von Banken und Finanzinstituten
sind grof3. Sparen, anlegen, Gewinne erzielen: Die
Moglichkeiten, sein Geld langfristig als Kapitalanlage in
gute Hinde zu geben, sind vielfdltig. Allerdings stellt
die Auswahl an Angeboten Sparer vor neue Herausfor-
derungen, die schon lange vor der Zusage fiir einen
mehrjdhrigen Vermoégensaufbau beginnen: Was soll mit
dem Geld eigentlich erreicht werden? Der Druck, die
richtige Entscheidung zu treffen, entwickelt sich zum
Stressfaktor und resultiert im schlimmsten Fall in
unbedachter Geldausgabe. Autor Nikolaus Braun bietet
in seinem Ratgeber simple
Strategien, die zu einem
einfacheren Umgang mit Geld
fithren und die beste Option

fiir individuelle Ziele aufdecken.

Uber Geld
nachdenken

j’-"@:;r
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,Dune: Part Two”

Verleih: Warner Bros., Regie: Denis Villeneuve,
Darsteller: Timothée Chalamet, Zendaya, Start: ab 29.02.

Das Warten hat ein Ende! Nachdem die Fortsetzung von Denis
Villeneuves fantastischem Meisterwerk ,,Dune: Part One“ um ein
halbes Jahr verschoben wurde, scheint die Riickkehr auf den
Planeten Arrakis nun beschlossene Sache zu sein. Der zweite Teil
der als unverfilmbar geltenden Vorlage ,,Der Wiistenplanet” setzt
die Geschichte nahtlos fort und begleitet den Aufstieg von Paul
Atreides zum Anfiihrer und Messias eines neuen Volkes. Doch das
Schicksal hélt eine weitere Herausforderung fiir den jungen Kampfer
bereit: Der bevorstehende Krieg mit den Harkonnen und dem
Imperator, der einst mit einer Intrige den Tod seines Vaters verant-
wortete, wird {iber das Schicksal des Universums entscheiden.

Ein eindrucksvolles Finale, das sich vom nachdenklichen Ton des
Vorgéngers entfernt.

Bildcredit: © 2023 Warner Bros. Entertainment GmbH
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Was macht eigentlich...

Jacqueline PankRow?

Wenn sich die Makler bei MAXPOOL ganz wie zu Hause fuhlen
und aus jedem Meeting ein echtes Event wird, dann war sie
am Werk: Als Assistentin der Geschaftsfuhrung koordiniert
Jacqueline Pankow vom Versand der Einladungen bis zur
Verabschiedung der Gaste jeden Schritt einer gelungenen
Veranstaltung. Dass Organisationstalent dabei genauso
gefragt ist wie die Fahigkeit, aus dem Stehgreif Lésungen zu
finden, macht fur sie den Reiz dieser Position aus: ,,Eine gute
Vorbereitung entscheidet. Manchmal muss man aber auch
vom Drehbuch abweichen, damit ein Event zu einem echten
Erfolg wird.” Wie man Events erfolgreich Gber die Buhne
bringt, lernte die geburtige MoélInerin unter anderem als Team-
leiterin beim Musical ,,Kénig der Loéwen": , Eine gute Show
beginnt schon, bevor das erste Lied ertént. Nicht nur die
Buhne, sondern auch das Drumherum macht das Erlebnis aus.*

Auch wenn bei MAXPOOL weniger gesungen und getanzt wird
als im Stage Theater im Hamburger Hafen, war Jacqueline
Pankow eigentlich die perfekte Besetzung fur die Position
der Assistentin der Geschaftsleitung, als sie vor drei Jahren
an Bord kam. In |hre neue Rolle fand sie dennoch erst tber
Umwege, da es fur Organisationsexperten wie sie damals
pandemiebedingt einfach zu wenig zu tun gab. So kam

die gelernte Veranstaltungskauffrau zunachst in den
Vertragsservice, kimmerte sich um Policierungen und
unterstitzte ihre neuen Kollegen bei der Bearbeitung

von Schadenmeldungen. ,,Wir mussten uns damals alle ein
wenig anpassen®, erinnert sich Jacqueline Pankow. Als

sich der Veranstaltungskalender langsam wieder fullte und
eine Stelle in der Assistenz neu besetzt wurde, musste

sie deshalb nicht lange nachdenken: ,,Auch wenn ich

meine Kollegen von damals vermisse, mache ich jetzt
genau das, was ich gelernt habe und was ich schon immer
machen wollte.”

MEIN TIPP FUR SIE!

Schauen Sie doch gleich mal in unseren
Veranstaltungskalender und sichern

Sie sich einen Platz in unseren begehrten
Fachschulungen.
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maxTHV

Tierhalterhaftpflichtversicherung
fur Hunde und Pferde —
bester Schutz garantiert!

Jetzt neu!

Alle Infos zur
max-THV finden Sie
unter:
www.phoenix.
versicherung

ASCORE




Eine Rente,
tausend MoglichReiten.

Seit Uber 100 Jahren versichern und schitzen
wir unsere Kunden und Makler. Wir bieten Ihnen
die wohl fairste Maklerrente in Deutschland.

Interessiert?
Dann schreiben Sie uns:
maklerrente@maxpool.de

Wir freuen uns auf Sie!

SEVIAXPOOL
|i X www.maxpool.de
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