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Die perfekte
Absicherung

fiir junge
Erwachsene!

immer funktionieren”




Liebe MaRlerinnen
und MaRler,

die Rente ist sicher? Dieser Satz war so schnell tiberholt, wie er
ausgesprochen wurde. Wer seinen gewohnten Lebensstandard halten
mochte, muss selbst aktiv werden und bei der Ruhestandsplanung
moglichst frith alle drei Sdulen der Altersvorsorge nutzen.

Damit Sie Ihre Kunden dabei optimal unterstiitzen kénnen, tauchen
wir in der Titelstory auf Seite 20 tief in die Materie ein und sagen
Ihnen, worauf es heute und morgen bei einer soliden Vorsorge
ankommen wird. Sie werden sehen: Mit Mut zur Eigenverantwortung
und frithem Handeln kénnen sich auch Normalverdiener nach wie
vor einen angenehmen Lebensabend finanzieren.

Passend zu diesem wichtigen Thema hat sich Claudia Tiischer,
unsere Expertin fiir betriebliches Vorsorge-Management, in einem
Selbstversuch etwas niher mit der digitalen Rentenauskunft
beschiftigt. Heraus kam ein meinungsstarker Artikel, den ich Ihnen
sehr ans Herz legen mochte.

Doch was ist mit all jenen, die heute kurz vor der Rente stehen?

Die Babyboomer haben im Laufe ihres Lebens viele Spar- und
Vorsorgevertrige abgeschlossen, die jetzt in die Auszahlung kommen.
Auf Seite 38 erfahren Sie, welche lukrativen Geschiftsmoglichkeiten
sich daraus ergeben und wie Sie diese nutzen.

Weitere spannende Neuigkeiten erreichen uns aus der PHONIX
Schutzgemeinschaft: Das Team brachte eine neue Energiepolice auf
den Markt, die simtliche Anlagen der Gebdudeautomation sowie

der Energieerzeugung und -versorgung einschlie3t. Mehr dazu auf
Seite 10. Damit Sie stressfrei durch die heil3e Jahresendphase kommen,
finden Sie im aktuellen Heft aullerdem einige praktische Tipps fiir
optimale Sach- und Gewerbeanfragen.

In diesem Sinne wiinsche ich Ihnen noch eine angenehme
Lektire und ein ertragreiches Jahresendgeschaft!

HERZLICHST
IHR KEVIN JURGENS

264

MakRler
entschieden sich
2025 bereits
far eine

Zusammenarbeit
mit MAXPOOL.
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Postkarten aus Kenia:

Die MAXPOOL-Incentive-Reise

war auch in diesem Jahr ein absolutes
Highlight. Welche Abenteuer die
gltcklichen Gewinner unserer Weihnachts-
verlosung dabei erlebten, erfahren Sie

in unserem Reisebericht.

76

Das Team mit dem Blick fiirs
Detail: Wenn die Versicherung
die Ubernahme der Behandlungs-
kosten verweigert und dann

50

KlI-Prozesse im Praxistest: Kiinstliche
Intelligenz ist langst im Makleralltag
angekommen. Leon Franken, Prozess- und
Projektmanager bei MAXPOOL, stellt vier
Use Cases vor, die vielleicht schon bald

auch Ihre Arbeit erleichtern.

auch noch die Krankenversicherung
den Vertrag kundigt, kann nur

noch der MAXPOOL-Leistungs-
service helfen.
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Sicherheit von Anfang an: Die Kindervorsorge
ist mehr als nur der Startschuss - sie ist

ein treuer Wegbegleiter durchs Leben.

Mit einer Kombination aus Rendite, Flexibilitat
und Absicherung schaffen Sie die besten
Voraussetzungen fur finanzielle Freiheit.

64

Pl6tzlich Boomsparte:
Immer mehr Haustier-
besitzer entscheiden sich
far eine Tierkranken-
versicherung. Aber warum
eigentlich? PHONIX-
Geschaftsfuhrer Frank
Loffler geht mit zwei
ausgewiesenen Tier-
versicherungs-Experten
auf Spurensuche.

32

»Machen Sie Lust auf die Betriebliche!*
bAV-Expertin Claudia Ttscher spricht tber
die Chancen und Herausforderungen der
betrieblichen Altersvorsorge.
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Instandhaltung sl

tber den QR-Code

leicht gemacht R e

So behalten auch Ihre Kunden
den Uberblick tiber alle
wichtigen Wartungsaufgaben
und gesetzlich
vorgeschriebenen

Prufu ngenru nd Heizkorper entliiften (Heizperiode) — Energieeffizienz verbessern
ums Haus. Wasserhahne und -leitungen priifen — Auf Undichtigkeiten und Tropfen achten
1 Liiftungsanlagen und Dunstabzug reinigen — Verstopfungen vermeiden
Monatlich Rauch- und CO-Melder testen = Funktionsprufung per Testknopf
Keller, Dachboden, Technikraume — auf Feuchtigkeit, Schimmel und Ungeziefer priifen

Betriebssicherheit gewahrleisten

Fenster- und Tiirdichtungen priifen = Auf Dichtheit achten, Energieverlust vermeiden
Vierteljahrlich Entwasserungsschéchte und Fallrohre priifen — Verstopfungen, Laub, Schlamm entfernen
Eleslibnns) Garagentor(-antrieb) schmieren und priifen = Leichtgangigkeit, Sicherheit sicherstellen

2 Filter von Heizungs-, Liiftungs- oder Klimaanlagen reinigen/wechseln =

> Dach und Dachrinnen kontrollieren — Auf lose Ziegel, Schaden, Laub priifen

> Fassade auf Risse und Schaden priifen = Friiherkennung von Feuchteschaden
3 > AuBenanlagen inspizieren = Wege, Terrassen, Einfahrten priifen

> Ruckspiilung der Wasserfilteranlage = Bei zentraler Wasserfilterung nétig

> Sicherheitspriifung der elektrischen Anlagen (Sichtkontrolle) >
Auf beschadigte Kabel, Steckdosen achten

Halbjahrlich

> Heizungswartung durch Fachfirma — Effizienz und Sicherheit gewahrleisten
> Schornsteinfegertermin — Pflicht bei Feuerstatten
Wartung der Klimaanlage/Warmepumpe — Langlebigkeit und Leistung erhalten
4 Blitzschutz priifen lassen (bei Anlagen) — Funktionsttichtigkeit und Normeinhaltung
Jahrlich Priifung auf Holzschadlinge/Ungeziefer — Vor allem bei dlteren Holzkonstruktionen
Baume und groBe Straucher schneiden — Wachstum regulieren und Schaden vermeiden
Priifung aller Versiegelungen (z. B.im Bad) = Schimmelgefahr vorbeugen

Frank Loffler,
Geschaftsfuhrer Holzschutz auf Terrassen und AuBenholz erneuern = Alle 2-3 Jahre
der PHONIX Fassade reinigen oder streichen — Alle 5 Jahre
Schutzgemeinschaft 5 Dachwartung inkl. Abdichtungen priifen = Alle 2-3 Jahre

Alle 2-5 Jahre Fenster und Tiiren justieren lassen — Alle 2 Jahre

Priifung der Gebaudeversicherung — Alle 2-3 Jahre

Kontakt:

Nach starkem Unwetter — Dach, Fenster, AuBenanlagen kontrollieren
Bei ungewohnlichem Energieverbrauch — Heizung, Dammung, Wasserleitungen priifen

Team Komposit-Management y . . . .

040 29 99 40-390 Nach Bedarf/ Hauskauf/-verkauf — Energieausweis, Elektroprifung, Gutachten einholen

komposit@maxpool.de bei besonderen Neue Elektrogerate oder Umbauten — Elektroinstallation ggf. anpassen lassen
Anlassen

POOLWORLD 2/2025



ie heillt es so schon: Eigentum verpflichtet!
Das gilt insbesondere fiir Wohneigentum - egal
ob selbst genutzt oder vermietet. Nichts ist so

drgerlich wie ein Schadenereignis, das durch regelmillige
Maflnahmen hitte vermieden werden kénnen.

Warum aber tun sich so viele Hausbesitzer schwer damit,
regelmillig die notwendigen Inspektionen und Rundginge
durchzufiihren, wihrend das eigene Kfz einmal die Woche
durch die Waschanlage gefahren wird, die Wartungsinter-
valle eingehalten werden und der Wechsel von Sommer-
auf Winterreifen oft schon fest im Kalender hinterlegt ist?

Ein gewichtiger Grund sind Emotionen. Kaum ein Gegen-
stand liegt uns so sehr am Herzen wie das eigene Auto.
Und dann sind da noch die vielen Kosten und der Aufwand,
den Sie als verantwortungsbewusster Hausbesitzer in Kauf
nehmen miissen. Das Auto wird einfach in die Werkstatt
gefahren - fertig. Dagegen erfordern Reparaturen am Haus
oftmals mehrere Gewerke, machen (viel) Dreck, storen
den Alltag und produzieren ungeplante Kosten.

Wie hoch solche Kosten ausfallen kdnnen, habe ich vor
Kurzem selbst erfahren diirfen. Nach gut 20 Jahren war unsere
Pelletheizung am Ende der Nutzungszeit angekommen.

Der Reparaturbedarf war in dem Fall so grof3, dass wir uns
gleich fiir den Wechsel auf eine Wirmepumpe entschieden
haben. Die vorbereitenden Arbeiten, der Riickbau der

alten Anlage und die Installation der neuen Wiarmepumpe
haben fast zwei Wochen in Anspruch genommen und
Kosten vor Forderung von knapp 30.000 Euro verursacht.

Auch wenn der Austausch der Heizung nicht zu vermeiden
war, zeigt sich wieder einmal, wie wichtig es ist, das eigene
Haus und Grundstiick einer regelmiBigen Sichtkontrolle
zu unterziehen und notwendige Arbeiten durchzufiihren.
Eine Pelletheizung sollte zum Beispiel einmal im Jahr von
einem Fachmann gewartet werden, wihrend der Brennraum
alle vier bis sechs Wochen einer Reinigung bedarf.

CHECKLISTE FUR HAUSBESITZER:

INSTANDHALTUNG & PRUFUNGEN

Welche Instandhaltungs- und Priifungsarbeiten sollten Haus-
besitzer aulerdem im Auge behalten? Da wir als Unternehmen
PHONIX MAXPOOL aktuell intensiv mit KI-basierten
Workflows experimentieren (siehe Seite 50), haben wir diese
Frage ChatGPT gestellt. Als Antwort lieferte uns der KI-Chat-
bot eine erstaunlich gute Checkliste mit zeitlichen Empfeh-
lungen, die Sie nach unserer Priifung Ihren Kunden bedenken-
los zur Verfiigung stellen kénnen. Diese Checkliste eignet sich
ideal als kleiner Reminder kurz vor der Sturmsaison — und
dient Ihnen gleichzeitig als Gespriachsofiner fiir alle Themen
rund um die Absicherung von Wohneigentum. <

Bieten Sie Ihren Kunden

die volle Leistung
ohne Mitwirkungsanteil

B0 Jetzt neu!

Alle Infos zur
PHONIX UV finden
Sie unter:
www.phoenix-
versichert.de






Mehr Details erfahren Sie
in unserem Webinar
,Lasst uns mal was gemeinsam machen*
am 7. Oktober 2025 um 10.00 Uhr.
Melden Sie sich hier an:

HIER EINIGE HIGHLIGHTS

> Anlagenneuwert bis 50.000 Euro -
Verzicht auf die vereinbarte Selbst-
beteiligung beim ersten Schadenfall!

> Verzicht auf den Einwand
der groben Fahrlissigkeit bei
Schiden bis zu 100.000 Euro

> Innere Betriebsschiden an elektro-
nischen Bauteilen bis 2.500 Euro

> Best-Leistungs-Garantie

> Keine Restwertanrechnung
im Versicherungsfall

> Anlagen bis zu einem Neuwert
von 1.000.000 Euro mit Direkt-
abschluss versicherbar

Foto: halfpoint, artimasa_studio /elements.envato.com

arum ergibt es eigentlich
fiir Hausbesitzer Sinn, eine
PV-Dachanlage installieren

zu lassen? Wir haben uns eingehend
mit dem Thema beschiftigt und

die aus unserer Sicht wichtigsten
Argumente zusammengestellt:

Als Betreiber einer PV-Anlage
tragen Sie aktiv dazu bei,
das Klima zu schiitzen, und
machen sich von Energie-
versorgern und damit auch
von steigenden Marktpreisen
unabhingig. Mit dem
Verkauf von Uberkapazititen
generieren Betreiber ein
zusitzliches Einkommen und
steigern gleichzeitig den Wert
der eigenen Immobilie. Das Beste
kommt zum Schluss: Die Anschaffung
einer entsprechenden Anlage kann
durch den Staat gefoérdert werden.

Dass diese Vorteile auch in den
Ko&pfen Threr Kunden angekommen
sind, zeigen aktuelle Zahlen des
Strom-Reports. Bis Ende 2024 waren
rund 4,7 Millionen PV-Anlagen

in Deutschland installiert, die rund
72,2 TWh produziert haben. Das
Investitionsvolumen in Photovoltaik
betrug alleine im Jahr 2023 rund

17,2 Milliarden Euro. Das bedeutet

im Umkehrschluss, dass sich fiir jeden
PHONIX MAXPOOL-Partner zusitz-
liche Vertriebsmoglichkeiten ergeben,
fiir die wir ab sofort eine richtig starke
Absicherung bieten.

Mit der PHONIX PV Exklusiv und
der PHONIX PV Premium stehen
den PHONIX MAXPOOL-Partnern
zwei echte All-Risk-Deckungen

zur Verfligung, die sogar eine GAP-
Deckung bei finanzierten Anlagen
berticksichtigen. Eine Betreiberhaft-
pflicht und eine Montageversicherung
mit bis zu sechs Monaten Montage-
dauer erginzen das Angebot.

NEUGIERIG?

Auf www.phoenix-versichert.de stehen
ab sofort alle Unterlagen inklusive
Tarifrechner mit Sofortabschluss

zur Verfligung.

GEMEINSAM ERFOLGE SCHAFFEN
Die PHONIX Schutzgemeinschaft
sucht derzeit nach bis zu 20 Partnern,
die gemeinsam mit unserem Team und
der INTER eine grol3 angelegte Lead-
aktion im Bereich Photovoltaik umsetzen
wollen. Wir haben Zugriff auf bis zu
1.700.000 Adressen von Objekten mit
einer PV-Anlage auf dem Dach. <

Kontakt:

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

—

Alle Informationen
zum Produkt finden Sie unter:

2/2025 POOLWORLD
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ir sind in einem neueren Ortsteil von Waldsee

nahe Speyer. Ein beschaulicher Ort nicht unweit

des Dreisamstadions, wo der SC Freiburg bis
2021 seine Heimspiele austrug. Zwischen den Jahren 2005
und 2015 wurde hier intensiv gebaut, die Hiuser waren
damals auf dem neuesten Stand der Technik. Nun,

20 Jahre spiter, machen sich die ersten Hausbesitzer daran,

notwendige Modernisierungen durchzufiihren. An einem
Haus prangen schon neue Klimagerite, beim Nachbarn
nebenan stehen eine nagelneue Wirmepumpe sowie eine

PV-Anlage inklusive Wallbox. Es sind wichtige Investitionen

in die Zukunft, die sich die Besitzer der Immobilien
einiges kosten lassen.

So weit, so gut. Aber wie versichert man die Gerite denn

richtig? In der Regel sind die Anlagen tiber die Wohngeb&ude-

versicherung gegen die normalen Gefahren versichert.
Doch was, wenn der Eigenheimbesitzer eine Allgefahren-
deckung fiir die verschiedenen Anlagen einschlieBen will?

Den Vertrag auf einen Tarif umzustellen, der eine Allgefahren-

komponente beinhaltet, bedeutet meist einen erheblichen

Mehrbeitrag. Wer sich dies ersparen will, l4sst die bestehende

Absicherung unangetastet — und erginzt sie stattdessen
ganz einfach um die neue Energiepolice der PHONIX
Schutzgemeinschaft.

POOLWORLD 2/2025
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Gemeinsam mit René Arne

Schmidt, dem Underwriter

fiir technische Versicherungen

der INTER, haben wir eine

echte Allgefahrendeckung fiir

alle Anlagen der Energie- und

Gebidudetechnik von Ein-/

Zwei- oder Mehrfamilienhidusern

entwickelt. Im Rahmen unserer

Energiepolice konnen alle Anlagen

versichert werden, die mit der Energieerzeugung und
-versorgung oder der Gebdudeautomation eines Hauses
zu tun haben. Das umfasst unter anderem

> Warmepumpen

> Photovoltaikanlagen

> Solarthermie-/Geothermieanlagen

> Wallboxen

> Batteriespeicher

> Gas- und Pelletheizungen

> Klimaanlagen

> Blockheizkraftwerke

> Balkonkraftwerke

> Smarthome-Installationen
(Gebiudeautomation)

Bilder: digitalstormcinema, escapejaja, mamanamsai/elements.envato.com
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Die Beitragsberechnung ist relativ einfach — Basis fiir

die Pramienermittlung ist der jeweilige Anlagenneuwert.
Zusitzlich kann das Versicherungspaket um eine Betreiber-
haftpflicht und bei Bedarf eine Montageversicherung erginzt
werden. Beitragsmindernde Faktoren sind Selbstbehalte,
Wartungsvertrige und der Ausschluss der Grundgefahren
Feuer, Leitungswasser, Sturm/Hagel.

Wir sind uns sicher: Mit der PHONIX HomeTec Protect haben
wir ein Produkt entwickelt, das die aktuellen Heraus-
forderungen unserer gemeinsamen Kunden zu 100 Prozent
abbildet und den Partnern der PHONIX MAXPOOL
Gruppe einen starken Vertriebsansatz an die Hand gibt. <

Mehr Infos unter phoenix-versichert.de/Energiepolice

Kontakt:

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

Bilder: Pressmaster, Rimidolove, kasiopeja999 /elements.envato.com

Technikgruppen

IOAAAAAAALIN Smarthome-Technik

o Kommunikations-
technik

VERSICHERBARE SACHEN

Telekommunikation, KNX-/
Funk-System, SAT-Anlage

Steuerungstechnik

BUS-System, Gebaudeauto-
mation, Energiemanagement

Einbruchschutztechnik

Alarmanlage, Videotiberwachung,
Kamerasystem

Brandschutztechnik

Solarstromtechnik

Photovoltaikanlagen

Brand-/Rauch-/Gefahren-
meldeanlage, Gaswarnanlage

Solarmodule, Wechselrichter,
Unterkonstruktion, Zahler

Batteriespeicher

Lithium-lonen-Akku, Blei-Saure-
Batterien, Redox-Flow

E-Ladestationen

AC-/DC-Ladesaulen, Strom-/
Solartankstellen, Wallboxen

Balkonkraftwerke

Solar-/Geothermie

Solarmodule, Wechselrichter,
Stromzahler, Verkabelung

Jotpigecteseeeeeeieeen Heizungs-/KIimatechnik

Sonnenkollektor, Warmespeicher,
Regeleinheit mit Pumpe

Warmepumpen

Luft-/Wasserwarmepumpen,
Kompressor, Radialventilator

Heizungsanlagen

Gasbrenner, Warmetauscher,
Umwalzpumpe, Regeleinheit

Klimaanlagen

Kompressor, Kondensator,
Verdampfer, Drossel, Steuerung

Frank Loffler,
Geschaftsfuhrer der
PHONIX Schutzgemeinschaft

Erfahren Sie mehr!

Damit Sie bestens vorbereitet ins
Kundengesprach gehen, stellen wir [hnen
die neue Energiepolice in einer speziellen

Webinar-Reihe naher vor. Einfach

QR-Code scannen, anmelden und dabei sein! . .
LI )
o L]
© e e o
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° o g
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Schiitze das Wertvollste,

was du hast -
mit dem Wechselvorteil der APKV

Die eigene Gesundheit und die der Familie schiitzen ist das Wichtigste.
Mit der Allianz sind Angestellte, Selbststandige und Freiberufler bestens abgesichert.

Das sechste Jahr in Folge wechselten
mehr Menschen von der gesetzlichen in
die private Krankenversicherung als
umgekehrt. Damit stieg die Zahl der
PKV-Vollversicherten im Jahr 2023 auf
8,71 Millionen Personen. Erstmals seit
2011 ist der Bestand damit auch netto
gewachsen — nach Abzug der Sterbefalle
und der Abgange wegen gesetzlicher
Versicherungspflicht.

Besonders in den fur das Neugeschaft
relevanten Zielgruppen Gen Y und Gen Z
lassen sich veranderte Bedurfnisse

und Wertvorstellungen beobachten,
welche diesen Trend weiter verstarken.

Befeuert durch die Corona-Pandemie
sowie aktuelle Krisen und Kriege, gelten
Gesundheit, Sicherheit und Individualitat
als die Statussymbole von heute.

Gesundheit wird zunehmend als
Lebensstil und Investition in die eigene
Zukunft gesehen. Der steigende
Hochstbeitrag in der GKV von nun
1.050,52 Euro macht in diesem
Zusammenhang eine private Absicherung
far die 1,6 Millionen freiwillig gesetzlich
Versicherten immer attraktiver.

Der perfekte Zeitpunkt fur den Start
unserer neuen, leistungsstarken
MeinGesundheitsschutz-Tarife.

MIT DEM ,WECHSELVORTEIL"-
HIGHLIGHT VON ANFANG AN MEHR
GELD ZURUCK!

Wechseln Versicherte zur APKYV,
konnen sie von Anfang an eine héhere
Beitragsrickerstattung erhalten.

Die APKYV rechnet die leistungsfreie
Versicherungszeit in der GKV oder in
der Vollversicherung bei einer anderen
PKV auf die BONUS-Staffel bei der
APKYV an. Das erhoht den BONUS in den
entsprechenden Tarifen auf bis

zu 30 Prozent Beitragsruckerstattung.

HINWEIS:

Leistungsfreiheit in der GKV besteht
sogar dann, wenn Leistungen bis

zu einem Gesamtwert in Hohe von
300 Euro pro Kalenderjahr bei der GKV
in Anspruch genommen wurden.

Die Auszahlung der BRE nach dieser
Regelung erfolgt, sofern alle Voraus-
setzungen fur den Erhalt der BRE erfullt
sind. Ein weiterer Vorteil: Die Leistungen
aus MeinVorsorgeprogramm wirken
sich nicht auf die BRE aus. «

Lernen Sie MeinGesundheitsschutz und
den Wechselvorteil in einem unserer Online-
Seminare kennen, oder informieren Sie

sich in unserem Maklerportal.

Foto: Allianz
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PHONIX PHV

Beste Leistung und umfassender
Versicherungsschutz fir lhre Kunden

PHONIX PHV
Wir Ubernehmen,

wenn alles
schieflauft.

= PHONIX

NM Schutzgemeinschaft www.phoenix-versichert.de
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—— DBesser abgesichert

als abgeschaltet

Wenn Technik zur Existenzbedrohung werden kann

POOLWORLD 2/2025 Foto: YuriArcursPeopleimages /elements.envato.com




b Arztpraxis, Handwerksbetrieb oder
O Hotelkiiche — wer auf Technik setzt, sollte

beim Schutz nicht sparen. Die Elektronik-
versicherung schlie3t genau die Liicken, die
klassische Policen offen lassen. Elektronikversi-
cherung? Noch so ein nutzloses Produkt, das
schon lange aus der Mode ist? Nein, im Gegenteil —
die Elektronikversicherung ist eine Absicherung,
die in vielen Bereichen der Wirtschaft eine
wichtige Rolle ibernimmt.

Wihrend die klassische Inhaltsversicherung die
elektronische Technik gegen die ,normalen”
Gefahren Feuer, Einbruchdiebstahl, Leitungswasser
und Sturm/Hagel absichert, haben mehr als

65 Prozent aller Elektronikschidden andere Ursa-
chen. Das schlie3t unter anderem die unsachge-
méiRe Handhabung ein, genauso wie Fahrlissigkeit,
Sturzschiden, Kurzschliisse oder auch
Transportunfille. Fiir besonders elektroniklastige
Branchen gehort die Elektronikversicherung zu
den unverzichtbaren Absicherungen neben

der Inhalts- und Betriebshaftpflichtversicherung.

ZIELGRUPPE HEILWESEN

Kaum eine Arztpraxis, ein Labor oder eine Apotheke
kommt heute noch ohne Technik aus. Sei es

die Behandlungseinheit in der Zahnarztpraxis
(bis 80.000 Euro), die MRT beim Orthopiden

(bis 3 Millionen Euro) oder auch das Ultraschall-
geridt beim Kardiologen (bis 100.000 Euro) — ohne
einen auf das jeweilige Fachgebiet spezialisierten
Geritepark geht heute gar nichts mehr.

ZIELGRUPPE HANDWERK

Die Zeiten, in denen Zange, Schraubendreher,
Sdge und anderes Werkzeug ausgereicht haben,
sind schon lange vorbei. Heute wird auch der
Handwerksalltag sehr stark durch die Nutzung
elektronischer Gerite geprigt. Die Kosten fiir
Laptops, Drohnen und Kameras, digitale Nivellier-
geridte oder Partikelmessgerite belaufen sich in
der Summe schnell auf mehrere 10.000 Euro.

ZIELGRUPPE DIENSTLEISTUNGSBETRIEBE
Fiir die Einrichtung einer Hotel- oder Restaurant-
kiiche muss der Unternehmer ziemlich tief in
den Geldbeutel greifen. Abhingig von der Groe
der Kiiche und dem eigenen Anspruch kénnen
die Kosten schnell sechsstellig werden.

Wenn Herd, Konvektomat oder Kithlhaus plétzlich
die Arbeit einstellen, wird es herausfordernd,

den Geschiftsbetrieb aufrechtzuerhalten.

Foto: Yakobchuk Olena/stock.adobe.com; artimasa_studio /elements.envato.com

Die Elektronikversicherung
ist in vielen Branchen
nicht weniger wichtig als
die Inhalts- oder
Betriebshaftpflichtversicherung.

Wie bekommt man jetzt die Kurve beim Kunden?
Wie schaffen Sie es, dem Arzt, dem Handwerker,
dem Hotelier das Risiko bewusst zu machen?
Stellen Sie im Kundengesprich die Frage ,Ist die
Funktionsfihigkeit Ihres Betriebes von elektro-
nischen Geriten abhingig und kénnte ein Ausfall
die Abldufe beeintrichtigen oder sogar ganz
stilllegen?“ Ist die Antwort Ja, dann ist der erste
Schritt getan. Das PHONIX MAXPOOL-Team
unterstiitzt Sie gerne bei der Risikoanalyse und
der Angebotserstellung. <

—

Weitere Informationen
finden Sie hier:
www.phoenix-versichert.de/
Elektronik

Kontakt:

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

2/2025 POOLWORLD 15
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Wenn
Stillstand
das grolste
RisIRO Ist
Maschinen- und Geréateversi-
cherungen sind fur Unternehmen
unverzichtbar. Bei der Wahl

des passenden Tarifs gilt es
allerdings einiges zu beachten.

zuerst an einen dunklen, lauten und stickigen

Raum? Vielleicht auf einem Schiff? Das
sollten Sie nicht, denn Maschinenrdume — oder
besser Rdaume mit Maschinen - sehen in unserer
automatisierten Arbeitswelt ganz anders aus.
Sie bilden das Herzstiick produzierender Unter-
nehmen. Aber nicht nur aus der Produktion, sondern
auch aus zahlreichen anderen Branchen sind
Maschinen und Gerite nicht mehr wegzudenken.
Oder wann haben Sie zuletzt Bauarbeiter eine
Grube mit der Hand ausheben sehen?

D enken Sie bei ,,Maschinenraum® nicht auch

Eines haben diese Maschinen und Gerite
gemeinsam: Nur wenn sie laufen, sind sie effizient.
Sie erhalten die Wettbewerbsfihigkeit, einen
Stillstand gilt es also nach allen Moglichkeiten zu
vermeiden. Kein Wunder, dass sich Maschinen-
und Geriteversicherungen immer groerer
Beliebtheit am Markt erfreuen. Denn Maschinen
und Gerite sind Investitionen, zu deren Schutz
Sie als Makler mit der passenden Versicherung
beitragen konnen — und somit Ihre Kunden

vor finanziellen Verlusten bewahren. Aber bei
der Wahl des richtigen Versicherungsschutzes gibt
es vieles zu beachten.

POOLWORLD 2/2025

WOVOR SCHUTZT EINE MASCHINEN- ODER
GERATEVERSICHERUNG?

Zu den typischen Risiken, die abgedeckt werden,
zdhlen Bedienungsfehler, Ungeschicklichkeit
oder Vorsatz Dritter, Schiden durch Diebstahl,
Einbruch sowie unvorhersehbare Ereignisse und
je nach Police Transportschidden.

WELCHE FRAGESTELLUNGEN SIND BEI

DER WAHL DER DECKUNG ZU BEACHTEN?

> Versicherungssumme: Ist der Wert der Maschine
oder des Gerits vollstindig abgedeckt?

> Versicherungsumfang: Welche Risiken sind
abgedeckt und sind Zusatzleistungen enthalten?

> Selbstbehalt: Wie hoch ist der Selbstbehalt
im Schadenfall?

> Neuwert- oder Zeitwertversicherung:
Grundsitzlich handelt es sich bei einer Maschinen-
versicherung um eine Reparaturversicherung,
welche den Zeitwert abdeckt. Lisst sich die
Versicherung durch eine Vereinbarung zur Neu-
wertentschiddigung im Totalschadenfall ergénzen?

UNSERE PRODUKTEMPFEHLUNGEN

Die Maschinenversicherung der Mannheimer ist
nach unserer Auffassung eine exzellente Absiche-
rung fiir Sie und Ihre Kunden.

EGAL FUR WAS SIE SICH ENTSCHEIDEN
Maschinenstillstand kann existenzbedrohend sein.
Nehmen Sie Ihren Kunden die Sorgen und verleihen
Sie ihnen ein gutes Gefiihl. Wir helfen Ihnen
dabei, den notwendigen individuellen Schutz fiir
Ihre Kunden zu erarbeiten. Die Maschinen- und
Geriteversicherung bietet ein groRartiges Vertriebs-
potenzial und findet {iberall eine gute Ansprache,
denn in Zukunft werden uns immer mehr Maschinen
und Gerite im Alltag begegnen. Fiir Sonderkonzepte
und die einfache Eindeckung tiber selbst rechnende
Deckungsnoten sprechen Sie gern unser Team
Komposit an. <

Foto: seventyfourimages /elements.envato.com




Clemens Bahe,

Teamleiter und Fachberater
Sach- und Gewerbeversicherung,
MAXPOOL

DIE MASCHINEN- UND GERATEVERSICHERUNG DER MANNHEIMER

Highlights des Versicherungsschutzes

fur stationdre Maschinen und

maschinelle Anlagen:

> Allgefahrendeckung: Alles, was nicht
versichert ist, ist ausgewiesen. So besteht
Schutz gegen die meisten unvorherseh-
baren Gefahren, wie Bedienungsfehler und

Ungeschicklichkeit des eigenen Personals,

Kurzschluss und Uberspannung sowie
Wasser-, Ol- und Schmiermittelmangel.

> Versicherungswert: Bei Maschinen und
maschinellen Einrichtungen wird der
Wiederbeschaffungswert im Neuzustand
(WinN) versichert.

> Konstanter Versicherungsbeitrag: Keine
indexgebundene Anpassung der Versiche-

rungssummen und Beitrage (kein ,,3/71").

> Kostenpaket ohne Mehrbeitrag:
Zusétzlich anfallende Kosten sind mit-
versichert, unter anderem fur Aufraumung,
Dekontamination, Entsorgung und
Schadensuche. Im Leistungspaket
KOMFORT bis 15.000 Euro, im Leistungs-
paket PREMIUM bis 30.000 Euro.

> GAP-Deckung im PREMIUM-Paket:
Im Falle eines Totalschadens geleaster
oder finanzierter Maschinen schitzt
sie vor einer moglichen finanziellen Liicke
zwischen der Restforderung aus
dem Leasing- oder Kreditvertrag und
dem Wiederbeschaffungswert.

Auch die Gerateversicherung kann

glénzen. Fiir transportable und fahrbare

Geréate wartet die Mannheimer mit

zusatzlichen Highlights auf:

> Aligefahrendeckung: Zusatzlich zu den
genannten unvorhersehbaren Gefahren
besteht Schutz bei Vandalismus und Dieb-
stahl sowie gewerbsmaBiger Vermietung.

> Versicherungsumfang: Individuell je
Maschine bzw. Gerat wahlbar als
Maschinenbruch- und Kaskoversicherung
(volle Deckung), Kaskoversicherung
(Ausschluss innerer Betriebsschaden)
oder Maschinen-Teilversicherung
(ausgewahlte, einzeln benannte Gefahren
versichert).

> Wahl zwischen zwei Versicherungswerten:
Listenpreis mit 100 Prozent Unterversiche-
rungsverzicht oder Wiederbeschaffungs-
kosten im Neuzustand (WiN).

Weitere Informationen
zum Rahmenvertrag
Mannheimer

Kontakt:

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

2/2025 POOLWORLD
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Gesundheitsabsicherung

fir Beamtenanwarter

Warum eine fundierte Beratung unerlasslich ist

POOLWORLD 2/2025

Bei vielen jungen Menschen steht ab
September der Eintritt in die Berufslauf-
bahn an. Egal ob Lehramts-Referen-
dar(in), Polizist(in), Soldat(in) oder
Beamter bzw. Beamtin auf Probe, eins
haben alle gemeinsam: Der Einstieg in
die Beamtenlaufbahn bringt zahlreiche
Herausforderungen und Entschei-
dungen in der Gesundheitsabsicherung
mit sich. Eine fundierte Beratung zum
komplexen Beihilfesystem durch Sie als
Versicherungsmakler ist daher
unerlasslich.

SPEZIELLE BEDURFNISSE VON
BEAMTENANWARTERN

Anwaérter unterschéatzen haufig den
Umfang und die Bedeutung der
Gesundheitsversorgung. Eine Beratung
hilft, Themen wie die Abdeckung
zahnmedizinischer, stationérer und
ambulanter Leistungen zu verstehen.
Die passende private Krankenversiche-
rung und die richtige Beihilfe-Ergan-
zungsversicherung sind essenziell, um
die finanziellen Lucken des staatlichen
Beihilfesystems zu schlief3en.

Tarife wie der ARAG BeihilfeBest bieten
umfangreiche Zusatzleistungen,

die Uber die Grundversorgung hinaus-
gehen — ideal fir Beamtenanwarter.

Weitere Informationen

finden Sie hier:
www.arag-partnervertrieb.de/
beihilfe/

s

WARUM EINE BERATUNG
UNERLASSLICH IST

Das Beihilfesystem variiert je nach
Bundesland, und nur eine individuelle
Beratung kann umfassend Uber die
verschiedenen Versicherungsoptionen
informieren. Folgende Aspekte sollten
dabei berticksichtigt werden:

1. Bundeslandspezifische
Unterschiede:
Jedes Bundesland hat eigene
Regelungen zur Beihilfe. Eine detail-
lierte Beratung stellt sicher,
dass Anwartern keine finanziellen
Nachteile entstehen.

2. Bedarfsgerechte
Versicherungsprodukte:
Der Markt bietet eine Vielzahl von
Tarifen. Die Beratung hilft, das zur
individuellen Lebenssituation
passende Produkt zu finden, sei es
far Ledige, Verheiratete oder
Familienangehorige.

3. Langfristige Perspektive:
Die richtige Entscheidung zu Beginn
der Laufbahn kann auch Auswir-
kungen auf die spatere Versorgung
im Ruhestand haben.

Beamtenanwarter profitieren langfristig
von einer fundierten Beratung durch
Sie als Beihilfe-Experten. So kénnen
|lhre Kunden fundierte Entscheidungen
far ihre Gesundheitsabsicherung
treffen. Sorgen Sie dafir, dass Beamten-
anwarter bei ihrem Start ins Berufsleben
gut fur ihre Zukunft gertstet sind. <

Foto: Marian Vejcik



Fuf3e hochlegen und
dabei ganz einfach
Courtage verdienen.

Immobilien verkaufen ohne Aufwand

Was Sie tun mussen? Einfach den Kontakt zum Verkdaufer
herstellen und die FulRe hochlegen. Wir Gbernehmen

die gesamte Abwicklung des Verkaufsprozesses von
der Vermarktung bis zur Ubergabe des Objekts.

Sichern Sie sich Ihre attraktive Verglitung als Tippgeber -
wir freuen uns auf Ihre Kontaktaufnahme!

Tel.: +49176 72357968
info@richters-immobilien.de
www.richters-immobilien.de
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ie Rente ist sicher” ist ein starker Slogan.

Der damalige Arbeitsminister Norbert Bliim

(CDU) sprach ihn erstmals 1986 im
Bundestagswahlkampf und meinte die gesetzliche
Rente. Elf Jahre spéter wiederholte der Politiker
den Satz wie ein Mantra im Bundestag, als das
Parlament das Rentenreformgesetz verabschiedete.
Vor dem Hintergrund einer gestiegenen Lebenser-
wartung und einer sinkenden Geburtenrate wurde
erstmals ein sogenannter demografischer Faktor
eingefiihrt. Auch die Absenkung des Rentenniveaus
sollte die Renten der Deutschen in Zukunft
langsamer ansteigen lassen.

Das Rentenniveau zeigt an, wie sich die Renten im
Verhiltnis zu den Lohnen entwickeln. Es ist das
Verhiltnis einer Standardrente (nach 45 Beitrags-
jahren als Durchschnittsverdiener) zum durch-
schnittlichen Arbeitsentgelt. Von den 1970er- bis

POOLWORLD 2/2025

Mitte der 1990er-Jahre lag das Rentenniveau
tiber 55 Prozent und sank dann bis 2010 auf
50 Prozent. Der Tiefpunkt wurde 2015 mit
47,7 Prozent verzeichnet. Seit 2018 sorgt eine
sogenannte ,Haltelinie“ dafiir, dass das Renten-
niveau mindestens 48 Prozent betrigt.

Das Grundproblem hat sich jedoch immer weiter
verschirft. Die Rentenbeitrige von heute, je zur
Hilfte vom Arbeitgeber und vom Arbeitnehmer,
finanzieren die gesetzliche Rente. In diesem rein
umlagefinanzierten Rentensystem (,,Generationen-
vertrag®) miissen immer weniger Beitragszahler
fiir immer mehr Rentner aufkommen (siehe
Grafik). Standen 1962 noch sechs Beitragszahler
einem Rentenbezieher gegeniiber, waren es

2022 nur mehr 2,2. Prognosen gehen davon aus,
dass in 25 Jahren auf einen Rentner nur noch

1,2 Beitragszahler kommen.



»Die ARtienrente wdre
ein Schritt in
die richtige Richtung
gewesen.«

Oliver Drewes,
Vorstandsvorsitzender
PHONIX MAXPOOL Gruppe

WELCHE REFORMEN SIND SINNVOLL?

Die unter Druck stehende gesetzliche Rente ist nur
ein Teil im deutschen System der Altersvorsorge.
Seit 2005, als das Alterseinkiinftegesetz eingefiihrt
wurde, gilt ein Drei-Schichten-Modell. Die Alters-
vorsorgemodelle der drei Schichten unterscheiden
sich neben steuerlichen Betrachtungen vor allem
in ihrer Flexibilitit und Verfiigbarkeit des Kapitals.
In der Regel gehen steuerliche Forderungen und
Zulagen mit einer geringeren Flexibilitdt der
Altersvorsorge einher.

Klar ist, dass die gesetzliche Rente zwar weiterhin
als wichtiges Standbein der Altersvorsorge
angesehen, aber in sehr vielen Fillen nicht anni-
hernd ausreichen wird, um den erreichten Lebens-
standard im Alter zu sichern. Ist dieses System
tiberhaupt zukunftsfihig? Rentenexperten unter-
breiten verschiedene Reformvorschlige: die
Absenkung des Rentenniveaus, die Erhthung des
Renteneintrittsalters gekoppelt an die wachsende
Lebenserwartung oder ein vergroRerter Kreis der
Beitragspflichtigen, zum Beispiel ergidnzt um
Beamte, Selbststindige und Politiker, werden
dabei immer wieder genannt. Die Parteien haben
hier zudem hochst unterschiedliche Ideen
(siehe Kasten).

Oliver Drewes, Vorstandsvorsitzender der PHONIX
MAXPOOL Gruppe, vertritt dazu eine unpopulire
Meinung: ,,Im Lichte von Fachkriftemangel und
fortschreitend besserer Medizin sollte das Renten-
eintrittsalter bei 70 festgelegt sein. Aus meiner
Sicht kénnen Menschen auch in den 60ern noch
ihrem Job nachgehen, und bekanntlich machen es
ja viele auch sehr gern“, so Drewes. Fiir Hértefille,
wie den beriithmten Dachdecker, sollte es aber
separate Regelungen geben. , Hier wiirde ich

viel Flexibilitdt einriumen. Auch eine Rente mit
60 oder 63 mag ja weiterhin machbar bleiben,
wenn der Rentner bereit ist, entsprechend passende
Abziige zu tragen®, so Drewes weiter. »

Foto: BIB-Bilder stock.adobe.com 2/2025 POOLWORLD 21



SO POSITIONIEREN SICH DIE PARTEIEN

ZUR RENTE

Die deutschen Parteien haben teilweise sehr unter-
schiedliche Vorstellungen von der Zukunft der Rente.
Hier sind die wichtigsten Positionen (Stand: Bundestags-
wahl 2025) im Uberblick:

> CDU/CSU: Beibehaltung des Renteneintrittsalters
von 67 Jahren und Starkung der drei Saulen
der Altersvorsorge: gesetzliche, betriebliche und private.

> SPD: Stabilisierung des Rentenniveaus und Ablehnung
einer Erhéhung des Renteneintrittsalters tiber 67 Jahre.

> Griine: stabiles Rentenniveau, Einfiihrung eines
Burgerfonds (kapitalgedeckte Vorsorge) und
Einbeziehung von Beamten und Selbststandigen in
die gesetzliche Rentenversicherung.

> Linke: Anhebung des Rentenniveaus auf 53 Prozent,
Solidarische Mindestrente, Einbeziehung von Beamten
und Selbststandigen, Senkung des Renteneintrittsalters
auf 65 Jahre.

> FDP: flexibler Renteneintritt, Aktienrente, individuelle
Altersvorsorge und Starkung der betrieblichen
Altersversorgung.

> AfD: Erhohung des Rentenniveaus auf 70 Prozent des
letzten Nettoeinkommens, Rentenversicherung fur
Selbststandige und Politiker, starkere Berticksichtigung
von Elternschaft bei der Rentenberechnung.

> BSW: Einfiihrung eines Rentensystems nach 6ster-
reichischem Vorbild, mit Einbeziehung aller Erwerbs-
tatigen in die gesetzliche Rentenversicherung und einer
Mindestrente von 1.500 Euro nach 40 Beitragsjahren.

Die Bundes-

die Mutter-
rente lll zum
1. Januar 2027
einzufuhren.

Quelle: deutsche-
rentenversicherung.de

regierung plant,

DIE AKTUELLEN RENTENPLANE DER POLITIK
Was plant die aktuelle Bundesregierung, nachdem
die teils ambitionierten Pline der Ampel-Regie-
rung es aufgrund des vorzeitigen Koalitionsbruchs
im November 2024 nicht iiber die parlamenta-
rische Ziellinie schafften? Zum 1. Juli 2025 ist eine
Rentenerhchung von 3,74 Prozent in Kraft getreten,
die sowohl fiir die alten als auch die neuen
Bundeslidnder gilt. Die Regierung will aullerdem
das Rentenniveau weiterhin bis 2031 bei 48 Prozent
stabilisieren und den Beitragssatz auf maximal

20 Prozent begrenzen (,,doppelte Haltelinie®).
Diese Malinahme soll die Rentenversicherung
langfristig stabilisieren und die finanzielle Belastung
fiir Beitragszahler limitieren. Arbeitgeberverbinde
kritisieren die Kosten fiir die geplanten Mallnahmen
jedoch als zu hoch.

Bis zum Spétherbst sollen alle Teile des von

der Bundesregierung angekiindigten Rentenpakets
dem Bundestag zur Beratung vorliegen. Bis dahin
wird munter diskutiert. Zum Beispiel wird iiber-
legt, Beamte und Selbststindige in das gesetzliche
Rentensystem miteinzubeziehen, um es auf

eine breitere Basis zu stellen. Aulerdem sind
Verbesserungen bei der Miitterrente geplant, um
die Anerkennung von Kindererziehungszeiten

zu erhohen. Und die Erwerbsminderungsrente
soll erh6ht werden, indem die Zurechnungszeit
verldngert wird.

KEINE AKTIENRENTE IN SICHT

Der ehrgeizige Plan, wie im Ausland zumindest
einen Teil der Rente auf ein Kapitalumlageverfahren
umzustellen — die von der FDP propagierte
sogenannte Aktienrente —, wird hingegen nicht
weiterverfolgt. Vorgesehen waren die Einrichtung
und Finanzierung eines staatlichen Fonds mit
Darlehen und Eigenmitteln des Bundes. Dieser
Fonds sollte das Geld in globale Aktien und Anleihen
investieren. Die erwirtschafteten Ertrége sollten in
die Rentenversicherung flieBen und zur Stabilisie-
rung des Rentenniveaus beitragen.

Foto: gstockstudio /elements.envato.com



UMLAGEVERFAHREN

Die Beitrage von heute finanzieren die Renten von heute.

Das ist der Generationenvertrag.

Einzahlung

Beitrage

Sobald du nach der Schule oder dem Studium
arbeiten gehst, zahlst du in den meisten

Fallen Geld in die Rentenversicherung ein.

Die Halfte zahlt dein Arbeitgeber, die andere du.
Damit tragst du aktiv zur Zahlung der aktuellen
Renten bei.

Die gesetzliche Rentenversicherung
funktioniert seit tiber 130 Jahren

Auszahlung °

=

Und was, wenn du Rentner bist?
Deine Rente zahlen alle, die dann
arbeiten. Je mehr Rentenbeitréage
du eingezahlt hast, desto hoher

ist spater deine Rente.

Wer zahlt meine Rente?

Renten

nach dem Umlageverfahren.

Was das ist? Wir erklaren es hier!

Quelle: Rentenblicker

Dazu sollten zwei Prozentpunkte des parititisch
finanzierten Beitragssatzes von 18,6 Prozent
abgezweigt werden und in den Aufbau der
Aktienrente flieBen. ,,Das war ein guter Ansatz.
Natiirlich war die anteilige Hohe in dem Konzept
noch unzureichend, aber es wire ein Schritt in die
richtige Richtung gewesen. Ich hoffe sehr darauf,
dass der Gedanke, eine kapitalgedeckte Ergidnzung
zur gesetzlichen Rente zu schaffen, in absehbarer
Zeit in Berlin wieder aufgegriffen wird“, bedauert
Oliver Drewes das Scheitern des Konzepts auf-
grund des Koalitionsbruchs der Ampel.

Laut den Berechnungen wiren ab dem Jahr 2036
die ersten Ertrige aus der Aktienrente in die
gesetzliche Rentenversicherung geflossen. Rund
10 Milliarden Euro pro Jahr hitten dann zusétzlich
zur Verfligung gestanden, um das Rentensystem
zu stidrken und die Beitragszahler zu entlasten.
Kritik gab es jedoch an dem dadurch zeitweise
verschirften Finanzierungsdefizit in der Renten-
versicherung, an womoglich zu hohen Rendite-
annahmen und an den Risiken der Kapitalanlage.

Bilder: moto-rama/elements.envato.com

Die aktuelle Koalition setzt stattdessen auf

die Privatwirtschaft. Anstelle der Aktienrente
plant die neue Regierung nun die sogenannte
Friithstart-Rente. Die Idee: Fiir Kinder ab sechs
Jahren sollen bis zum 18. Lebensjahr monatlich
10 Euro angelegt werden. Laut Koalitionsvertrag
soll die Verwaltung der Frithstart-Rente privat-
wirtschaftlich organisiert werden. Das bedeutet,
dass moglicherweise Akteure wie Banken,
Sparkassen und Fondsgesellschaften direkt
Angebote dafiir machen kénnten. »

»Ein Rentensystem, in dem auf
1.2 Beitragszahler ein Rentner Rommi,
kann langfristig nicht auf
dem heutigen Niveau funktionieren.«

Oliver Drewes,
Vorstandsvorsitzender
PHONIX MAXPOOL GRUPPE

o

POOLWORLD

N
N}
o
]

23



24

POOLWORLD 2/2025

WAS PASSIERT MIT DER RIESTER-RENTE?
Eine weitere gro3e Baustelle im deutschen
Rentensystem ist die Riester-Rente. Als staatlich
geforderte kapitalgedeckte Altersvorsorge mit
Garantie gehort sie zur zweiten Schicht (Zusatz-
versorgung). Sie wurde 2005 eingefiihrt, um
einen Ausgleich fiir die damalige Absenkung

des Rentenniveaus zu schaffen, und funktioniert
iber ein komplexes System mit Zulagen und
Garantien. ,Der Ansatz mit der Zulagenforderung
bei gleichzeitiger Giinstigerpriifung auf steuerliche
Forderung mit all den Besonderheiten verfolgte
seinerzeit den Anspruch auf soziale Ausgewogen-
heit - das Ergebnis war und ist jedoch ein
regulatorischer Wahnsinn, ein biirokratisches
Ungetiim*“, so PHONIX MAXPOOL-Chef
Drewes. Viel zu verwaltungsaufwendig aus Sicht
der Versicherer und damit (zu) teuer.

Zudem verlieren Kapitalmarkte mit harten Garantie-
versprechungen massiv an Effizienz und Renta-
bilitit. , Insofern wiirde ich Garantieleistungen
generell stark reduziert halten und im Gegenzug
deutlich mehr Flexibilitit einbauen®, rit Drewes.
Die damalige Sorge des Gesetzgebers, das Alters-
vorsorgekapital kdnnte vom Biirger zweckent-
fremdet werden, widerspricht dem Gedanken einer
eigenverantwortlichen Handlung der Sparer.
»Insofern wiirde ich in alle Sparprodukte eine
maximale Flexibilitit einbauen. Die Férderung
wiirde ich tatsichlich ausschlieBlich tiber die
steuerliche Absetzbarkeit abbilden®, so Drewes.

Das kénnte womdglich bald Realitit werden.
Denn die Bundesregierung mochte die bisherige
Riester-Rente durch ein neues privates
Altersvorsorgemodell ersetzen. Es soll von
biirokratischen Hemmnissen befreit und mit
dem Verzicht auf zwingende Garantien sowie
der Reduzierung der Verwaltungs-, Produkt-
und Abschlusskosten reformiert werden.

Das geht aus einer Antwort auf eine Kleine
Anfrage der Fraktion Biindnis 90/Die Griinen im
Juli 2025 hervor.

Auch eine Ausweitung des Kreises der Férderbe-
rechtigten soll demnach gepriift werden. ,,Das neue
Produkt soll mit einer moglichst einfachen staat-
lichen Forderung flir Bezieherinnen und Bezieher
kleiner und mittlerer Einkommen begleitet werden.
Kern der reformierten Riester-Rente wird ein
Anlageprodukt sein, das es auch in Form eines
Standardproduktes geben soll“, heif3t es in der
Erkldrung. Weitere Details gab es bis Redaktions-
schluss nicht, die Vertriebsbranche darf gespannt sein.

TIPPS FUR BERATERINNEN UND BERATER
Was kénnen Beraterinnen und Berater angesichts
der schwierigen Rahmenbedingungen tun, um
die Vorsorgesituation ihrer Kunden zu verbessern?
,Aus meiner Sicht ist es ein Fehler der Berater,
vielfach nach der allerbesten Rendite und nach
besonders innovativen Produkten zu suchen.
Meine Erfahrung aus iiber 30 Jahren sagt, dass
bei den innovativsten Produkten auch vielfach
Kapitalverlust entstanden ist*, erinnert sich Oliver
Drewes und nennt Schiffsbeteiligungen oder
bestimmte Immobilienthemen als Beispiele.
»Der grofite Teil der Altersversorgung sollte aus
meiner Sicht solide investiert sein. Konservative
Kapitalanlagen, die nicht nach dem letzten
Renditepunkt gieren, sondern solide Steigerungen
versprechen”, so Drewes weiter. Ein moglichst
frither Start in die Vorsorge sei zudem anzu-
streben, denn Zeit ist neben dem Zins die wichtige
RechengroRe.

Ein wiederkehrendes Problem in der Beratung

ist jedoch, dass vor allem gering verdienende oder
in Teilzeit arbeitende Menschen kein Geld fiir
eine zusitzliche Absicherung haben und spiter
tiberdurchschnittlich von Altersarmut betroffen
sein werden. Hier empfiehlt PHONIX MAXPOOL
vor allem den Blick auf die zweite Schicht.
Denn insbesondere die bAV mit einem Arbeit-
geberzuschuss und mit einer verhdltnismiRig
geringen Nettobelastung des Beitrags ist ein
probates Mittel, um Altersversorgung effizient
aufzubauen (siehe auch Interview auf Seite 26).
»Dieses Thema ist leider noch lange nicht liicken-
los im Beratermarkt und im Vertrieb angekommen.
Ein Grund dafiir ist sicher, dass bei der bAV
vielfach der Makler den Vertragsabschluss tiber-
nimmt, der die Firma betreut, und nicht derjenige,
der gerade beim Kunden ist“, betont Drewes.
Daher werde die bAV sicherlich oftmals zu
Unrecht ,wegberaten”.
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Unser Fazit: Die gesetzliche Rente wird nicht
verschwinden, aber allein reicht sie keinesfalls aus,
um den gewohnten Lebensstandard im Ruhestand
zu sichern. Beraterinnen und Berater sollten

bei ihren Kunden daher alle Moglichkeiten fiir
betriebliche und private Altersvorsorge nutzen
und insbesondere auf die Formen der staatlich
geforderten Altersvorsorge hinweisen. Mit der
richtigen Strategie, rechtzeitiger Planung und Mut
zur Eigenverantwortung ist in jedem Fall ein
guter Lebensabend mdglich. Die Politik sollte
neben wirksamen Rentenreformen vor allem auch
fiir eine bessere finanzielle Bildung der Biirge-
rinnen und Biirger sorgen, was die Beratung
vereinfachen kénnte. <

Kontakt:

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

SO FUNKTIONIERT DIE GESETZLICHE

RENTE IM DETAIL

Die Rentenversicherungsbeitrage belaufen sich derzeit
auf 18,6 Prozent des Bruttolohns. Die Halfte davon tragt
der Arbeitnehmer, die andere Halfte der Arbeitgeber.

Die eingezahlten Beitrage werden nicht angespart,
sondern direkt an die aktuellen Rentner ausgezahlt.

Das bedeutet, dass die arbeitende Bevélkerung die Renten
der alteren Generation finanziert (Umlageverfahren).

Folgende Faktoren bestimmen die Rentenhohe:

> Entgeltpunkte: werden flr jedes Jahr vergeben,
in dem Beitrage gezahlt werden. Die Anzahl hangt
vom jeweiligen Verdienst im Verhaltnis zum Durch-
schnittsverdienst aller Versicherten ab.

> Zugangsfaktor: berticksichtigt Zu- oder Abschlage bei
vorzeitigem Renteneintritt oder spaterem Rentenbezug.

> Aktueller Rentenwert: wird jahrlich angepasst und gibt
den Wert eines Entgeltpunktes in Euro an.

> Rentenartfaktor: beriicksichtigt die Art der Rente,
zum Beispiel Altersrente oder Erwerbsminderungsrente.

Die Deutsche Rentenversicherung schickt jedem Versicherten
ab dem 27. Lebensjahr und nach mindestens fuinf Beitrags-
jahren eine jahrliche Renteninformation zu, die Auskunft
uber die bisher erworbene Rentenanwartschaft gibt.

Um einen Anspruch auf gesetzliche Rente zu haben,

muss eine Mindestversicherungszeit von fiinf Jahren
erfullt sein. Die Renten werden jahrlich zum 1. Juli
angepasst, um die Rentenhohe an die aktuelle wirtschaft-
liche Entwicklung anzugleichen.

Quelle: DRV

Bei der
erfolgreichen
Einfuhrung
der bAV sind
Ihre Berater-
fahigkeiten
entscheidend.
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Betriebliche Altersversorgung
~Machen Sie Lust auf die
betriebliche Vorsorge!”

Claudia Tuscher, Expertin fur betriebliches
Vorsorge-Management bei PHONIX MAXPOOL,
Uber aktuelle Chancen und Herausforderungen
der bAV im Rahmen der Altersvorsorge

Warum ist die bAV in Deutschland trotz aller
Férderung insbesondere bei KMU nicht flachen-
deckend verbreitet?

Alle, auch kleine oder mittlere Unternehmen hatten
schon Bertihrung mit dem Thema. Und wenn es nur
durch die Einstellung eines neuen Arbeitnehmers
ist, der einen Vertrag mitbringt und dort fortftihren
mochte. Spatestens hier stellt sich die Frage an
den Arbeitgeber, wie er damit umgehen sollte.

Was aber oft fehlt, ist die Unterstitzung des Arbeit-
gebers bei der Information, Umsetzung und
naturlich auch der Finanzierung. Wenn ein Arbeit-
geber nur das gesetzliche Mindestmaf erfullt,

was Information und Zuschuss angeht, kann er
dieses Thema auch weiterhin recht gut aus dem
Unternehmen heraushalten.

Was genau ist das gesetzliche MindestmaB3?

Das ist immer noch die Holschuld nach Informationen
vom Arbeitnehmer und ein Zuschuss von 15 Prozent
auf eine Entgeltumwandlung, soweit der Arbeit-
geber eine Sozialversicherungsersparnis hat.

Es ist aber nicht klug, nur das Minimum anzubieten.

POOLWORLD 2/2025 Foto: YuriArcursPeopleimages
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Die bAV ist eine der beliebtesten Lohnneben-
leistungen der Arbeitnehmer und definitiv wichtiger
als ein Jobrad oder ein Obstkorb. Hier lohnt es sich
durchaus fur den Arbeitgeber, attraktive Angebote
proaktiv anzubieten und selbst auch verbal und
finanziell hinter dieser Losung zu stehen.

Ist die bAV in Deutschland mit fiinf Durchfiihrungs-
wegen und einer aufwendigen, zeitintensiven
Beratung fiir Unternehmen zu komplex?

Ein klares Jein. Es ist so komplex, dass man sich als
Vermittler ganz auf dieses Thema spezialisieren
kann und sogar Studiengange hierzu angeboten
werden. Hier ist es jedoch die Aufgabe des Beraters,
dem Arbeitgeber zuzuhéren,
was wichtig ist, seine

automatisch macht. Diese kann der Arbeitnehmer
naturlich aktiv &ndern, aber erst mal hat er einen
Vertrag. Da es fur den Mitarbeiter einfacher ist,
nichts zu tun (und eine bAV zu haben), als aktiv zu
widersprechen, ist die Durchdringung hier wesent-
lich héher. Auch in Deutschland ist ein Opt-out-
Modell grundsatzlich moglich. In dem aktuell
meistgenutzten Modell, dem Opt-in, muss statt-
dessen bei der Entgeltumwandlung die Initiative
vom Arbeitnehmer ausgehen. Da nur wenige
Arbeitnehmer morgens aufstehen und denken:
,Heute wird ein super Tag, ich schlieBe mal eine
bAV bei meinem Arbeitgeber ab“, ist hier wieder
der Berater mit seinen Fahigkeiten gefragt.

Was spricht gegen das Opt-out-Modell?

Winsche zu erfassen und
ein Angebot speziell fur
dieses Unternehmen
vorzustellen. In 90 Prozent
der Falle kommen wir mit

Die hohen gesetzlichen Hirden. So muss der Arbeit-
nehmer lange vor Beginn der Versicherung infor-
miert werden und ganz lange Zeit zum Widerspruch
haben. Daflr ist es dem Arbeitgeber nicht wichtig
genug, sich so intensiv mit dem Thema zu beschaf-

»Stellen Sie die Vorteile
der \ersorgung in
den Vordergrund und nicht die
Haftung des Arbeitgebersl«

der Direktversicherung

nach §3 Nr. 63 EStG aus.
Wer dies als passende
Losung erkannt hat, braucht dem Arbeit-
geber nicht mehr zu erklaren, was die
Vor- und Nachteile einer Unterstiitzungs-
kasse sind und warum eine Fondsanlage
zur Ruckdeckung von Pensionsfonds
eine tolle Idee sein kann. Hier habe ich
bei Kundenbesuchen zusammen
mit dem Makler schon lustige
Situationen erlebt, wenn das
Fachwissen einfach rausmuss.
Also ja, es ist kompliziert.

Aber ein guter Berater findet
genau die passende Losung
und macht das Thema
damit tbersichtlich.

In GroBbritannien gibt es eine
wesentlich héhere Verbreitung
der bAV liber ein Opt-out-Modell.

Ware das in Deutschland auch
sinnvoll und durchfiihrbar?
Opt-out in der bAV bedeutet, dass
jeder Mitarbeiter, der nicht wider-
spricht, eine Entgeltumwandlung

tigen und die Arbeitsvertrage rechtlich entsprechend
anzupassen. Hier wirde es helfen, wenn der recht-
liche Rahmen vereinfacht wiirde, sodass auch kleine
Unternehmen ohne Betriebsrat und Rechtsabteilung
dort unkompliziert teilnehmen kénnten.

Welche Tipps haben Sie fiir Beraterinnen und
Berater, die sich den bAV-Markt erschlieBen
mochten?

Oft werde ich gefragt, was der Arbeitgeber tun
muss, um zu 100 Prozent aus der Haftung raus zu
sein. Das finde ich nicht zielfihrend. Zum einen ist
der Arbeitgeber immer mit in der Haftung, eine
100-prozentige Freistellung kénnen wir nicht bieten.
Dies geht nur Uber das Sozialpartnermodell, welches
aber nur Uber die Tarifvertragsparteien bezogen
werden kann. Zum anderen nehmen Berater dem
Arbeitgeber die Lust auf das Thema, wenn sie die
Haftung in den Fokus stellen! Stellen Sie stattdessen
die Vorteile der Versorgung in den Vordergrund
und machen Sie so Lust auf bAV. Und wenn beim
Arbeitgeber mindestens drei Personen arbeiten,
kann eine Kombination mit einer betrieblichen
Krankenversicherung genau das sein, was sich
der Arbeitgeber flir seine Mitarbeiter wiinscht.

Fur die bei uns angebundenen Vermittelnden erstellen
wir hier gerne passende Vorschlage. <
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Mediziner-Beratung
mit Weitblick

Das neue Vorsorgekonzept der Hallesche garantiert Arzten und Zahnéarzten
in allen Phasen ihres Berufswegs die richtigen Weichenstellungen flr einen
perfekten PKV-Schutz — vom Studium bis zur Niederlassung.

Etwa 125.000 Studierende der Human- sich schon heute die Kunden von heiten beim Mediziner-Krankentagegeld
und Zahnmedizin sind an den deutschen ~ morgen zu sichern. Denn kaum eine steht ein einzigartiges Produktkonzept
Universitaten eingeschrieben. Ob in Berufsgruppe ist ahnlich affin fur entlang der gesamten Customer
den Kliniken oder als niedergelassene die PKV wie die Arzteschaft. Journey von Arzten und Zahnarzten zur
Arzte in eigener Praxis: Den ange- Verfugung. Vom Studium bis zur
henden Medizinern winken attraktive VOM STUDIUM BIS ZUR Niederlassung — und naturlich auch
Berufschancen mit exzellenten NIEDERLASSUNG noch dartber hinaus. <
Verdienstmoglichkeiten. Doch nicht Die Hallesche hat ein nachhaltiges
allein das macht sie zu einer klassischen  Vorsorgekonzept fur Mediziner
Klientel fur die private Krankenvoll- entwickelt, das diesen Zielgruppen nicht .
versicherung. Schon von Berufs wegen nur bereits zu Beginn ihres Studiums Mehr Informatlonen unter

i i : o ) www.vermittlerportal.de/
wissen sie sehr genau, was eine den Weg in die PKV 6ffnet, sondern medizinerkonzept
hochwertige Absicherung im Krank- auch ein Hochstmaf an Flexibilitat bei
heitsfall wert ist. der bedarfsgerechten Ausgestaltung

des Versicherungsschutzes wahrend der

DEN WEG IN DIE PKV FREI HALTEN beruflichen Laufbahn garantiert. Mit
Vom Beginn des Medizinstudiums bis speziellen Optionstarifen, den Vorteilen
zum Zeitpunkt, an dem sie die freie der NK.select-Welt oder den Besonder-
Entscheidung zwischen gesetzlicher
und privater Krankenversicherung J N

Tarif: XL Bonus
NK.select

treffen kénnen, vergehen einige Jahre. 2.

; ; Ausbild 3.
Der Weg vom Studium durch die R S .
anschlieBende Facharztausbildung bis L Facharzt Krankenhaus
hin zu einer méglichen Niederlassung
ist fordernd, vielfach auch belastend.

Damit die eigene Krankenakte den

<

spateren Weg in die PKV nicht versperrt, Megi-zin_ /6
ist es umso wichtiger, frihzeitig die studium \0,\
Weichen richtig zu stellen. Und gerade Tarif 4,1!: E;s
hier liegt fur Vermittler ein entschei- S Niederlassung LT )
als Arzt
Tarif:

dender Verkaufs- und Beratungsansatz,
NK.select

XL 1200 mit

MKT 15/800

POOLWORLD 2/2025 Bilder: Hallesche



Bester Schutz fur die vierbeinigen

Freunde |lhrer Kunden!

> Ubernahme Tierarztkosten
bis zum 4-fachen GOT-Satz

> Freie Tierarztwahl

> Jahrliche Vorsorgepauschale
far Impfungen und alternative
Heilmethoden

> Zahnzusatzschutz

PHONIX
Tarif-Neuheit
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Mehr Rente
durch

den Wechsel
der GKV

bAV-Experte Jens Biegemeier
erklart, wie es geht.

der gesetzlichen Krankenversicherung (GKV) gleich.
Unterschiede gibt es nur in den Zusatzleistungen,
die die unterschiedlichen Krankenkassen bieten. Meistens
muss man aber auch dafiir etwas tun oder selbst in die
Tasche greifen. Beispielsweise gibt es Kostenzuschiisse fiir
Fitnessstudios, Zahnreinigung, Impfungen etc.

3 ei allen Kassen sind 95 Prozent aller Leistungen

Die meisten werden aber sowieso nicht genutzt oder nur
selten in Anspruch genommen. Da ergibt es manchmal
groRen Sinn, mit dem Kunden iiber einen Krankenkassen-
wechsel zu sprechen, wenn der Zusatzbeitrag im Vergleich
zu anderen Kassen sehr hoch ist. Den héchsten Zusatz-
beitrag verlangt 2025 die KNAPPSCHAFT Krankenkasse

mit 4,40 Prozent, dicht gefolgt von der IKK mit 4,3 Prozent.

Den geringsten Zuschuss verlangt zurzeit die BKK firmus

mit 2,18 Prozent. Man kann also mehr als 2 Prozent sparen.

Da sich Arbeitgeber und Arbeitnehmer den Beitrag ja
»teilen“, macht so eine Ersparnis bei einem Verdienst von
monatlich 4.000 Euro gut und gerne 30 Euro netto aus.

POOLWORLD 2/2025

,Geh mir weg mit Krankenkassenwechsel, das ist doch viel
zu aufwendig!“, mag nun der eine oder andere sagen.
Ich sage: stimmt nicht! MAXPOOL bietet tiber die
AMEISE ein Krankenkassen-Vergleichstool - VGK24 - an,
bei dem man sich kostenlos registrieren und online
einen Wechsel durchfithren kann. Aufwand:
zehn Minuten. Nacharbeit: keine (VGK24 klirt alles
mit den beiden Kassen und dem Arbeitgeber).
Die Courtage macht einen nicht reich, aber fiir
zehn Minuten Arbeit ein enorm guter Stundenlohn.
Wie man sich als Makler bei VGK24 registriert,
finden Sie im Supportbereich der AMEISE.

WAS NUN TUN MIT DER ERSPARNIS?

Wir nehmen die 30 Euro, die der Kunde durch
den Wechsel eingespart hat, und ,vermehren®
das Geld. Durch Steuer- und Sozialversicherungs-

ersparnis und Arbeitgeber-Pflichtzuschuss werden
daraus ndamlich circa 65 Euro, die wir dann in
eine bAV investieren. Ein 30-jihriger Kunde hat dann
bei einem gut laufenden Fondstarif mal eben gut
200 Euro mehr Rente — und hat im Prinzip selbst keinen
Cent investiert, da er ja ohne Ihre Hilfe den Kranken-
kassenwechsel nicht gemacht hitte. Das ist schon mal
der Knaller. Jetzt wird es aber ganz verriickt ...

WIR LEGEN NOCH WAS OBENDRAUF

Uber 20 Millionen Arbeitnehmer haben Anspruch auf
vermogenswirksame Leistungen. Das sind ungefihr

die Hilfte aller Arbeitnehmer in Deutschland. Die Wahr-
scheinlichkeit, dass man da auf jemanden trifft, der diesen
Anspruch hat, ist also sehr grof. Die vermégenswirksamen
Leistungen werden in den meisten Fillen in Bauspar-
vertrdge oder Banksparpldne investiert. Der gingigste
Arbeitgeberbeitrag, der als vermogenswirksame Leistungen
gezahlt wird, ist 26,59 Euro. Er wird dann versteuert

und es werden Sozialabgaben darauf gezahlt und aus
dem Netto werden dann 26,59 Euro investiert. Das heift,
der Arbeitnehmer zahlt selbst aus seinem Netto circa
14,15 Euro dazu.

Nach sieben Jahren (so lange muss man einzahlen, um an
das Geld heranzukommen) hat man dann gut 2.000 Euro
eingezahlt und entweder beim Bausparer fast keinen
Gewinn gemacht oder, wenn man einen tollen Fonds
erwischt hat, vielleicht 2.500 Euro auf dem Konto.

In den meisten Fillen wird das Geld aber nicht —

wie eigentlich die Intention sein sollte — fiir

den Vermogensaufbau verwendet. Dann gibt’s ein
neues Sofa oder einen schonen Urlaub. Das Ganze
macht man dann fiinf Mal in 35 Jahren. Geht man

in Rente, ist davon nichts tibrig. Es geht aber auch

Bilder: twiri/elements.envato.com



anders. Die wenigsten wissen, dass man die vermdgens-
wirksamen Leistungen auch in der bAV nutzen kann.

Hier investiert man nicht nur die 26,59 Euro, ohne dass
man selbst etwas dazuzahlt, man bekommt vom Arbeitge-
ber sogar auch den Arbeitgeberzuschuss obendrauf.

Bei unserem 4.000-Euro-Bruttolohn-Kunden kann dann

die Kombination aus Krankenkassenwechsel und Wechsel
der vermogenswirksamen Leistungen vom Bausparer zur
bAV einen Bruttobeitrag von tiber 120 Euro bedeuten!

Wie cool ist das denn? Die Zusatzrente: iiber 400 Euro!
Der Hammer!

NOCH MAL ANDERS BETRACHTET
Rechnet man das Ganze dann noch in Kapital um, sieht man
den Unterschied zu den vermogenswirksamen Leistungen:
anstatt 12.500 Euro (5 x 2.500 Euro nach jeweils sieben
Jahren) bekommt der Kunde satte 140.000 Euro ausgezahlt!
,Das muss man aber noch versteuern, und es miissen
Krankenversicherungsbeitrige gezahlt werden!“, hore ich
es schon rufen. Ja, das stimmt. Die Hilfte ist weg.

Bleiben immer noch 70.000 Euro {ibrig!

Sie sehen, die Ersparnis durch einen GKV-Wechsel ist
nicht nur ein extrem guter Gesprichseinstieg, sondern
kann Threm Kunden auch zu einer richtig guten Zusatzrente
und Thnen zu einem Zusatzverdienst verhelfen — ohne

dass der Kunde etwas aus seinem Portemonnaie extra
aufwenden muss.

Natiirlich helfen wir Thnen bei der Umsetzung. Sowohl
bei der einmaligen Registrierung bei VGK24 als auch bei
der ,Vorher-nachher-Gehaltsabrechnung®. Kommen Sie
gerne auf das bAV-Team von MAXPOOL zu. <

Kontakt:

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

Jens Biegemeier,
Experte fur betriebliches
Vorsorge-Management,
MAXPOOL
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ch bin jetzt 57 Jahre alt, und natiirlich sorge ich

finanziell fiir das Rentenalter vor. Hier bringe

ich schon einiges auf die ,Habenseite“. Und mit
meinem zunehmenden Alter und wachsenden
Gehalt sind immer mal wieder Vertrige fiir
die Altersvorsorge hinzugekommen, meist im
betrieblichen Bereich. Wenn ich das so im Kopf
tiberschlage, sollte ich aktuell zusitzliche Renten-
einkiinfte von mindestens 1.000 Euro zusammen-
haben. Natiirlich erst mit 67. Aber wie viel
ist es genau, und wie viel ist es netto? Da wird
es uniibersichtlich und schwierig. Und so geht es
auch vielen meiner und Ihrer Kunden. Da sind
verschiedene Vertrige zur Altersvorsorge vorhanden,
aber einen genauen Uberblick haben wir nicht.
Wir kénnen uns bisher nur auf unser Gefiihl
verlassen, genug oder eben auch nicht genug fiir
das Alter vorzusorgen. Wenn wir es genau wissen
wollen, nehmen wir den Versicherungsordner und
suchen uns die letzten Standmitteilungen raus,
schreiben dies auf und tiberlegen selber, wie hoch
wohl die Abzlige auf die Versorgung sein werden.

Das geht jetzt einfacher. Als ich 2023 das erste Mal
von der digitalen Rentenauskunft gelesen habe,
war ich begeistert. Ein digitaler Zugang und ich
sehe dort alle meine Vorsorgevertrige? Mega! Was
fiir eine tolle Idee der damaligen Bundesregierung.
Da zu Beginn nur sehr wenige, meist staatliche
Anbieter teilgenommen haben, wartete ich die
Testphase ab, bis die Digitale Rententibersicht der
Deutsche Rentenversicherung Bund zum 1. Januar
2025 in den vollumfinglichen Regelbetrieb ging.
Ich habe mir vorgenommen, fiir mich selber

die Daten abzurufen, und bin gespannt, ob meine
Schitzung mit den 1.000 Euro zusidtzlicher Rente
stimmt. Warum ist das auch fiir Sie als Vermittler
interessant? Wie sagte Hubertus Heil: ,Wir wollen
den Kenntnisstand der Biirgerinnen und Biirger
iber ihre eigene Altersvorsorge verbessern.

Denn nur wer Bescheid weil3, kann gut vorsorgen.“
Wenn Sie also mit Ihren Kunden die digitale
Rentenauskunft abrufen kénnen und dort Thr
Kunde schwarz auf weild sieht, was er hat

(oder auch nicht hat), ist es fiir die Beratung ein
groRer Vorteil. Also, lesen und lernen Sie ...

DIE REISE BEGINNT

Fiir den Onlineabruf der personlichen Daten muss
man sich identifizieren. Dies geht mit der Online-
Ausweisfunktion des Personalausweises. Da mein
Personalausweis recht neu ist, hat er tatsdchlich
schon diese Funktion. Natiirlich hatte ich die PIN
vergessen, konnte mir bei unserem Biirgeramt
aber sehr einfach und unkompliziert eine neue
besorgen. Das war wirklich der einfache Teil.
Damit ich mich mit dem Personalausweis identifi-
zieren kann, muss der Chip im Ausweis ausgelesen
werden. Dies soll mit dem Handy gehen, was fiir
mich aber keine Option darstellt. Mein Handy ist
aus dem Jahr 2015, da gab es so etwas noch nicht.
Also habe ich mir ein Kartenlesegerit bei einem
groBen Onlinehindler bestellt. Einfach das mit
den besten Bewertungen, Kosten waren 34 Euro.
Nichste Schritte sind das Herunterladen der
Ausweis-App und die Einrichtung der Funktion.
Das ist schon hakeliger. Aber mit der IT und

dem Ausschalten der Firewall hat nach gefiihlt
20 Versuchen die App meinen Personalausweis
erkannt. Juhuu. Auf der Zielgeraden! Ach, ich war
so unwissend ... »

DIE DIGITALE RENTENUBERSICHT
Das Wichtigste im Uberblick

> Onlineportal zur Biindelung und Ubersicht iiber betriebliche
und private Altersvorsorgeanspriche

> Nutzung ist freiwillig und kostenlos
> Ging am 1. Januar 2025 in den vollumfanglichen Regelbetrieb

> Zeigt Anwartschaften auf Renten und/oder
Einmalzahlungen aus:

> Pflichtsystemen wie der Deutschen Rentenversicherung

> geforderter privater Altersvorsorge

> betrieblicher Altersvorsorge

> privaten kapitalbildenden Lebensversicherungen

> der Zusatzversorgung des offentlichen Dienstes

> Altersvorsorgevertragen in Form von Fondssparplanen
> Was noch nicht dargestellt wird:

> Alterssicherung der Landwirte

> Beamtenversorgung

> berufsstandische Versorgungswerke

> Altersversorgung wie Immobilien, Depotvermogen,
Spareinlagen
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UND ES GEHT WEITER, IMMER WEITER

Auf der Seite der Digitalen Renteniibersicht habe
ich mich registriert und musste noch einige
personliche Daten eingeben, wie zum Beispiel
meine Steuernummer. Warum die Steuernummer?
Dazu spiter mehr. Danach bekam ich dann nur
noch Fehlermeldungen. Anderer Browser oder
Neustart haben nicht geholfen ... Wieder musste
ich mich vom Firmennetzwerk 16sen und die
Firewall umgehen. Was sich hier so leicht liest,
waren aber zwei Stunden meines Lebens und viele
Schimpfworter. Als ich endlich angemeldet war,
konnte ich per Dropdown-Menti die Anbieter
auswihlen, bei denen ich Versorgungen habe.
Kleiner Tipp: Die Deutsche Rentenversicherung
muss man auch aktiv anwihlen, die ist sonst nicht
in der Ubersicht automatisch dabei. Ich habe
meine Versorgung bei zwei namhaften Lebens-
versicherern und dazu noch eine firmeneigene
Pensionskasse als Exmitarbeiterin bei einer
Versicherungsgesellschaft. Ich bekam ganz schnell
eine Riickmeldung. Die lautete: , keine Versorgung
vorhanden®. Darauf lernte meine Maus das Fliegen
und ich habe Feierabend gemacht. Am nichsten
Tag bin ich in die Recherche gegangen. Man soll
sich an seinen Anbieter wenden und dort nachfragen.
Okay. Da ich es als ,normale“ Kundin machen
wollte, habe ich es nicht tiber die Maklerbetreuer
gemacht, sondern habe die Kontaktmdglichkeiten

der Gesellschaften fiir ihre Kunden genutzt.

Bei dem gro8ten Anbieter fiir Altersversorgung in
Deutschland bin ich also an die KI gelangt.

Nach zehn Minuten fréhlichen Chattens (Achtung:
Ironie!) sind wir zu dem Ergebnis gekommen,
dass KI nicht helfen kann und sich in Kiirze ein
Sachbearbeiter dazuschaltet. Dem habe ich von
der digitalen Rentenauskunft erzihlt, und so
richtig konnte er nicht weiterhelfen. Es lag wohl an
der Steuernummer, die bei meinen Versorgungen
nicht hinterlegt war. Aha. Das machte mir Mut.
Wir haben bei keiner von uns eingerichteten
betrieblichen Altersversorgung die Steuernummer
der Mitarbeiter hinterlegt. Es diirfte also bisher
bei keinem von uns vermittelten Vertrag funktio-
nieren! Da ich bei diesem Anbieter auch eine
Riester-Rente habe, ist meine Steuernummer ihm
immerhin bekannt. Die ist aber nicht fiir die
anderen Vertrige freigeschaltet. Irgendwann habe
ich es auf diesem Weg aufgegeben und es an

den Maklerbetreuer weitergegeben. Ich habe also
wieder eine Stunde Arbeit investiert, und beim
ndchsten Aufruf der Renteninformation konnte
ich vier meiner acht Vertrédge tatsdchlich sehen.

Bei dem anderen Anbieter war es noch schwieriger.
Auch hier ist es eine betriebliche Altersversorgung.
In dem Fall im Durchfithrungsweg einer Unter-
stiitzungskasse. Mein Anruf in der Fachabteilung
war ohne Erfolg, der Sachbearbeiter hatte noch

nie von einer digitalen Rentenauskunft gehort.
Okay. Ich also wieder an den Maklerbetreuer, und
nach einer Woche bekam ich die Antwort, dass nur
die privaten Vertrige und die Direktversicherungen
des Anbieters an die Digitale Rententiibersicht
geliefert werden. Unterstiitzungskassenversor-
gungen werden nicht dargestellt. Dies ergab auch
meine Recherche bei weiteren Anbietern. Irgendwo
gab es bei allen Versicherern eine Pressemitteilung
zu dem Thema, und Vertrige zur privaten Versorgung
und zur Direktversicherung werden angezeigt.

Die Unterstiitzungskasse wird in keinem mir
bekannten Fall angezeigt.

Meine Vertrige zur Pensionszusage und die firmen-
eigene Pensionskasse des Versicherers werden
ebenfalls nicht aufgefiihrt, auch nicht, wenn es
beitragsorientierte Leistungszusagen sind. Also
bekomme ich Auskunft zu drei meiner sieben
Vertrige, plus natiirlich die Deutsche Rentenversi-
cherung. Eine magere Ausbeute fiir insgesamt
mindestens vier Stunden unbefriedigender Arbeit. >



ABER SCHAVEN WIR UNS
DIE UBERSICHT GEMEINSAM AN

R

@ Bitte beachten Sie

Alle dargestellten Betrage sind Bruttowerte. Je nach Produkt kénnen noch Steuern und Sozialabgaben anfallen. Mehr dazu erfahren
Sie in der Detailansicht Ihrer Altersvorsorgeprodukte.

AuBerdem wichtig: Die dargestellten Betrage koénnen in der Regel nicht einfach zusammengerechnet werden. Es unterscheiden
sich zum Beispiel Zeitpunkt, Dauer oder Haufigkeit der Auszahlung.

Als Erstes dieser wichtige Hinweis:
Okay, Warnhinweise sind schon mal
t-\z\erterreiChbar@ gut. Es braucht zur Deutung also
i@ Garantiert arveictbar @ Progn®® S immer noch weiteres Fachwissen,
@ pogszerter! 2A4079€ - und meine Nettoeinkiinfte im
Keine Angabe Rentenalter kann ich hiermit auch
Detailansicht nicht errechnen.

jert erreicht
Deutsche Rentenvers'\che- Garantie
eu
rung Bund

Rege\a\tersrente @

183136€

tlich
Beginn November 2034 - Mona

2.

Zunachst kommt die Darstellung
der Deutschen Rentenversicherung:
Da binich tiberrascht tiber die Zahl
bei ,Prognostiziert erreichbar*.
Wie kommen die auf diese Zahl?
In der Detailansicht kann man die
letzte Renteninformation abrufen,
die ich auch per Post bekommen
habe. Die 2.970 Euro waren der Wert
bei einer jahrlichen Anpassung

des Rentenwertes um Prozent.

Und das ist auch das Problem mit ‘,3_/__

diesem Wert, der auch bei meinen

anderen Versorgungen angezeigt In der Ubersicht kann

wird. Bei meiner fondsgebundenen ich mir weiterhin
Direktversicherung wird bei der Details zu dem Vertrag
Hochrechnung von einer jahrlichen anschauen. Hier mal
Wertentwicklung von 5 Prozent beispielsweise die Hinweise
ausgegangen. Dies findet man 7U meiner Riester-Rente:

aber erst mit der Recherche der
letzten Standmitteilung heraus und
ist fur das Produkt auch definitiv
zu hoch gegriffen.

Fotos: Analogousstudio, Rawpixel /elements envato.com 2/2025 POOLWORLD 35
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Da wird dem fachkundigen Leser gleich auffallen,
dass die Riester-Rente entgegen der Ubersicht in
der Auszahlung nicht sozialabgabenpflichtig ist.
Schwaches Bild fiir die App! In der Detailansicht
kann ich noch die Kontaktdaten des Anbieters
sehen und mir die letzte Standmitteilung zum
Vertrag anschauen, die ich aber auch schon mit
der Post bekommen habe. Zusétzlich kann ich mir
die Daten als CSV-Datei herunterladen und mit zu
einem Beratungsgesprdch nehmen bzw. dem Berater
vorab zur Verfiigung stellen. Als Berater werden
Sie in der Broschiire der Rentenauskunft nur auf
die Beratungsstellen der Rentenversicherung

und die unabhingige Beratung der Verbraucher-
zentralen hingewiesen. Eine unabhingige
Beratung von einem Versicherungsmakler wird
hier nicht erwidhnt, als Versicherungsmakler sind
wir hier wie gewohnt das Feindbild.

Informationswert: Ich komme auf eine zusitzlich
abgesicherte Rentenhthe von rund 500 Euro und
50.000 Euro Kapitalzahlung. Die Hochrechnungen
sind alle zu optimistisch. Um das aber rauszufin-
den, muss ich mich durch die einzelnen Standmit-
teilungen lesen. Die nicht dargestellten Versiche-
rungen muss ich weiterhin hindisch dazurechnen,
ebenso muss ich Kapitalzahlungen in Renten-
zahlungen selber umrechnen. Informationswert
fiir mich? Nicht vorhanden. Da kann ich weiterhin
die Standmitteilungen der einzelnen Gesellschaften
durchlesen und selber die Werte rausschreiben.
Tipp: Die Standmitteilungen fiir Ihre Kunden sind
in der AMEISE hinterlegt. Meine Empfehlung:
Nutzen Sie die Standmitteilungen aus der AMEISE
und lassen Sie Ihren Kunden die Standmitteilung
der Deutschen Rentenversicherung Bund zur
Beratung mitbringen. Das spart Zeit und Nerven.

MEIN FAZIT
Einfach nur frustrierend.

Viel Aufwand, wenig Informationswert, falsche
Hinweise zur Sozialversicherungspflicht, zu
optimistische Gesamtzahlen und zu viele fehlende
Vertrige. Das war meine Zeit nicht wert, und ich
kann Ihnen nur empfehlen, mit Ihren Kunden
nicht dieses Tool zu nutzen. Als Nichstes

werde ich mich bei der so viel gepriesenen
Verbraucherzentrale beraten lassen. Uberlegen
Sie: Was wire Ihre Empfehlung, wenn eine
57-jdahrige Angestellte noch eine zusitzliche Rente
von 500 Euro haben mochte? Schreiben Sie mir
unter claudia.tuescher @maxpool.de Ihre Ideen.
Ich werde dann berichten, was die Verbraucher-
zentrale empfiehlt. <

th
st al gy,
Mrey
> Der g,
bej, Wa, ]
Sim BUfgera IT;)I‘ mit Besugy,
‘Q"”ﬁ/e Y
Die K,
- Osten r A L
Eupy Esegers;
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s 4, "erden ey mir
a .
”geze,gt Gen Kontakt:

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

Foto: one_zero/elements.envato.com



Die lange Niedrig- und Nullzinsphase
hat selbst bei geringen Inflationsraten zu
einem schleichenden Wertverlust in
vielen Kundendepots geftihrt, die eher
sicherheitsorientiert ausgerichtet sind.

INSTITUTIONELLE ANLEGER SETZEN
AUF ALTERNATIVE ANLAGEN

Von den Entwicklungen waren auch
Portfolios institutioneller Investoren
betroffen. Diese setzten deshalb schon
frah auf alternative Anlagen, die nicht
an den Borsen gehandelt werden.

Die Erweiterung der Vermogensanlage
um alternative Anlagen hat im Wesent-
lichen zwei Effekte. Zum einen wird

die Diversifikation erhoht, was fur
mehr Stabilitat im Gesamtportfolio
sorgt. Andererseits eroffnen alternative
Anlagen langfristig Chancen auf
attraktive, laufende Ertrage (beispiels-
weise Einspeisevergtitungen) und bieten
zusatzliches Renditepotenzial durch
Steigerungen der Unternehmenswerte.

Foto: Allianz

ZWEI LOSUNGEN -

VIELFALTIGE CHANCEN

Die Allianz Lebensversicherungs-AG
legte bereits 2019 den Grundstein

mit der EinfGhrung der PrivateFinance-
Police — eine Rentenversicherung

mit Kapitaloption. Damit erhalten
Kundinnen und Kunden Zugang zu
den Renditechancen eines breit diversi-
fizierten Portfolios alternativer Anlagen.

NEU HINZUGEKOMMEN IST IM JULI
2024 DIE PRIVATEMARKETSPOLICE
Sie richtet sich an Kundinnen und
Kunden, die ihr Anlage- und Vorsorge-
portfolio optimieren méchten und mit
den alternativen Investments der Allianz
hodhere Stabilitat und attraktive Rendite-
chancen suchen.

Die PrivateMarketsPolice bietet funf
alternative Anlagestrategien zur
Auswahl, mit denen ein Portfolio gezielt
diversifiziert werden kann: Infrastructure,

Renewables, Private Debt, Private
Equity und Future-Focused Strategy.
Jede dieser Anlagestrategien setzt sich
primar aus verschiedenen auf3erborslich
gehandelten Vermogenswerten

eines bestimmten Anlagesegments
zusammen, in die Allianz Leben selbst
langfristig in ihrem Sicherungsvermdégen
investiert ist. Pro Vertrag kann eine
Anlagestrategie fur die Vertragsdauer
gewahlt werden. Als lebenslange
Versicherung eignet sich die Private-
MarketsPolice fur die gezielte und
dauerhafte Erganzung eines Anlage-
portfolios wie auch fur die Vermogens-
Ubertragung oder Nachlassplanung. <

Weiterfiihrende
Informationen zu

den Produktangeboten
der Allianz mit
alternativen Anlagen finden Sie hier:

makler.allianz.de/alternativeanlagen
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Mit Babyboomern
boomt auch Ihr Geschaft

Immer mehr Lebensversicherungen kommen in

die Auszahlung. Damit er6ffnen sich neue Vertriebschancen
bei der Kapitalanlage, die Sie sich auf keinen Fall

entgehen lassen sollten.

BoaM
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er Begrift ,,Babyboomer“ beschreibt die Generation,
D die zwischen 1950 und 1964 auf die Welt kam.
Nach dem Zweiten Weltkrieg kehrten viele Soldaten
zurtick, und es gab einen aullergewShnlichen Anstieg
der Geburtenrate mit dem Hohepunkt an Neugeborenen
im Jahr 1964. Die Babyboomer wuchsen in einer Zeit
des Wiederaufbaus und des wirtschaftlichen Aufschwungs
in Deutschland auf.

Die Mehrheit der Babyboomer hat im Laufe ihres Arbeits-
lebens viele private Spar- und Vorsorgevertrige abgeschlossen,
um spéter finanziell abgesichert zu sein und auch

die Hinterbliebenen zu schiitzen. Diese Vertrige reichen
von Lebens- und Rentenversicherungen tiber Bauspar-
vertrige bis hin zu Fondssparpldnen und vielen weiteren
Vermogensaufbauarten. Im Jahr 2022 startete fiir die
Babyboomer-Generation mit den Geburtsjahren 1954 bis
1956 der Eintritt in die wohlverdiente Rentenphase.

Laut Statistiken sind es circa 16 Millionen Personen, die
nun nach und nach vom Arbeitsleben in das gesetzliche
Rentenalter eintreten. Es wird voraussichtlich noch bis zum
Jahr 2035 andauern, bis die gesamte Babyboomer-Generation
das Renteneintrittsalter erreicht hat. Dies hat zusitzlich
zur Bedeutung, dass ein enormes Potenzial fiir vertriebliche
Aspekte im Bereich der Kapitalanlage ausgeldst wird.

Denn bereits im Jahr 2022 wurden circa 89 Milliarden Euro
an neuen Verischerungsleistungen aus Lebensversicherungen
an Versicherungsnehmer ausgezahlt. Die Auszahlungssumme
wird in den nichsten Jahren weiterhin entsprechend

hoher ausfallen. Denn im Jahr 2023 betrug sie bereits circa
97 Milliarden und 2024 circa 99 Milliarden Euro.

Jan Kéhler,

Teamleiter privates
Vorsorge-Management,
MAXPOOL

GEBURTEN UND STERBEFALLE
IN DEUTSCHLAND SEIT 1950
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Quelle: https://www.destatis.de/DE/Themen/Gesellschaft-
Umwelt/Bevoelkerung/Sterbefaelle-Lebenserwartung/Tabellen/
Irbev04.html#242408

Nicht selten wird es vorkommen, dass die Leistung als
Einmalzahlung ausgezahlt wird. Nutzen Sie das groRe
vertriebliche Potenzial, denn es wird Kundensituationen
geben, in denen der Kunde nicht direkt auf die auszu-
zahlende Summe angewiesen ist. Hier gilt es, tiefer mit Threm
Kunden ins Gesprich zu gehen und die konkreten Pline
zur Verwendung zu erfragen. MAXPOOL unterstiitzt Sie
schon vor dem Termin bei der Erstellung passgenauer
Ansprachekonzepte. Dem Kunden ist im Anschluss schon
hiufig damit geholfen, wenn er das Geld ratierlich — entweder
lebenslang oder auf einen bestimmten Zeitraum verteilt —
ausgezahlt bekommt. Hin und wieder kommt die Auszahlung
auch ,,zu frith“, das heif3t, bis zum eigentlichen Rentenbe-
ginn sollen noch ein paar Jahre mithilfe einer Wiederanlage
tiberbriickt werden. Oder: Der Kunde benétigt das Geld

gar nicht mehr — auch so etwas soll vorkommen! In diesem
Fall liegt der Fokus dann meistens auf der Vermogens-
tibertragung schon zu Lebzeiten an die potenziellen Erben,
beispielweise die Kinder. Nicht nur in diesem Szenario

gibt es steueroptimierte Produktlsungen, die Sie kennen
sollten. Und nattirlich, wie sollte es anders sein, ist aufgrund
unterschiedlichster Kundenwiinsche manchmal auch

die ,eierlegende Wollmilchsau“ gesucht, die Losung dann
aber in der Aufteilung des Auszahlungsbetrags auf mehrere
Produkte zu finden.

2/2025 POOLWORLD
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LEBENSVERSICHERUNG:
VERSICHERUNGSAUSZAHLUNGEN 1990 BIS 2024

Ausgezahlte Versicherungsleistungen (einschlieBlich ausgezahlter
Uberschussguthaben und vorzeitig erbrachter Leistungen)

Mrd. Euro
100

Das Team Vorsorge-Management unterstiitzt Sie gerne —
egal an welcher Stelle Sie unseren Support benétigen:

80 angefangen bei der Selektion der ablaufenden Vertrige in
IThrem MAXPOOL-Bestand iiber den personlichen — gerne
auch telefonischen — Austausch zur Kundensituation bis

60 hin zur Priifung des einzureichenden Neuantrags. Auch auf
die Frage, ob ein reines Investmentprodukt oder doch

das Versicherungsprodukt vorteilhafter ist, haben wir eine
Antwort. Durch die Nutzung marktfithrender Analyse- und

40 . . . .
Vergleichstechnik und eine unabhingige Produktauswahl
bieten wir IThnen die beste Grundlage fiir eine passgenaue
Kundenberatung. Wir freuen uns auf Ihre Anfrage! <

20

222382838823 %
D o 9 S O o o :
2 22 8 & 8 & R 8 8 8 Kontakt_.
Team privates Vorsorge-Management
Quelle: https://www.gdv.de/resource/blob/188374/dde4d81192e583ac43e7e80a84aabact/ 040 2999 40-370

die-deutsche-lebensversicherung-in-zahlen-2025-publikation-pdf-data.pdf
vorsorge@maxpool.de
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Der Leistungsservice
von MAXPOOL
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Profi-Tipps

fur den Jahres-

endspurt

In der MAXPOOL-Schulungs-
reihe ,Perfekte Anfrage =
Perfektes Ergebnis” zeigt
Ihnen Laura Dirks, wie

die Zusammenarbeit
zwischen Ihnen als Makler
und dem Komposit-Team
am besten gelingt. Zur
Einstimmung auf ein heil3es
Jahresendgeschaft fassen
wir die wichtigsten
Erkenntnisse daraus fur Sie
noch einmal zusammen und
zeigen lhnen anhand von
Praxisbeispielen optimale
Lésungswege fur Sach- und
Gewerbeanfragen.

POOLWORLD 2/2025

DIE GEWERBEPLATTFORM:

MEHR ALS NUR EIN
AUSSCHREIBUNGSTOOL

Viele Ausschreibungen konnen direkt
iber die Gewerbeplattform Think-
surance gestartet werden. Und diese
kann tatsichlich mehr, als vielen
bewusst ist. Ob individuelle Berufe
wie Coach oder Mischbetriebe im
Baugewerbe — nahezu alles lisst sich
dort auswihlen und ausschreiben.
Einen Friseur oder einen Dachdecker
konnen Sie mit einer breiten Anzahl
von Angeboten direkt berechnen.
Selbst bei einem Mischbetrieb, wie
beispielsweise einem Biicher-Café,
erhalten Sie sogar ganz ohne
Ausschreibung direkt Ergebnisse.
Die Plattform ist somit auch bei

neuartigen Berufen und Mischbetrieben

extrem hilfreich, da viele Besonder-
heiten systematisch berticksichtigt
werden. Ob gewerbliche Standard-
risiken oder auch individuelle Berufe:
Thinksurance ist als digitale Lésung
einfach unschlagbar.

DER SUPPORT-BEREICH

DER AMEISE: SCHNELLE HILFE

IM ALLTAG

Ein echter Gamechanger im Alltag

ist der Support-Bereich der AMEISE.
Sie suchen eine Zweitwageneinstufung,
einen Abschlusslink fiir eine Biirg-
schaftsversicherung oder Informationen
zu einer Automatenversicherung?
Kein Problem, all das liegt sauber,
gepflegt und iibersichtlich im Support-
Bereich fiir Sie bereit. Bei den kleinen
Kfz-Fragen im Alltag, benétigten
Blankoantrigen oder auch exotischen
Themen ist Thnen der Support-Bereich
also ein schneller Helfer.

Foto: Pressmaster/elements.envato.com



THINKSURANCE-
VERTRIEBSCENTER:

AKQUISE EINFACH GEMACHT
Nicht zu vergessen bei den Tipps

und Tricks ist das Vertriebscenter von
Thinksurance. Sie wollen in den
gewerblichen Sparten Akquise machen?
Dann haben Sie hier Flyer, Onepager
und sogar fertige Kundenprisentati-
onen, die Sie nur noch mit Threm Logo
versehen miissen. Natiirlich finden
Sie hier auch viele Informationen

zu den einzelnen Sparten und kénnen
sich bei einer neuen Branche vor

der Beratung ins Thema einlesen.

So kénnen kurzfristige Kundentermine
und Fragen schnell und professionell
vorbereitet und beantwortet werden.

Foto: a_medvedkov/elements.envato.com

September

Mitte
Oktober

November

PERSONLICHER SERVICE

FUR KOMPLEXE UND
AUSSERGEWOHNLICHE RISIKEN
Als Spezialteam fiir den Gewerbe-
bereich unterstiitzen wir Sie bei allen
Anliegen. Individuell, je nachdem,
wie grol3 die Anfrage ist oder wie viel
Unterstiitzung benotigt wird. Bei
groBeren Anfragen, wie einem Schloss
oder Hotel, fahren wir auch gerne mit
raus, besichtigen Objekte oder helfen
bei der Einschitzung des Versiche-
rungswerts. Aber auch fiir aulerge-
wohnliche Risiken wie zum Beispiel
Luft- und Raumfahrttechnik, Asyl-
unterkiinfte oder das Rotlichtmilieu
kénnen wir schnelle und passende
Angebote organisieren.

Bestandsaufnahme: Fahrzeugdaten,
Schadenverlaufe, aktuelle Policen etc.

Die ersten neuen Tarife treffen ein,
Angebote einholen und priifen

Eingang Beitragsrechnung des
Vorvertrags, Angebote vergleichen,
Wechsel beantragen, Vorvertrag
kindigen (gegebenenfalls
Sonderkundigungsrecht priifen)

UNTERSTUTZUNG

BEI SCHWIERIGEN RISIKEN

Bei unbeliebten oder schwierigeren
Risiken, beispielsweise leer stehenden
Objekten oder hochwertigem Hausrat
mit eingeschrinkten Einbruchsicher-
heiten, kénnen wir Sie auf vielfiltige
Weise unterstiitzen. Dazu nutzen

wir unsere personlichen Kontakte ins
Underwriting, erstellen auf Wunsch
einen passenden Leitfaden oder
senden Thnen einen Fragebogen zu
Ihrer besonderen Anfrage zu.

Denn auch hier gilt: Je konkreter und
vollstindiger Thre Anfragen bei

uns eintreffen, desto hoher ist

die Chance auf eine schnelle und
erfolgreiche Platzierung. »
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Mitte Juli/  Bestandsaufnahme: Objektdaten,
August Schadenverlaufe, aktuelle Policen etc.

September  Bekanntgabe neuer Anpassungsfaktor,

44

Hinweis

Angebote einholen und prifen, Eingang
Beitragsrechnung des Vorvertrags,
Angebote vergleichen, Wechsel
beantragen, Vorvertrag kiindigen
(gegebenenfalls Sonderkindigungs-
recht priifen)

Nattrlich kénnen die Angebote fur die
Hausverwaltungen auch eher eingeholt
werden, allerdings mussen wir den
Anpassungsfaktor fiir das kommende
Jahr im Angebot berticksichtigen.

EIN ANGEBOT IST NUR

SO GUT WIE DIE ANFRAGE

Es kommt hin und wieder vor, dass
die Datenbasis einer Anfrage nicht
sauber ist. Mit unseren Leitfiden und
Frageb6gen versuchen wir, die Daten-
qualitdt auf eine solide Grundlage

zu heben und dadurch mégliche
Riickfragen des Underwritings direkt
abzufangen. Die Gewerbeplattform
leistet Thnen auch dabei Unterstiitzung,
da alle beitragsrelevanten Daten
angegeben werden miissen, um eine
Angebotsabgabe der Gesellschaften
sicherzustellen. Zudem kdnnen Sie
den zum Risiko passenden Fragebogen
auch digital an den Endkunden
versenden, der ihn direkt ausfiillen oder
als Checkliste verwenden kann.

Long Story short: Je sauberer Anfragen
im Underwriting einer Gesellschaft
platziert werden, umso hoher ist

die Wahrscheinlichkeit eines schnellen
und guten Angebots fiir einen erfolg-
reichen Abschluss. Gerade bei den
unbeliebten Risiken kann ein positives
Voting entscheidend davon abhingen,
wie sauber und vorbereitet Anfragen
vorgestellt werden.

POOLWORLD 2/2025

BESTANDSPFLEGE NICHT
VERGESSEN: BESTEHENDE
VERTRAGE IM BLICK BEHALTEN
Neben dem Neugeschift ist

es natiirlich auch wichtig,

den Bestand aufrechtzuerhalten
und gut zu pflegen.

Auch hierfiir haben wir

fiir Sie praktische

Losungen, die IThnen

den Alltag erleichtern

und dabei helfen,

Potenziale im Bestand
effizient zu nutzen.

ROBOSAVE: AUTOMATISIERTE
BESTANDSANALYSE
UND KUNDENANSPRACHE
Wer sich digitale Unterstiitzung bei
der Bestandspflege wiinscht, ist
mit RoboSave bestens aufgestellt.
Das Tool priift Ihre
bestehenden Vertrige
automatisch und
rechtzeitig vor der
jeweiligen Kiindigungs-
frist. Falls am Markt
ein giinstigeres oder
besseres Angebot
verfiigbar ist, wird es in
Ihrem Namen direkt an
den Kunden gesendet.
Das macht RoboSave zu
einer attraktiven Losung, von
der sowohl Makler als auch
Kunden profitieren.

Fotos: elxeneize, Pressmaster/elements.envato.com



KFZ-BESTAND ZUM JAHRESENDE
EFFIZIENT MANAGEN

Gerade zum Jahresende nimmt

der Kfz-Bestand viel Zeit in Anspruch.
Um diesen Aufwand zu reduzieren,
stellen wir Thnen gerne pauschale
Angebote auf Basis Ihres Nafi-Bestands
zur Verfligung. So erhalten Sie
schnelle Angebotsvorschlige

und sparen wertvolle

Zeit in der

Jahresendphase.

Foto: davidgyung/elements.envato.com

Mitte Juli/
August

September

Oktober

BESTANDSUBERTRAGUNGEN
ZUM JAHRESWECHSEL
CLEVER PLANEN
Sollten Sie noch ganze Bestidnde
bei einer anderen Anbindung liegen
haben, die eins zu eins umgedeckt
werden sollen — beispielsweise zu
einer anderen Gesellschaft —, kdnnen
wir sie mit Ihnen gemeinsam schlank
und tiber das Jahr verteilt in einer
Eins-zu-eins-Umdeckung tibertragen.
Auch bei einzelnen Bestands-
iibertragungen unterstiitzen wir
Sie gerne. Sprechen Sie uns
einfach an, und wir priifen
gemeinsam mit Ihnen die beste
und effizienteste Vorgehensweise.
Verpassen Sie aulerdem nicht
unsere aktuelle BU-Aktion,
dank der Sie sich noch
bis zum 30. September
2025 bis zu 2 Prozent mehr
Courtage bei Sachversiche-
rungen sichern konnen.
Alle weiteren Infos dazu
finden Sie auf Seite 56.

Bestandsaufnahme: Vertragstibersicht,
Deckungsumfang, Schadenverlaufe,
aktuelle Risiken prfen

Angebote einholen und vergleichen,
Eingang Beitragsrechnung des
Vorvertrags, Wechsel beantragen,
Vorvertrag kiindigen (gegebenenfalls
Sonderkundigungsrecht priifen)

Wechselstart der Flotte antreten

JETZT AKTIV WERDEN

FUR EIN STARKES
JAHRESENDGESCHAFT 2025!

Eine gute Planung, effiziente Technik
und der Support des Komposit-Teams
sind alles, was Sie fiir ein starkes
Jahresendgeschift brauchen. Kommen
Sie gerne mit Akquise-Planungen
und neuen Anfragen auf uns zu und
checken Sie Thren Bestand mit
RoboSave, um keine Vertriebschance
zu verpassen. Bei groen Anfragen
unterstiitzen wir Sie auf Wunsch auch
vor Ort in der Einschitzung und
Beratung. So halten Sie Ihren Bestand
stabil und erweitern ihn zugleich

um lukratives Neugeschift. <

Kontakt:

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

o

POOLWORLD

N
N}
o
]

45



POOLWORLD 2/2025

solidierter
arke

Versicherer in den Niederlanden

meisten Befragten wahrscheinlich Begriffe wie Gouda,

Amsterdam, Poffertjes, Matjes, Tulpen und Wohnwagen ein.
Als direkter Nachbar der BRD sind die Niederlande ein beliebtes
Urlaubsziel und mit gut 18 Millionen Einwohnern auch unser
wichtigster Handelspartner innerhalb der EU. Mit einem Brutto-
beitragsvolumen von rund 100 Millliarden Euro sind die Niederlande
dazu auch ein ernst zu nehmender Versicherungsmarkt.

B ei einer Stralenumfrage zum Thema , Niederlande“ fallen den

Im Gesprich mit Hans Fako, verantwortlicher Strategic Business
Partnerships Manager der Nationale Nederlande (NN), und Frank
Loffler, Geschiftsfithrer der PHONIX Schutzgemeinschaft (PS),
arbeitet Daniel Lamann, Redaktionsleitung POOLWORLD
Magazin, die wichtigsten Unterschiede der beiden Versicherungs-
markte heraus.

Foto: Pressmaster/elements.envato.com



Frank, aktuell sprichst du mit Hans und seinen
Kollegen iiber eine Kooperation der PHONIX
Schutzgemeinschaft mit der Nationale Nederlande.
Wie kommt es zu den grenziiberschreitenden
Gesprachen und was ist das Ziel dabei?

Frank Loffler: Tatsachlich gab es schon vor
einigen Monaten Gesprache zwischen der NN und
der PS, damals wie heute initiiert durch Walter
Capellmann, einen Freund der PHONIX MAXPOOL
Gruppe. Wir stehen der Erweiterung unseres
Portfolios um zusatzliche Risikotrager sehr
positiv gegentiber.

Hans Fako: Die NN Group ist als einer der
groBten Versicherer in den Niederlanden heute
bereits in zehn Landern aktiv, und wir sind an einem
weiteren Ausbau unserer Tatigkeit auBerhalb unseres
Heimatmarktes sehr interessiert. In einer moglichen
Zusammenarbeit mit der PHONIX MAXPOOL
Gruppe sehen wir eine gute Chance, unsere
Geschaftstatigkeit in Deutschland auszubauen.

Wie stelle ich mir eine solche Zusammenarbeit vor?
FL: Im Grunde genommen gibt es keine
wirklichen Unterschiede in der Art und Weise der

Kooperation. Es wird eine Ausgliederung bestimmter,

Geschaftsvorfalle vereinbart, es werden Prozesse
zum Datenaustausch abgestimmt und naturlich
verstandigen wir uns auf Produkte. Danach ist es
einfach ,,Daily Business®.

HF: In den Niederlanden spielen Assekuradeure
eine deutlich groRere Rolle als derzeit in Deutschland.
Fur uns ist es ein ganz normaler Vorgang, wichtige
Geschaftsprozesse in die Hande eines MGA
(Managing General Agent) zu legen. Wir generieren
heute bereits mehr als 35 Prozent unseres Gesamt-
umsatzes im Bereich Non-Life iber MGAs.

Wie sehr unterscheidet sich der niederlandische
Versicherungsmarkt vom deutschen?

HF: In den Niederlanden ist die Konsolidierung
des Anbietermarktes bereits weit fortgeschritten.
Aktuell ist das Versicherungsgeschaft auf weniger
als 20 Gesellschaften konzentriert, eine Entwicklung,
die dem deutschen Markt sicherlich noch bevor-
steht. Gleichzeitig ist der niederlandische Versiche-
rungsmarkt heute in weiten Teilen bereits umfassend
digitalisiert. Das ist ein sehr positiver Effekt, den die
Konzentration auf wenige Anbieter mit sich bringt.

FL: Wir sehen in Deutschland heute eine
umfassende Konsolidierungswelle im Maklermarkt.
Gerade im Bereich der GroBmakler und der gut
aufgestellten Spezialisten ist es nur eine Frage
der Zeit, bis diese sich einem der groRen Konsolidie-
rer anschlieBen. Ich teile die Ansicht von Hans, dass
es auch im Anbietermarkt in den nachsten Jahren
zu einer deutlichen Verdichtung kommt. Es wird fur
die kleineren Anbieter immer schwieriger, die
Herausforderungen des Marktes, die steigenden
Schadenkosten zu tragen. Die BaFin beaufsichtigt
alleine im Bereich der Schaden-/Unfallversicherung
rund 199 Unternehmen. Da , der Kuchen aber
nicht groBRer, sondern eher kleiner und schwerer
verdaulich wird", wird es mittelfristig zu zahlreichen

»Gerade im Bereich der GrofsmakRler, Zusammenschliissen kommen mussen.
der gut aufgestellten Spezialisten
ist es nur eine Frage der Zeit,
bis diese sich einem der grofsen

Konsolidierer anschliefsen.«

Hans, du verweist gerade auf eine ,,umfassende
Digitalisierung* des niederlandischen Marktes.
Wie ist das zu verstehen?

HF: Erst einmal ist es wichtig zu wissen, dass
mehr als 98,92 Prozent aller Haushalte bei uns
Uber einen Internetzugang mit mindestens
100 Megabit pro Sekunde verfligen. Die komplette
Customer Journey baut auf digitale Prozesse auf. »

Frank Loffler,
Geschaftsfuhrer der
PHONIX Schutzgemeinschaft

2/2025 POOLWORLD
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Die , Time to Market" ist deutlich verkurzt,
On-Demand-Lésungen sind Alltag, die Kommunikation
mit allen beteiligten Parteien funktioniert aus-
schlieBlich papierlos. Schadenprozesse werden bei
der NN heute bereits weitgehend Kl-unterstutzt
abgewickelt.

Auch die Zusammenarbeit mit MGAs ist stark
prozessgetrieben. Das ist flir unsere Kooperations-
partner im Ausland zu Beginn der Zusammenarbeit
oft eine erhebliche Herausforderung, schafft aber
im Ergebnis immer ein stérungsfreies Miteinander
und damit auch Freirdume fur Innovationen.

Zum Schluss interessiert mich noch eines:
Wie steht es denn jetzt um eine Zusammenarbeit
zwischen der NN und der PS?

FL: Wir sind aus der Kennenlernphase heraus,
und aktuell stimmen wir uns zu Prozessen und
Produkten ab. Aus Sicht der PHONIX Schutzgemein-
schaft spricht nichts gegen eine ertragreiche
Zusammenarbeit. Fairerweise muss ich aber
zugeben, dass wir noch ein paar Tage brauchen und
realistisch erst Anfang 2026 starten kénnen.

Wo seht ihr aktuell den gréBten Nachholbedarf
am deutschen Versicherungsmarkt?

FL: Wahrend Lander wie die Niederlande
bereits heute mit schlanken, digitalen Prozessen
und hoher Kundenzentrierung punkten, muss
Deutschland entschlossen in moderne Technologien,
Automatisierung und nutzerfreundliche L6sungen
investieren, um international wettbewerbsfahig
zu bleiben oder eben wieder zu werden.

POOLWORLD 2/2025

eine

»Die Gesprdche mit
den Kolleginnen der NN
sind geprdgt von \ertrauen,
Innovation und
gemeinsamen Zielen —

starke Basis
fur nachhaltigen Erfolg.«

Frank Loffler,
Geschaftsfuhrer der
PHONIX Schutzgemeinschaft

Gleichzeitig ist absehbar, dass es in
den kommenden Jahren verstarkt
zu Konsolidierungen aufseiten

der Versicherer kommen wird —

sei es durch Fusionen,

strategische Partnerschaften

oder den Ruckzug

klassischer Anbieter.

Fur einen Maklerpool wie
MAXPOOL bedeutet das:
digitale Angebote und
Prozesse kontinuierlich
weiterzuentwickeln

und auch die ange-
schlossenen Partner
fruhzeitig auf
Marktveranderungen mit
Know-how, verlasslichen
Services und flexiblen
Strukturen vorzubereiten. <

Kontakt:

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

Foto: Robert Schlossnickel; Pressmaster/elements.en

vato.com




ALLIANZ PRIVATE KRANKENVERSICHERUNGS-AG

was du hast.

Neue PKV der Allianz: verbessert auf allen Ebenen.

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

Marc Lorbeer-Feldmann
Tel.: 0221.9457-22278
E-Mail: marc.lorbeer@allianz.de
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en IKaffe
und cle

ontagmorgen, 8:17 Uhr. Die Kaffeemaschi-
M ne rochelt noch, Ihr Rechner fihrt langsam

hoch - da klingelt das Handy. Ein Kunde
meldet sich in leicht nervésem Ton: ,Ich glaube,
ich habe da einen Wasserschaden im Keller — aber
nicht schlimm, ich schicke Ihnen gleich mal Fotos
per WhatsApp, ja?“ Sie murmeln ein beruhigendes
,Alles klar“, balancieren die Tasse zuriick auf
den Tisch — und der Tag beginnt.

In genau solchen Momenten wiinscht man sich
manchmal einen kleinen Zauberknopf: Klick —
erledigt. Die Informationen landen strukturiert im
System, der Kunde erhilt sofort eine Riickmeldung
und Sie konnen sich ohne Hektik dem nichsten
Vorgang widmen. Klingt wie Zukunftsmusik?
Nicht mehr lange.

olS

Denn bei MAXPOOL arbeiten wir
derzeit mit Hochdruck daran, KI-basierte
Prozesse zu entwickeln, die MAXPOOL-Partner
entlasten — spiirbar, pragmatisch und alltagstaug-
lich. Gemeinsam mit Plattformen wie make.com
oder zapier.com, dem Automatisierungs- und
Schnittstellentool Qonekto sowie groflen Sprach-
modellen wie GPT-4 testen wir verschiedene
Losungen, die schon bald fester Bestandteil IThres
Workflows sein kénnten.

Um greifbar zu machen, wie diese KI-Losungen
kiinftig im Makleralltag konkret unterstiitzen
kénnen, haben wir verschiedene Use Cases
zusammengestellt. Einige davon befinden

sich bereits in der Entwicklung oder in ersten
Praxistests.



»Eine Kl-Patentlosung gibt
es nicht. Lassen Sie
sich von unseren Use Cases
inspirieren und finden
Sie den perfekten Mix ftir
optimale Workflows!«

Andreas Zak,
Vorstand IT/Geschaftsfuhrer,
MAXPOOL

Bild: graphics4u/elements.envato.com

DAS BERATUNGSPROTOKOLL,

DAS SICH SELBST SCHREIBT

Stellen Sie sich vor: Sie haben ein intensives
Beratungsgesprich gefiihrt — am Telefon, per Zoom
oder personlich im Biiro. Der Kunde war an-
spruchsvoll, das Thema komplex, Sie haben

Ihr gesamtes Know-how eingebracht. Und jetzt?
Jetzt wartet das Protokoll. Der ,Papierkram
danach®. Fiir viele Maklerinnen und Makler eher
Pflicht als Leidenschaft.

Genau hier setzt einer unserer spannendsten
Pilot-Workflows an. Mithilfe einer Kombination
aus make.com und ChatGPT koénnen Gesprichs-
notizen, Transkripte oder Sprachmemos ganz
einfach hochgeladen werden - und das System
erstellt daraus automatisch ein IDD- sowie
DSGVO-konformes Beratungsprotokoll.

Sauber strukturiert. Formal korrekt. Verstindlich.
Ob als PDE zur Ablage in der AMEISE oder
zum direkten Versand an den Kunden - alles ist
mit wenigen Klicks moglich.

Die Wirkung: Aus ,,noch eine Stunde am Schreib-
tisch sitzen“ wird ,,finf Minuten priifen - fertig”.
Zeit gespart. Nerven geschont. Und die Sicherheit,
dass alles sauber dokumentiert ist. »

2/2025 POOLWORLD
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DIE KI, DIE BEITRAGS-
ANPASSUNGEN MITDENKT
Beitragserhdhungen schleichen
sich oft leise ein — mit PDFs,
in denen auf Seite 5 eine
Tarifanpassung steht. Wer hier nicht
hellwach ist, verpasst womoglich die Gelegenheit,
Kunden aktiv zu informieren oder Alternativen
aufzuzeigen. In einem unserer Prototypen testen
wir daher eine Automatisierung, bei der
eingehende E-Mails und Dokumente KI-gestiitzt
analysiert werden. Erkennt das System eine
Beitragserh6hung, wird sie erfasst und mit Ihrem
Kundenbestand abgeglichen.

Je nach Einstellung kdnnen dann automatisch
folgende Schritte ausgeldst werden:

> Eine Vergleichsberechnung wird erstellt.
> Eine individualisierte Info-Mail wird vorbereitet.
> Eine Benachrichtigung informiert Sie iiber

die Anderung.

Der Clou: Der Kunde merkt, dass Sie voraus-
schauend handeln, schnell reagieren und

seine Interessen im Blick behalten — ohne dafiir
erst 16 PDF-Seiten durchforsten miissen.

&

SCHADENMELDUNG 4.0 -

VOM WHATSAPP-CHAOS ZUR
STRUKTURIERTEN AKTE

Zuriick zum Keller: Wihrend Sie noch am Rechner
sitzen, kommt die WhatsApp mit sieben Bildern,
einer Sprachnachricht (,,Hier lduft’s ein bisschen,
aber nicht viel!“) und einem kurzen Text. Innerlich
erstellen Sie die klassische To-do-Liste: Bilder
speichern, Eckdaten erfassen, Akte anlegen,
Eingangsbestitigung tippen ... Oder Sie {iberlassen
das kiinftig einem intelligenten Workflow.

In einem aktuellen Pilotprojekt lassen wir
durch KI-gestiitzte Prozesse Folgendes auto-
matisiert erledigen:

> Die Nachricht wird analysiert.

> Schadenzeitpunkt, Ort, Art und Bildmaterial
werden extrahiert.

> Eine strukturierte Schadenakte wird angelegt.

> Der Kunde erhilt automatisch eine
professionelle Eingangsbestitigung.

> Ihnen wird intern eine Aufgabe zugewiesen.

Das Ergebnis: Sie sparen wertvolle Zeit —
und der Kunde weil3, dass bei Ihnen alles wie
am Schniirchen lduft.
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DIE WEBSITE, DIE AUTOMATISCH IHR
CRM/MVP FUTTERT
Viele Interessenten nehmen ihren ersten Kontakt
tiber ein Formular auf Ihrer Website auf. Ein
kurzer Text, eine Telefonnummer - der Beginn
einer potenziell langfristigen Kundenbeziehung.
Nur: Wer hat die Zeit, jede Anfrage hindisch ins
CRM/MVP zu {ibertragen, Folgeaufgaben zu
erstellen und sofort zu reagieren? Genau hier
kommt Qonekto ins Spiel - ein Tool, das exklusiv
tiber MAXPOOL verfiigbar ist. Es dient als
technische Schnittstelle, um strukturierte
Daten automatisiert in das MVP
AMEISE zu tiberfiihren. Die eigent-
liche Analyse der Anfrage - also
das Erkennen von Namen,
Anliegen und Kontaktdaten —
tibernehmen Kl-basierte Systeme
wie ChatGPT oder Nanonets.

Sobald die Informationen verarbeitet sind,
passiert Folgendes:

> Der neue Kontakt wird automatisch in
der AMEISE angelegt.

> Eine Folgeaufgabe wird zum Beispiel in
MeisterTask oder Asana erstellt.

> Eine sympathische Bestitigungsmail wird
sofort an den Interessenten gesendet.

Heif3t konkret: Aus einer einfachen Anfrage
wird innerhalb von Sekunden ein strukturierter
Leadprozess — effizient, automatisiert und
trotzdem in Ihrem Stil.

Leon Franken,
Prozess- und Projektmanager,
MAXPOOL

WARUM MAXPOOL DAS MACHT?

WEIL SERVICE UND TECHNOLOGIE HAND

IN HAND GEHEN

Die hier beschriebenen Szenarien sind keine
Zukunftsvisionen. Es sind Workflows, die auch
Ihren Makleralltag schon bald entlasten werden.
MAXPOOL gestaltet diesen Wandel aktiv

mit — transparent, partnerschaftlich und immer
mit dem Ziel, die bestmdogliche Unterstiitzung
fiir Maklerinnen und Makler zu bieten. Nicht
um Sie zu ersetzen, sondern um Ihnen einen
Vorsprung im Wettbewerb mit der Konkurrenz zu
verschaffen. Neugierig geworden?

In den kommenden Ausgaben der POOLWORLD
halten wir Sie tiber die Entwicklungen auf

dem Laufenden. Vielleicht entdecken Sie schon
bald einen dieser Prozesse in Ihrem eigenen
Makleralltag — und fragen sich: ,Wie habe ich das
eigentlich frither ohne gemacht?“ ¢

Kontakt:

Team Maklerservice
0402999 40-330
maklerservice@maxpool.de

2/2025 POOLWORLD
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FliBe hochlegen
und dabei ganz
einfach Courtage

verdienen

Immobilien verkaufen
ohne Aufwand

Kein Storno, keine Haftung, kein
Aufwand! Die neue und entspannte Art,
Courtage zu verdienen — wir 6ffnen
die Tur fur Sie!

Sie haben Kunden, die ihre Immobilie
verkaufen moéchten — aber keine Zeit
oder Kapazitaten, sich selbst darum
zu kimmern? Kein Problem. Mit der
Kooperation zwischen MAXPOOL und
Richters Immobilien eréffnen wir Ihnen
eine neue, einfache Einnahmequelle -
ganz ohne Mehraufwand.

SIE EMPFEHLEN — WIR KUMMERN UNS
Der Ablauf ist klar strukturiert:

Sie stellen den Kontakt zwischen Kunde
und Richters Immobilien her. Ab diesem
Moment Ubernehmen wir — professionell,
persdnlich und rechtssicher.

Vom Erstgespréch tber die Objekt-
bewertung bis hin zur professionellen
Vermarktung, Kauferauswahl, dem
Notartermin und der Objekttbergabe:
Wir betreuen lhre Kunden durch den
gesamten Verkaufsprozess — immer
transparent, verlasslich und individuell.

HOCHWERTIGE VERMARKTUNG
INKLUSIVE

Unser Anspruch ist, jede Immobilie mit
groRtem Engagement und viel Liebe zum
Detail zu vermarkten. Dazu gehoren:

> hochwertige Exposés
> professionelle Fotos & Videomaterial
> zielgerichtete Online-
und Offline-Vermarktung
> personliche Beratung auf Augenhohe.

Durch unsere Erfahrung und unser
Netzwerk sorgen wir fUr einen
effizienten, reibungslosen Verkauf —
auch bei herausfordernden Objekten
oder komplexen Kundensituationen.

»Mit dieser Kooperation
schaffen wir eine einmalige
Win-win-win-win-Situation
far alle Beteiligten.«

Maximilian Richter,
Geschéaftsfuhrer Richters Immobilien

Weitere Informationen

\/finden Sie im MAXOFFICE.

IHR VORTEIL:

PROVISION OHNE VERPFLICHTUNG
Als MAXPOOL-Partner profitieren

Sie von einer attraktiven Vergtitung,
ohne selbst ins operative Geschaft
einsteigen zu missen.

> Keine Maklerhaftung

> Kein Mehraufwand

> Kein langfristiges Risiko

> Volle Kundenbindung bleibt bei Ihnen.

Sie begleiten weiterhin lhre Kunden -
wir bernehmen den Verkaufsteil.

So sichern Sie sich zusatzliche
Einnahmen, ohne Ihr Kerngeschaft
zu belasten.

EINFACH. EFFIZIENT. ENTSPANNT.
Ob einmalig oder regelmafig:

Diese Zusammenarbeit lohnt sich.
Ihre Kunden sind bestens betreut —
und Sie kénnen sich auf das
konzentrieren, was Sie am besten
konnen. Oder einfach mal die FulBe
hochlegen, wahrend im Hinter-
grund ein weiteres Projekt erfolg-
reich abgeschlossen wird. <

Fotos: Richters Immobilien; champzy /elements.envato.com



BERUFSUNFAHIGKEITSSCHUTZ

Beruhigend: BU-Schutz
auch bei psychischen
Vorerkrankungen!

Dank unserer Psyche-Klausel in vielen
Fallen moglich.

‘%

ﬁéf?#

Alle Informationen hier

<7 Alte Leipziger

ALH Gruppe
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BU-ARtion 2025

Bis zu 2 Prozent mehr
Courtage fur Siel

Kann man die Bestandsubertragung auf MAXPOOL noch lukrativer
machen? Wir stellen uns dieser Herausforderung mit unserer
BU-Aktion 2025, die lhnen bis zu 2 Prozent mehr Courtage auf lhre
Listen-BUs verspricht. Mit der richtigen Vorbereitung und unserem
Support hélt sich der Aufwand far Sie in Grenzen.

m die Bestandsiibertragung ranken sich
U zahlreiche Mythen und Legenden.

Der Aufwand sei zu hoch, die Freigabe zu
kompliziert und die Versicherer viel zu langsam.
Durch die Einfiihrung digitaler Prozesse konnte
der biirokratische Aufwand allerdings auf ein
Minimum reduziert werden; wenn individuelle
Fragen auftauchen oder menschliches BU-Wissen
gefragt ist, steht Ihnen der MAXPOOL-Makler-
service fest zur Seite. Unser BU-Duo, bestehend
aus Philipp Paschen und Stefan Schubert, kiimmert
sich persénlich um Ihre Anliegen, hakt bei
den Versicherern nach, falls noch Unterlagen
fehlen, und findet kreative Losungen fiir jede
Herausforderung. Aber warum eigentlich BU?
Wir nennen Thnen drei gute Griinde:

1 - MEHR UBERBLICK UBER VERTRAGE
UND KUNDEN

Sie wiinschen sich den vollen Uberblick? Dann
wird es Zeit, Ihre Bestinde auf MAXPOOL zu
tibertragen und den unzéhligen Courtageab-
rechnungen, Ansprechpartnern und Plattformen
Lebewohl zu sagen! Sie erhalten von uns eine
einzige Abrechnung fiir simtliche Umséitze und
behalten in der AMEISE all Ihre Kunden und
Vertrige jederzeit im Blick.

Foto: GaudiLab /elements.envato.com



»Keine Angst vor Bestandsibertragungen!
Sie sparen am Ende mehr Zeit,
als Sie aufwenden — und haben mit uns
zwel BU—Proﬁs an lhrer Seite,
die Ihnen jederzeit helfen Ronnen.«

Stefan Schubert,
Fachberater fur Maklerservice/
Bestandsubertragung,

Foto

MAXPOOL

2 - BEREIT FUR DIE MAKLERRENTE!

Sie wollen schon heute die richtigen Weichen fiir
Ihre spdtere Maklerrente stellen? Mit einer
Bestandsbiindelung bei MAXPOOL haben Sie
den ersten Schritt bereits getan und kénnen
spontan bestimmen, wann der richtige Zeitpunkt
gekommen ist.

3 - ZUGANG ZU EXKLUSIVEN SERVICES
Der MAXPOOL-Leistungsservice gehort zu den

grof3en Vorteilen einer Partnerschaft mit MAXPOOL.

Warum sollten Sie auf den Extraschutz fiir Ihre
Kunden verzichten? Liegen die Vertrige erst bei
MAXPOOL, konnen Sie voll auf unsere Unter-
stiitzung zéhlen, falls es mal zu unberechtigten
Ablehnungen oder Kiirzungen kommen sollte.

s: projectUA, nd3000, pexelyou /elements.envato.com

JETZT DURCHSTARTEN MIT

DER MAXPOOL-BU-AKTION 2025

Bis zum 30. September 2025 erhalten Sie auf Ihre
Listen-Bestandsiibertragungen einen

> einmaligen Bonus von 2 Prozent Courtage
bei Sachversicherungen

> einmaligen Bonus von 1 Prozent Courtage
bei Kfz-Versicherungen.

Bitte beachten Sie: Diese BU-Aktion gilt
ausschlieflich fiir Listen-Bestandsiibertragungen.
Die Bestandsliste muss einen Nettoprimienwert
von mindestens 10.000 Euro (nur Sachvertrige)
aufweisen. <

Weitere Informationen
finden Sie in diesem
kurzen Clip:

Kontakt:

Team Bestandsubertragung

040 2999 40-330
bestandsuebertragung@maxpool.de
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Kl ubernimmt!?”

Wie Runstliche Intelligenz die
Versicherungsbranche verandert

Vertriebsvorstand Kevin Jurgens im Interview mit
der bekanntesten Kl-Sprachplattform ChatGPT
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»Die Zukunft unserer Branche
ist hybrid: digital unterstuitzt,
aber menschlich gefthrt.
Genau hier liegt unsere Chance.«

Im Interview mit ChatGPT
Kevin Jurgens,

Vertriebsvorstand,
PHONIX MAXPOOL Gruppe

Branchen - von der Industrie iiber

den Handel bis hin zum Finanzwesen.
Auch die Versicherungsbranche in Deutschland
steht vor einem grundlegenden Wandel. Doch was
bedeutet das konkret fiir Vermittler, Versicherer
und Endkunden? Welche Chancen, aber auch
Herausforderungen bringt die neue Technologie
mit sich?

K tinstliche Intelligenz (KI) veriandert ganze

Wir haben uns mit Kevin Jiirgens, Vertriebsvorstand
von MAXPOOL - einem der fiihrenden Makler-
pools in Deutschland -, getroffen, um diese Fragen
mit niemand Geringerem als ChatGPT, der
bekanntesten KI-Sprachplattform, zu diskutieren.
In einem exklusiven Interview spricht Jiirgens

mit ChatGPT tiber Automatisierung, Kunden-
beziehungen, ethische Fragen und die Zukunft
des Versicherungsvertriebs.

ChatGPT

ChatGPT, Kl ist in aller Munde

— aber was bedeutet das konkret
fir die Versicherungsbranche?
Welche zentralen Veranderungen
siehst du auf uns zukommen?

Vielen Dank, Herr Jirgens. Die Versicherungsbranche
wird durch Kl in nahezu allen Bereichen transfor-
miert — von der Risikoanalyse Uber die Schaden-
bearbeitung bis hin zum Vertrieb und zur Kunden-
kommunikation. Die zentralen Veranderungen
lassen sich in drei Schwerpunkte gliedern: erstens
die Automatisierung von Prozessen, zweitens

die Personalisierung von Angeboten und drittens
die datengetriebene Entscheidungsfindung.

@ (ﬁ) L:D P& 'r:j\’

Kannst du das etwas
konkreter machen?
Welche Prozesse werden
automatisiert?

Naturlich. Ein klassisches Beispiel ist die Schaden-
bearbeitung. Friher musste ein Sachbearbeiter
manuell Fotos, Berichte und Rechnungen prifen.
Heute konnen KI-Systeme Bilder analysieren,
Schaden erkennen, Vergleichsdaten nutzen und
sogar erste Regulierungsvorschlage machen - in
Sekundenbruchteilen. Auch bei der Policierung,
der Risikoprufung und der Vertragsverwaltung
Ubernehmen KI-Systeme Routineaufgaben.

Das entlastet Mitarbeitende enorm und verkuirzt
Bearbeitungszeiten flir Kunden erheblich.

POLPOE O
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Das klingt effizient, aber wie
steht es um die Rolle des
Menschen in diesem Prozess?
Wird der persoénliche Makler
dadurch uberfliissig?

Im Gegenteil. Die Rolle des Menschen wird sogar
aufgewertet — allerdings mit einem neuen Fokus.
Standardprozesse werden automatisiert, ja, aber
gerade bei komplexen Risiken, emotionalen Lebens-
situationen oder bei der ganzheitlichen Beratung
bleibt der menschliche Makler unersetzlich. Kl
unterstutzt, sie ersetzt nicht. Das bedeutet: Der
Makler wird starker zum Berater, Coach und
Vertrauenspartner. Er gewinnt durch die Entlastung
von Routinen mehr Zeit fur das Wesentliche —

den Kunden.

PP O

»Klnstliche Intelligenz ersetzt
keine Menschen —

sie gibt ihnen mehr Zeit ftir das,

was wirklich zahlit: Beziehungen,
Beratung, \ertrauen.«

ChatGPT

Welche Bedeutung hat KI fiir
den Vertrieb? Kann eine
Maschine wirklich verkaufen?

Maschinen kénnen heute schon Leads analysieren,
Kundenverhalten auswerten, Angebote personali-
sieren und sogar proaktiv auf Beratungsanlasse
hinweisen — etwa bei verénderten Lebenssituationen
wie Umzug, Heirat oder Familienzuwachs.

Kl kann auch bei der Gesprachsvorbereitung helfen,
etwa durch Gespréchsleitfaden, Vorschlage zu
Cross- oder Upselling oder durch das Erkennen von
Gesprachspotenzialen in CRM-Daten.

N2
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Was sie nicht kann: Vertrauen aufbauen. Genau hier
liegt die groRe Chance fur Maklerinnen und Makler.
Sie konnen Kl als Werkzeug nutzen, um ihre
Abschlusschancen zu erhéhen und gleichzeitig
kundenorientierter zu agieren.

b P O

Wenn Kl also so viel kann — was bedeutet
das fiir die Ausbildung von Maklern?
Missen wir kiinftig IT-Experten sein?

Nicht zwangslaufig — aber ein gewisses Verstandnis
fur digitale Tools, Dateninterpretation und Kunden-
kommunikation Giber verschiedene Kanéle wird
immer wichtiger. Die klassische Produktschulung
wird ergénzt durch Themen wie , Kl-gestutzte
Beratung”, ,digitale Lead-Bewertung" oder
,Datenschutz im digitalen Vertrieb". Wer sich hier
weiterbildet, hat einen klaren Wettbewerbsvorteil.

MAXPOOL ist dabei gut aufgestellt, denn Sie bieten
Ihren Maklerinnen und Maklern nicht nur Zugang
zu digitalen Services, sondern auch zu modernen
Weiterbildungsméglichkeiten. Diese Kombination
aus Technik und Know-how ist zukunftsentscheidend.

b P O

Apropos Datenschutz — gerade in
Deutschland ein sensibles Thema.
Wie siehst du die Balance zwischen
technologischem Fortschritt und
Datenschutz?

Datenschutz ist ein zentraler Punkt. Jede KI-Anwen-
dung muss mit den geltenden rechtlichen Rahmen-
bedingungen — insbesondere der DSGVO —im
Einklang stehen. Das bedeutet: Transparenz,
Zweckbindung, Datensparsamkeit und die Méglich-
keit zur Nachvollziehbarkeit der Entscheidungen.

Gleichzeitig eréffnen neue Technologien wie
,Federated Learning" oder ,,Privacy by Design*“ Wege,
Kl datenschutzkonform einzusetzen. Es wird also
nicht ,,entweder — oder* sein, sondern ,,sowohl —

als auch®. Fortschritt ja — aber verantwortungsvoll.

P Oy



Wie verdndert Kl das Kundenerlebnis?
Wird Versicherung dadurch ,,smarter*
oder eher ,kalter*?

Wenn richtig eingesetzt, macht Kl das Kundenerlebnis
deutlich besser — weil sie schneller, individueller
und zuganglicher wird. Chatbots stehen rund um
die Uhr zur Verfligung, Schadenmeldungen lassen
sich in wenigen Klicks erledigen, Beratungstools
schlagen mafRgeschneiderte Produkte vor, und
digitale Assistenten erinnern an wichtige Fristen
oder Vertragsanderungen.

Wichtig ist, dass das Digitale nicht das Personliche
ersetzt, sondern erganzt. Kunden wollen Effizienz
UND Empathie. Unternehmen, die diesen Spagat
schaffen, werden besonders erfolgreich sein.

PP O

Viele Makler fragen sich: ,,Kann ich da
tiberhaupt mithalten?“ Was antwortest
du diesen Kolleginnen und Kollegen?

Ja, absolut! Kl ist kein exklusives Werkzeug grof3er
Konzerne. Gerade Maklerpools wie MAXPOOL
ermoglichen den Zugang zu innovativen Tools auch
fur kleinere Vermittlerbetriebe — durch zentrale
Services, White-Label-Lésungen oder integrierte
Plattformen. Wichtig ist die Bereitschaft, sich mit
den neuen Méglichkeiten auseinanderzusetzen und
offen fur Veranderung zu bleiben.

Technologie ist am Ende nur ein Werkzeug —
entscheidend ist, wie man es nutzt. Makler,

die offen bleiben, sich weiterbilden und Kunden-
orientierung leben, haben beste Chancen.

PP O

Lass uns mal auf die langfristige
Entwicklung blicken. Wo steht
die Branche in zehn Jahren?

In zehn Jahren wird die Branche stark digitalisiert und
Kl-unterstttzt sein. Wir werden eine enge Verzahnung
zwischen Versicherungsanbietern, Plattformen,
Smart Devices und individueller Lebensplanung

N2

»Kl wird nicht unser Gegner sein —

sondern unser Partner.
Entscheidend ist, wie wir sie in
den Dienst der Menschen stellen.«

Kevin Jurgens,
Vertriebsvorstand,
PHONIX MAXPOOL Gruppe

sehen. Versicherungen werden starker ,,mitdenken*
- etwa durch dynamische Tarife, die sich an Verhalten
oder Umstéande anpassen.

Makler werden zu Lebensbegleitern — ausgestattet
mit digitalen Assistenzsystemen, aber im Zentrum
bleibt die menschliche Beziehung. Gleichzeitig
entstehen neue Berufsbilder: , KI-Coach im Vertrieb®,
,Ethikbeauftragter fur Datenanwendungen* oder
,Versicherungsdatenanalyst” sind denkbare Rollen.

PP O

Und welche Rolle spielt ein
Unternehmen wie MAXPOOL
in dieser Zukunft?

MAXPOOL wird als Plattformanbieter und
Innovationsmotor eine Schltsselrolle spielen.
Durch die Blindelung von Technologie, Weiter-
bildung, Marktanbindung und persoénlicher
Betreuung schafft MAXPOOL die ideale Infra-
struktur fur den Makler der Zukunft.

Indem Sie technologische Entwicklungen friihzeitig
erkennen, adaptieren und zuganglich machen,
tragen Sie mafgeblich dazu bei, dass auch kleinere
Vermittlerbetriebe am digitalen Wandel teilhaben
kénnen — ohne sich dabei zu verlieren.

PP O
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Was ist mit ethischen Fragen?
Wenn eine Kl Entscheidungen trifft,
wer tragt die Verantwortung?

Eine sehr wichtige Frage. Grundséatzlich gilt:

Die Verantwortung bleibt immer beim Menschen.
Kl darf unterstitzen, aber niemals die alleinige
Entscheidungsgewalt ibernehmen — besonders
in sensiblen Bereichen wie Versicherung,
Gesundheit oder Finanzen.

Deshalb sind klare Regeln, Transparenz, Uber-
prufbarkeit und menschliche Kontrollinstanzen
essenziell. Es braucht auch ein gesellschaftliches
Verstandnis davon, was wir wollen — und was nicht.
Hier ist auch die Politik gefragt, einen ethischen
Rahmen zu schaffen.

PDOLOE O

Lass uns zum Schluss noch
einen Blick auf Chancen werfen:
Was ist deiner Meinung nach
die groBte Chance fiir Makler
durch KI?

Die groBte Chance liegt darin, mehr Zeit fur

das Wesentliche zu gewinnen: echte Beratung,
nachhaltige Kundenbeziehungen und strategische
Entwicklung. Kl kann repetitive, zeitraubende
Aufgaben Ubernehmen und liefert gleichzeitig neue
Erkenntnisse Uber Kundenverhalten, Markttrends
und Vertriebspotenziale.

Kurz: Wer Kl nutzt, kann als Makler persoénlicher,
schneller und besser werden — nicht trotz,
sondern wegen der Technik.

PDOLOE O

Stelle irgendeine Frage

+ 2 Tools

ChatGPT kann Fehler machen. Uberprife wichtige Informatione

Voreinst gen.
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VORTEILE, DIE UBERZEUGEN

Bereits heute bietet MAXPOOL
eine ganze Reihe an Automation
und Verschnittstellung.

Sprechen Sie uns an und nutzen Sie
diese Tools fir einen erfolgreichen
Makleralltag!

Jetzt Termin vereinbaren:

SCHLUSSWORT VON KEVIN JURGENS

,Dieses Gesprich zeigt sehr deutlich, dass KI nicht
unser Gegner, sondern unser Partner sein kann —
wenn wir sie richtig einsetzen. Fiir uns bei
MAXPOOL bedeutet das, unsere Maklerinnen und
Makler mit den besten digitalen Werkzeugen
auszustatten, sie weiterzubilden und gleichzeitig
den Fokus auf Menschlichkeit, Vertrauen und
partnerschaftliches Arbeiten zu legen.

Ich bin tiberzeugt: Die Zukunft
unserer Branche ist hybrid —
personlich und digital zugleich.
Und mit dem richtigen
Mindset und der Unter-
stiitzung von Partnern wie
MAXPOOL wird diese
Zukunft nicht nur machbar,
sondern richtig spannend.
Ich freue mich darauf.“ <



Update

- abMai2025

Besserstufung =~
—— von 22 Berufen

BU-SCHUTZ FUR IT-BERUFE?

UNVORSTELLBAR

Mehr Power fiir lhre BU-Beratung.
Diese Berufe profitieren jetzt richtig: EDV-Berater/in,
IT-Ingenieur/in, Wirtschaftsinformatiker/in und viele mehr!

Jetzt informieren: Iv1871.de ﬂ; Lv 78 77
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Der

fur Fellnasen
und Samtpfoten

Die Tierkrankenversicherung
im Fokus des Marktes
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== s gibt immer wieder Entwicklungen am

== Versicherungsmarkt, die auch fiir gestandene
b Profis tiberraschend sind. Eine dieser
Uberraschungen ist aus unserer Sicht die Tier-
krankenversicherung, die in den letzten Jahren
erheblich an Stellenwert gewonnen hat.

Abhingig vom Versicherungsumfang und vom
versicherten Tier belaufen sich die jdhrlichen
Kosten fiir die Absicherung einer KV- & OP-Versi-
cherung schnell auf mehr als 1.000 Euro im Jahr -
je Tier! Nach einer eingehenden Marktanalyse
haben wir uns fiir eine Zusammenarbeit mit Cleos,
einer Tochter der Uelzener, entschieden.

Uber die PHONIX Schutzgemeinschaft kénnen

die Partner der PHONIX MAXPOOL Gruppe auf
die Tarife von Cleos, einem auf die Absicherung
von Tieren spezialisierten Assekuradeur, zugreifen.
Gemeinsam mit Ludwig Koch (Head of Product Cleos)
und Ingolf Putzbach (Geschiftsfithrer Cleos) wirft
Frank Loffler (Geschiftsfiihrer PHONIX Schutz-
gemeinschaft) einen Blick hinter die Kulissen von
Cleos und geht auch auf kritische Themen ein.

Frank Loffler: Kénnt ihr mir in wenigen Worten
erklaren, warum die Tierkrankenversicherung
derzeit so einen Aufschwung erlebt, und glaubt ihr,
dass die Entwicklung nachhaltig ist?

Cleos: Die Nachwirkungen der Erhéhung der
Tierarztgebiihren Ende 2023 sind immer noch zu
spuren. Zu diesem Zeitpunkt haben sich die Preise
schlagartig um 30 bis 50 Prozent erhoht. Das hat
sowohl dazu gefuhrt, dass mehr Menschen die
Vorzuge einer Tierkranken- oder OP-Versicherung
erkennen, um hohe Tierarztkosten abzudecken,
aber auch, dass Kunden mit vorhandener Versiche-
rung ihre Deckungen nach teilweise mehreren
Beitragsanpassungen tUberdenken oder tUberprtifen.

»Die Nachwirkungen der Erhohung

der Tierarztgeblhren Ende 2023 sind immer

noch spurbar. Das macht die Tierkranken-
oder OP-Versicherung auch ftir all jene

interessant, die sich zuvor aus Kostengrunden

dagegen entschieden haben .«

Wir sehen auch erste Anzeichen, dass Kunden sich
Uberlegen, ob sie sich Gberhaupt ein neues Tier
leisten konnen. Denn nicht nur die Versicherungs-
kosten, sondern auch alle anderen Kosten sind
deutlich gestiegen. Das hohe Wachstum an Haus-
tieren der letzten Jahre schwacht sich so deutlich ab.

Aber: Auch wenn die Versicherungsdurchdringung in
den letzten Jahren permanent angestiegen ist, liegt
sie momentan gerade einmal bei circa 30 Prozent.
Es gibt also noch viel Potenzial. Hier sind eher
kreative oder innovative Losungen gefragt, um

auch Kunden versichern zu kénnen, die bisher keine
oder nur eine (fur sie) teure Deckung erhalten.

Daran arbeiten wir permanent.

Euch gibt es jetzt seit Mitte 2023, und fir mich
als AuBenstehenden sieht es so aus, als ob ihr in
der kurzen Zeit bereits viel erreicht habt.

Liegt Cleos im Plan?

Absolut. Wir haben mittlerweile tiber 25.000 Tiere
versichert und sind damit sogar leicht Uber unserer
ursprunglichen Planung.

Neben den klassischen Tierkranken- und Haft-
pflichtprodukten haben wir einige ausgefallene und
innovative Losungen geschaffen, wie unsere Exoten-
haftpflicht, die Kleintier-Krankenversicherung

oder unsere betriebliche Tierversicherung, die auch
immer mehr nachgefragt und abgeschlossen
werden. Hier haben wir bisher keine oder nur sehr
geringe Konkurrenz und werden zu einem span-
nenden Problemldser fur unsere Vertriebspartner.

Seht mir nach, dass ich noch einmal konkreter
nachhake. Wir haben durch die Insolvenz eines
Versicherers gerade erleben miissen, was passiert,
wenn einem Assekuradeur von einem Tag auf

den anderen der Risikotrager wegbricht. Kénnen
wir davon ausgehen, dass das bei euch nicht
passieren kann?

Diese Insolvenz hat uns als recht jungen Assekur-
adeur auch getroffen, insbesondere Vertriebspartner
waren anfangs skeptisch und vorsichtig. Da wir

mit der Uelzener Versicherung nicht nur einen
Risikotrager, sondern auch einen Investor gefunden
haben, sind wir nicht auf Finanzierungsrunden

oder die Suche nach immer neuen Risikotragern
angewiesen. Durch die vertrauensvolle Zusammen-
arbeit mit der Uelzener auf vielen Ebenen sehen

wir dort keine Probleme. Im Gegenteil: Durch

die Nutzung der Uelzener-Daten konnten wir von  »
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»Der digitale Weg spart uns sehr

viele Kosten und [Prozesse. Dies geben wir in

Form niedrigerer Pramien und

schnellerer Schadenregulierung an unsere

Kunden weiter und bieten so auch als

Versicherungsanbieter deutliche Mehrwerte.«

POOLWORLD 2/2025

Beginn an unsere Produkte sauber kalkulieren
und uns und den Kunden die typischen Probleme
zum Start ersparen.

Trotzdem kénnen und werden wir in Zukunft auch
mit anderen Risikotragern zusammenarbeiten.

Hier ist eine langfristige und nachhaltige Zusammen-
arbeit fur uns extrem wichtig. Dies ist im klassischen
Mittelstand bzw. bei VVaGs eher zu finden.

Nur dann und wenn wir auch fur die Risikotrager
nachhaltig profitabel sind, macht die Zusammen-
arbeit fur beide Seiten Spaf.

Eure Produkte sind ausschlieBlich digital erhéltlich.
Wenn ich es richtig erinnere, gibt es keine Moglich-
keit, einen Vertrag in Papierform abzuschlieen
oder auBerhalb des Kundenportals auf die
Dokumente zuzugreifen. Warum habt ihr euch fir
diese 100-Prozent-Digitallésung entschieden?
Kunden sind es von Amazon, Booking.com und
anderen gewohnt, dass sie sehr viele Sachen online
machen kdnnen bzw. mussen. Trotzdem werden
diese Dienste sehr umfangreich genutzt, da

die Kunden die Mehrwerte sehen.

Auch wir wollen diesen Weg gehen und sparen uns
dadurch sehr viele Kosten und Prozesse. Dies geben
wir in Form niedrigerer Pramien und schnellerer
Schadenregulierung an unsere Kunden weiter

und bieten so auch als Versicherungsanbieter
deutliche Mehrwerte.

Gleichzeitig konnen wir so unsere Produkte sehr
schnell andern, Uberarbeiten und Sachen auspro-
bieren. Mit diesem teilweise experimentellen
Ansatz kdnnen wir Produkte schneller vertesten
und verbessern. Auch White-Label-Konzepte und
Embedded-Lésungen kénnen wir so in viel klirzerer
Zeit entwickeln und vielen Vertriebspartnern,

auch auBBerhalb der Versicherungsbranche, helfen,
ihre Kunden deutlich enger an sich zu binden.

Setzt ihr in der Sachbearbeitung bereits auf
Kl-Lésungen? Welche Vorteile bieten die von

euch genutzten Technologien speziell im Bereich
der Schadenbearbeitung?

Wir versuchen immer mehr Prozesse zu digitalisieren.
Dabei schauen wir uns jeden Prozess an und
entscheiden, welche Technik uns dabei optimal helfen
kann. Kl nutzen wir beispielsweise schon zum
Auslesen und Prtfen von Tierarztrechnungen.

Das werden wir weiter optimieren und automatisieren.
Unser Ziel ist, dass kleinere Schaden innerhalb von
Stunden direkt reguliert und ausgezahlt werden.

Die Effizienz im Schadenbereich steigt so enorm und
gleichzeitig die Kundenzufriedenheit. Da wir dann
auch keinen riesigen Schadenbereich wie bei
Stromberg oder dem einen oder anderen Versicherer
benotigen, kdnnen wir entsprechend niedrige
Kosten in die Produkte einkalkulieren. Der Kunde
profitiert also durch eine schnellere Regulierung
und niedrigere Kosten, und wir brauchen zusatzlich
keine Strukturen von GroBBkonzernen aufzubauen.

Ich méchte noch einmal auf die Produkte zuriick-
kommen. Aktuell bietet ihr eine sehr umfassende
Produktpalette fur zahlreiche Tiere inklusive
Exoten. Was habt ihr fur die kommenden Monate
in der Pipeline? Kommt noch ein Angebot fiir
Pferde? Kann ich auch Koikarpfen bei euch in
der KV unterbringen?

Es gibt tatsachlich nichts, was nicht als Haustier
gehalten wird. Wir hatten schon Anfragen fur
Ameisenhaufen, Kangurus, Krokodile und Affen.
Nicht immer kénnen oder wollen wir, beispielsweise
aus Tierschutzgriinden, eine Lésung anbieten.

In vielen Fallen sehen wir aber, dass es am Markt

Foto: okanakdeniz/elements.envato.com



Bedarf gibt, auf den wir schnell und digital reagieren
kénnen. Far die Exotenhaftpflicht haben wir nur

vier Wochen vom Start der Arbeit am Produkt bis
zum ersten policierten Vertrag benétigt. Bei manchen
Versicherern sind das eher Jahre als Wochen.

Mit der Kleintier-Krankenversicherung kénnen wir
schon viele Risiken abdecken, die bisher kaum
versichert werden kénnen, wie Kaninchen, Vogel
oder Reptilien. Andere Tiere kdnnen wir nach einer
individuellen Prufung und nach Rucksprache mit
unseren Risikotragern zeichnen.

Fir Koikarpfen sehen wir da schlechte Chancen fur
eine Tierkrankenversicherung, aber eine Tier-
Lebensversicherung ware dort schon eine interes-
sante Nische.

Pferdeversicherungen sind bei uns allerdings nicht
geplant. Die Uelzener als unser Risikotrager ist
dort sehr gut aufgestellt und bringt das notige
Fachwissen mit, um dieses schwierige Geschaft zu
handeln. Da braucht es uns momentan noch nicht.

Als PHONIX Schutzgemeinschaft haben wir uns
bewusst gegen eigene Produkte in der Tier-KV
entschieden. Aktuell setzen wir unsere
Schwerpunkte in anderen Produktbereichen.
Was meint ihr, sollten wir vielleicht doch ein
eigenes Produkt bauen, oder haben wir mit Cleos
die beste Losung fiir uns gefunden?

Die Tierkrankenversicherung ist hinsichtlich der
Pramien sehr interessant, da zahlt man im Regelfall
deutlich mehr als fur seine Wohngebaudeversicherung,
und das Potenzial ist ebenfalls noch grof3. Aber man
darf die Herausforderungen nicht unterschatzen:

Fur unsere Kunden ist das Haustier mehr als nur
ein Tier. Es ist Familienmitglied, Kindersatz oder
Mittel gegen die Einsamkeit.

Bei einem so emotionalen Thema muss man sehr
viel Fachwissen rund um Tiergesundheit haben,
damit die Schadenbearbeitung und Betreuung
sauber, transparent und schnell erfolgen kénnen
und man gleichzeitig auf Augenhéhe mit Tierarzten
und Kliniken reden kann.

Zusatzlich muss man sauber kalkulieren, da

die versicherten Tiere im Alter nicht oder kaum bei
anderen Versicherungen unterkommen kénnen,
insbesondere wenn sich doch chronische Erkran-
kungen entwickeln. Dieser Verantwortung gerecht

ock.adobe.com

zu werden, wird flr viele Versicherer, die in dieses
Feld eingestiegen sind, in den nachsten Jahren sehr
schwer werden.

Wir haben die moderne IT, ein gutes Datenmanage-
ment, sauber kalkulierte und transparente Produkte
und Mitarbeiterinnen in Operations, die alle aus
dem Bereich der Tiergesundheit kommen und ein
unglaublich tiefes Fachwissen mitbringen.

Da lohnt sich der Bau eigener Produkte doch gar
nicht mehr, wenn man all das nutzen kann!

Ingolf, Ludwig, vielen Dank fur ein wirklich
interessantes und offenes Gesprach. Ich freue
mich auf die weitere Zusammenarbeit mit Cleos.
Ich bin mir sicher, dass wir gemeinsam mit

den PHONIX MAXPOOL-Partnern in Zukunft noch
viel miteinander bewegen werden. <

Mehr zu den gemeinsamen Produkten finden Sie unter
www.phoenix-versichert.de!

Kontakt:

Team Komposit-Management
040 29 99 40-390
komposit@maxpool.de
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_ GREETINGS FROM —

KENIA

ChecRk-in zur Kenia-MaRlerreise

Bei MAXIPOQOL zahlt sich
Geschaft schreiben aus

Unsere glucklichen Gewinnerinnen und Gewinner konnten dem Alltag
den Rucken kehren und gemeinsam in Kenia auf Abenteuerreise gehen.
Schon bei der Ankunft in Mombasa war die Stimmung voller

Vorfreude und Energie — ein perfekter Start fur eine Reise, die keiner
so schnell vergessen wird.



die von vier ortskundigen MAXPOOLERN begleitet
wurde, erhalten bleiben; die winterlich-hanseatische
Halbbriune konnte den Sonnenstrahlen Kenias dagegen
nicht lange standhalten. Dass sich das Wetter von der
besten Seite zeigte, kam der Reisegruppe durchaus gelegen,
denn was wire schon eine Kenia-Reise ohne tolles
Wetter und eine gute Safari?

D ie herausragende Stimmung sollte der Truppe,

Fernweh? Dann starten Sie zum

DREI TAGE INMITTEN DER WILDNIS

Piinktlich zum Sonnenaufgang ging es in eigenen Geldnde-
wagen hinaus ins Herz der Wildnis. Alle Mann an Bord?
Nicht ganz, denn ein Langschlifer schaffte es leider nicht
rechtzeitig aus den Federn ... Den Rest der Gruppe erwarteten
atemberaubende Begegnungen mit riesigen Elefantenherden,
Zebras und vielen weiteren Wildtieren, die in kaum 20 Metern
Entfernung in der untergehenden Sonne an der Unterkunft
vorbeizogen. Ein magischer Anblick, den garantiert keiner
der Anwesenden vergessen wird. Die Unterkunft selbst
konnte sich ebenfalls sehen lassen: eine exklusive Lodge
mit einem Infinity-Pool und hausdhnlichen Zelten nur fiir

. I die MAXPOOL-Gruppe allein - ein echtes Highlight. »
Jahresende noch einmal krdftig durch — PP R
mit etwas Gldck sind Sie
im ndchsten Jahr mit dabei!
Fotos: pixelbuddha_graphic, MarinaNov, ModeonStock/elements.envato.com; Tartila /stock.adobe.com 2/2025 POOLWORLD
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KENIA GANZ NAH -

BESUCH IM FURAHA PHONIX KINDERHAUS

Ein emotionaler Hohepunkt der Incentive-Reise war
zweifellos der Besuch im FURAHA PHONIX Kinderhaus.
Die Begegnungen mit den Kindern, die Einblicke in den
Alltag vor Ort und das Wissen, Teil eines unterstiitzenden
Netzwerks zu sein, hinterliel3en bei allen Teilnehmern
bleibenden Eindruck.

Ein besonderes Highlight des Besuchs: das spontane
FuRballspiel der MAXPOOL-Makler gegen die Bewohner
des Kinderhauses. Beide Teams schenkten sich nichts

und kdmpften voller Einsatz, Teamgeist und natiirlich Spal3
um jeden Ball. Und auch wenn der Sieger am Ende Fairplay
hieB, freute sich die MAXPOOL-Makler-Mannschaft nach
ADbpfiff iiber den etwas unerwarteten Sieg.

»Die Suche auf Safari nach den Big
Five erinnert ein wenig an
die Suche nach dem besten ProduRt.
Beides wdre ohne
MAXPOOL schwierig geworden.«

Alexander Gotz,
Makler Navi GmbH

Beeindruckt von der Atmosphire und dem Engagement vor
Ort, entschieden sich mehrere Makler dafiir, das Kinderhaus
mit einer Spende zu unterstiitzen. Da das Projekt ehrenamt-
lich gefiihrt wird, konnen sie sichergehen, dass jeder Euro
genau dort ankommt, wo er gebraucht wird. Ein tolles
Zeichen echter Solidaritit und gelebter Verantwortung.

ABREISE MIT ABENTEUER-POTENZIAL

So gelungen die gemeinsame Woche war, so schnell ging
sie auch zu Ende. Bei der Abreise wartete allerdings noch
ein letztes Abenteuer auf die Gruppe. Sieben Tage lang
funktionierten alle Fahrzeuge tadellos. Ausgerechnet am
Tag der Abreise verweigerte eines der Autos dann aber
plotzlich den Dienst. Gliicklicherweise konnte das Problem
mit etwas Improvisation und tatkriftiger Unterstiitzung
vor Ort schnell gelost werden, sodass man doch noch
rechtzeitig Richtung Flughafen aufbrechen konnte.

Dort folgte schon die nichste Herausforderung:

Ein Abrechnungsfehler fithrte dazu, dass fiir ein paar
harmlose Snacks eine abenteuerliche Summe versehentlich
von einer Kreditkarte abgebucht wurde. Was sich erst Tage
spiter ,,heilen” lieB. Allen Turbulenzen zum Trotz behielt
die MAXPOOL-Reisegruppe aber auch in dieser Situation
einen kithlen Kopf, weshalb einem entspannten Abflug
nichts mehr im Wege stand.



ERINNERUNGEN, DIE BLEIBEN

Kulinarische H6hepunkte, intensive Eindriicke, tierische
Begegnungen und das gute Gefiihl, gemeinsam etwas
Besonderes erlebt zu haben - all das bleibt den Gewinnern
unserer Incentive-Reise garantiert noch lange in Erinnerung.
Was die Reise am Ende so besonders machte, war aber

die Gruppe selbst: Man lachte viel, staunte gemeinsam tiber
die Schonheit Kenias — und brachte sicherlich die eine oder
andere gemeinsame Geschiftsidee ins Rollen. Auch wenn
der Abschied schwerfiel, gibt es also bestimmt schon

bald das nichste Wiedersehen. Und vielleicht plant der eine
oder andere sogar schon die nédchste Afrika-Reise?

Wir packen jedenfalls schon 2026 wieder die Koffer, denn
auch in diesem Jahr gilt: Jeder Antrag, den Sie im Rahmen
der alljahrlichen MAXPOOL-Weihnachtsverlosung bei

uns einreichen, ist ein Los! Je mehr Antrége Sie einreichen,
desto hoher ist auch die Aussicht auf einen Gewinn.
Vielleicht sind ja Sie das ndchste Mal mit dabei?

Wir wiirden uns freuen! (<

FURAHA 232 PHONIX
KINDERHAUS

WIR WOLLEN WELTEN BEWEGEN!

»Alles Grofse in unserer Welt
geschieht nur, weil jemand mehr tut,
als er muss.“

Hermann Gmeiner

FURAHA PHONIX

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

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

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

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



600.000

neue Leben,

600.000 Kinder das Licht der Welt — 600.000

kleine Abenteuer, aber auch 600.000 poten-
zielle Neukunden mit ganz eigenen Bediirfnissen.
Wer sie von Beginn an absichert, legt nicht nur
den Grundstein fiir finanzielle Freiheit der nédchsten
Generation, sondern 6ffnet zugleich die Tiir zu
langfristigen Kundenbeziehungen und echter
Beratungsqualitit. Die Jiingeren unter uns sind
die Erwachsenen von morgen - und damit ihr Weg
nicht von Anfang an von Stolpersteinen gepragt
ist, sollte das ,Jetzt“ nicht auf spiter verschoben
werden. Und warum nicht?

J edes Jahr erblicken in Deutschland rund

DER ZINSESZINS SCHLAFT NIE

Je frither Geld fiir ein Kind angelegt wird, desto
langer wirkt der Zinseszinseffekt. Schon 25 Euro
im Monat kénnen, geschickt investiert, bis zur
Volljahrigkeit zu stattlichen Summen heranwach-
sen — ganz automatisch. Gerade in Zeiten, in denen
die gesetzliche Rente immer ofter zur Liicke statt
zur Lebensgrundlage wird, verschaffen frithe

Warum clevere
Kindervorsorge heute
der Turbo furs
Familienvermogen ist

Sparpldne wertvollen Vorsprung. Projektionen
der Deutschen Rentenversicherung zeigen:

Wer 2045 in Rente geht, muss im Schnitt mit
einem Sicherungsniveau von unter 45 Prozent
rechnen. Frithzeitige Vorsorge fiir das eigene Alter
ist Kinderschutz - selbst wenn das Kind das bis
zur ersten Gehaltsabrechnung nicht versteht.

LEBENSPHASEN-FLEXIBILITAT:

DAS KONTO, DAS MITWACHST

Das Leben ist selten planbar. Moderne Vorsorge-
produkte bieten daher nicht nur Kapitalaufbau,
sondern auch Flexibilitdt: Beitrige lassen sich
anpassen, Zuzahlungen vornehmen, Entnahmen
titigen. So wird das Vertragsguthaben zum
verlisslichen Begleiter, sei es fiir den Fiihrerschein,
das erste Auto oder das Auslandssemester.

Die Kindervorsorge sollte also nicht nur als Start-
schuss gesehen werden, sondern auch als verldss-
licher Wegbegleiter. Denn am Ende geht es ja nicht
nur um den Kapitalaufbau, sondern auch darum,
dem Kind gleich etwas mitzugeben. Auch wenn
das jetzt noch nicht greifbar und dieses ,,Heute”
noch ein wenig entfernt ist, spitestens wenn die
ersten grolen Anschaffungen anstehen, kann auf
genau diese Riicklagen zuriickgegriffen werden.

FRUH AN DIE ARBEITSKRAFT DENKEN

»Denken Sie daran: Jeder Kontakt mit
Ein echtes Plus moderner Kindervorsorge:

integrierte BU-Optionen. Wer heute eine Berufs-
unfihigkeitsoption mit Risikopriifung bei Vertrags-
abschluss wihlt, sichert dem Nachwuchs spiter
giinstige Konditionen und umgeht Hiirden,

die durch die zunehmenden Gesundheitsrisiken
entstehen konnten. Empfehlenswerte Anbieter

mit frithzeitiger Risikopriifung sind etwa Allianz,
LV 1871 oder Baloise. Tipp aus der Praxis: Risiko-
voranfragen kénnen auch schon fiir Kleinkinder

lhren Kunden ist gleichzeitig auch eine Cross-
Selling-Chance. Egal ob Unfall-, Haftpflicht-,
spdter Riester oder betriebliche AV,
nutzen Sie die \Vertriebspotenziale, und festigen
Sie lhre Rolle als Lebensbegleiter.«
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gestellt werden, es muss also nicht immer gewartet
werden, bis das Kind das Jugend- oder Erwachsenen-
alter erreicht. Je nach Fall ergeben dennoch beide
Varianten Sinn. Sprechen Sie uns hierzu gerne an,
um die bessere Vorgehensweise zu priifen.

VERSORGER IM BLICK BEHALTEN

Was, wenn derjenige ausfillt, der die Beitrige zahlt?
Ein optionaler Versorgerschutz, etwa bei der
NURNBERGER, springt im Ernstfall ein und
fithrt den Vertrag weiter. Damit bleibt das Sparziel
auch dann erreichbar, wenn das Schicksal eine
unerwartete Kurve nimmt.

Foto: YuriArcursPeopleimages/elements.envato.com

DAS LEBENSPHASENMODELL

Das Leben verlauft selten linear.
Moderne fondsgebundene Kinder-
policen oder ETF-Sparplane
lassen sich deshalb:

> dynamisieren: regelmaBige
prozentuale Beitragssteigerungen

> pausieren: etwa wahrend
Elternzeit/Arbeitslosigkeit

> boosten: Einmalzahlungen bei
Geldgeschenken (GroBeltern!)

> teilentnehmen: z.B. 2.000 Euro
furs Austauschjahr, ohne
Vertragskindigung.

Damit wird das Produkt vom
starren Sparstrumpf zum liquiden
Alltagshelfer.

Entspannt in die
Zukunft — mit einem
Wegbegleiter,

auf den man sich
ein Leben lang
verlassen kann.

PRAXISSTIMME AUS DEM MAKLERALLTAG
,,Eltern wiinschen sich Sicherheit, kombiniert

mit Renditechancen®, erklart Makler Maximilian
Klima, der tiglich Familien zu Kindervorsorge

berit. ,,ETF-basierte Fondspolicen bieten

steuerliche Vorteile und volle Transparenz.

Fiir sicherheitsorientierte Kunden eignet sich

ein Investment-Splitting, bei dem ein Teil

des Kapitals defensiv angelegt wird.“ Flexibilitét,

so Klima, sei dabei das A und O. »
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Zinseszins — der lautlose Kapital-Turbo

Kind Erwachsener
geb 01.01.2024 01.01.1995
VB 01.07. 01.07.
15€
g . »€ L
EA 67; keine Garantie keine Garantie
Fonds MSCI World ETF MSCI World ETF
6%
Angenommene 6%
Wertentwicklung vor
Abzug der Kosten
Gesamte Rente 496,96 € 777777{99&3}1
Gesamte 150.919.39 € 139.469,34€

Kapitalzahlung

Erwachsener

01.01.1995

01.07.

keine Garantie
MSCI World ETF

6%

100,68 €

28.091.82€

) h
Fazit: Wenn man erst mit 30 Jahren anfangt zu spgren, muss man monaih;en
meh.r als das Vierfache aufwenden, um ein ahnliches Sparziel zu errel )

Jede Verschiebung des Startzeitpunkts kostet Disziplin und Ertrag. .
Der 30-Jahrige lasst sich also einiges an Reqte entgelr‘\en, wenner e
dem Alter mit dem gleichen monatlichen Beitrag anfangt zu sparen.

KEIN EINHEITSPRODUKT -

EXPERTISE ENTSCHEIDET

Tarife und Zusatzoptionen unterscheiden sich
massiv. Ein verldssliches Vergleichstool fehlt bislang,
deshalb ist fachkundige Beratung unverzichtbar.
Nur so ldsst sich herausfinden, welcher Versicherer
die optimale Kombination aus Rendite, Flexibilitit
und Absicherung bietet.

EIN VERTRAG FUR DAS

GANZE LEBEN STATT NUR

FUR DIE KINDHEIT

Eine Kindervorsorge endet nicht gleich mit dem
18. Lebensjahr, und schon gar nicht hat man dann
Hfertig vorgesorgt“. Ganz im Gegenteil: wer strate-
gisch denkt, nutzt die Kindervorsorge gleich auch
als Basis fiir die spitere Altersvorsorge. Unser Tipp:
den Vertrag liber das 18. Lebensjahr laufen lassen;
so wird nicht nur fiir das Erwachsenwerden
angespart, sondern auch gleich nebenbei fiir die
zukiinftige Rente als Erwachsener - als Berater
denken Sie somit gleich an das Heute und Morgen.

Dina Ebrahimi,
Fachberaterin fur privates
Vorsorge-Management,
MAXPOOL

FAZIT: HEUTE STARTEN, MORGEN PROFITIEREN
UND UBERMORGEN DANKBAR SEIN
Kindervorsorge ist langst mehr als ,,nur“ Sparen.
Sie ist Schutzschirm, Renditemotor und Beziehungs-
katalysator zugleich. Wer heute klug fiir die
Jungsten vorsorgt, schafft finanzielle Spielrdume,
schlief3t spitere Versorgungsliicken und bindet
Kundinnen und Kunden {iber Generationen
hinweg. Kurz gesagt: jetzt handeln! Damit Zukunft
nicht dem Zufall tiberlassen bleibt. <

Kontakt:

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

Fotos: YuriArcursPeopleimages, TwinsStudioMockup, ozaiachin/elements.envato.com



Top positioniert

Mit dem Tarif Advanced Fit setzt die HanseMerkur
ein starkes Zeichen in der Privaten Krankenvollver-
sicherung. Beitragsbewusste Angestellte profitieren
vom besten Preis-Leistungs-Verhaltnis am Markt
und einer garantierten Beitragsriickerstattung von
1.000 € bei Leistungsfreiheit - und das alles ohne
Selbstbeteiligung. Uberzeugende Argumente fiir
Ihre Kundengesprache und lhren Vertriebserfolg,
denn Hand in Hand ist HanseMerkur.

(J
i
Hand in Hand ist

HanseMerkur







Wenn Versicherer
zurucRtreten,

tritt der Leistungs-
service vor

Wie der MAXPOOL-Leistungsservice einen Kinderwunsch
doch noch moglich machte

in unerfiillter Kinderwunsch kann nicht nur emotional
== zur Verzweiflung fithren, auch kann die meistens

e folgende Kinderwunschbehandlung monetér eine grof3e
Belastung sein — vor allem wenn sich die private Kranken-
versicherung weigert, die Kosten zu tibernehmen.

Doch wenn sie dann auch noch wegen vorvertraglicher
Anzeigepflichtverletzung den Riicktritt vom Vertrag erklirt,
steht die Versicherungsnehmerin auch noch nahezu ohne
Versicherungsschutz da. Das ist nun wirklich das Letzte,
was man in dieser Situation gebrauchen kann. Wie gut,

dass es den MAXPOOL-Leistungsservice gibt!

DER AUF DEN ERSTEN

BLICK BERECHTIGTE RUCKTRITT

Denn solch einer Situation sah sich auch unsere Kundin
ausgesetzt. Im Zuge einer Kinderwunschbehandlung hat sie
die Kostenerstattung bei der Krankenversicherung beantragt.
Daraufhin lehnte die Versicherung nicht nur die Kosten-
erstattung ab, sondern trat auch noch von dem Vertrag
zurtick, weil die Kundin bei Antragstellung eine frauenérzt-
liche Behandlung wegen Verdacht auf ein polyzystisches
Ovarialsyndrom (PCO-Syndrom) verschwiegen habe.
Dieses Syndrom ist eine Hormonstdrung bei Frauen im
gebirfihigen Alter, die zu einem erschwerten Schwanger-
schaftseintritt fithrt. Tatsdchlich wurde bei der Kundin

drei Tage vor Antragstellung noch eine gynikologische
Untersuchung wegen Verdacht auf PCO durchgefiihrt,
die auf dem Antrag nicht vermerkt war. Zudem lagen

der Versicherung Arztberichte vor, die tatsichlich
bewiesen, dass bei der Kundin ein PCO-Syndrom vorlag. »
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»Manchmal ist nichts, wie es scheint.
Das Team Leistungsservice
schaut deshalb ganz genau hin
und findet Losungen,
die anderen verborgen bleiben.«

Yvonne Czernetzki,
Syndikus-/Rechtsanwaltin
(Prokuristin), MAXPOOL

POOLWORLD 2/2025

Damit liegt auf den ersten Blick eindeutig eine vorvertrag-
liche Anzeigepflichtverletzung vor. Bei dieser Aktenlage
kann man mit Fug und Recht behaupten, dass die Versiche-
rung berechtigt war, den Riicktritt vom Vertrag zu erkliren.
Der Versicherungsmakler hat dies auch verstindlicherweise
akzeptiert und der Kundin schnellstmoglich neuen
Versicherungsschutz verschafft - allerdings wurde dann
natiirlich die Kinderwunschbehandlung vom Versicherungs-
schutz ausgeschlossen. Aber immerhin hatte sie eine
Krankenversicherung.

GENAUES HINSEHEN ZAHLT SICH AUS

Und wie kam der Leistungsservice nun ins Spiel?

Die zuriickgetretene Versicherungsgesellschaft weigerte sich,

die bestehenden Altersriickstellungen auf den neuen

Versicherungsvertrag zu {ibertragen. Deshalb bat der

Versicherungsmakler den Leistungsservice, die Ubertragung

zu erwirken. Am Rande sei erwihnt, dass die Kundin

auch in dieser Hinsicht ohne den Leistungsservice das

Nachsehen gehabt und die gesamten Altersriickstellungen
verloren hitte, da die Krankenversicherung bei einem
berechtigten Riicktritt zur Ubertragung der Altersriick-

stellungen nicht mehr verpflichtet ist.

Doch das kompetente Team vom Leistungsservice
hat sich der Sache angenommen und den Sachverhalt
wie stets griindlich gepriift. Dabei hat sich tiberra-
schenderweise herausgestellt, dass nicht alles so
ist, wie es auf den ersten Blick scheint — man muss
nur ganz genau hinschauen. Zunichst einmal hat
der Leistungsservice herausgefunden, dass der
Arztbericht fast ein Jahr nach Antragstellung erstellt
wurde und lediglich besagte, dass erst mehrere
Monate nach Antragstellung die gesicherte Diagnose
,PCO-Syndrom* feststand. Vor Antragstellung
bestand lediglich eine Verdachtsdiagnose, die der Kundin
gar nicht mitgeteilt wurde. Es wurde ihr nur wegen
unregelmiBiger Periode Metformin verschrieben. Zwar war
es richtig, dass die Kundin diese Behandlung bei Antrag-
stellung nicht angegeben hatte. Das lag aber nicht daran,
dass sie die Behandlung vorsitzlich verschwieg, sondern
daran, dass sie den Antrag mit ihrem Versicherungsmakler
bereits vor der Behandlung ausgefiillt und dieser den Antrag
erst nach der Behandlung eingereicht hatte, ohne von
der Behandlung zu wissen. Nun ja, eine Verkettung
ungliicklicher Umstéinde — aber objektiv nichtsdestotrotz
eine vorvertragliche Anzeigepflichtverletzung.



DAS DETAIL DER NACHTRAGLICHEN MELDUNG

Doch in unserem Fall kam eine wichtige Kleinigkeit dazu —
die alles zugunsten der Kundin gewendet hat. Die Kundin
hat ndmlich vorbildlich noch nachtriglich die Metformin-
Einnahme der Versicherung gemeldet. Metformin ist ein
Standardmedikament, das bei Verdacht auf PCO-Syndrom
verschrieben wird. Bei dieser Sachlage wire die Versicherung
verpflichtet gewesen, genauer nachzuforschen und Arzt-
berichte zum Grund fiir die Metformin-Einnahme anzufor-
dern. Dies hat sie jedoch unterlassen. Im Gegenteil — die
Gesellschaft hat der Kundin sogar schriftlich mitgeteilt,
dass die Metformin-Therapie keine Auswirkung auf ihren
Versicherungsschutz habe. Wenn die Gesellschaft aber

bei Kenntnis fiir die Risikopriifung relevanter Tatsachen
die Nachfrage unterlésst, kann sie danach nicht mehr

ihr Riicktrittsrecht ausiiben. Denn sie hat bewusst auf
die Kenntnis dieses Risikos verzichtet.

Nun sah die Sachlage ganz anders aus. Der Leistungsservice
schrieb einen ausfiihrlichen Widerspruch an die Versiche-
rungsgesellschaft und fiihrte insbesondere aus, dass

die Gesellschaft bei Ausiibung des Riicktrittsrechts die

Foto: iuricazac /stock.adobe.com

nachtrigliche Meldung zu Unrecht unberticksichtigt
gelassen hat. Mit dem fiir die Kundin groRartigen Ergebnis:
Die Versicherungsgesellschaft hat den Riicktritt zuriick-
genommen! Damit war nicht nur der Versicherungsvertrag
wiederhergestellt — auch die Kinderwunschbehandlungs-
kosten mussten {ibernommen werden. Und nebenbei

hat die Kundin zusétzlich noch Altersriickstellungen in
erheblicher Hohe behalten.

»,Ende gut, alles gut“ — und das in 95 Prozent aller
ungerechtfertigten Leistungsablehnungen, die durch uns
als MAXPOOL-Leistungsservice mit den Gesellschaften
diskutiert werden. Mit uns an Ihrer Seite sind Sie und

Thre Kunden auch dann bestens unterstiitzt, wenn es darauf
ankommt - im Leistungsfall. <

Kontakt:

Team Leistungsservice
0402999 40-420
leistungsservice@maxpool.de

o
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Die Beitragsentwicklung in der gesetz-
lichen Krankenversicherung (GKV)
nimmt immer drastischere Ziige an.
Fiir das Jahr 2025 prognostiziert

der GKV-Spitzenverband einen
Rekord-Zusatzbeitrag von durch-
schnittlich 2,9 Prozent. Zusammen
mit dem allgemeinen Beitragssatz von
14,6 Prozent ergibt sich ein Gesamt-
wert von iiber 17 Prozent. Fiir viele
Gutverdiener bedeutet das monatliche
Belastungen von iiber 1.200 Euro —
ohne individuelle Leistungsgarantie.
Und das ist nur der Anfang.

WARUM PASSIERT DAS GERADE?
Die Ursachen dieser Entwicklung sind
tiefgreifend: Der demografische Wandel
sorgt flir eine immer unglinstigere
Relation zwischen Beitragszahlern und
Leistungsempfingern. Die geburten-
starken Jahrginge verlassen zunehmend
den Arbeitsmarkt, wihrend die junge
Generation zahlenmifig nicht
nachkommt. Gleichzeitig explodieren
die Gesundheitskosten. Der Fachkrifte-
mangel im Pflege- und Kliniksektor
fithrt zu steigenden Lohnen,

POOLWORLD 2/2025

teure medizinische Innovationen
sowie die zunehmende Anspruchs-
haltung der Versicherten verschirfen
die finanzielle Schieflage weiter.

So stiegen die Leistungsausgaben in
der GKV in den letzten 3 Jahren

von 274 Milliarden Euro 2022 auf
312 Milliarden im Jahr 2024 -

ein Anstieg von rund 14 Prozent
(PKV: +10,7 Prozent)! Und der Trend
setzt sich 2025 unter anderem
durch die Krankenhausreform sowie
gestiegene Arzneimittelpreise fort.

Hinzu kommt die strukturelle
Schwiche des Umlageverfahrens:

Das System finanziert sich im Wesent-
lichen aus den laufenden Beitrdgen —
Riicklagen werden kaum gebildet.
Steuerzuschiisse aus dem Bundes-
haushalt sollen die Defizite abmildern
(2024: circa 14,5 Milliarden Euro),
kénnen aber die wachsenden Finanzie-
rungsliicken nicht nachhaltig schlief3en.
Die Folge: politisch verordnete Beitrags-
erhdhungen, Leistungskiirzungen,
weitere Umverteilung. Bis 2035 —

also in zehn Jahren - prognostiziert
das Forschungs- und Beratungsinstitut
der DAK einen Anstieg aller Sozial-
abgaben (Kranken-, Pflege-, Renten-
und Arbeitslosenversicherung) auf
49,7 Prozent des Bruttolohns.

UND WAS BIETET DIE PRIVATE
KRANKENVERSICHERUNG (PKV)?
Ein vollig anderes Modell — und genau
das ist Ihre vertriebliche Chance.

Die PKV basiert auf dem Prinzip

der Kapitaldeckung: Jeder Versicherte
spart von Anfang an fiir sein persén-
liches Krankheitsrisiko im Alter.

Uber 339 Milliarden Euro Altersriick-
stellungen stehen dem System aktuell
zur Verfligung — ein Puffer, von dem
GKV-Versicherte nur trdumen kénnen.

Auch der Beitragsverlauf spricht fiir
die PKV: Wihrend die GKV-Beitrige
laut WIP-Analysen von 2005 bis 2025
im Schnitt um 3,8 Prozent pro Jahr
gestiegen sind, verzeichnete die PKV
im selben Zeitraum nur durchschnitt-
liche Steigerungen von 3,1 Prozent —
und das bei deutlich hoherer Leistungs-
dichte. Zudem konnen Versicherte
durch gezielte Tarifwahl, Selbstbeteili-
gungen und Beitragsentlastungs-
komponenten aktiv Einfluss auf ihre
Pramie nehmen. Gerade fiir junge,
gesunde und einkommensstarke
Personen ist der Einstieg in die PKV

Foto: stevanovicigor/ elements.envato.com



Bester Schutz fur
die vierbeinigen Freunde
lhrer Kunden!

heute attraktiver denn je. Denn wer
frith wechselt, profitiert doppelt:

von giinstigen Einstiegsbeitrdgen und
langfristig stabileren Kosten — unab-
hingig von politischen Entwicklungen
oder demografischen Risiken.

FAZIT FUR SIE ALS MAKLER

Nutzen Sie die aktuellen Zahlen und
die offenkundigen Schwichen der
GKYV als Verkaufsargument. Vermitteln
Sie nicht nur eine Versicherung,
sondern ein Versorgungsmodell mit
Zukunft. Die PKV steht fiir Planbar- I
keit, Transparenz und medizinische

Qualitét auf Spitzenniveau. In Zeiten
zunehmender GKV-Instabilitit ist

das ein starkes Argument - fiir Thre

Kunden und Ihr Beratungsgesprich.

Wenn Sie fachliche Unterstiitzung
oder Hilfe bei der Angebotserstellung
bendtigen, steht IThnen unser Partner
KV Werk mit Rat und Tat zur Seite. <

PHONIX
Christian Faber, &—— Tarif-Neuheit

Teamleiter der
Vertriebsunterstutzung
vom KV Werk

Kontakt:

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



Hausverwalter sind fur Makler und damit fur Versicherer eine sehr
interessante Zielgruppe, denn oft verwalten sie Dutzende oder Hunderte von
Gebaudeversicherungen. Haufig findet man bei einem Hausverwalter ein
buntes Portfolio verschiedenster Versicherer und somit Ansprechpartner im
Schadenfall vor. Die Versicherungsbranche hat dieses Verwaltungsproblem
erkannt und setzt daher auf Rahmenvereinbarungen fr Hausverwalter.

ie einfache wie geniale L6sung
D mithilfe der Rahmenverein-

barung bedeutet: ein Vertrag,
ein Bedingungswerk, ein Ansprech-
partner fiir alle versicherten Objekte

und somit signifikant weniger Verwal-
tungsaufwand flir den Hausverwalter.

Die kombinierte Sach-, Glas- und
Haftpflichtversicherung (KSH) von
MAXPOOL und DOMCURA ist der
optimale Schutz fiir Hausverwalter
und Wohnungsunternehmen. Unsere
Losung umfasst Ein-/Zweifamilien-
hiuser, Doppelhaushilften sowie
Reihen- und Mehrfamilienhduser mit
einem wohnwirtschaftlichen Anteil.
Neben den klassischen versicherten
Gefahren kann auch eine Deckung fiir
Elementarschiden, Glasbruch,
unbenannte Gefahren fiir Anlagen der
erneuerbaren Energien und Anlagen
der Haustechnik sowie Haus- und
Grundbesitzer- und Gewisserschaden-
haftpflicht vereinbart werden.

Die DOMCURA als Assekuradeur hat
als Partner der Wohnungswirtschaft
mehr als 30 Jahre Erfahrung mit dem
KSH-Konzept und betreut in diesem
mittlerweile {iber 30 Millionen Euro
Beitragsvolumen. Als Risikotrdger
fungieren die renommierten und
finanzstarken Versicherer SIGNAL,
HDI und Wiirttembergische.

Grundsitzlich richtet sich das Konzept an

professionelle gewerbliche Haus- und
Immobilienverwalter

Wohnungs(bau)genossenschaften,
Wohnungs(bau)gesellschaften

Wohnimmobilienportfolios in der Bundes-
republik Deutschland.

Nicht anwendbar ist das KSH-Konzept fuir
einzelne Wohnungseigentiimergemein-
schaften ohne Verwalter, Privatpersonen
und Bautrager.

Um ein Angebot erhalten zu kénnen,
sind folgende Kriterien zu erfiillen
bzw. Informationen mit der Anfrage
vorzulegen:

Es mussen innerhalb eines Jahres
mindestens 250 Wohn-/Geschaftsein-
heiten mit steigender Tendenz in einen
KSH-Rahmenvertrag vermittelt werden.
Abweichend hiervon kénnen MAXPOOL-
Vertriebspartner auch weniger als
250 Wohn-/Geschaftseinheiten in
einen einzelnen KSH-Rahmenvertrag
vermitteln.

Schadendaten der letzten fiinf Jahre
(bei Elementar der letzten zehn Jahre)
pro angefragtes Objekt

Foto: elxeneize /elements.envato.com



Name und Adresse der Hausverwaltung,
der zu versichernden WEG oder des
Wohnungsunternehmens

Adressen der zu versichernden Risiken
mit PLZ, Ort, StraBe, Hausnummer

aktueller Versicherungsumfang/
Anderungsvorschlag/Beitragsiibersicht
des besitzenden Versicherers.

Alle Gebaude sind (tberwiegend) standig
bewohnt/genutzt.

Alle Gebaude muissen einen wohnwirt-
schaftlichen Anteil von mindestens
50 Prozent haben.

Gebdude mit einem Gewerbeanteil

von Uber 50 Prozent sind versicherbar,
wenn als Buro- und Praxisraume genutzt
(Ferienwohnungen gelten als gewerbliche
Nutzung).

Grundsitzlich versicherbar sind
folgende Risiken:

Mehrfamilienhauser

Buro- und Geschaftshauser
Wohn- und Geschaftshauser
Arztehauser

vermietete Einfamilienhauser/
Reihenhauser/Doppelhaushalften

Denkmalgeschiitzte Gebdude sind —
nach Priifung - gegen Zuschlag
versicherbar. Das Erstellen objekt-
bezogener Rechnungen ist ebenso
moglich wie die Abbuchung

der Primien von den jeweiligen
Hauskonten.

Damit im KSH-Konzept fiir die
gewiinschten Risiken attraktive
Pramien kalkuliert werden konnen,
gibt es auch einige Nutzungsarten,
die nicht gezeichnet werden:

samtliche Recyclingrisiken
alle Arten landwirtschaftlicher Betriebe

samtliche Betriebe aus dem
verarbeitenden Gewerbe

Foto: pro_creator /elements.envato.com

Diskotheken, Bars, Eroscenter, Stunden-
hotels und Ahnliche.

Spielhallen und Spielsalons sind mit einem
Zuschlag von 200 Prozent versicherbar.

Die Tarifierung erfolgt nach der
Primienbedarfsanalyse entsprechend
den Zeichnungsrichtlinien.

Es erfolgt keine Wertermittlung von
Versicherungssummen und es gibt
keine Ausstattungsklassen, es erfolgt
eine vereinfachte Objektanmeldung
und damit individueller Schutz. Bei
korrekter Angabe der Einheitenanzahl
gilt Unterversicherungsverzicht.

Es gilt folgendes Einheitenmodell:

WE (Wohneinheit): 1 Wohnung = 1 WE (un-
abhangig von der m2-GréBe der Wohnung)
GE (Gewerbeeinheit): je Betrieb und je
angefangene 100 m? =1 GE.

GA (Garagen/Tiefgaragen) sind ohne
Meldung beitragsfrei mitversichert.
EFH/RH/DHH je angefangene 100

m?2 =1WE, mindestens jedoch 2 WE;
Einliegerwohnungen/gewerbliche Anteile
kommen gesondert hinzu.

Basierend auf einer Zielschadenquote
von 55 Prozent gelten fiir MAXPOOL
folgende Jahresnettopramien; ergibt
sich eine hohere Schadenquote, erfolgt
eine individuelle Berechnung:

Wohngebaude je WE/GE von 150,00 €

Elementarbaustein

ZURS 1und 2: 15,00 € je WE/GE;
ZURS 3:30,00 € je WE/GE;

ZURS 4:9,00 € je WE/GE

(ohne Uberschwemmung/Riickstau)

Glasbaustein 5,80 € je WE/GE

Unbenannte Gefahren Haustechnik
8,00 € je WE/GE

Unbenannte Gefahren erneuerbare
Energien 8,00 € je WE/GE

HuG-Haftpflicht 5,80 € je WE/GE

Gewasserschadenhaftpflicht
9,50 € je WE/GE (bis 10.000 Liter je Tank
beitragsfrei; max. Beitrag 500,00 €)

Terrorerweiterung auf 25 Mio. €
2,50 € je WE/GE.

Die Schadenbearbeitung erfolgt auf
der Online-Plattform InterSAM
(SchadenAbrechnungsManagement)
durch die Firma Vonovia. Dies sorgt fiir
eine schnelle Schadenabwicklung und
Schadenregulierung mit gleichzeitiger
Reduzierung des Papieraufwands.

Der Bearbeitungsstand der Schiden ist
jederzeit sichtbar, und fiir kleinere
Schiden bis 2.500 Euro kann die
Reparatur sofort veranlasst werden.

Mit 289 Leistungspositionen bietet
das KSH-Konzept Hausverwaltern und
Wohnungsunternehmen ein Hochst-
maf an Sicherheit und Verldsslichkeit.
Auf den personlichen Bedarf des
Kunden abgestimmte Rahmen- und
Beitragsvereinbarungen sowie zusitz-
liche Leistungsbausteine runden das
Konzept ab, sodass Hausverwalter sich
rundum sorglos auf ihr Kerngeschift
konzentrieren kénnen.

Als MAXPOOL-Makler steht Ihnen
das KSH-Konzept exklusiv zum
Vertrieb zur Verfiigung. Zeigen Sie den
Hausverwaltern unter Ihren Kunden
die Vorteile dieser Losung auf — wir
unterstiitzen Sie dabei gern. Sprechen
Sie uns einfach an!
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Zum 1. Mai 2025 hat die LV 1871 ihre
selbststandige Berufsunfahigkeits-
versicherung (SBU) und Berufsunfahig-
keitszusatzversicherung (BUZ)
optimiert. Besonders profitieren Berufe
aus den Bereichen Handwerk, Industrie
und MINT - ein starker Hebel fur die
gezielte Beratung und den erfolgreichen
BU-Vertrieb.

UBER 200 BERUFE BESSER
EINGESTUFT - BIS ZU 15 PROZENT
PRAMIENVORTEIL

Mit dem aktuellen Update wurden Uber
200 Berufe neu bewertet und besser
eingestuft. Was zu einer sptrbaren
Reduktion der Beitrage fuhren kann —
in einigen Fallen um bis zu 15 Prozent.
Besonders handwerkliche Fachkréfte,
Techniker, industrielle Spezialisten
sowie IT- und Naturwissenschaftsberufe
stehen nun deutlich besser da.

Das bedeutet mehr Uiberzeugende
Argumente fur lhre BU-Beratung.

MEHR SPIELRAUM BEI
NACHVERSICHERUNG UND
KARRIEREGARANTIE

Durch die verbesserten Einstufungen
erhdhen sich auch die Obergrenzen
far Nachversicherungen — ohne
erneute Risikoprtfung. Parallel wachst
die Karrieregarantie mit: Das Doppelte

POOLWORLD 2/2025

BU-Update

Neue Chancen fiir
Handwerk, Industrie
und MINT-Berufe

Mit dem Update der Golden BU hat die LV 1871 zum 1. Mai 2025 tber
200 Berufe besser eingestuft. Einhergehend sind deutlich glinstigere
Préamien und weitere Vorteile fur die Versicherungsnehmer.

Die wichtigsten Besserstufungen und Neuerungen zusammengefasst.

der Nachversicherungsgrenze kann
zusatzlich abgesichert werden. Damit
ist die BU nicht nur heute attraktiv,
sondern wachst mit der Entwicklung
auf der Karriereleiter mit.

80 NEUE BERUFE VERSICHERBAR -
NEUE ZIELGRUPPEN ERSCHLIESSEN
Zusatzlich wurden 80 neue Berufe in
den BU-Schutz aufgenommen — von
Umwelttechnologen tber ESG-Manager
bis hin zur Podcasterin. Das erweitert
die Zielgruppen im BU-Vertrieb und
erdffnet neue Beratungspotenziale.

WAS FUR DIE GOLDEN BU

DER LV 1871 SPRICHT

> Maximale Flexibilitat: diverse
Anpassungsmoglichkeiten wahrend
der Vertragslaufzeit (Karriere-,
Zukunfts-, Meister- und Techniker-
garantie sowie vielfaltige Nach-
versicherungsmoglichkeiten)

> Frither Schutz fiir Schiler: vollwer-
tiger BU-Schutz bereits ab 6 Jahren

> Vereinfachte Risikopriifung: bis zur
Vollendung des 35. Lebensjahres
moglich (sofern die entsprechenden
Voraussetzungen erfllt sind)

> Hohe Produktqualitat und Stabilitat:

Die LV 1871 bietet ein Top-Bedingungs-

werk am Markt an und verfugt
Uber eine sehr gute Finanzstéarke —
inklusive stabiler Beitrage. «

GOLDEN BU
Besserstufung von iiber 200 Berufen

R
%29

22 T

100 Handwerk, industrielle
Fachkrafte und Techniker

Naturwissenschaften

@ 51 Berufeaus
@ weiteren Bereichen

Weitere Informationen zur Golden
BU unter: Iv1871.de/bu

Wir sind gerne lhr zuverlassiger
und starker Partner.

#teamlvl871

Bilder: KORN V; LV 1871



Die MAXPOOL-
Bestandsiibertragung
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Eine Expertin
auf jedem Feld

Wenn Vergleicher an ihre Grenzen sto3en, fangt Laura Dirks gerade erst an:
Die junge Fachberaterin fuhlt sich im Maklerburo genauso zu Hause wie

auf dem Bauernhof und wird selbst mit den kniffligsten Gewerbeanfragen
fertig. Wie sie es schafft, ganz nebenbei ein Finanzstudium zu absolvieren,
erzahlt sie uns im MAXPOOL-Interview.

I Frau Dirks, wie
kamen Sie eigentlich zu MAXPOOL?
Ich habe nach der Schule zuerst eine
Ausbildung zur Kauffrau fur Versiche-
rungen und Finanzen abgeschlossen
und war danach bei einem Makler-
betrieb angestellt, wo ich meine
Fachwirtin gemacht habe. Die Arbeit
im Maklerburo hat auch richtig Spa3
gemacht — ich habe aber schnell
gemerkt, dass die Selbststandigkeit
und weitere Aspekte des Makler-
daseins einfach nicht meins sind.

Ein Bekannter hat mich dann auf
MAXPOOL angesprochen und mich
gefragt, ob ich denn nicht Lust hatte,
bei einem Maklerpool zu arbeiten.
Das Unternehmen selbst

kannte ich da schon durch

meinen damaligen

Arbeitgeber, der als

angebundener Makler

immer gut mit

MAXPOOL zusam-

mengearbeitet hat.

Alles in allem war

POOLWORLD 2/2025
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es aber doch ein langer Entscheidungs-
weg, da am Ende vieles passen musste —
vor allem weil ich meine berufliche
Tatigkeit mit einem Finanzstudium
kombinieren wollte.

s Kommen sich Uni
und MAXPOOL nicht manchmal in

die Quere, wenn es mal hektisch wird?
Da es ein Privatstudium ist, brauchte
ich einen Trager, und MAXPOOL war
bereit, die Rolle zu tibernehmen.
Deshalb ist das auch kein Problem,
wenn ich wahrend der Klausurphasen
mal etwas mehr Zeit zum Lernen
brauche. AuBerdem ist das Studium
ohnehin fur Berufstatige konzipiert,
wodurch sich die Vorlesungszeiten gut
mit dem Buroalltag vereinbaren lassen.

Naturlich ist die Kombination aus
Vorlesungen und Hausarbeiten dennoch
stressig; aktuell befinde ich mich aber
bereits im letzten Semester. Fir meine
Bachelorarbeit kann ich auch MAXPOOL
gut nutzen und Uber ein Thema aus
meinem Arbeitsalltag schreiben.

Das Wissen aus dem Studium nutze ich
wiederum flr meine Arbeit, das passt
also ganz gut zusammen.

s Womit wir bei

lhren Tatigkeiten waren. Wo liegen

lhre persénlichen Schwerpunkte

und Stéarken?

Ich bin als Fachberaterin im Komposit-
Team fur den Bereich Gewerbe
zustandig und damit so etwas wie das
Bindeglied zwischen Makler und
Versicherungsgesellschaft. Am liebsten
bearbeite ich GroBanfragen sowie alles,
was mit der Landwirtschaft zu tun hat.
Das liegt auch an meinem eigenen
Background — ich komme namlich
selbst aus einer Familie, die schon seit
vielen Generationen Landwirtschaft
betreibt. Wenn bei uns also eine
Anfrage von einem Landwirtschafts-
betrieb eingeht, dann landet sie meist

bei mir. Wir kénnen mit unserer Fach-
beratung mittlerweile den kompletten
Agrarbereich abdecken und werden
auch mit Spezialfallen fertig.

I Hat man dann einen
anderen Blick auf Anfragen aus dem
Agrarbereich als die Kollegen,

die in der Stadt groB3 geworden sind?
Auf jeden Fall! Wenn man den Alltag in
der Landwirtschaft von klein auf kennt,
kann man in der Fachberatung ganz
anders mitreden. Wir hatten erst neulich
den Fall eines Reithofs, der rundum
versichert werden sollte. Bei der
Absicherung der Pferde macht es zum
Beispiel einen Unterschied, ob diese
Zucht- oder Springpferde sind. Makler
und auch Versicherungskunden merken
ziemlich schnell, ob man vom Fach ist,
und wissen das auch zu schatzen.

I Fahren Sie dann auch mal
raus auf den Bauernhof, um sich das
Ganze aus nachster Nahe anzuschauen?
Nachste Woche habe ich tatsachlich
einen Termin beim Betreiber einer
Ferienanlage; ein Bauernhof war
allerdings noch nicht dabei. Prinzipiell
machen wir das nattrlich auch, aber in
der Praxis ist das mittlerweile kaum
noch notwendig. So gut wie alles kann
heute Uber digitale Kanale kommuni-
ziert werden. Auch Spezialfalle, die
nicht in den Vergleichsrechner passen,
lassen sich so schnell bearbeiten.

I Der Arbeitsalltag bei
MAXPOOL ist bekanntlich facetten-
reich. Welches Projekt beschaftigt
Sie aktuell?

Derzeit arbeite ich eng mit der Makler-
betreuung zusammen, um unsere
Makler bei Spezialthemen zu unter-
stitzen. Wenn sich etwa jemand auf
ein bestimmtes Gewerbe spezialisieren
mochte, stelle ich die notwendigen
Unterlagen zusammen, zeige ihm,
welche Gesellschaften und Tarife es in

dem Segment gibt, und sorge allgemein
dafur, dass er gut vorbereitet ist.

Da wir zurzeit viele Neuanbindungen
verzeichnen, leiste ich auch da Hilfestel-
lung und bringe den Neuankémmlingen
bei, wie sie unsere Services am besten
fur ihre Arbeit nutzen kénnen.

Dazu habe ich aktuell viele groBRere
Projekte, wie Schltsser, eine Ferienanlage
oder auch groBRe Gastronomieketten.
Diese Projekte benétigen nattrlich auch
eine engere Zusammenarbeit mit der
Gesellschaft und dem Makler.

BN Finden Sie bei all den Aufgaben
auch etwas Zeit fiir den nétigen
Ausgleich?

Ich war schon immer absolut sport-
begeistert und mache von Laufen bis
Squash so ziemlich alles mit. Dafur
finde ich dann auch zwischen Vor-
lesungen und Meetings die noétige Zeit.
Ich lese auBerdem sehr gerne — wobei
sich das aktuell eher auf die Lekture
furs Studium beschrankt.

B Stichwort Studium: Wie geht es
fiir Sie nach dem Abschluss weiter?
Ich fokussiere mich erst einmal

auf meine letzten Klausuren und meine
Bachelorarbeit und schaue dann
gemeinsam mit MAXPOOL, wie

ich meine Starken am besten ein-
bringen kann.

Meine aktuelle Rolle bei MAXPOOL -
also die Spezialisierung auf die
GroBprojekte und Neumakler sowie
ein neuer Aufgabenbereich in der
Produktentwicklung — macht mir richtig
Spal. In Kombination mit meinem
erfolgreichen Studium sehe ich viel
Potenzial, mehr Verantwortung zu
Ubernehmen, perspektivisch auch in
einer weiterfuhrenden Rolle. <
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Jahresendgeschaft:
Die goldene Stunde fur VersicherungsmakRler

Keine Zeit fur Herbstblues: Wenn die Blatter von den Baumen fallen, schlagt
die goldene Stunde der Versicherungsmakler! Das Jahresendgeschéaft bandelt
gleich mehrere Vertriebsschube, die Sie auf keinen Fall liegen lassen sollten.

POOLWORLD 2/2025



1 WECHSELWELLE IN

m  DER KFZ-VERSICHERUNG

Bis zum Stichtag am 30. November haben Ihre Kunden

noch die Méglichkeit, die Kfz-Versicherung zu wechseln und

sich bessere Konditionen bei einem anderen Anbieter zu

sichern. Jetzt ist der ideale Zeitpunkt, die Bestandskunden

aktiv anzusprechen. Das festigt die Bindungen und bietet

Ihnen zahlreiche Cross-Selling-Chancen — etwa Rechts-

schutz-, Fahrerschutz- oder Insassenunfallversicherung.
NACHVERSICHERUNG

2 = OHNE GESUNDHEITSFRAGEN

Viele BU- und Lebensversicherungen erlauben es den Versi-
cherungsnehmern, die vereinbarte Rente oder Versiche-
rungssumme zum Jahrestag zu erhéhen. Der gro3e Vorteil:
Eine erneute Gesundheitspriifung ist nicht notig. Weisen
Sie Thre Kunden auf diese Moglichkeit hin und sichern Sie

sich zusitzliche Courtage.
3 LAST CALL ALTERSVORSORGE!

m  Wer sich bei Altersvorsorgeprodukten wie Riester,
Riirup oder bAV simtliche Steuervorteile und Zulagen
sichern mochte, muss noch vor dem 31. Dezember handeln.
Erinnerungsmails mit klaren Zahlen (,,Sie sparen 1.038 Euro
Einkommenssteuer!“) machen diese Vorteile greifbar und
heben die Abschlussquote.

4 GESUNDHEIT IM FOKUS

m  Sie haben Firmenkunden im Bestand? Zeigen Sie
ihnen die Vorteile von Budgettarifen in der betrieblichen
Krankenversicherung auf! Das Thema bietet nicht nur
hohes Vertriebspotenzial, sondern eignet sich auch ideal als
Tiiroffner. Zum Beispiel tiberschreiten viele Angestellte
zum Jahresende die Beitragsbemessungsgrenze und kénnen

somit in die PKV wechseln.
5 SACH-REFRESH FURS GEWERBE

m  Wenn ein Unternehmen wichst, wachsen die Risiken
mit. Neue Maschinen, neues Inventar oder neue Risiken
kénnen Primienanpassungen oder zusitzliche Absicherungen
notwendig machen. Da viele Unternehmen ihre Audits
zum Jahresende durchfiihren, ist dies auch der ideale
Zeitpunkt, um mit Firmenkunden ins Gesprich zu kommen.

)) IHR UMSATZHEBEL

Schon kleine Anderungen kénnen manchmal
GrolRes bewirken. Mit unseren Tipps fiirs Jahresendgeschift
steigern Sie Ihre Umsitze miihelos.

> Datenanalyse: Clustern Sie Ihre Bestinde nach
wichtigen Kriterien wie etwa dem Kiindigungstermin.
Das erleichtert die gezielte Ansprache und hilft Thnen
bei der Bestandsoptimierung.

> Digitale Strecken: Nutzen Sie die Moglichkeit der E-Signatur,
um Vertrige, Vollmachten und Antrige elektronisch
signieren zu lassen. In der AMEISE steht Ihnen dafiir die
Integration der eDocBox zur Verfiigung, dank der Ihre
Kunden das Setzen der Unterschrift ganz bequem iibers
Smartphone erledigen kénnen.

> Info, Reminder oder Last Call: Mit speziellen Kampagnen
schaffen Sie mehr Aufmerksamkeit fiir Thr Angebot und
steigern die Antwortrate.

> Dringlichkeit: Letzter Aufruf Jahresendgeschift! Machen
Sie Thre Kunden auf wichtige Fristen und Termine auf-
merksam - zum Beispiel mit einem Countdown-Banner in
Ihren Kunden-Mails.

> Social Proof: Kein Grund fiir falsche Bescheidenheit!
Positive Erfahrungen anderer Kunden wirken sich enorm
auf unsere eigenen Entscheidungen aus. Teilen Sie Ihre
Erfolgsgeschichten also gerne auf LinkedIn und anderen
sozialen Plattformen, um Vertrauen zu schaffen.

) DAS BESTE KOMMT ZUM SCHLUSS!

Sie sehen: Das Jahresendgeschift ist kein Stress,
sondern ein echter Umsatzbooster. Wer Fristen, Kunden-
bediirfnisse und die Technik intelligent orchestriert,
kann so bis zu 40 Prozent seines Jahresumsatzes zwischen
Oktober und Silvester realisieren. Und wenn es doch
mal zeitlich oder fachlich eng wird, helfen Ihnen unsere
Vertriebs-Teams gerne mit Backoffice-L6sungen und
Expertenwissen weiter.

Also, worauf warten Sie noch? Ziinden Sie jetzt den
Vertriebs-Turbo und nutzen Sie IThre Chance auf ein heil3es
Jahresendgeschift! <

Kontakt:

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

Stefan Schubert?

Passwort vergessen? Ein neuer Makler wartet auf die
Anbindung? Fur Falle wie diese gibt es den MAXPOOL-Makler-
service. Wenn dort das Telefon klingelt, ist Stefan Schubert
schnell mit gutem Rat zur Stelle. ,,Wir sind die erste Anlauf-
stelle fur alles, was mit dem Thema Anbindung zu tun hat”,
erklart der geburtige Hamburger. , Wir legen neue Makler
sowie Tippgeber und Untervermittler an und helfen bereits
angebundenen Maklern, wenn sie etwa einen neuen QR-Code
far die Anmeldung in der AMEISE bendétigen.” Fragen zur
AMEISE oder zu den anderen digitalen Tools beantwortet
Stefan Schubert ebenso routiniert: ,Wenn neue Funktionen
oder Updates ausrollen, laufen die Telefone auch mal heif3.
Die Bedienung der Tools ist aber so intuitiv, dass wir die
meisten Fragen schnell beantworten kénnen und sogar noch
die Zeit finden, den Maklern den einen oder anderen
Praxis-Tipp mit auf den Weg zu geben."”

Dass er heute so selbstverstandlich die Fragen unserer
angebundenen Makler beantwortet, hatte Stefan Schubert
vor noch nicht allzu langer Zeit wohl selbst nicht geglaubt.
Bevor er zu MAXPOOL kam, war der gelernte Kaufmann
namlich im Einzelhandel tatig, wie er uns erzahlt: ,Mein Arbeits-
alltag war ein Mix aus Verkauf, Vermietung und Buchhaltung.
Dass ich jetzt bei MAXPOOL andere Aufgaben tbernehme,
ist durchaus Absicht, denn ich lerne unheimlich gerne Neues.
Aktuell bringen mir meine Kollegen alles zum Thema
Bestandsubertragungen bei, damit ich sie schon bald auch
dabei unterstutzen kann."

Nach getaner Arbeit findet Stefan Schubert bei einem ganz
besonderen Hobby den nétigen Ausgleich, wie
er zum Abschluss erzahlt: , Ich bin schon seit
vielen Jahren im Schutzenverein aktiv,
organisiere Feste und helfe tUberall mit,
wo ich kann. Das ist bei uns so
etwas wie eine Familientradition,
die wir mittlerweile schon
seit funf Generationen
aufrechterhalten. Ich
packe eben gerne mit
an, wenn gerade Hilfe
gebraucht wird — ob
nun im Beruf oder in
der Freizeit.” «

Foto: Mir
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PHONIX
Wohngebaudeversicherung
Exklusiv & Premium

Bester Schutz fur die eigenen vier Wande
und die Ihrer Kunden!




Eine Rente,

tausend MoglichReiten.

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

Interessiert?
Dann schreiben Sie uns:

maklerrente@maxpool.de

Wir freuen uns auf Sie!
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www.maxpool.de
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