Magazin fiir Kooperationspartner der [pma:| Finanz- und Versicherungsmakler GmbH

partner

Schwerpunkt Beratung

partner:]

Schwerpunkt Beratung

Ausgabe 3]2013

W e

Neue Anforderungen, Methoden und Techno]o_gjgl_ :

g s

Valexx AG: Mehrwert Neues Biirogebdude Incentive fiir die Vertriebstage in
fiir [pma:]-Partner fiir [pma:] in 2014 gesamte Familie besonderer Location



-
ALTE LEIPZIGER

ZUKUNFT BEGINNT HEUTE.

STl SEHR GUT
Warentest {TX-7

Im Test:

BU-KONZEPTE

Wasserdichte Konzepte fiir Ihre BU-Beratung.

Ob einjdhrig kalkuliert, steueroptimiert, gegen Einmalbeitrag oder
fiir Schiiler - hier konnen Sie aus dem Vollen schopfen.

Mehr gute Argumente aul www.vermittler-sind-uns-wichtig.de/bu-konzepte



Editorial

Sehr geehrte Geschiftspartnerinnen

und Geschiftspartner,

neue gesetzliche Anforderungen an Beratung und Doku-
mentation, neue Rahmenbedingungen, Reglementierungen
oder Umstrukturierungen - dies alles sind Faktoren, die die
gewohnte Welt der Berater und Vermittler in mittlerweile
immer kiirzer werdenden Abstédnden auf den Kopf stellt. Seit
02.07.2013 ersetzt nun der §34f GewO den § 34c fiir Invest-
mentfonds, Geschlossene Fonds und sonstige Vermdgens-
anlagen. Fiir den Erwerb dieser Lizenz muss einiges getan
werden. Gesetzliche Auflagen und die Komplexitat des Ge-
schaftes fiihren dazu, dass sich auch die Art und Weise der
Beratung heute dndert. Aber auch neue Technologien haben
Einfluss auf die tagliche Arbeit eines Vermittlers. Neue An-
forderungen, Technologien und Methoden in der Beratung
bilden daher das Schwerpunktthema dieser Ausgabe.

Ganz groBe Schritte gehen wir auch mit dem neuen, ge-
meinsamen Firmensitz der [pma:] mit der Dr. Maasjost &
Collegen AG und Valexx AG. Auf den Seiten 24 - 25 bekom-
men Sie einen ersten Eindruck des neuen Domizils. Gegen
den allgemeinen (Negativ-)Trend wird bei [pma:] weiter in
den Ausbau des Geschaftes investiert und erfolgreich ge-
handelt. Was liegt da ndher, als auch das ,Zuhause" fiir die
weitere Expansion vorzubereiten. Die nachhaltige und er-
folgreiche Entwicklung der [pma:] erfordert dieses Invest-
ment und alle Beteiligten sind davon Uberzeugt, dass die
hier investierten 4 Mio. EUR gut angelegt sind.

Vor neue Anforderungen hat uns auch die Planung der Ver-
triebstage gestellt. Der Ruf nach mehr regionalen Veranstal-
tungen war ein Ergebnis der Beraterbefragung, die wir am
Jahresanfang durchgefiihrt haben. Obwohl die [pma:] auch
die letzten Jahre regelmadBig Vertriebstage in den Regionen
veranstaltet hat, war die Teilnahmezahl gering. Daher ha-
ben wir zum Friihjahr unser Konzept umgestellt und haben
offensichtlich mit der Mischung aus guten Beitragen und ei-
ner ausgefallenen Location die Vertriebstage zu einem gern
besuchten Event gewandelt. Mehr als 100 Berater nahmen
an der ersten Veranstaltungsreihe, die in FuBballstadien in
fiinf Stidten stattfand, teil. Aktuell finden die Sommer-Ver-
triebstage statt. Unter dem Motto ,Tierisch gut” laden wir
wieder in flinf Stadten in zoologische Garten und bieten den
Teilnehmern einen informativen und abwechslungsreichen
Tag. In den Stidten K&ln, Miinster und Miinchen nahmen
bisher fast 90 Teilnehmer teil. Diese waren einstimmig von
dem neuen Konzept begeistert und berichteten uns von ei-
nem interessanten Tag. Wahrend diese Ausgabe in den Druck

geht, stehen noch die Stadte Berlin und Hannover aus. Wir
freuen uns, unsere Berater dort im August zu begriBen. Ei-
nen Eindruck von den bisherigen Veranstaltungen finden Sie
auf den Seiten 58-59.

Sommerzeit ist Ferienzeit. Bei uns in Nordrhein-Westfalen
haben die Ferien gerade begonnen. Bei unseren Beratern
aus Niedersachsen gehen Sie gerade zu Ende. Wenn Sie
sich noch auf den Weg in den wohlverdienten Urlaub ma-
chen, wiinschen wir lhnen und lhren Familien einen scho-
nen Sommer und eine erholsame Zeit. GenieBen Sie die
schonen Tage, ob zu Hause oder an einem Ferienort.

Und nun viel Spal3 beim Lesen der Sommer-Ausgabe des
[partner:]-Magazins!

vrw e

Dr. Bernward Maasjost Markus Trogemann

[partner:]
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Vorsorge mit gutem Gewissen

Eine Rentenversicherung mit ethisch-6kologischem Ansatz, dazu noch mit Raten ansparbar.
Der neue Anbieter E.M.E. bietet das jetzt an. E.M.E steht fiir Energie Medien Equity, die
Zielmirkte des E.M.E. Fund. Auf der Sommer-Roadshow der [pma:] wird das Produkt vorgestellt.

Anleger und Anlageberater haben das gleiche Problem: Die
klassische deutsche Kapitallebens- und die Rentenversi-
cherung haben ihre besten Jahre hinter sich. Die garan-
tierten Renditen sinken von Jahr zu Jahr und die Garantien
sind nach einer Gesetzesdnderung nicht mehr viel wert.
Wie also kann der Anleger fiirs Alter vorsorgen, was also
soll der Anlageberater seinen Kunden anbieten?

Der Ausweg Investmentfonds oder an Investmentfonds
gekoppelte Fondsgebundene Lebensversicherungen ist ris-
kant, denn die Ertrdge folgen dem Auf und Ab der Bor-
sen. Die Offenen Immobilienfonds spielen fast keine Rolle
mehr, seit sie unvermutet vor wenigen Jahren in Liquidi-
tatsschwierigkeiten gerieten. Geschlossene Fonds werden
seit dem Niedergang der weltweiten Schiffsmarkte von
Anlegern verschméht, viele neuartige Produkte wie Ge-
nussscheine sind riskant und fiir Anleger wie Berater nur
schwer zu beurteilen.

Anleger sind bereit

Der Bedarf an Kapitalanlage- und Vorsorgeprodukten ist
unverdndert groB. Aber nach der Finanz- und Wirtschafts-
krise horten Anleger ihr Geld lieber zu Minizinsen auf Spar-
blichern. Aus Angst falsch zu investieren, investieren sie
gar nicht. Auf die Minizinsen muss auch noch Kapitaler-
tragssteuer gezahlt werden, der Wert des Guthabens sinkt
durch die Inflation. Anleger zahlen also fiir ihre Untdtigkeit
einen hohen Preis, sie vernichten Vermdgen.

Dabei ist ldngst klar, dass die Mehrzahl der Deutschen
von der staatlichen Rente nicht viel zu erwarten hat. Sie
ist niedriger als in friiheren Jahrzehnten und wird spater
ausgezahlt werden. Die Rente mit 67 kommt, die Rente mit
70 wird auch noch kommen. Ein friiherer Ausstieg aus dem
Arbeitsleben wird mit kraftigen Abschldgen bestraft.

Zwar wird immer wieder die Unwissenheit und Sorglosig-
keit der Deutschen in Sachen Altersvorsorge beklagt, aber
das tduscht. Wer nur ein geringes Einkommen besitzt, hat
keine Mdglichkeit und auch keinen Grund, sich um Geld-
anlagen zu kiimmern. Wie die Gesellschaft fiir Konsumfor-
schung nach einer Umfrage im Mai 2013 berichtete, haben
sich fast 60 Prozent aller Personen mit einem monatlichen
Einkommen iiber 2.000 EUR mit dem Thema Altersvorsor-
ge beschéaftigt. Von allen Befragten wusste aber nur rund
ein Viertel, wie hoch der Anteil des Nettoeinkommens sein
sollte, der fiir den Erhalt des aktuellen Lebensstandards im
Alter investiert werden muss. (Die richtige Antwort lautet
11 bis 20 Prozent.)

3]2013

Geld ist da, es wird aber nicht gewinnbringend angelegt.
Die klassische deutsche Kapitallebens- und Rentenversi-
cherung ldsst sich nicht mehr verkaufen. Der private Vor-
sorgebedarf wird gegeniiber friiheren Jahrzehnten immer
wichtiger; drei Fiinftel der Menschen mit Einkommen iiber
2.000 EUR denken nach eigenem Bekunden ,intensiv" iiber
Altersvorsorge nach.

Sicher und 6kologisch investieren

Umweltbewusstes Handeln und Investieren steht bei den
Deutschen aller Altersklassen hoch im Kurs. Dementspre-
chend sind in den letzten Jahren viele Anlagen fiir rege-
nerative Energien von deutschen Anlegern finanziert wor-
den. Viele werden noch jahrelang davon profitieren, denn

der Staat hat durch das Erneuerbare Energien Gesetz die
Stromabnahme zu lukrativen Festpreisen fiir 20 Jahre ga-
rantiert. Ahnlich ist es bei Anlagen, die Strom aus Wind
oder Biomasse erzeugen. Auch manche Anlagen die Ener-
gie einsparen helfen, werden durch das EEG gefdrdert;
Strom kann nur in geringem MaBe gespeichert und trans-
portiert werden. Deshalb soll der EM.E. Fund bevorzugt
in solche Anlagen investieren, die grundlastfahige Energie
(Strom und Wirme) produzieren, denn das ist der groBte
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Zukunftsmarkt. Kraft-Warme-Kopplungsanlagen konnen
mit CO,-neutralen Rohstoffen gespeist werden und 16-
sen die regionalen Probleme, saubere Energie in Gemein-
den, Krankenhdusern, Schulen und anderen 6ffentlichen
und privaten Einrichtungen zur Verfligung zu stellen. Die
Amortisation (ROI) dieser Anlagen erfolgt oft in ganz kur-
zer Zeit und ermoglicht dem EM.E. Fund auf diese Weise
die Erzielung von zweistelligen Renditen.

Stabiler Markt Musik und Medien

Menschen aller Altersklassen horen Musik, kaufen Musik-
CDs oder bezahlen Downloads, sie gehen in Clubs, Kon-
zerthallen, Kirchen und genieBen das Live Event. In jedem
deutschen Wohnzimmer stehen oder liegen CDs herum.
Deutschland ist nach den USA, Japan und GroBbritannien
weltweit der groBte Markt fiir Audio-CDs und einer der
groBten Live-Markte. Internationale Stars kommen nach
Deutschland, Open-Air-Konzerte feiern Besucherrekorde

in allen Musikgenres. Von Rock am Ring zu klassischen
Sommerfestivals. Offensichtlich ist Musik ein Geschafts-
zweig, mit dem in Deutschland gutes Geld zu verdienen
ist. Und zwar in guten wie in schlechten Zeiten.

Das weitgehend konjunkturunabhéngige Geschaft mit
Musikproduktionen und Konzertveranstaltungen ist ein
weiteres Investitionsziel des E.M.E. Fund. Die wirtschaft-
liche Auswertung von Konzerten, Tourneen und auch CDs
erfolgt in ganz kurzer Zeit von oftmals unter einem Jahr.
Hierdurch entstehen fiir den EM.E. Fund sehr lukrative
Renditechancen.

Liechtensteiner Investmentfonds

Lebens- und Rentenversicherungen, die in vollig bor-
senunabhdngige Investmentfonds fiir qualifizierte Anleger
nach Liechtensteiner Recht investieren, waren lange der

Geheimtipp flr vermdgende deutsche Anleger, die sich
nicht mit der Standardware der deutschen Anbieter ab-
speisen lassen wollten. Denn in die Fonds konnten ganz
unterschiedliche Vermdgenswerte eingebracht werden;
viele gesetzliche Beschrdnkungen der deutschen Lebens-
und Rentenversicherungen und Investmentsfonds gab es
hier nicht. Trotz umfangreicher europdischer Harmonisie-
rung hat sich daran im Grundsatz nichts gedndert. Hinzu-
gekommen ist aber eine erhdhte Transparenz, eine verbes-
serte Finanzmarktaufsicht und die Méglichkeit, Produkte
nach Liechtensteiner Recht bei ordnungsgeméaBer Zertifi-
zierung auch in Deutschland anbieten zu kénnen.

Einin Liechtenstein ansassiger Investmentfonds fiir qua-
lifizierte Anleger, der durch eine Fondsgebundene Renten-
versicherung gespeist wird, braucht einen in Liechtenstein
zugelassenen Fondsverwalter und eine Depotbank. Diese
Kombination ist mittlerweile mehrfach von Nischenanbie-
tern erprobt worden und hat sich bewahrt.

Im Fall der EEM.E. FundPolice libernimmt das renom-
mierte Unternehmen Caiac Fund Management das Asset
Management des E.M.E. Fund gegeniiber der liechtenstei-
nischen Finanzmarktaufsicht. Caiac verfiigt iiber eine Mio.
CHF Stammkapital und betreut seit Jahren erfolgreich
zahlreiche Fonds. Die Vienna-Life Lebensversicherung AG
besorgt die Rentenversicherung. Sie ist Tochterunterneh-
men der Osterreichischen Vienna Insurance Group, einem
der groBten mitteleuropdischen Versicherer mit Gber
25.000 Mitarbeitern und neun Mrd. Pramienvolumen.

Vermdgensaufbau in Raten

Anleger kénnen in die EM.E FundPolice in drei Formen
investieren: Mit einer Einmalanlage ab 5.000 EUR, mit ei-
ner Einmalanlage ab 2.500 EUR und Ratenzahlungen von
monatlich 75 EUR und mit reinen Ratenzahlungen ab 100
EUR. Die Renditen des zugrundeliegenden E.M.E. Fund sind
mit sechs Prozent im Base Case und mit neun Prozent im
Good Case kalkuliert.

Fazit

Mit der EM.E. FundPolice haben Anleger und Vertriebe
ein attraktives Produkt zur Altersvorsorge. Es ist geeignet
fiir Anleger aller Einkommensschichten, die gleichzeitig
ethisch-6kologisch investieren wollen und eine Uber-
durchschnittliche Rendite bei hoher Sicherheit anstreben.
Auf der [pma:]-Roadshow ,Tierisch gut" wird das deut-
sche Management von E.M.E. das Produkt in allen Details
vorstellen.

Marita Godden

Geschiftsfiihrerin E.M.E. Services GmbH
Vorsitzende im Verwaltungsrat

E.M.E. Vertriebs- & Service AG

www.eme-police.de
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Sachversicherungen

Private Unfallversicherung

Haushalt, Sport, Kinder, Senioren

Die meisten Unfalle ereignen sich wahrend der Freizeit und
im Haushalt. Arbeitnehmer sind lber die gesetzliche Un-
fallversicherung u.a. bei Arbeitsunféllen oder Wegeunfal-
len versichert. Was aber, wenn beispielsweise einer Haus-
frau bzw. einem Hausmann zuhause ein Unfall zustdBt?
Wer versorgt dann die Kinder und den Haushalt? Hier sieht
der Gesetzgeber keinen Versicherungsschutz vor.

Um diese Deckungsliicke zu schlieBen, empfiehlt sich
eine private Unfallversicherung. Die meisten Unfallversi-
cherer bieten zusatzlich sogenannten Assistance-Leistun-
gen an (Hilfe im Haushalt etc.), um die voriibergehenden
Konsequenzen eines Unfalls abzufedern. Diese zusatzlichen
Leistungen entlasten und unterstiitzen die Familie im All-
tag. Bei der Unfallversicherung sollten folgende Leistungen
versichert sein:

Todesfallsumme (wenn nicht anders versichert )
Invaliditditsgrundsumme mit einer Progression (350 Pro-
zent /600 Prozent)

Kosmetische Operationen (min. 20.000 EUR, beitragsfrei)
Bergungskosten (min. 20.000 EUR, beitragsfrei)

Zuséatzlich zu diesem Grundschutz empfehlen sich weitere
Tarifmerkmale:

Eigenbewegung
Gute Gliedertaxe

Tagegelder sollten iber die private Krankenzusatzversiche-
rung abgeschlossen werden. Besondere Zielgruppen der
privaten Unfallversicherung sind Kinder und Senioren, weil
bei beiden spezielle Unfallfolgen zu bedenken sind:

Kinder

Absicherung gegen schwere Krankheiten (Kinderinvalidi-
titsversicherung iber diverse Gesellschaften)

Rente bzw. Kapitalleistungen nach einem Leistungsfall
Schulausfall bzw. Kindergartenausfallgeld
Nachhilfeunterricht wahrend eines Krankenhausaufent-
haltes

Senioren

Unfallrente

Leistungen bei einer unfallbedingte Pflegebediirftigkeit
Einschluss von Assistance-Leistungen (Mahlzeitendienst,
Fahrdienst)

Die Unfallversicherung versichert u.a. auch den Freizeit-
sport (ohne Lizenzen). Nicht jede freizeitsportlich Aktivitat
erfordert den Einschluss besonderer Leistungen. Doch man-
che Sportarten sind mit speziellen Unfallrisiken und -folge-
kosten verbunden. So sehen die Versicherer beispielsweise

beim Tauchsport eine hohere Unfallgefahr. Bei Unfallversi-
cherungen fiir Sporttaucher sollte auf Druckkammerkosten,
hohere Bergungskosten und Absicherung der tauchertypi-
schen Gesundheitsschdden geachtet werden.

Eine Reihe von Artikel zum Bedarf an privaten Unfallver-
sicherungen und deren Leistungen finden [pma:]-Partner
im [my.pmal.

Julia Hebben
Team HUKR-Sach
- Fachreferentin Privatkunden

o [pma:]

[my.pma 2.0] Artikel zu Unfallversicherungen

Sportinvaliditatsversicherung fiir
PSC-Code 51928 b ihandballer  ProfifuBballer

PSC-Code 3719A  Kinderunfallversicherung
Unfallversicherungen fiir
Ll ez Humanmediziner [ Heilberufe

PSC-Code 5469A  Bauhelferunfallversicherung

PSC-Code 3802A  Seniorenunfallversicherung

[partner:]
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Lebensversicherungen

Mehr als eine Unfallversicherung:
Diagnose X-Multi Protect

Eine private Unfallversicherung allein reicht oft nicht aus, um sich gegen die finanziellen Folgen
von Unfiéllen und Krankheiten abzusichern. Neben den personlichen Folgen einer schweren Krankheit

oder eines Unfalls entstehen oft erhebliche finanzielle EinbuBen.

Wenn der Hauptverdiener plétzlich aus-
fallt, steht schnell die Existenz einer Fami-
lie auf dem Spiel. Dann hilft die Diagnose
X-Multi Protect der Bayerischen, das Leben
im Ernstfall zusammenzuhalten. Nach einer
Diagnose X erhalten lhre Kunden eine mo-
natliche Rente, in vielen Fillen ein Leben
lang. Damit kdnnen zum Beispiel laufende
Rechnungen oder wichtige Medikamente
bezahlt werden. Verschaffen Sie lhren Kun-
den Diagnose X-Multi Protect den nétigen

Vergleich Absicherung Funktionaler Invaliditat

X v v v

. . . . . Unfallrente v v v
finanziellen Freiraum, im Notfall in Ruhe
. - Leist Riickwirkend v - v v v v v
wieder gesund zu werden. cistung Rackwirken
In diesen Situationen sind Ihre Kunden - Yeroesserte Gliedertaxe 4 ¥ v | x i |f
abgesichert: Schwere Unfélle, Psychische - Ess”gﬁe’:’rllilgggrﬂif:éﬁﬁgﬁ;ﬂéﬁ geringfigig > - " v e ” "
Erkrankungen, OrganSChéden' Verlust von - Mitwirkungsanteil: Minderung unterbleibt bis v = x v v v X
Grundfahigkeiten, Pflegebediirftigkeit und Shplocerfbeey
Krebs. Damit geht der Schutz der Bayeri- Organrente v ® v v ® v Vv
schen weit tiber eine herkdmmliche private - Leistung bis zu 6 Monate riickwirkend v - v v = v Vv
Unfallversicherung hinaus. Pflegerente v v v v v v
Eingebunden in das Gesamtkonzept der ~ Leistung riickwirkend v x v v v v v
Diagnose X-Income Protect der Bayeri- - Leistung ab Pflegestufe | v ® v v v v v
schen haben Sie sogar die Maglichkeit lh-  *Grungfshigkeitsrente v v v v v v v
ren Kunden eine umfassende Absicherung ~ Leistung bis zu 6 Monate riickwirkend v v v v v v v
aller biometrischen Risiken nach den ganz Krebsrente o leilh b ol 2|
|nd|v_|duellen Bedurfnissen an_ZUbIEten' - Leistung bis zu 6 Monate riickwirkend v - v v X v v
Mit dem Beratungstool Diagnose X der : : o
. . - Leistung ab Stadium | nach TNM-Klassifikation v - x v - x X
Bayerischen kdnnen Berater und Kunden
. . . Wartezeiten fiir Organrente und Grundféhigkei-
den Antragsprozess einschlieBlich Gesund- benfrel?te entfaAIen, wdenn Leistungsanspruch durch v v x X v v v
. - . . nfall verurscht wurde
heitspriifung auch bequem papierlos via In-
. . . Dynamik 0%, 3% oder 5% maglich (Aktivdynamik) v X X X X v (4
ternet erledigen - und zwar direkt am Point
. I . . Leistungsdynamik (Passivdynamik v v v v v v v
of Sale. Sogar die Unterschrift l4sst sich mit ~_enastynami (Passivdynamit
. . e Nach ich i
unserem Tool InSign auf einem handelsiib- G L e I I I
lichen Android- oder Apple—Smartphone Abschluss bis Eintrittsalter 60 moglich v X b 4 X X X X
haftungssicher leisten. Bequemer und Versicherungsdauer bis Alter 67 maglich v (4 b 4 v v v v
schneller geht es nicht. Lebenslange Leistungsdauer maglich v X v v X v v
Abgekiirzte Lebensdauer maglich v (4 b 4 v v v X
Keine Nachpriifung nach 3 Jahren dauerhaf-
tem Leistungsanspruch; Rentenanspruch dann v X v v X v v
dauerhaft
Kai Stecker Kiindigungsfrist 1 Monat oder weniger v v v v v x
Direktionsbeauftrager Innovationsklausel v x x v x
Mak/erdirektion Nord Beitragsiibernahme bei Arbeitslosigkeit fiir bis zu X X x X x x

Die Bayerische

12 Monate

Quelle: Infima Institut fiir Finanz-Markt-Analyse GmbH
Haben wir lhr Interesse geweckt? Mehr erfahren Sie unter diebayerische-makler.de direkt tiber
das M-Dienstleistungs-Center mdc@diebayerische.de oder telefonisch unter (089) 6787-9232.
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Die neue
KV-Voll-Tariflinie:
einsA

Max Winterberg
Unternehmenskommunikation/Produkt-Manager

Besser Barmenia.

Besser leben.

Fiir ein einsA Leben! Fiinf Kranken-Vollversicherungstarife,
die starke Leistungen in allen Gesundheitsfragen bieten: Mit
den Barmenia einsA-Tarifen und einem umfassenden Leistungs-
spektrum von A wie ambulant bis Z wie Zahnbehandlung. Das
heifit: Egal, flr welchen sich Ihre Kunden entscheiden — die
neuen einsA-Tarife sind immer ein Gewinn! Und weil sich
Anspriiche im Laufe der Zeit andern, enthalten die einsA-Tarife
die Option, zu bestimmten Zeitpunkten ohne Gesundheits-

1.PLATZ 1.PLATZ
R PreLaistumg
Krankin- ERA AT
s meses

priifung in einen leistungsstarkeren Vollversicherungstarif der
Barmenia zu wechseln, Natiirlich sind nicht nur Thre Kunden
bei der Barmenia gut aufgehoben. Auch fir Sie sind wir 100 %
da! Und zwar verlasslicher, schneller und echt freundlich.

Informieren Sie sich jetzt:
partnervertriecb@barmenia.de oder
Telefon 0202 438-3648

Barmenia

Versicherungen
Leben | Kranken | Unfall | Sach
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Der KV-Support
fiir [pma:]-Partner

Das Team KV von [pma:] mit seinem Gber Jahrzehnte an-
gesammelten Fach-, Produkt- und Vertriebswissen ist ein
Garant dafiir, dass [pma:]-Partner fiir ihre Kunden optima-
le Kranken- und Pflegeversicherungsldsungen finden. Beim
Team KV kdnnen Sie auf die Berufserfahrung bauen, die
beim Umgang mit der an Reformen reichen Gesetzgebung
fiir Kranken- und Pflegeversicherungen notwendig ist.
Langst haben sich die Kollegen aus dem KV-Team bun-
desweit einen exzellenten Ruf als Spezialisten in allen
relevanten Fragen und Problemstellungen erarbeitet. Tag-
lich schlagen bei [pma:] rund 100 Anfragen zu den 44
verschiedenen PKV-Anbietern auf - zu deren Produkten,
zur gesetzlichen Krankenversicherung, zu Risikoeinschat-
zungen, zur Verkaufs- und Beratungslogik. Wenn man die

AS

Kollegen auf ihr Pensum anspricht, lachen sie: "KV-Support
zu geben, ist Gripps-Training pur. Man lernt nie aus und
auBerdem ist es schon, in einem so guten, auch extern
super aufgestellten Team gemeinsam mit unseren Part-
nern erfolgreich zu sein.” Sollte doch mal eine Frage offen
bleiben: Kein Problem, das Team KV von [pma:] ist bestens
vernetzt, um auch noch so komplizierte Sachverhalte zur
optimalen Zufriedenheit zu ldsen. Darauf sind wir stolz,
denn Qualitét sorgt fiir Nachhaltigkeit. Und die ist selbst-
verstandlich gerade im Bereich der Kranken- und Pflege-
versicherungen wichtig.

Kooperation mit der Techniker Krankenkasse

Bereits vor vielen Jahren haben wir erkannt, dass Versi-
cherungsmakler, wann immer eine korrekte Einschdtzung
von Versicherungspflicht bzw. Versicherungsfreiheit be-
sonders schwierig wird, Unterstiitzung gebrauchen kdnnen.
So entstand auf Initiative des KV-Teams ein einzigartiges

3]2013

Support-Modell, das unter Mitwirkung von Spezialisten
der Techniker Krankenkasse (TK) in Miinster, vorrangig von
Christoph Havestadt, konzipiert wurde. Es Gffnet [pma:]-
Partnern die Tir, versicherungspflichtige Kunden an die TK
zu vermitteln. Diese Kooperation bietet die TK exklusiv fiir
[pma:]-Partner. Im Rahmen des Supports priift die TK, ob
der Kunde der Versicherungspflicht unterliegt. Das Ergebnis
wird von anderen Krankenkassen anerkannt.

Neu: GKV-Vergleichstool

Eine Krankenversicherung muss jeder haben - sein Leben
lang - und jeder mochte ,richtig” versichert sein. Deshalb
gibt es fiir [pma:]-Partner im Infosystem das neue GKV-
Vergleichstool. Denn trotz Einheitsbeitrag aller gesetzli-
chen Krankenkassen bieten diese dennoch unterschied-
liche Leistungen. [pma:]-Partner kénnen mit dem neuen
GKV-Vergleichstool helfen, fiir gesetzlich Versicherte den
individuell vorteilhaftesten Anbieter herauszufiltern. Wir
wiinschen viel Erfolg bei der Arbeit mit diesem neuen Tool,
welches uns der anerkannte GKV-Experte Michael Adolph
zur Verfligung stellt.

Ist die GKV bei Versicherungspflichtigen erst optimal
platziert, sollten immer auch die vier wichtigsten Zusatz-
versicherungen Bestandteil der Beratung sein: Kranken-
tagegeld, Zahnzusatz-, Krankenhauszusatz- und Pflege-
zusatzversicherung. Ausgehend vom Thema Pflege lassen
sich schlieBlich auch die Themen Berufsunfahigkeit und
Altersvorsorge anstoBen.

Stellt sich heraus, dass der Anfragende beziiglich der
Krankenversicherung versicherungsfrei ist, folgt die Aus-
wahl des PKV-Tarifs mit passendem Krankentagegeld, dann
Pflegezusatz und wiederum Berufsunfahigkeitsabsicherung
sowie Altersvorsorge.
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Courtage-Limitierung kein Problem

[pma:]-Partner achten auf Nachhaltigkeit bei der Beratung
Ihrer Kunden und setzen nicht einfach nur auf hohe Cour-
tagen oder das schnelle Geschaft mit Zielgruppen, die nicht
in die PKV gehoren. Das wird [pma:]-Partnern nachweis-
lich gedankt durch Empfehlungen, langjdhrige Kundenbe-
ziehungen, eine hohe Cross-Selling-Quote und geringste
Stornoquoten bundesweit.

Die gesetzliche Limitierung der Courtage traf innerhalb
kiirzester Zeit auf Akzeptanz bei allen [pma:]-Partnern,
zumal [pma:] schon vor der Limitierung verniinftig ausge-
handelte Courtagesatze bot. Dass die Limitierung speziell
bei der PKV-Vollversicherung greift, aber nicht bei der Ver-
glitung von Zusatzen, schadigt die stetige Vermittlung von
passenden PKV-Zusatztarifen ohnehin nicht.

Dass bei einem PKV-Wechsel die Stornohaftungsfrist
nun bei fiinf Jahren Versicherungszeit liegt, beeintrachtigt
die hochwertigen PKV-Abschliisse bei [pma:] nicht, da die
Qualitat des vermittelten Versicherungsschutzes bereits
seit vielen Jahren durch sorgfaltige Analyse und Auswahl
bestimmt wird. Bei eintreten der Versicherungspflicht liegt
die Haftung weiter bei 12 Monaten. Dies wird allgemein als
gerecht empfunden.

Besonders aggressive Vertriebsmodelle und Courtage-
Exzesse (bei der Umdeckung von geringverdienenden Selb-
standigen von einer PKV zur nachstbilligeren, die womdog-
lich ,blendende" Einsteiger-Tarife aufgelegt hat) haben
einigen PKV-Versicherungsgesellschaften mehr geschadet
als genlitzt. Zunéchst sind solche Turbo-Courtagen verlo-
ckend fiir die Vermittler und im Hintergrund auch fiir die
Versicherer, die damit weitere Vertriebspartner anziehen
wollen. Es lasst sich jedoch leicht ausrechnen, dass ein
Vertrag auf Null 13uft, wenn bei einer Stornohaftung von
12 Monaten ganze 12 oder mehr Monatsbeitrdge an Ab-
schlusscourtage gezahlt wurden. Da fragt man sich, aus
welchen Motiven solche Modelle ausgehandelt wurden. So
sdgt man am eigenen Ast - und an dem des Kunden.

Der dadurch angerichtete Schaden hat den beteiligten
PKV-Unternehmen eine hohe Anzahl Beitragsnichtzahler
beschert. Die beteiligten PKV- und Vermittlerunternehmen
stéhnen intern liber hohe Stornoquoten. Und wer in diesen
vergiinstigten Tarifen oder in solchen mit hohem Selbst-
behalt versichert ist, leidet unter den rapiden Beitrags-
anpassungen. Diese, obwohl sie nur bei den Lock-Tarifen

KV-Support fiir [pma:]-Partner in Stichworten

® GKV inklusive Sozialversicherungsrecht

® PKV Voll- und Zusatzversicherungen inklusive Privat-
versicherungsrecht

® Bejhilfe inklusive Beihilferecht

e Freie Heilfiirsorge inklusive Verordnungen zu Polizei
oder Feuerwehr

® Betriebliche Krankenzusatzversicherung
¢ Gruppenvertrige

® Zielgruppen-Produkt und Beratungslogik, z.B. fiir
Arzte [Zahnirzte

¢ Krankenversicherungslésungen bei Auslands-
aufenthalten

® Unternehmensratings und -rankings

® Bilanzkennzahlenanalyse

zweistellig ausfallen, geben dann den Panikmachern pau-
schalen Anlass, sich in Horrormeldungen iiber hochschnel-
lende PKV-Beitrdge hineinzusteigern.

Tarifwechselrecht fiir PKV-Versicherte

Wer in der PKV berdt und verkauft, ist sich bewusst, dass er
zusatzlich zur Abschlussvergiitung eine Bestandspflegever-
giitung zur regelmiBigen Betreuung und Beratung wah-
rend der gesamten Vertragslaufzeit erhdlt. Zur Betreuung
gehort selbstverstindlich auch die (optimaler Weise jahr-
liche) Tarifwechselberatung, um den Vertrag jederzeit den
aktuellen Bediirfnissen des Kunden anzupassen. Dazu ge-
horen die Anpassung des Krankentagegeldes, die Vertrags-
anderung bei eintretender Versicherungspflicht, die Zuver-
sicherung von Beitragsentlastungsbausteinen im Alter, die
Angehdrigen-Mitversicherung oder die Beihilfeanpassung
und der Tarifwechsel.

Dass ein PKV-Vollversicherter gut beraten ist, seiner PKV
treu zu bleiben, damit er liber die Jahre ein gutes Riickstel-
lungspolster ansparen kann, um stabile Beitrdge im Alter
zu erreichen, ist Fakt und selbstverstindlicher Bestandteil
jeder qualifizierten PKV-Beratung und -Betreuung.

Die Tarifwechselberatung bei der PKV-Vollversicherung
wird immer komplexer. Sei es, weil der bestehende Tarif
noch aus dem Bisex-Zeitalter stammt, oder weil fiir Bisex-
und Unisex-Tarife unterschiedliche Rechnungszinssatze
zugrundeliegen. [pma:]-Partner nutzen dazu einerseits
die Service-Anfragen im Rahmen des Vertragsabschlusses
und andererseits den direkt eingerichteten Kontakt zu den
PKV-Gesellschaften. So werden die Kundenwiinsche abge-
stimmt: Bestmdglicher weiterer Versicherungsschutz wird
organisiert, angesammelte Riickstellungen mitgenommen.

Die Key-Accounts und Maklerbetreuer seitens der Ge-
sellschaften ziehen mit dem KV-Team und den [pma:]-
Partnern am selben Strang, um eine kundenorientierte
Vertragsgestaltung zu erreichen und die Maklerberatung
zu unterstlitzen. Zusatzlich sorgen Bestandsaktionen, die

[partner:]
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zwischen [pma:] und den Versicherern vereinbart werden,
fiir stetige Vertragsoptimierung. Kein Kunde sollte sich we-
gen eines Tarifwechsels an einen neuen Vermittler wen-
den miissen und dabei Gefahr laufen, zu einem Tarif mit
schlechteren Leistungen zu wechseln oder seine Riickstel-
lungen zu verlieren. Vielmehr sollte Bewusstsein dafiir ge-
scharft werden, dass der Tarifwechsel eine Beratungs- und
Betreuungsleistung darstellt, die vom Versicherer und vom
Bestandsbetreuer kostenfrei gewdhrt werden muss und zur
Vertragsbetreuungspflicht gehort.

PRO
GRA

[partner:]
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Tarifwechsel-Service

Mit dem Tarifwechsel-Service erfiillt [pma:] einen Bedarf
auf einer fachlich sehr hohen Ebene. Ein Tarifwechsel
zwecks Vertragsoptimierung kann zudem ziemlich arbeits-
intensiv ablaufen. Zwei Ursachen hierfiir treten haufig auf.
Mal kann die gewiinschte Selbstbehaltdnderung nicht ohne
weiteres vorgenommen werden, mal gelingt der Wechsel in
einen anderen verkaufsoffenen Tarif nicht reibungslos.

Fiir [pma:]-Partner, die sich von der Einarbeitung in ge-
schlossene oder alte bzw. neue Tarife entlasten mochten,
haben wir ein bundesweit einzigartiges Service-Angebot

fiir Tarifwechselrecht nach § 204 WG konzipiert und in die
kompetenten Hande des PKV-Spezialisten Bernhard Liine-
borg gelegt (ausfiihrlicher Artikel in der [partner:] Nr. 21,
S.59). Liineborg ist eingetragener freier Honorarberater. Im
Auftrag von Ihnen als [pma:]-Partner - in kompletter Ab-
stimmung mit lhnen und lhrem Kunden - analysiert und
optimiert er den bestehenden PKV-Vertrag beim bisherigen
Versicherer. Dabei erfasst er auch bereits bestehender Vor-
erkrankungen des Kunden, dazu die zu beriicksichtigenden
Medikamente und notwendigen BehandlungsmaBnahmen.
SchlieBlich empfiehlt er einen neuen Tarif fiir den Kunden.
Sein Honorar (besondere Kondition fiir [pma:]-Partner) be-
tragt 600 EUR zzgl. MwSt.

Der Service zum Tarifwechselrecht nach §204 WG um-
fasst die Vertragsgestaltungsempfehlung, die begriindete
Optimierungsempfehlung, die Erlduterung und Entschei-
dungsfindung gemeinsam mit dem Kunden sowie - in al-
len Einzelheiten - die Verhandlungen mit dem jeweiligen
PKV-Versicherer. Uberdies gibt Liineborg Steuerspar-Tipps
beziiglich des Selbstbehaltes und Empfehlungen fiir die
langfristige Gestaltung der PKV im Alter. Alles wird von
ihm sorgféltig und datengeschiitzt protokolliert. Der Kun-
de bleibt im Bestand des [pma:]-Partners.

[pma:]-Partner, die diesen Service mit ihren Kunden be-
reits in Anspruch genommen haben, sind begeistert. Ub-
rigens: Ob Liineborgs Honorar vom Kunden, vom [pma:]-
Partner oder von beiden tGbernommen wird, kann frei
vereinbart werden.

Betriebliche Krankenzusatzversicherung

Selbstverstandlich erhalten Sie unseren vollen Support
auch bei der Vermittlung von betrieblichen Krankenzu-
satzversicherungen. Sie schopfen aus dem vollen bundes-
weiten Angebot, mit oder ohne Arbeitgeberbeteiligung,
mit oder ohne finanzamtliche Anerkennung der Sach-
wertkostenerstattung.

Der Bereich der betrieblichen Krankenzusatzversiche-
rungen erweist sich als interessante Option fiir Berater
mittelstdndischer und groBerer Unternehmen einschlieB3-
lich ihrer Inhaber und Flihrungskrdfte. Die nachteiligen
Folgen der demografischen Entwicklung sind in spezia-
lisierten Unternehmen ldngst angekommen, in manchem
Wettbewerb oder in mancher Region sind zusatzliche
Arbeitgeberleistungen fiir qualifizierte Arbeitnehmer an
der Tagesordnung, um dem Fachkrdftemangel entgegen-
zutreten und gute Leute an das Unternehmen zu binden
(mehr dazu in [partner:] Nr. 21, S.36). Nutzen Sie den
umfangreichen [pma:]-KV-Support auch zu diesem The-
ma fir lhren Erfolg.

Claudia Willeke
Teamleiterin KV
[pma:]
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Fithrende Biometriel6sung auch bei

schweren Krankheiten

Gothaer Perikon: Sowohl als alleinige Lésung, aber auch in Ergédnzung zu
Thren BU-Bestidnden ein lohnender Vertriebsansatz. Im Kollektiv sogar

ohne Gesundheitspriifung moglich

Die Zahlen sprechen fiir sich: Nach Angaben des Robert
Koch Instituts erkranken in Deutschland jahrlich rund
340.000 Menschen an Krebs, fast 280.000 erleiden einen
Herzinfarkt, und rund 200.000 Personen bekommen einen
Schlaganfall. Die individuellen Folgen fiir die Erkrankten
sind schwer. Auch das Umfeld muss sich auf entscheidende
Verdnderungen einstellen: In einem Unternehmen fillt eine
entscheidende Arbeitskraft, wenn nicht gar der Inhaber ei-
nes kleinen Unternehmens auf Dauer aus, in Familien fehlt
plétzlich der Hauptverdiener.

Rechtzeitige Absicherung

Die Gothaer bietet Losungen fiir 50 schwere Krankheiten.
Ganz wichtig ist: Je nach Situation muss man rechtzeitig
an die Absicherung des personlichen und des beruflichen
Umfeldes denken. Dazu gehdren Partner, Familie und Kin-
der im privaten Umfeld, Schlisselkrafte im Unternehmen
sowie Geschaftspartner mit wechselseitiger Absicherung
im unternehmerischen Umfeld.

Eine solche Absicherung war frither kaum zu bekommen,
mittlerweile bieten wenige deutsche Versicherer fiir diese
Risiken eine Losung an. Einer der Pioniere auf dem Gebiet
ist die Gothaer Lebensversicherung, die lber das innovative
Produkt Gothaer Perikon (Personliches Risiko Konzept) mit
einem breiten Leistungsspektrum verfiigt: Gothaer Perikon
bietet eine Absicherung flir den Todesfall, fiir den Fall einer
von 50 schweren Krankheiten, Berufsunfahigkeit, Erwerbs-
unfdhigkeit oder Pflegebediirftigkeit.

Leibliche und adoptierte Kinder im Alter von unter acht-
zehn Jahren sind bei Eintritt bestimmter schwerer Krank-
heiten lber den Vertrag der Eltern ohne zusatzlichen Bei-
trag automatisch mitversichert. Gothaer Perikon bietet
ein umfangreiches Leistungspaket als flexibel wahlbares,
zeitgemaBes Bausteinsystem und wird so der individuellen
Situation der Kunden gerecht. Dazu gehdren:

Kapitalzahlung im Todesfall

steuerfreie Kapitalzahlung bei Eintritt einer der defi-
nierten 50 schweren Krankheiten

Kapitalzahlung bei Invaliditit (Erwerbsunfahigkeit oder
Pflegebediirftigkeit)

Rentenzahlung bei Berufsunfahigkeit

Flexibler Gestaltungsrahmen

Der flexible Gestaltungsrahmen bietet maBgeschneiderte
Losungen, die durch die Nachversicherungsgarantie mit-

wachsen. Das bedeutet fiir den Kunden: Bei bestimmten
Anldssen, wie zum Beispiel Geburt, Adoption eines Kindes,
Heirat, Aufnahme einer Selbstdndigkeit in gewissen Be-
rufen oder erstmalige Finanzierung einer selbstgenutzten
Immobilie kann der Versicherungsschutz unter bestimmten
Voraussetzungen ohne erneute Gesundheitspriifung erhdht
werden.

Ein zusatzlicher Mechanismus, die Leistungen aus der
Versicherung im Laufe der Zeit zu steigern, ist die Verein-
barung einer Dynamik. Dahinter verbirgt sich ein Prozent-
satz, um den Beitrag und Versicherungssumme jahrlich,
alle zwei oder alle drei Jahre ansteigen. Auch hier ist keine
weitere Gesundheitspriifung nétig.

Innovative Kapitalanlage

In der Kapitalanlage geht die Gothaer mit Perikon als
fondsbasiertem Produkt einen innovativen Weg. Mit den
Beitrdgen zahlt der Kunde in erstklassige Fonds ein, die
er selbst auswahlen kann. Durch deren Renditestarke hat
der Kunde die Chance nach Ablauf des Vertrages iiber ein
Fondsguthaben zu Verfiigen.

Kollektivvertrag

Und das Beste zum Schluss: Die Gothaer bietet Perikon
auch als Kollektivvertragslosung, z.B. fiir Firmen, Gesell-
schafter Geschaftsfiihrer und deren Mitarbeiter, vergiins-
tigt an. Und das unter gewissen Voraussetzungen sogar
ohne Gesundheitspriifung - nur mit einer Dienst-Obliegen-
heitserkldrung (DOE). Ein hervorragender Beratungsansatz,
nicht nur in der Neuakquise sondern auch und besonders in
Ihren bAV-Besténden.

Zbgern Sie nicht und nutzen Sie als [pma:]-Partner un-
seren Angebotsservice. Buchen Sie fiir Ihr Team eine eigene
Webkonferenz oder einen Schulungstermin vor Ort bei |h-
nen. Wir werden gerne fiir Sie tatig.

Thomas Ramscheid
Key Account Manager
Gothaer Lebensversicherung AG

Thomas Ramscheid
Tel.: 0177 246 75 64
E-Mail: thomas_ramscheid@gothaer.de
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Valexx Finanzkonzepte
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Seit 17 Jahren ist die Value Experts Vermdgensverwaltungs
AG (kurz: Valexx AG) als unabhingiger Berater und Mana-
ger fiir groBe Vermdgen erfolgreich am Markt. Heute z3hlt
die Valexx AG zu den groBten Hausern dieser Branche und
verfiigt liber ein exzellentes Netzwerk.

Seit liber einem Jahr nutzen auch [pma:]-Partner das
Know-how der Valexx AG. Die enge Kooperation von der
Valexx AG und [pma:] wurde vorangetrieben, um lhnen als
[pma:]-Partner und Ihren Kunden mit maBgeschneiderten
Kapitalanlagelésungen zur Verfiigung stehen zu kdnnen.
Dabei entscheiden Sie selbst, ob Sie allein den Beratungs-
prozess durchfiihren, oder ob Sie einen Mitarbeiter der
Valexx AG zu lhren Kundengesprichen hinzuziehen. (In
diesem Fall libernimmt die Valexx AG die Beratungsdoku-
mentation.) Die Finanzkonzepte wurden so konzipiert, dass
Sie diese sowohl zum Vermdgensaufbau (ab 50 EUR/100
EUR) oder zur Vermdgensanlage (ab 500 EUR/20.000 EUR)
fiir Ihre Kunden nutzen kénnen.

Dass die Valexx die erfolgreichsten Vermdgensverwalter
Europas unter einem Dach biindelt, ist in dieser Konstel-
lation derzeit einmalig in Deutschland. Die Anlage selbst
schlagt dank der zu Grunde liegenden Systematik regel-
maBig die Benchmark und ist die logische Antwort auf den
derzeitigen Anlagenotstand in Deutschland.

In der [partner:] wurden die Valexx AG und ihre Finanz-
konzepte detailliert vorgestellt (Heft 17, 18 und 20). Seit-
dem nutzen mehr und mehr [pma:]-Partner die Chance, in
Zeiten ricklaufiger Provisionsertrdge im klassischen Ver-
sicherungsgeschaft mit den Finanzkonzepten der Valexx
AG attraktive Zusatzeinkiinfte zu erzielen und gleichzeitig
noch mehr Expertise gegeniiber ihren Kunden zu zeigen.
Lesen Sie hierzu auch das anschlieBende Interview mit den
[pma:]-Partnern Michael Fraund und Stephan Hinzen. Bei-
de arbeiten erfolgreich mit der Valexx AG zusammen.

Auch Ihnen stehen wir gern zur Verfiigung und sind si-
cher, dass viele lhrer Kunden und Geschaftspartner ein ho-
hes Interesse an einer bankenunabhangigen Beratungsleis-
tung haben. Denn immer mehr vermdgende Privatkunden
wenden sich enttduscht von GroB- und Privatbanken ab.
Hier kénnen Sie als [pma:]-Partner ab sofort professionell
und individuell helfen.

Valexx AG und [pma:]

Kontakt

Klaus Ummen

Tel.: (0251) 70017-116
E-Mail: kummen@pma.de

Die Valexx Finanzkonzepte bieten konkrete Beratungsansatze, mit der die nach-
haltigen, erfolgreichen Leistungen der Valexx in die Praxis umgesetzt werden
konnen. Uber ihre Erfahrungen im Geschiftsfeld Kapitalanlage und die Zusam-
menarbeit mit der Valexx AG sprach [partner:] mit Michael Fraund aus Mar-

burg und Stephan Hinzen aus Miinster.

[partner:] Herr Fraund, haben Sie sich als langjihriger
Partner der [pma:] schon immer mit dem Thema Geld- und
Vermdgensanlage beschiftigt?

Ja, bereits vor meinem Wechsel zu
[pma:] im Jahr 2004 habe ich mich fiir die Anlage in In-
vestmentfonds, KG-Beteiligungen und auch die individuel-
le Vermdgensanlage interessiert und fachlich weitergebil-
det. Dies war kein Selbstzweck, sondern entsprach meiner
Uberzeugung, meine Kunden auch in Zukunft bedarfsge-
recht und umfassend beraten und betreuen zu wollen.

[partner:] Herr Hinzen, fiir Sie, als ehemaliger Banker und
MLP-Berater, stellt wohl kaum die Frage, ob, sondern ledig-
lich wie Sie das Angebot von Valexx nutzen wollen?

Ja, das ist sicherlich richtig! Bereits
bei meinem Wechsel zu Dr. Maasjost & Collegen AG vor fiinf
Jahren habe ich mich mit der Valexx Expertise in der Ver-
mogensverwaltung und den verwalteten Investmentfonds
vertraut gemacht. Im Interesse meiner Kunden (iberwiegend
Arzte und Zahnirzte) bin ich gefordert, geeignete und ge-
prifte Anlagealternativen in der Beratung zu ergdnzen.
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[partner:] Welche konkreten Erfahrungen haben Sie mit
den Valexx Finanzkonzepten sammeln kénnen?

Die I|dee der Valexx Finanzkonzepte, ndmlich die er-
folgreichsten Vermdgensverwalter Europas in einem Fonds
zu biindeln, finde ich hervorragend. Mit den angebotenen
Strategien defensiv, ausgewogen und dynamisch kann ich
zudem den unterschiedlichen Risikoprofilen meiner Kunden
gerecht werden. So konnte ich bereits im letzten Jahr erste
Umschichtungen von Kunden erfolgreich durchfiihren!

Auch ich habe sofort - nach Vorstellung im letzten
Jahr - die fondsorientierte Vermdgensverwaltung aufge-
griffen und meine Kunden von den Vorteilen schnell {iber-
zeugen konnen! Die Nachteile einer fehlenden langjahri-
gen Performance (track record) der Valexx Finanzkonzepte
wurde vom Kunden selten thematisiert. Vielmehr sind die
flinfzehnjahrige, nachgewiesene Expertise, die erfolgreiche
Verwaltung des Vermdgens und die Unabhdngigkeit die
ausschlaggebenden Argumente.

[partner:] Welche Anlagestrategie bevorzugen lhre Kunden
und welche Unterstiitzung von Valexx haben Sie erfahren?

Vor dem Hintergrund des niedrigen Zinsniveaus und
der Chancen am Aktienmarkt habe ich iiberwiegend die
Anlagestrategie ausgewogen, in wenigen Fallen auch eine
Mischung von ausgewogen und dynamisch empfohlen.
Die Unterstlitzung in fachlicher und abwicklungstechni-
scher Hinsicht durch das Valexx Team um Herrn Sommer in
Miinster ist uneingeschrankt positiv! Gerade bei den Depo-
tlibertragungen von anderen Instituten z.B. zur Oppenheim
Fonds Trust war dies eine wichtige Hilfestellung.

Auch meine Kunden praferieren die ausgewogene
Strategie und die dynamische Alternative kommt eher

Inhaber der Detala GmbH -
Financial Services in Marburg,
[pma:]-Partner seit 2004

=Tl
P 'y
5 |

[pma:]-Partner seit 2009,

in eigener Wirkungsstétte,
der Hellweg & Hinzen Wirt-
schafts- und Finanzberatung
Miinster, tatig

Die Value Experts Vermdgensverwaltung AG wurde
1996 in Beckum gegriindet und unterliegt wie eine
Bank der strengen Aufsicht und Priifung der Bun-
desanstalt fiir Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin)
in Frankfurt. Als bankenunabhidngiger Vermdgens-
verwalter verfolgt die Valexx AG seit ihrer Griindung
fiir ihre Privatkunden eine Anlagepolitik der ruhigen
Hand, bei der die Sicherheit und Mehrung des Ver-
mdogens ihrer Kunden im Fokus steht.

% Das strategische Ziel
unserer Gruppe ist es,
dem Thema Vermoégen
im Dreiklang mit Ver-
sichern und Vorsorge
mehr  Aufmerksamkeit
und Bedeutung beizu-
messen, um den anspruchsvollen An-
forderungen an eine qualifizierte, um-
fassende Beratung gerecht zu werden!
Und um unseren Partnern Mehrwert zu
verschaffen.®

Dr. Bernward Maasjost

bei meinen jiingeren Kunden zum Tragen. Soweit ich eine
Unterstiitzung bendtige, haben mir sowohl die Herren in
Miinster als auch Herr Albert und sein Team in Hannover
die erforderlichen Hinweise gegeben.

[partner:] Sehen Sie die Valexx Finanzkonzepte als we-
sentliche Erganzung des Produkt- und Leistungsspektrums
von [pma:]?

Ja, auf jeden Fall! Auch wenn das Sach- und Ge-
werbegeschédft sowie die bAV in meinem Firmenkun-
dengeschaft die wesentliche Rolle spielen, so mdchte ich
meinen Courtageanteil im Geschaftsfeld Vermdgensanla-
ge auf 25 Prozent ausbauen! Hierbei sehe ich die Valexx
Finanzkonzepte und die Zusammenarbeit mit Valexx als
ideale Voraussetzung an.

Selbstverstandlich bin ich vom Angebots- und Dienst-
leistungsspektrum der Valexx liberzeugt, denn andernfalls
hatte ich mich nicht als Vermittler nach § 32 KWG gebun-
den. Allerdings bin ich auch der Ansicht, dass jene Berater,
die ihre Kunden in Anlage- und Vermdgensfragen alleine
lassen, mittelfristig in der Kundenbindung eher verlieren
werden. Das Geschaftsmodell eines kompetenten Makler-
biiros sollte m.E. von den Sdulen Versichern, Vorsorge und
Vermdgen getragen werden, um im Wettbewerb dauerhaft
Erfolg zu haben. Die Valexx Finanzkonzepte sind ein Mehr-
wert fiir die [pma:] und vor allem fiir jeden Partner!

[partner:]

3[2013

17



Kapitalanlagen

[partner:]

18

3]2013

NEXT LEVEL pei /. 1

Neuigkeiten von Threm unabhdangigen Vermogensverwalter

Die Marktpositionierung der Valexx AG belegt, wie wich-
tig und richtig in diesen Zeiten ein werteorientierter An-
satz ist. Dieses dokumentieren unter anderem die Ergeb-
nisse unserer Vermodgensverwaltung des Jahres 2012 und
der ersten Monate diesen Jahres eindrucksvoll. Mit diesen
Ergebnissen setzen wir unseren seit vielen Jahren stabili-
tatsorientierten Ansatz konsequent weiter fort, denn ein
GroBteil unserer Mandanten legt vor allem Wert auf Ver-
mogenssicherung. Dieser Verantwortung stellen wir uns
bereits seit 1996. Jahr fiir Jahr.

Konsequentes Wachstum und
positives Mittelaufkommen

Mehr und mehr Kunden erkennen offensichtlich die sys-
tematischen Vorteile einer bankenunabhéngigen Beratung.
Das Mittelaufkommen unseres Hauses hat sich sowohl im
Jahr 2012 als auch in den ersten Monaten des Jahres 2013
fortgesetzt sehr positiv entwickelt. ,Ihr Mehrwert bestimmt
unser Handeln" ist nicht nur unser Unternehmensmotto,
sondern unsere gelebte Praxis, die unsere Mandanten vom
ersten Moment an spiiren.

Personelle Verstirkung durch Berater
mit Privatbank-Erfahrung

Auch auf der Personalseite wachsen wir qualitativ weiter.
So haben wir unser Team in den letzten Monaten durch
drei neue Berater signifikant verstarkt. Alle drei verfiigen
liber eine jahrzehntelange Erfahrung in der Betreuung ver-
mogender Privatkunden und waren zuvor langjahrig bei
sehr namhaften Instituten tatig. Mit einem Wechsel zur
Valexx AG haben nun auch sie den Grundstein fiir eine
nachhaltig partnerschaftliche und von Fairness und Pro-
fessionalitat geprdagte Betreuung ihrer Kunden in Vermo-
gensfragen gelegt.

Branche weiterhin in Bewegung

Wechsel von guten Beratern aus Banken zu unabhdngigen
Instituten, bei denen der Kunde mit seinen Interessen an-
statt der Share-Holder-Gedanke oder kurzfristige Profitge-
danken im Vordergrund stehen, ist in Deutschland schon
seit einigen Jahren zu beobachten. Die Bankenbranche be-
findet sich weiterhin im Umbruch. Viele Institute sind stark
mit sich selbst beschéftigt. Die Deutsche Bank erfindet sich
gerade neu. Die Commerzbank, Sal. Oppenheim und Credit
Suisse bauen Personal ab oder ziehen sich vollstdndig aus
einzelnen Standorten zuriick. Viele Institute versuchen, die

Margen und damit die Ertrage zu erhéhen. Dies erkennen
wir mitunter an den Depots von Mandanten, die uns mit
einem neutralen Gutachten ihrer aktuellen Vermdgenswer-
te beauftragen.

Neue Reprisentanz in Bielefeld

Wir denken, dass es gerade in diesen Zeiten wichtig ist, fiir
die Kunden da zu sein - unabhéngig und partnerschaftlich,
fair, kompetent und vor allem nachhaltig. Daher ziehen wir
uns nicht zuriick, sondern expandieren weiter und werden
noch in diesem Jahr eine Filiale in Bielefeld (zusdtzlich zu
den vorhandenen Standorten Hannover, Miinster und Be-
ckum) erdffnen.

Auszeichnung und schweizer Giitesiegel

Die Valexx Value Experts Vermdgensverwaltungs AG wird
mit dem Giitesiegel von einem schweizer Institut fiir Trans-
parenz und Seriositdt ausgezeichnet. ,Das erzielte End-
ergebnis ist hervorragend”, beginnt der Bericht. ,Bei den
folgenden Merkmalen", heiBt es im Einzelnen, "erreicht die
Value Experts Vermdgensverwaltungs AG gute Ergebnisse:
Finanzielle Situation des Unternehmens, Kontinuitat, So-
ziales Umfeld, Bonitdt Unternehmen und Medienresonanz.
(..) Durchweg exzellente Ergebnisse weist Valexx bei den
Kriterien Risikopravention, Referenzen, Ausbildung, Fi-
nanzielle Situation des Entscheiders, Bonitdt Entscheider,
Juristische Merkmale, Georating und Branchenvergleich
nach." Wir freuen uns lber das Giitesiegel sowie das er-
zielte Ergebnis, denn auch das ist eine schone Bestatigung
unserer nachhaltigen Arbeit.

Kooperation mit Wirtschaftshaus AG

Die Wirtschaftshaus AG ist ein erfahrener Finanzdienst-
leister mit den Schwerpunkten Immobilien, Versicherungen
und Finanzierungen. In den vergangenen Jahren hat das
Wirtschaftshaus auch Kapitalanlagen in Form von Invest-
mentfonds (§34d) vermittelt. Nicht zuletzt aufgrund der
Neuregulierung sowie dem Fokus auf die Kernkompeten-
zen (Immobilien- und Versicherungsgeschift) hat sich das
Wirtschaftshaus dazu entschieden, die gesamten Anlage-
bestdnde zukiinftig von der Valexx AG betreuen zu lassen.
Ein gegenseitiger Kooperationsvertrag wurde erfolgreich
zum Abschluss gebracht.

Valexx AG
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60. Geburtstag von Valexx-Griinder Willi Rickmann
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Lebensversicherungen

Garantierter
Rechnungszins auf den
Sparanteil: 1,75%

Der Niirnberger Konzept-Tarif in der
betrieblichen Altersversorgung

Chancenreich und sicher

Die betriebliche Altersversorgung (bAV) ist heute wichtiger
denn je. Gerade die Entgeltumwandlung mit ihrem gesetz-
lich verankerten Rechtsanspruch spielt als wesentlicher
Bestandteil der Altersversorgung eine besondere Rolle.
Durch die steuerliche Férderung und die Sozialabgaben-
freiheit der Beitrdge ist die Betriebsrente in vielen Féllen
der effizienteste Weg zum gewiinschten Vorsorgeziel.

Von den Kunden werden dabei vorwiegend konventio-
nelle Versicherungstarife mit einer Garantieverzinsung von
1,75 Prozent pro Jahr gewadhlt. Damit geht meist eine ge-
ringe Aktienquote von durchschnittlich vier bis fiinf Pro-
zent einher. Die Folge ist eine sichere, aber begrenzte Ge-
samtverzinsung des Sparanteils.

Fiir chancenorientierte Kunden, die gleichwohl nicht auf
Sicherheit verzichten mdgen, bietet sich hier bereits seit
1995 eine interessante Alternative: Der Niirnberger Kon-
zept-Tarif. Hierbei handelt es sich um Renten- oder Ka-
pitalversicherungen mit einem speziellen Anlagekonzept.
Diese verbinden die Vorteile einer klassischen, garantierten
Vorsorge mit der Chance auf eine attraktive Rendite durch
verstarkte Anlage in Aktien.

Die Kapitalanlage der Sparbeitrage erfolgt zu 70 Pro-
zent in verschiedene festverzinsliche Wertpapiere. Dabei
handelt es sich unter anderem um Kommunalobligatio-
nen, Pfandbriefe, Namensschuldverschreibungen und Bun-
desanleihen. Die restlichen 30 Prozent der Kapitalanlage
erfolgen indexorientiert auf Basis des DAX und bilden so
die Entwicklung der 30 gréBten und umsatzstarksten

Konzept-Tarif
der Niirnberger

Garantierter
Rechnungszins auf den
Sparanteil: 1,25%

deutschen Aktienwerte ab. So besteht die Chance auf eine
deutlich hshere Uberschussbeteiligung. Erganzend schiitzt
die garantierte Mindestverzinsung von 1,25 Prozent zuver-
lassig vor Kapitalverlust.

In der Vergangenheitsbetrachtung betrug die durch-
schnittliche Wertsteigerung je nach Zeitraum bis zu 6,10
Prozent im Jahr. Fiir das Jahr 2013 ist sogar eine Gesamt-
verzinsung von 13,00 Prozent deklariert.

Im Rahmen der bAV bietet die Niirnberger den Konzept-
Tarif in der Direktversicherung sowie liber die Unterstiit-
zungskasse und zur Riickdeckung einer Pensionszusage
an. Dabei kann bedarfsgerecht der einzelne Arbeitnehmer
(Tarif NR2761V) oder zusammen mit seinem Ehe- oder Le-
benspartner (Tarif NR2765V) versorgt werden. Wahlweise
ist auch der Einschluss garantierter Rentensteigerungen
moglich. So kdnnen die staatliche Férderung und die Er-
tragschancen der Konzepttarife optimal genutzt werden.

Spezielle Vorteile bietet der Nirnberger Konzept-Tarif
aufgrund seiner besonderen Struktur auch bei der gesetz-
lichen Insolvenzsicherung. Die Beitrdge flir den Pensions-
Sicherungs-Verein bemessen sich nur an den garantierten
Werten, etwaige Zuwachse durch Wertsteigerungen blei-
ben unberiicksichtigt. Daher fallen die PSV-Beitrage fiir
Konzeptrenten im Rahmen der Unterstlitzungskasse deut-
lich geringer als bei konventionellen Tarifen aus.

Wird der Nirnberger Konzept-Tarif zur Riickdeckung ei-
ner Pensionszusage eingesetzt, wirkt sich dessen besondere
Struktur sogar steuerstundend aus. Wahrend die Beitrage

in voller Hohe als Betriebsausgabe abzugs-
fahig sind, bleiben bereits erwirtschaftete
Zuwichse beim Aktivwert unberiicksichtigt
und somit steuerneutral. Die so gewonnene
Liquiditdt kann z.B. zur Finanzierung der
Beitrage dienen.

Kein garantierter
Rechnungszins

: Dirk Klein
du/:ckrf::::iﬁ::ch Aktenanteil bis 30% Ab'fte"a"t:” A Direktionsbevollméchtigter
4 bis 5% s 100% === [K-Firmen/Verbidnde
’CKFL;’ZE‘Z:' A | Niirnberger Versicherungs-
Deutsche Bank, ruppe
Kombination D e
aus Sicherheit Siemaie, Yalis- Kontakt

und Renditechance
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wagen, Infineon
Beiersdorf u.v.a.

Dirk Klein, Dipl.-Kaufmann (FH), Betriebswirt bAV (FH),
Direktionsbevollmachtigter, Niirnberger Versicherungsgruppe,
Tel.: (0251) 509-243 oder mobil: 015112136334



Viele Strategien, ein Ziel: ¢
stabiles Wachstum. Der GARS

Der Global Absolute Return Strategies Fonds (GARS), managed by
Standard Life Investments. Sein Ziel ist eine Rendite dahnlich der eines
Aktieninvestments - jedoch bei einem Bruchteil der Volatilitdt. Unser
Ansatz? Multi-Strategie: Risikostreuung nicht nur tber verschiedene
Anlageklassen, sondern uber rund 30 vollwertige Anlagestrategien.
Sichern Sie sich die Vorteile unseres Erfolgsfonds — zum Beispiel im
Rahmen der fondsgebundenen Rentenversicherung Maxxellence Invest.
Mehr erfahren Sie unter www.standardlife.de

Standard Life(

The Way Forward
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GroB3er Schutz fiir kleine Zwerge

Berufsunfihigkeit kann jeden treffen

Die Berufsunfihigkeitsver-
sicherung ist ein Schutz,
dessen Bedeutung Sie kaum
noch einem Kunden erkliren
miissen. Die Sensibilitit, sich
vor diesem Risiko zu schiit-
zen, ist vorhanden und die
Abschlussbereitschaft hoch.
Diese Kunden sind jedoch
meist zwischen 20 und 30
Jahren alt und stehen im
Berufsleben. Da ist der Be-
darf greifbar und die Angst,
irgendwann aus gesundheit-
lichen Griinden arbeitsunfi-
hig zu werden, spiirbar.

Wunschtraum Feuerwehrmann

Wie sieht es aber mit Kindern aus? Ein
Kind selbst wird sich kaum mit diesem
Thema beschaftigen. Jungen z.B. trdu-
men haufig davon, Feuerwehrmann zu
werden. Allerdings halt sich bei den
meisten der urspriingliche Wunsch-
traum nicht lange. Mit zunehmendem
Alter konkretisieren sich die Berufs-
wiinsche: Arzt, IT-Entwickler, Banker,
Pilot, Mechaniker - so vielfaltig sind
die Mdglichkeiten. Und der richtige Be-
ruf will gut Uberlegt sein. Egal flir was
sich ein Kind letztendlich entscheidet:
Summiert man das Einkommen {ber
die Berufslaufbahn, kommen schnell
ein paar Millionen zusammen.

Der Staat schaut nur zu

Leider kann schon ein kleiner Zecken-
biss oder eine schwere Krankheit alle
Traume platzen lassen und der kleine
Liebling kann seine Schulausbildung
nicht mehr fortsetzen, geschweige

[partner:]  3]2013
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Friiher Einstieg lohnt sich

Schiiler, 1.000 € mtl. BU-Rente,

1
Schlussalter 65 Gesamtaufwand des Vertrages

Berufsgruppe Zu zahlender mtl. Beitrag’

Einstieg als Schiiler, 10 Jahre BG 2+ 42,52 € 28.063,20 €

Da keine Riickstufung in eine schlechtere Berufsgruppe erfolgt,

UilSE R A SECEIEA, 17 T2 bleibt die giinstigere Berufsgruppe bis Vertragsende erhalten!

Einstieg als Schreiner-Azubi, 17 Jahre BG 3+ 79,83 € 459820 €

1 Leistungen aus Uberschiissen (2013) konnen nicht garantiert werden. Sie sind trotz der exakten Darstellung nur als unverbindliches Beispiel anzusehen.

Beispiel
Zehnjahriger Schiiler, ALfonds (Tarif FR10) mit 1.000 EUR monatlicher BU-Rente,
Fonds AL FT Chance, 5% beitragsfreie Dynamik im BU-Fall, Schlussalter 65, Rentengarantiezeit 10 Jahre

Fondsrente ALfonds mit BUZ

Tarif Zu zahlender Beitrag’ Gesamt! Gesamtkapital zu Rentenbeginn?

FR10 + BUZ 62,42 € 41.197,20 € 150.489 €

1 Leistungen aus Uberschiissen (2013) kénnen nicht garantiert werden. Sie sind trotz der exakten Darstellung nur als unverbindliches Beispiel anzusehen.
2 Leistungen aus Uberschiissen (2013) sind aus der Fondsanlage (AF FT Chance mit einer angenommenen Wertentwicklung von 6%) kénnen nicht garan-
tiert werden. Sie sind trotz der exakten Darstellung nur als unverbindliches Beispiel anzusehen.

denn seinen Traumberuf jemals antre-
ten. Mit einer gesetzlichen Absiche-
rung ist dabei nicht zu rechnen. Weil
sie noch nicht in die Sozialkassen ein-
gezahlt haben, verfligen Schiiler Gber
keinen gesetzlichen Berufsunfahig-
keits- bzw. Erwerbsminderungsschutz.
Eine private Absicherung kann die Fol-
gen einer Berufsunfdhigkeit bei Schii-
lern abfangen. Dazu kommt, dass eine
entsprechende Versicherung in jungen
Jahren besonders preisglinstig ist und
Eltern so friihzeitig die Zukunft ihrer
Kinder absichern kénnen (hierzu die
Tabelle Friiher Einstieq lohnt sich).

Die Highlights
Den Berufsunfahigkeitsschutz der Alte
Leipziger gibt es fiir Schiiler bereits
ab zehn Jahren mit einer monatlichen
BU-Rente bis 1.500 EUR. Es handelt
sich hierbei um einen echten Berufs-
unfahigkeitsschutz, d.h. es gibt keine
Erwerbsunfahigkeitsklausel und keine
Schulunfahigkeitsversicherung. ~ Der
Versicherungsschutz kann bis Alter 67
abgeschlossen werden. Ganz wichtig
ist die Sicherheit in der Berufsgruppe:
Die Beitrdge fiir eine Berufsunfahig-
keitsversicherung richten sich generell
nach dem ausgelibten Beruf. Schii-
ler versichert die Alte Leipziger in der
glinstigen Berufsgruppe 2+, ab Jahr-
gangstufe 11 sogar in der Berufsgruppe
1. Auch beim Wechsel in eine risikorei-
chere Berufsgruppe nach dem Schul-

abschluss, wie in unserem Beispiel in
den Beruf des Schreiners, behalten wir
die urspriingliche Berufsgruppe bei. Im
Leistungsfall wird zudem nicht auf ei-
nen anderen Schulzweig verwiesen!

Top-Highlight: Den Beruf des Schrei-
ners (sieche oben genanntes Beispiel)
kénnen wir nur bis Alter 65 versi-
chern. Durch den Abschluss als Schiiler
bis zum Alter 67 erhdlt der kiinftige
Schreiner somit einen zwei Jahre |an-
geren Versicherungsschutz.

Durch eine umfangreiche Ausbau-
und Nachversicherungsgarantie kann
der Berufsunfdhigkeitsschutz spater
ohne erneute Risikopriifung angepasst
werden.

BU-Schutz plus Vorsorge

Kombinieren Sie den Berufsunfahig-
keitsschutz fiir die Kinder Ihrer Kunden
am besten gleich mit einer Altersvor-
sorge. Wahlen Sie z.B. die Kombination
mit ALfonds, unserer fondsgebundenen
Rentenversicherung. So kénnen Eltern
fiir den gleichen Beitrag noch eine zu-
sdtzliche Altersrente fiir ihr Kind auf-
bauen (hierzu ein Beispiel in der Tabel-
le Fondsrente ALFonds mit BUZ).

Vorteile bei Kombination

Der Beitrag ist besonders giinstig
durch das friihe Eintrittsalter. Hier gilt
das Motto: Je friiher desto giinstiger!
Zusatzlich kann durch eine Dynamik
(bis zu 10 Prozent) der Inflation ent-

gegengewirkt werden. Wird auch noch
eine beitragsfreie Dynamik im BU-Fall
eingeschlossen, ist der Schutz nahe-
zu perfekt. Gerade wenn junge Leute
friihzeitig berufsunfahig werden, ist
die beitragsfreie Dynamik besonders
wichtig. So steigt der Beitrag fiir die
Altersvorsorge stetig weiter an und das
Versorgungsziel im Alter wird erreicht -
trotz Berufsunfahigkeit.

Setzen Sie auf Erfahrung

Die BU-Absicherung lhrer kleinen Kun-
den vertrauen Sie am besten einem
erfahrenen Versicherer im Bereich
Berufsunfahigkeitsabsicherung an.
Die Alte Leipziger Lebensversicherung
blickt auf eine liber 85-jdhrige Erfah-
rung im Berufsunfahigkeitsschutz zu-
riick.

Die aktuellen Ratings belegen unse-
ren exzellenten Schutz: Sehr gut (0,9)
von Stiftung Warentest und erneut die
Bestnote fiir die Bedingungen (vgl. Fi-
nanztest, Ausgabe 07/2013); FFF von
Franke und Bornberg (01/2013); ers-
ter Platz bei den AssCompact Awards
2013 und fiinf Sterne von Morgen &
Morgen (04/2013).

Frank Kettnaker

Alte Leipziger Lebens-
versicherung a.G.

Vorstand Vertrieb/Marketing

[partner:]
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41) zusammengefiihrt. Du :

wicklung der Vertriebs- und Unternehmensko
weitere Synergieeffekte in der Unternehmensgruppe unter
einem Dach genutzt und ausgebaut werden.

Geplant wurde das Biirogebadude durch das Unternehmen
Goldbeck, einem Generalbauunternehmen, das sich auf den
Gewerbebau spezialisiert hat. Im Mittelpunkt der Planungs-
phase standen die Uberlegungen zur Errichtung eines sehr
energieeffizienten und gleichzeitig hoch flexiblen Biiroge-
biudes. Das Gebiude wird kiinftig mittels Geothermie (Nut-

J affen.

Das Gebaude erstreckt sich tber drei Ebenen mit einer
Lange von ca. 46,0 m und einer Breite von ca. 17,3 m, so
dass insgesamt ca. 2.100 m? Biiro- und Konferenzflachen
entstehen. In der obersten Ebene ist eine Dachterrasse mit
ca. 95,0 m? geplant, die fiir verschiedenste Veranstaltungen
genutzt werden kann.

Die Architektur zeichnet sich durch einen modernen und
zeitlosen Charakter aus, die dem GebZude eine hohe Wertbe-
standigkeit gibt. Der Innenraum erhdlt eine offene Struktur,

0 g€

il

L

3[2013




[pma:intern]

sc npassen |
es Gebdudes eine atmosphérische und
acheneffiziente Innengestaltung mdoglich. Nach aktueller
Planung ist es mdglich, in der angedachten Immobilie bis zu
180 Arbeitsplatze entstehen zu lassen.

Von der Gesamtflache werden zunachst ca. 950 m? du
die Dr. Maasjost & Collegen AG, die [pma:] GmbH und die
Valexx AG genutzt. Die anderen Fldchen werden zu
und dienen langfristig als Expansi a

Der Standort Wilhe

schiedenen
 fir mrlﬁer, Koop
: Anschlussstelle Miinster Nord an der A1 lieg
Kilometer entfernt. Die Anbindung an das 6ffen e

kehrssystem der Stadt Miinster ist ebenfalls hervorragend.

Goldbeck GmbH

Neue Adresse ab 01.02.2014 fiir
[pma:], Dr. Maasjost & Collegen AG
und Valexx AG:
Wilhelm-Schickard-StraBe

i 48149 Miinster

[partner:]  3]2013
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Unitised-With-Profits
Garantien und

Rendite

clever kombiniert

Die klassischen deutschen
Lebensversicherungen leiden
zunehmend unter dem starken
Zinsriickgang am Kapitalmarkt.
Neue Garantie-Modelle riicken
in den Fokus.

Canada Life bietet zukunfts-
orientierte Altersvorsorge-
l6sungen, die sich schon in
Krisenzeiten bewahrt haben:
fondsgebundene Versiche-
rungen mit Garantien wie die
Generation-Tarife.

Diese Policen nach dem UWP-
Prinzip (Unitised-With-Profits)
haben bereits das, was neue
Garantie-Modelle jetzt suchen:
Renditechancen und Sicherheit.

3[2013

Die Durchschnittsrendite von Festzinspapieren wie Bun-
desanleihen liegt aktuell bei 1,2 Prozent. Das liegt deutlich
unter der Inflationsrate, die in Deutschland derzeit auf ei-
nem Stand von 1,8 Prozent notiert. Dabei wird offensicht-
lich: Sparer verlieren mit Bundesanleihen derzeit Geld. Die
Anbieter klassischer Lebensversicherungen konzentrierten
sich aber nach Dotcom-Blase, Finanz- und Eurokrise genau
auf solche festverzinslichen Wertpapiere.

Ebbe bei Ertrigen

Bereits jetzt fillt es manchen deutschen Versicherern
schwer, ausreichend Ertrdge zu erwirtschaften. Dies gilt
insbesondere fiir Alt-Vertrdge mit ihren hohen Garanti-
en. Aber auch der Neukunde ist betroffen. Der Garantie-
zins wurde in letzten Jahren immer weiter abgesenkt. So
werden klassische Lebensversicherungen mit ihrer niedrig
garantierten Verzinsung zunehmend unattraktiver, um fiirs
Alter vorzusorgen.

Erfolgsfaktor Unitised-With-Profits

Wie notwendig die private Altersvorsorge ist, zeigt die letz-
te Jahresstatistik der Deutschen Rentenversicherung. Laut
dieser liegt jede zweite Rente unter Hartz IV-Niveau von
rund 700 EUR. Die fondsgebundene Rentenversicherung
kann hier helfen. Das Unitised-With-Profits-Prinzip von
Canada Life macht's vor. Die fondsgebundenen Generati-
on-Tarife nach dem UWP-Prinzip kombinieren, was wichtig
fiir die Altersvorsorge ist — Rendite und Garantien.

Die Chancen auf mehr

Der renditeorientierte UWP-Fonds investiert viel starker in
Sachwerte als klassische Policen. Der Aktien-Anteil liegt
hier derzeit bei rund 50 Prozent und damit stehen dem
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Fondsgebundene Rentenversicherung mit Kapitalgarantie (auswanl)

Monatlich 150 € sparen - spéter 700 € mogliche Rente kassieren
magliches Kapital | garantiertes Kapital

mdgliche Rente
pro Monat im 1. Jahr

Canada Life GNP - Generation private 734 € 189.336 € 80.277 €
Friends Provident FP private mit Garantie 683 € 185.703 € 63.000 €
Standard Life Freelax 628 € 170.116 € 67.586 €
Generali PE Rente Fonds safe 587 € 178.521 € 53.853 €
Allianz IndexSelect 584 € 176.235 € 63.000 €
LV 1871 PA RTp 584 € 167.632 € 75.839 €
Die Bayerische Strategie-Rente XXL 579K 177.087 € 92.483 €

Modellfall: Mann [ Frau; Alter 30, Versicherungsbeginn 01.05.2013, mtl. Beitrag 150 €,
dynamischer Rentenbezug, Vertragslaufzeit 35 Jahre bis 01.06.2048 mit 65 Jahren,
6% Wertentwicklung unterstellt, Todesfallschutz mit Beitragsriickgewahr/Guthaben

in der Ansparzeit und Rentengarantiezeit 5 Jahre

Versicherten auch ertragsorientierte Anlage-Klassen of-
fen, die die Chance auf mehr schaffen. In den letzten zehn
Jahren erwirtschaftete der UNP-Fonds einen tatsachlichen
Wertzuwachs von durchschnittlich starken 6,6 Prozent p.a.
(Stand 30.04.2013) nach Fondskosten.

Garantien, wann der Kunde sie braucht

Kunden, die von den Aktienmarkten profitieren mochten,
wiinschen sich auch gleichzeitig Sicherheitskomponeten in
Ihrer Anlage und Profis, die ihre Anlage aktiv managen. Ge-
nau hier setzen die Generation-Tarife von Canada Life an.
Statt der dauerhaft abrufbaren Garantien klassischer Ver-
sicherer halten die UWP-Policen die Garantien zu Renten-
beginn bereit. So wird es mdglich, die Kundenbeitrage ver-
starkt in renditeorientierte Anlage-Klassen wie Sachwerte
zu investieren. Ein umfassendes Garantie-Modell sichert
dabei das Ersparte des Kunden ab. Kernstiick ist ein Glat-
tungsverfahren. Jahrlich deklariert Canada Life hierflir den
geglatteten Wertzuwachs, um den das Anteilguthaben des
Kunden jeweils wachst. Dieser kann nie negativ ausfallen
und gilt jeweils fiir die kommenden zwolf Monate. Durch-
schnittlich lag der geglattete Wert in den letzten zehn
Jahren bei 3,3 Prozent p.a. (Stand 30.04.2013). Bei starken
Kursschwankungen an den Markten schiitzt die Mindest-
wertentwicklung von 1,5 Prozent das Kundenguthaben.

Das Beste: Bei guter Fondsperformance profitiert der Kun-
de davon. Neben der Absicherung gegen Kursstiirze erhalt
der Kunde auch eine Garantie fiir den Fall, dass die reale
Wertentwicklung des UWP-Fonds iiber der geglatteten Wer-
tentwicklung liegt. Der Kunde erhdlt als Schlussbonus die
Differenz aus beiden Werten gutgeschrieben. Dadurch hat er
ein Rundum-Paket: die Chance, vom Erfolg der Kapitalmark-
te zu profitieren, plus die Sicherheit durch Garantien.

Datenbasis: Morgen & Morgen. Stand: 27.05.2013

Belegt, worauf es ankommt: Finanzstirke

Jiingst kiirte das Charta-Qualitdtsbarometer 2013 Canada
Life zu Deutschlands Lebensversicherer Nummer Eins. Wei-
tere Auszeichnungen fiir die Vor-

sorge-Losungen des Unterneh- S GUT ™,
mens folgten: In einer aktuellen /%éf‘ i
Analyse von Morgen & Morgen !

be_Iegt die Priva.trente. Gener:.:\tion lNST 1L
private Platz Eins. Die Betriebs- |

'.: I.'. i

rente Generation business von
Canada Life wurde vom Institut
fiir Vorsorge und Finanzplanung
mit ,sehr gut” bewertet.

Canada Life selbst bietet eine
hervorragende Finanzstarke. Die
kanadische Muttergesellschaft,
The Canada Life Assurance Company, wird immer wieder
mit Bestnoten von den fiihrenden Ratingagenturen bewer-
tet. Es gibt wenige deutsche Unternehmensgruppen, die
eine dhnlich gute Finanzstdrke aufweisen. Das sind sehr
gute Nachrichten fiir Canada Life-Kunden und alle, die sich
eine ertragsstarke und sichere Altersvorsorge wiinschen.

| Markus Wulftange
| Bezirksdirektor
©  Canada Life

Markus Wulftange
Im Barlager Esch 4, 49134 Wallenhorst
Tel.: (05407) 816420, Mobil: 0173 5478105

[partner:]  3]2013
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Beratung heute

Neue Anforderungen, Methoden und Technologien

[partner:]
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Finanzberatung im Wandel

Finanzkrise, RegulierungsmaBnahmen und verdndertes
Kundenverhalten: Faktoren, die die Arbeit des Finanz-
und Versicherungsmaklers in den letzten Jahren deutlich
beeinflusst haben.

Die gesetzlichen Anderungen und RegulierungsmaBnah-
men fiir Finanz- und Versicherungsmakler verfolgen das
Ziel, den Verbraucherschutz zu stirken. Im Fokus der
steigenden Anforderungen und Erwartungen der Kun-
den steht primédr die eigene Absicherung. Diese und der
Verbraucherschutz nehmen starken Einfluss auf die Fi-
nanzberatung und den Vertrieb.

Die ganzheitliche Beratung durch Finanz- und Versi-
cherungsmakler ist fiir die Kunden von heute wichtiger
denn je. Aber wie kann der Beratungsprozess optimiert
werden? Welche Chancen bringen neue Technologien?
Im Wandel der Zeit fiihren neue Wege zum Ziel. Einige
zeigen wir im Rahmen der folgenden Seiten auf.

3[2013

Vorsorgeberatung aktuell: Wie 1duft
es, wohin geht es, wer geht mit?
S. 29-30

Defino im Dauereinsatz
S. 32-33

Die elektronische Beratungs-
dokumentation im Bereich Kapital-
anlagen

S. 34

Erweiterte Priifungspflichten nach
§ 34f GewO in Verbindung mit
§24 FinVermV fiir Finanzanlagen-
vermittler

S. 36-37

Pensionscheck durchleuchtet
Pensionszusagen
S. 38-39

Lassen Sie sich finden. Online-
Marketing fiir Versicherungsmakler
S. 40-41
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Vorsorgeberatung aktuell:
Wie lauft es, wohin geht es, wer geht mit?

In den vergangenen Wochen haben
verschiedene Gesellschaften Produkt-
neuerungen vorgestellt, die insheson-
dere dem Verlust an Vertrauen in die
kapitalbildenden Versicherungen ent-
gegenwirken und den Gesellschaften

Die erfolgreiche Umsetzung neuer Vorsorgestrategien fangt bereits
bei der Beratung an. Die Ausrichtung des Beratungsgesprachs auf
eine prognostizierte Rendite von so und so viel Prozent kdnnte
ganz einfach daran scheitern, dass sie fragwiirdig bleibt. Wie hoch
kann derzeit eine realistische Prognose ausfallen? Sechs, vier, zwei
oder doch acht Prozent Rendite?

Die Schwierigkeiten einer langfristig vorhersehbaren Wertent-
wicklungsprognose sind heute auch lhren Kunden bekannt. Jeder
hat Méglichkeiten, sich iiber Kapitalanlagen, Renditen, Risiken und
Chancen etc. zu informieren. Trotzdem sind Sie als Berater gefragt
wie nie. Denn auch der aktuellste Bérsenkurs oder etwa die neues-
ten Informationen zum Immobilienmarkt niitzen wenig, wenn der
Blick auf das Ganze fehlt. Ordnen Sie mit Ihrem Kunden die indi-
viduellen Ziele. Zeigen Sie ihm die Mdglichkeiten, seine Wiinsche
mit den verfligbaren Mitteln und Wegen zu erreichen. Unterstiitzt
werden Sie dabei durch vielfdltige Beratungs-Tools, Beratungsin-
itiativen, Ratings und nicht zuletzt auch durch [pma:]. Wir zeigen
Ihnen Vertriebsansdtze und Entscheidungshilfen, die wir durch
zielgerichtete Auswertungen der am Markt vorhandenen Maglich-
keiten vorbereiten.

Produktzentriert beraten ist out

Die typische Lebens- oder Berufsunfahigkeitsversicherung fiir ,den
Handwerker" oder fiir ,den Kunden mit kaufmannischer Ausbil-
dung” gibt es nicht mehr. Ebenso wenig gibt es ,den bestimm-
ten Versicherer” oder ,das gangige Produkt” fiir einen bestimmten
Kundentyp, der irgendwie sozio-demografisch festzulegen ware.

Die am Markt vorhandenen Produkte sind mittlerweile hin-
sichtlich ihres Bedingungswerks weitestgehend homogen, so dass
eine Differenzierung haufig nur noch anhand sehr ausgewahlter
und haufig eher nebensdchlicher Argumente erfolgen kann. Zu-
dem ist die Spannweite der erforderlichen Beitrdge immer o6fter
eher gering.

Demgegeniiber sind die Anforderungen des einzelnen Kunden
immer individueller. Es gibt nicht mehr den klassischen Lebenslauf
mit vorhersehbarer Verkettung von Schule, Ausbildung, Einstieg in

neuen Spielraum bei ihren Anlageent-
scheidungen verschaffen sollen. Fiir
Thre Kunden konnen diese Produktin-
novationen zu flexibleren Vertragsge-
staltungen und zu hoheren Ertrags-
chancen fiihren.

Schuldenkrise, Niedrigzins, Bankenkrise und nun auch
noch Wahlversprechen: In der Folge schwirren den
Verbrauchern viele Fragen durch den Kopf, auch zum
Thema Altersvorsorge:

Wie dringend ist fiir mich das Thema Altersvorsorge?

Muss ich vorsorgen? Wenn ja, wie sorge ich vor?

Lohnen kapitalbildende Versicherungen noch?
Welche Alternativen habe ich?

Wo liegen die Chancen und Risiken?

den (einen) Beruf und langfristiger Tatigkeit in einem Unterneh-
men bis zur Rente. Lebensldufe sind heute weniger geradlinig und
eingleisig. Neben langeren Ausbildungszeiten (z.B. Zweitstudium,
Umschulung) und spéterem Berufseinstieg sind Berufswechsel und
haufigere Arbeitgeberwechsel fast die Regel geworden. Dies erfor-
dert mehr Flexibilitdt bei der Beratung und Konzeptplanung. Ein
Produkt ist auch nicht einfach gut oder schlecht, es passt nur in
mancher Situation nicht zum Kunden oder seinen Bedirfnissen.
Jeder Kunde und jede Beratung verlangt eine individuelle, kunden-
spezifische Ausrichtung.

Im Risikobereich haben die Gesellschaften groBere Berufsgrup-
pen feiner eingeteilt und zusatzliche Risikokriterien eingefiihrt.
Dementsprechend wurden die Tarifwerke angepasst. Unterstiitzt
durch Analyse-Tools, kdnnen Sie als Berater hier fiir [nre Kunden
individuell passende Angebote finden. Grundsatzliche Unterschei-
dungskriterien finden sich z.B. in den Anforderungen an die Be-
rufsunfahigkeit bei Selbstandigen und Angestellten. Hier stellt sich
insbesondere die Frage nach der Umorganisation.

Kriterien fiir die Auswahl von Gesellschaften

Neben den produktspezifischen Besonderheiten gewinnen die
allgemeinen Kriterien bei der Auswahl der Gesellschaften an >

[partner:]  3]2013

29



Schwerpunkt Beratung

-> Bedeutung. Notwendig sind genaue Kenntnisse der Bilanzie-

rungskennzahlen und -spielrdume, aber auch Informationen liber
Storno- und Prozessquoten, Ablehnungs- oder Leistungsquoten.
Diesbeziiglich unterstiitzen wir Sie mit den [pma:] Bilanzanalyse-
checks (PSC Code 5449A) oder mit Hinweisen zu entsprechenden
Quoten. Auf jeden Fall sind Mindeststandards bei der Auswahl
der Gesellschaft zu beriicksichtigen, um qualitdts- und haftungs-
sicher zu beraten.

Ganzheitliche Beratung

Der Wandel von einer produktbezogenen Beratung zu einer an-
lassbezogenen und kundenindividuellen Bedarfsberatung ist in
allen Bereichen bereits vollzogen und immer mehr riickt eine
ganzheitliche Beratung in den Fokus. Mit Defino bieten sich neue
Maglichkeiten (PSC Code 5630A). Ganzheitliche Beratung be-
riicksichtigt Verdnderungen im Leben des Kunden mit Bezug auf
mdgliche Risiken und Chancen. Beratern bieten sich hier viele
Cross-Selling-Ansatze, die den Mehraufwand im einzelnen Bera-
tungsgesprach in jedem Fall ausgleichen.

Zusitzlich erhalten Sie von [pma:] einen zusammenfassen-
den, sparteniibergreifenden Uberblick der unterschiedlichen
Vertriebsansatze (PSC Code: 5687A). Wer die verschiedenen L6-
sungsansatze und Mdglichkeiten des Marktes kennt, kann fiir sei-
nen Kunden die im Einzelfall optimale Lésung umsetzen.

Antragspriifung

Ist die Gesellschaft und das gewiinschte Produkt ausgewahlt,
kommt die letzte Hiirde: Ihr Kunde muss die Antragspriifung
durchstehen. Diese beginnt mit dem sorgfaltigen Ausfillen der
Risikofragen (unabhingig davon ob, diese online oder hand-
schriftlich erfasst werden) und fiihrt, wenn alles glatt lduft, letzt-
endlich zur Zustellung der Police.

Dies ist der Idealfall. Im alltdglichen Geschaft gibt es aber un-
zdhlige Herausforderungen. Immer haufiger zeigen sich im Rah-
men der Gesundheitsfragen erkennbare Griinde fiir einschrdnken-
de Entscheidungen der Versicherer. Auch in diesen schwierigen
Absicherungsfragen dem Kunden eine tragfahige und risikoad-
aquate Ldsung anbieten zu kénnen, ist die hohe Kunst der Versi-
cherungsberatung.

Risikovoranfrage

In begrenztem Umfang lassen sich Losungen bei Gesellschaf-
ten mit eingeschrinkten Gesundheitsfragen finden (PSC Code:
4584A). Zudem haben Sie als [pma:]-Partner ein weiteres Ass im
Armel: die Risikovoranfrage (PSC Code 3318A). Im Rahmen Ihres
Maklerauftrages besteht in der Regel die Verpflichtung, Ihre Kun-
den auch bei der Deckung schwieriger Risiken zu unterstiitzen,
d.h. Sie miissen verschiedene Mdglichkeiten des Versicherungs-
schutzes uiberpriift haben.

Lassen Sie im Rahmen der Risikovoranfrage iiber [pma:] die
Versicherbarkeit der gesundheitlichen, sportlichen und berufli-
chen Risiken liberpriifen, ohne in der weiteren Entscheidung zur
Antragsstellung beeinflusst zu werden. Der Risikovoranfrage-
Service steht lhnen nicht nur bei Berufsunfdhigkeitsversiche-
rungen zur Verfligung. Auch die ergdnzenden und alternativen
Absicherungsformen - Erwerbsunfdhigkeit, Dread Disease oder
Grundfahigkeit, Kérperschutz und Existenzschutz - kdnnen Sie

[partner:]
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Eine transparente und konsequente
Risikobewertung sichert ausk6mm-
liche Beitrdge und stabile Uber-

schiisse. Daher steckt in einer kon-
sequenten Annahmepolitik auch
ein Vorteil fiir den Versicherungs-
nehmer.

von [pma:] vorab priifen lassen. Ein zusitzlicher Vorteil: Uber
[my.pma] werden die Risikovoranfragen dokumentiert. Nutzen
Sie diesen Service fiir ihre haftungssichere Beratung.

Risikoausschliisse kommunizieren

Wie geht’s weiter, wenn |hrem Kunden nur Versicherungsschutz
gegen Risikoausschluss angeboten werden kann? Risikoaus-
schliisse sichern die Handlungsfahigkeit einer Gesellschaft ge-
geniiber dem Versichertenkollektiv. Mag sein, dass dies einen von
Risikoausschliissen Betroffenen nicht trostet. Doch auch er kann
erkennen, dass eine transparente und konsequente Risikobewer-
tung auskdmmliche Beitrige und stabile Uberschiisse sichert. Da-
her steckt in einer konsequenten Annahmepolitik auch ein Vorteil
fiir den Versicherungsnehmer.

SchlieBen gleich mehrere Gesellschaften dieselben Risiken
aus, muss der Kunde anerkennen, dass er bestimmte Risiken mit-
bringt, die nur schwer versicherbar sind. Sollten sich gar keine
Madglichkeiten bieten, die ausgeschlossenen Risiken lber alter-
native Produkte (Dread Disease, Grundfihigkeiten, Kérperschutz-
policen 0.4.) abzusichern, kénnen Sie als Berater [hrem Kunden
zumindest aufzuzeigen, in welchen Umfang der Versicherungs-
schutz dennoch besteht. Ein Beispiel: Einerseits sind Gelenk- und
Riickenleiden hdufig von Ausschliissen betroffen. Andererseits
bleiben (in der Regel) die psychischen, neurologischen, Krebs-
und Herz-Kreislauferkrankungen, also die statistisch haufigsten
Erkrankungen, im Leistungsumfang.

Ausblick

Die ndchsten Jahre bleiben spannend. Es wird weiterhin Neuerun-
gen bei den Produkten geben. Neue Rahmenbedingungen werden
die Versicherungsgesellschaften, Vermittler und Kunden heraus-
fordern. Wer sich darauf einstellt und eine vom Produkt losgelds-
te Beratung umsetzt, gewinnt mehr Chancen, seine Kunden er-
folgreich zu betreuen. In jedem Fall bietet Ihnen Ihr [pma:] Team
LV die bestmégliche Unterstiitzung. Fordern Sie uns! Wir freuen
uns auf eine weiterhin erfolgreiche Zusammenarbeit.

Theo Storkamp
Prokurist, Mitglied der Geschéftsleitung
[pma:]
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Wir wissen nicht, was morgen ist. Aber wir wissen, wie Sie Ihre Kundan aut alles
vorbereiten: mit der nichtigen Kombination aus Versicherung und Vorsorge, War
beraten Sie dazu gerne Setzen Sie bey der Absicherung [hrer Kunden auf ober ein
lahrhundert Kampetenz und Erfahrung.

Mehr auf www.hdi.de
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Frank Hoppe und Doris Hofmann,
Kollegen in der Finanzagentur und
[pma:]-Partner seit 2011

Defino

In Kaarst am Niederrhein, auf halber Strecke zwi-
schen Diisseldorf und Monchengladbach, betrei-
ben die [pma:]-Partner Doris Hofmann und Frank
Hoppe ihre gemeinsame Finanzagentur (www.
finanz-agentur.info). Sie und ihre Kolleginnen
Gunda Fischer und Maria Steffens arbeiten sehr

im Dauereinsatz

erfolgreich, sozusagen im Dauereinsatz, mit dem
Regelwerk von Defino. Das hat unser Interesse
geweckt. Partnerbetreuer Matthias Koster, der
mit Doris Hoffmann und Frank Hoppe per Du ist,
fiihrte ein Gesprdach mit den beiden Finanz- und

Matthias Koster (MK): Euer Biiro in Kaarst
gab es bereits vor der Zusammenarbeit mit
[pma:]. Wann war die Er6ffnung?

Doris Hofmann (DH): Hier in Kaarst habe
ich Anfang 2008 er6ffnet. Damals noch
als Mitarbeiterin und Fiihrungskraft einer
Vertriebsorganisation, die eine Vorgdnger-
version von Defino einsetzte. Wir hatten
damals, in der Startphase, sogar ein wenig
Einfluss auf die Entwicklung.

Frank Hoppe (FH): Ich war hier der Azubi!
Doris hat mich ausgebildet und mir seit Au-
gust 2008 alles beigebracht. Heute betrei-
ben wir gemeinsam unsere Finanzagentur.

DH: Nach dem Ende von Franks Ausbildung
und der bestandenen Priifung kam 2011
der Kontakt zu [pma:]. Da haben wir uns
entschlossen, gemeinsam Maklerpartner zu
werden.

MK: Wie viele Kunden betreut Ihr zurzeit?
FH: Ich selber habe gut 100 eigene Kunden.

DH: Bei mir sind es deutlich mehr, aber ich
mache das ja auch jetzt schon seit 1997.

[partner:]
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MK: Seit wann nutzt Ihr das Regelwerk von
Defino?

DH: Wie gesagt, wir kennen Defino schon
aus Zeiten, als es noch in den Kinderschu-
hen steckte. So richtig ausgereift fiir unsere
Zwecke ist es etwa seit 2011, als wir uns
mit unserem eigenen Unternehmen aufge-
stellt haben.

MK: Habt lhr Euch auBer mit Defino noch
mit dhnlichen Programmen befasst?

FH: Am Anfang unserer Zusammenarbeit
mit [pma:] haben wir uns mit dem von
[pma:] angebotenen Programm beschif-
tigt. Das ist einerseits klasse, aber auch
ziemlich kompliziert.

DH: Ich kannte schon vorher verschiedene
Analyse-Programme. Den meisten fehlte
jedoch so etwas wie Bedienkomfort. Uber-
haupt schienen sie fiir unser Geschafts-
modell und unsere Kunden nur bedingt
geeignet. Darum haben wir uns an die
Defino - Gesellschaft fiir Finanznorm mbH
gewandt und waren froh zu héren, dass sie
auch mit Finanz- und Versicherungsmak-
lern zusammenarbeitet.

Versicherungsmaklern.

MK: Nutzt Ihr Defino vorwiegend fiir Neu-
kunden oder auch fiir Bestandskunden?

DH: Auch bzw. gerade fiir die Bestandskun-
den bringt Defino offensichtliche Vorteile.

FH: Die Bestandskunden schitzen es, zu
sehen, wie sich im Laufe der Zeit eine Ent-
wicklung einstellt.

DH: Wir nutzen Defino fiir unsere Jahres-
gesprache mit den Kunden, aber auch bei
einer Anderung des Bedarfs, wenn sich
die Lebenssituation des Kunden gedndert
hat. Gerade in der Anfangsphase unserer
Finanzagentur haben wir es bei den Be-
standskunden eingesetzt. Und, das kann
ich unumwunden sagen, wir sind immer
mit zusatzlichem Umsatz von der Beratung
zuriickgekehrt, weil fiir den Kunden durch
Defino offensichtlich wurde, wie die eigene
Situation aussieht und wie sich durch die
vorgeschlagenen MaBnahmen der Finanz-
Score erhdht. Gerade in schwierigen Be-
reichen, z.B. bei der Pflegevorsorge, bei der
wir in der Vergangenheit nur mit groBer
Miihe Produkte vermitteln konnten, war
durch den Einsatz von Defino pldtzlich alles
ganz leicht! Bei der Absicherung der Be-
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rufsunfahigkeit ist es dhnlich: Hier wollen
die Kunden jetzt die ganze Liicke schlieBen
und nicht nur einen Teil.

Durch die Objektivitat von Defino setzt
man sich, bildlich gesprochen, neben den
Kunden. Man schaut gemeinsam eine wis-
senschaftlich fundierte Auswertung der Si-
tuation an. Die Kunden fragen dann ganz
von selbst, wie sie diese Situation optimie-
ren kdnnen.

MK: Erleichtert Defino also den Beratungs-
prozess fiir beide Seiten?

Absolut! Man befreit sich von der Rolle
des Verkdufers und fiillt den Beraterstatus
hundertprozentig aus.

MK: Und bei neuen Kunden? Erklart lhr ge-
nerell, wie und warum Ihr so arbeitet?

Wir arbeiten mit einer kleinen selbst-
gemachten Prasentation, die die Neutrali-
tat des Defino-Regelwerks erldutert. Da-
nach stellen wir einem neuen Kunden eine
Reihe von Fragen, z.B. ob er seine beste-
hende Versorgungssituation genau kennt;
ob er einen Uberblick hat, welche Finanz-
produkte er bendtigt und was diese kosten;
ob er weil3, was seine bestehenden Vertra-
ge genau leisten. In der Regel werden diese
Fragen verneint. Viele Kunden fiigen hinzu,
dass sie zu den Fragen der Vorsorge zu vie-
le unterschiedliche Meinungen gehért ha-
ben und mit ihrer Entscheidung schlieBlich
doch allein da stehen.

Auf der Homepage von Defino gibt es ei-
nen sehr gut gemachten kurzen Image-Film,
der bei meinen jlingeren Kunden extrem gut
ankommt. Den nehme ich, je nach Situation,
auch anstelle unserer Prasentation.

Danach erldutern wir den Status der
unabhdngigen Makler. Da die Kombinati-
on aus der wissenschaftlicher Bedarfser-
mittlung und professionell unabhangiger
Finanzberatung die Kunden in der Regel
iberzeugt, beginnt meistens gleich an-
schlieBend die Datenaufnahme.

MK: Der ganze Vorgang dauert dann unge-
fahr wie lange?

Etwa 15 bis 20 Minuten fiir das Vor-
gesprach. Je nachdem, wie oft man mit

den Kunden vom Thema abschweift. Dann
folgt die Datenaufnahme. Wir gehen hier
bewusst den klassischen Weg und bringen
alles zu Papier, anstatt mit einem Laptop
eine Wand zwischen uns und dem Kunden
aufzubauen.

Unabsichtlich vergessen Kunden hier-
bei schon einmal zwei, drei Angaben. Das
kldrt sich aber quasi automatisch im zwei-
ten Gesprdch, wenn die Auswertung be-
sprochen wird. Spatestens dann fallt es den
Kunden von selbst auf.

MK: Meine nichste Frage wird wahrschein-
lich nicht ganz leicht zu beantworten sein,
da lhr Defino im Dauereinsatz habt. Wie
hoch schatzt lhr den unternehmerischen
Mehrerlds durch den Defino-Einsatz ein?

Bei meiner friiheren Arbeitsweise -
ohne Defino - musste ich mich vor jedem
Beratungstermin stundenlang hinsetzen
und ein Konzept ausdenken. Das war sehr
aufwendig, und stdndig befiirchtete man,
etwas vergessen zu haben. Seit wir jedoch
Defino konsequent einsetzen, stellen wir
eine deutliche Zeitreduzierung bei der Bera-
tungsvorbereitung und auch eine Umsatz-
steigerung fest. Weniger Zeitaufwand, mehr
Geld. Und die Kunden sind begeistert.

MK: Also erhéht sich die Arbeitseffizienz
und es stellt sich ein zligiger Return of In-
vestment ein ...

Die Lizenzgebiihr fiir die Software ist,
unter uns gesagt, ein Schnappchen.

Dadurch, dass es den Kunden viel leich-
ter fallt, Entscheidungen zu treffen, refi-
nanziert sich die Software wie von selbst.
Obendrein profitieren wir von der hoheren
Haftungssicherheit, da wir die Kundensitu-
ation anhand objektiver Kriterien bewerten.

Der Defino-Report ist bei uns ein fester
Bestandteil der Beratungsdokumentation
geworden. AuBerdem erheben wir von allen
Kunden eine angemessene Pauschale fiir
die Erfassung der Daten und den Ausdruck
der Auswertung. Die Kunden akzeptieren
dies gern. Auch hieriiber refinanzieren wir
die Lizenzkosten.

MK: Gibt es Kundensituationen, bei denen
Ihr selbst mit Defino an Grenzen stoBt?

Ich habe einige dltere Kunden, die be-
reits aus dem Erwerbsleben ausgeschieden
sind. Sie bendtigen generell eine andere
Beratung. AuBerdem arbeitet Defino noch
daran, die Patchwork-Familien einfacher
darzustellen.

Ich habe einige jlingere, noch unver-
heiratete Paare unter meinen Kunden. Hier
muss ich jeden einzeln betrachten. Bis auf
diese Ausnahmen setze ich Defino bei allen
Kunden ein.

MK: Was haltet Ihr davon, dass Defino jetzt
beim Deutschen Institut fiir Normung e.V.
in Berlin gepriift wird, um aus dem Regel-
werk eine echte deutsche Norm (DIN) zu
machen?

Das ist groBartig. Zumal in dem Gre-
mium, das lber die spatere Zulassung ent-
scheidet, auch Verbraucherschiitzer und die
Stiftung Warentest sitzen sollen.

Das Deutsche Institut flir Normung e.V.
wiirde Defino noch mehr Geltung verleihen
- sowohl bei den Maklern als auch bei den
Kunden.

MK: Vielen Dank fiir das Interview. Damit
habt Ihr anderen [pma:]-Partnern die niitz-
lichen Seiten der Defino-Software nidher
gebracht. Seid Ihr einverstanden, wenn sich
Partner mit ihren Fragen zu Defino auch an
Euch wenden.

Na klar, davon lebt die Zusammen-
arbeit. Da sind wir auskunftsfreudig und
unbiirokratisch. Am einfachsten geht es
telefonisch, wenn es nicht ausufert. Wer
mochte, kann ein personliches Coaching
bei uns buchen. Wir finden vorab heraus,
wie aufwendig das Coaching wire und
wiirden uns bestimmt einig werden. Ab-
schlieBend noch eine Bitte an [pma:]: Ver-
folgt das Thema weiter, informiert insbe-
sondere iiber das Defino-Regelwerk. Beim
Einsatz der Software ist es von groBem
Vorteil, sich mit dem zugrundeliegenden
Finanznorm-Regelwerk gut auszukennen.
Eigentlich sollte sich jeder Finanz- und
Versicherungsmakler bei Defino zertifizie-
ren lassen, um optimal mit der Software
umgehen zu kénnen.
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Die elektronische Beratungsdokumentation
im Bereich Kapitalanlagen

Beratung nach §34g GewO

Gem&B §16 Abs. 1 bis 3 FinVermV (Finanz-
anlagenvermittlungsverordnung) ist der
Berater verpflichtet, vor einer Anlagebe-
ratung ,vom Anleger Informationen uber
seine Kenntnisse und Erfahrungen in Bezug
auf Geschafte mit bestimmten Arten von
Finanzanlagen einzuholen, soweit diese
Informationen erforderlich sind, um die
Angemessenheit der Finanzanlage fiir den
Anleger beurteilen zu kdnnen."

Deshalb hat [pma:] ihren Partnern seit
Anfang des Jahres ein Beratungsprotokoll
in Papierform zur Verfligung gestellt, das
die gesetzlichen Vorgaben bereits erfiillte.
Im Juli 2013 hat [pma:] dieses Protokoll
als elektronische Beratungsdokumentation
umgesetzt, um die Beratung noch sicherer
und werthaltiger und nach der Erstbera-
tung auch einfacher zu machen.

Die Umsetzung hat mehr Zeit in An-
spruch genommen als geplant, doch nun
konnen wir unseren Partnern, die in der
Kapitalanlageberatung tatig sind, die ide-
ale Losung bieten: das [pma:]-CRM-light.
Ohnefins Detail zu 'gehen, stellen wir hier
vorrangig die Protokollnutzung vor.

Im CBRM-light finden [pma:]-Partner alle
Fondsbestande ihrer Kunden zum Stichtag
01.07.2013. Die Bestinde von OPFT werden
per Schnittstelle einmal wochentlich ak-
tualisiert. Diesen Dienst kann [pma:] auf-
grund der Premium-Partnerschaft mit der
OPFT GmbH verwirklichen.
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Protokollnutzung

Neben der Protokollierung von Wertpapier-
geschiften kdnnen [pma:]-Partner auch
ihre Vertriebsbemiihungen im Bereich ge-
schlossene Beteiligungen protokollieren.
Hierflir gibt es, anders als bei der Papier-
vorlage, ein gesondertes Protokoll, was dem
Risiko im Beteiligungsgeschaft besonders
Rechnung tragt.

Es bieten sich zwei Wege an, die Proto-
kollfunktion zu nutzen: Das Protokoll kann
wahrend der Beratung komplett online aus-
fiillt und abgesendet werden. Oder es wird
noch vor dem Beratungsgesprach zunachst
teilweise ausfillt und ausdruckt mitgenom-
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men. Im Beratungsgesprach wird noch Feh-
lendes handschriftlich ergdnzt und spater in
der Protokollfunktion nachgetragen, bevor
es an die [pma:] gesendet wird.

Das umfangreiche Programm iibernimmt
viele effektive Verwaltungs- und Dokumen-
tationsaufgaben. Probieren Sie es aus!

Klaus Ummen
Teamleiter Kapitalanlagen

;! [pma:]
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GENAU RICHTIG FUR MICH:

Sicherheit L
auch in turbulenten 8
Zeiten.

DAS UNITISED-WITH-PROFITS-PRINZIP
(UWP) ist eine bewahrte Form der Alters-
vorsorge aus dem angelsachsischen Raum
und speziell auf das Auf und Ab an den
Kapitalmarkten zugeschnitten. Es bietet
lhren Kunden Renditechancen durch
positive Entwicklungen an der Bérse, ohne

dass sie auf Sicherheit verzichten muissen.

Sie sind interessiert? Dann wenden Sie
sich an lhren vertrieblichen Canada Life-
Ansprechpartner: Markus Wulftange,
Tel.: 0173-5478105 oder
markus.wulftange@canadalife.de

Infarmieren Sie sich auch unter unserer
Maklerservice-Hotline: 06102-30619-00



Schwerpunkt Beratung

Erweiterte Priifungspflichten nach § 34f GewO in Verbindung mit
§ 24 FinVermV fiir Finanzanlagenvermittler

Mit dem am 12.12.2011 verkiindeten Gesetz zur Novellierung
des Finanzanlagenvermittler- und Vermdgensanlagenrechts wur-
den die Anforderungen an gewerbliche Vermittler von Finanzan-
lagen mit umfassenderen Pflichten in §34f GewO neu geregelt.
Die vom Gesetzgeber beabsichtigte Starkung des Verbraucher- und
Anlegerschutzes fiihrt zu einer Neuregelung des gewerblichen
Vertriebsrechts mit der inhaltlichen Ubernahme der Regelungen
des Wertpapierhandelsgesetzes in die Gewerbeordnung bzw. die
diese konkretisierende Finanzanlagenvermittiungsverordnung
(FinVermV). Handelsvertreter und Makler werden nunmehr im Zuge
der Gesetzesnovellierung hinsichtlich der Erbringung von Bera-
tungs- und Vermittlungsleistungen mit Kreditinstituten und Ban-
ken weitgehend gleichgestellt.

Neue Priifungspflicht mit erweitertem Umfang

Der § 34f GewO sieht ab 2013 neue Zulassungs- und Erlaubnis-
pflichten fiir Finanzanlagenvermittler vor. Weiterhin wurden um-
fangreiche Informations-, Beratungs- und Dokumentationspflichten
bei der Vermittlung von Finanzanlagen definiert, die analog zu den
Regelungen in §16 Makler- und Bautrdgerverordnung ab 2013 ver-
pflichtend durch einen geeigneten Priifer jahrlich zu priifen sind.

Art und Umfang der Priifung nach § 24 FinVermV sind im Vergleich
zu §16 MaBV deutlich gewachsen, da der vom Gesetzgeber inten-
dierte starkere Anlegerschutz mit einer Reihe von zusatzlichen In-
formations-, Beratungs- und Dokumentationspflichten fiir den ein-
zelnen Finanzanlagenvermittler einhergeht, deren Beachtung durch
den Priifer zu bestdtigen ist. Der einzelne Finanzanlagevermittler
muss der fiir ihn zustandigen Erlaubnisbehdrde fiir jedes Kalender-
jahr seiner Beratungs- bzw. Vermittlungstatigkeit bis zum 31. De-
zember des jeweiligen Folgejahres einen Priifungsbericht iber die
Einhaltung der Verpflichtungen nach der FinVermV vorlegen. Mit der
jahrlichen Vorlage von Priifungsberichten bei der zustdndigen Er-
laubnisbehdrde soll die Einhaltung der Verhaltenspflichten im Sinne
der FinVermV sichergestellt werden. Der fristgerechte Eingang der
Priifungsberichte wird durch die Erlaubnisbehdrde liberwacht. Bei
Missachtung der Frist kann ein BuBgeld drohen. Eine wiederholte
Versdumung lasst Zweifel an der gewerberechtlichen Zuverldssigkeit
des Finanzanlagenvermittlers aufkommen.

Fir den Sonderfall, dass der Gewerbetreibende im Berichtszeit-
raum keine erlaubnispflichtige Tatigkeit nach & 34f Abs. 1 GewO
ausgelibt hat, kann er innerhalb der oben genannten Frist der zu-
stdndigen Behorde eine Negativerkldrung zukommen lassen.

Regelungsbereich
Erlaubnispflicht
Anlageberatung

Anlagen-
vermittlung
von ...

Berufszugangs-
voraussetzungen

Auslibung der
Tatigkeit
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Alte Rechtslage
§ 34c GewO und MaBV
i.S.d. Bereichsausnahme des §2 Abs. 6 Satz 1 Nr.8 KWG

® Anteilscheinen einer Kapitalanlage- oder Investment-
aktiengesellschaft und ausldndische Investmentantei-
len nach InvG

* Sonstigen 6ffentlich angebotenen Vermdgensanlagen,
die fiir gemeinsame Rechnung der Anleger verwaltet
werden

o Offentlich angebotenen Anteilen oder verbrieften
Forderungen an eine KAG oder KG

® Zuverldssigkeit und geordnete Vermdgensverhaltnisse

Geschaftsfiihrungsregelungen nach MaBV

® Rechnungslegung und Mitarbeiteriiberwachung

® OrdnungsgemaBe Buchfiihrung

® Informationspflichten zu den Produkten

® RegelmaBige Priifberichte durch Wirtschaftspriifer
oder Negativerkldrung

Neue Rechtslage
§34f GewO und FinVermV
i.S.d. Bereichsausnahme des §2 Abs. 6 Satz 1 Nr.8 KWG und nach § 1 Abs. 1a Nr.1a KWG

® Anteilscheinen einer Kapitalanlage- oder Investmentaktiengesellschaft und ausléndische
Investmentanteilen nach InvG

® Anteilen an geschlossenen Fonds in Form einer Kommanditgesellschaft

® Sonstigen Vermdgensanlagen i.S. des § 1 Abs.2 VermAnIG

Jetzt drei verschiedene Arten der Erlaubnis geteilt nach Bereichen der

Erlaubnispflicht, Einzelerlaubnis mdglich

® Zuverldssigkeit und geordnete Vermdgensverhaltnisse

* Berufshaftpflichtversicherung

® Sachkundepriifung mit IHK-Testat oder bestimmte dokumentierte Qualifikationsvoraussetzungen
® Registrierungspflicht bei der [HK

® Einbeziehung verantwortlicher Mitarbeiter in die Erlaubnisvoraussetzungen

® Delegationsverbot

Geschaftsfiihrungsregelungen nach FinVermV

® Detaillierte Vorinformationen fiir Anleger mit Nachweis durch Beratungsprotokoll

® Aufbewahrungspflicht fiir Nachweise

® RegelmaBige Priifungsberichte durch Wirtschaftspriifer oder andere qualifizierte Priifer
® Negativerklarung zuldssig

 Offenlegungspflicht fiir Provisionsregelungen und anderweitige Zuwendungen Dritter
® BuBgeldregelungen fiir VerstéBe



Schwerpunkt Beratung

Was ist Gegenstand der Priifung?

Fiir eine sachgerechte Durchfiihrung der Priifung sind zahlreiche for-
male, dem Priifer vorzulegende Unterlagen, wie z.B. der Nachweis
der Sachkundepriifung gemaB § 1 Abs. 1 FinVermV oder § 4 FinVermV
sowie die statusbezogenen Informationspflichten von groBer Bedeu-
tung. Im Rahmen des Beratungs- und/oder Vermittlungsgespriches
sind zudem insbesondere die Beratungs- und Vermittlungsprotokolle
einschlieBlich aller dem Kunden zur Verfiigung gestellten Informa-
tionsbroschiiren u.d. unerlasslich. Der Priifer hat sich zu vergewis-
sern, dass im Rahmen der Geeignetheitspriifung nach § 16 FinVermV
ausreichende Informationen vom Kunden (ber seine bisherigen Er-
fahrungen mit einzelnen Kapitalanlageformen, seine Anlageziele,
seine Risikobereitschaft sowie liber seine finanzielle Vermdgenslage
eingeholt worden sind. Die Einholung dieser Informationen stellt die
Voraussetzung fiir eine bedarfsgerechte Beratung dar. In diesem Zu-
sammenhang muss durch den Vermittler im Rahmen des Abgleichs
zwischen Anlegeranalyse und Anlegerempfehlung hinreichend doku-
mentiert werden, aus welchen Griinden er die gewahlten Produkte
fiir den Kunden hinsichtlich dessen Risikobereitschaft und verfolgter
Anlagestrategie als geeignet einschitzt. Werden IT-gestiitzte Syste-
me genutzt, um anhand der Kundenangaben ein fiir ihn passendes
Produktportfolio zu erstellen, so ist auch dieses (IT-gestiitzte) Selek-
tionsmodul im Rahmen der Priifung gemaB § 34f GewO i.V.m. § 24
FinVermV Gegenstand der Priifung.

Priifungsinhalte im Einzelnen

e die Einhaltung der statusbezogenen Informationspflichten (§ 12 FinVermV)

e die dem Anleger mitgeteilten Informationen Gber Risiken, Kosten und
Nebenkosten (§ 13 FinVermV)

e die Uberpriifung, ob der Vermittler redlich, eindeutig, nicht irrefiihrend
informiert und geworben hat (§ 14 FinVermV)

e der Umgang mit dem Produktinformationsblatt (§ 15 FinVermV)

edie korrekte Einholung von Angaben liber den Anleger und die Einhal-
tung der Verpflichtung zur Empfehlung geeigneter Finanzanlagen (§16
FinVermV)

e die Offenlegung von Zuwendungen (§ 17 FinVermV)
e die Erstellung und Ubergabe der Beratungsprotokolle (§ 18 FinVermV)

e die Sicherstellung der ordnungsgemaBen Uberwachung der Mitarbeiter
(819 FinVermV)

¢ ob die Grundsétze lber die Unzuldssigkeit der Annahme von Geldern und
Anteilen von Anlegern (§ 20 FinVermV) eingehalten wurden

e ob die besonderen Anzeigepflichten (§ 21 FinVermV) beachtet wurden

e Einhaltung der Aufzeichnungs- und Aufbewahrungspflichten (8§ 22, 23
FinVermV)

Nach erfolgter Risikoklassifizierung muss der Kunde explizit auf
die Risiken der zur Auswahl stehenden Finanzanlageprodukte
hingewiesen werden. Aus Priifersicht ist hierbei wesentlich, dass
im Rahmen eines vergangenheitsorientierten Best-Case-/Worst-
Case-Szenarios mdgliche zukiinftige Wertentwicklungen darge-
stellt werden. Dariiber hinaus ist dem Kunden zwingend vor Ge-
schaftsabschluss eine Informationsbroschiire lber das gewahlte
Anlageprodukt auszuhandigen. Sollten in einem bestehenden Kun-
denverhéltnis erneut Beratungsprotokolle anzufertigen sein, z.B.
aufgrund verringerter oder erhdhter Risikobereitschaft des Kunden,
sind diese ebenfalls priifungspflichtig, selbst wenn es hierbei zu
keinem Neuabschluss gekommen ist.

Das BDO-Priifungsvorgehen

Unabhdngig davon ob Sie AusschlieBlichkeitsvermittler oder Mehr-
fachmakler sind, bleibt unser Priifungsvorgehen gleich, nur die An-
zahl der durchzufiihrenden Einzelfallpriifungen erhéht sich fiir den
Fall, dass Sie liber mehrere Pools Ihr Geschift einreichen. Bei einer
Vielzahl von eingereichten Geschaften des einzelnen Vermittlers
konnen wir nicht jedes einzelne Geschaft priifen. Daher bendtigen
wir von lhnen vorab {iber Inren Maklerpool oder direkt tber Sie eine
Aufstellung si@mtlicher Beratungs- und Vermittlungsprotokolle (al-
ternativ: Provisionsabrechnungen im Erlaubnisbereich des §34f
GewO). Von dieser Grundgesamtheit ausgehend werden wir anhand
mathematisch statistischer Verfahren eine Stichprobe ermitteln,
die es uns mit hinreichender Sicherheit erlaubt eine Gesamtaussa-
ge fiir alle getdtigten Geschafte zu treffen. Voraussetzung fiir eine
effiziente und damit kostenglinstige Priifung nach & 24 FinVermV
ist die vollstandige elektronische Vorlage der erforderlichen Infor-
mationen und Unterlagen. Durch die elektronische Zurverfligung-
stellung der in einem umfassenden Anforderungskatalog dezidiert
beschriebenen Informationen und Daten fiihren wir die Priifung in
unseren Rdumlichkeiten durch, ohne Sie vor Ort zeitlich beanspru-
chen zu missen. Anhand unseres IT-gestiitzten Priifungsvorgehens
mit automatisierten Priifungsprogrammen, Checklisten und Doku-
mentationsstandards ist dabei groBtmdgliche Effizienz bei hdchster
Qualitat gararntiert.

Unsere Honorare fiir die Priifung nach §24 FinVermV

Erlaubnisbereich Voraussichtl. Honorar Vermittlerstatus

§ 34f I Nr.1 und 2 GewO 350 € p.a. zzgl. USt* AusschlieBlichkeit

§ 34f | Nr.1 GewO 650 € p.a. zzgl. USt* Freier Vermittler

§ 34f I Nr.1 und 2 GewO 750 € p.a. zzgl. USt* Freier Vermittler

§ 34f I Nr.1, 2 und 3 GewO | 850 € p.a. zzgl. USt* Freier Vermittler

*Richtwerte bei ordnungsgeméBer Dokumentation

Thomas Volkmer
Wirtschaftspriifer Steuerberater
BDO AG Wirtschaftspriifungsgesellschaft

Kontakt

BDO AG Wirtschaftspriifungsgesellschaft
Im Zollhafen 22

50678 KélIn

www.bdo.de

Thomas Volkmer
Wirtschaftspriifer Steuerberater
Telefon: (0221) 97357-137
thomas.volkmer@bdo.de

[partner:]  3]2013

37



Schwerpunkt Beratung

Pensionscheck durchleuchtet Pensionszusagen

Selten werden Pensionszusagen und deren Riick-
deckung nach der Einrichtung regelméaBig tiber-
priift. Deshalb konnen sich im Laufe der Jahre
groBere Deckungsliicken aufbauen. Ob eine Un-

Bei Einrichtung der Pensionszusage wird in der Regel die Finanzie-
rung so gestaltet, dass mit Erreichen des Endalters ausreichende fi-
nanzielle Mittel zur Verfiigung stehen. Die Risiken Berufsunfahigkeit
und Tod werden durch Risiko-Zusatzversicherungen abgedeckt.

Vornehmlich Versorgungen aus den Neunzigerjahren wurden
Heubeck-Barwert (Sterbetafel 1983) und der Ablaufleistung der Le-
bensversicherung einschlieBlich Uberschiisse riickgedeckt. Aufgrund
der damaligen Rahmenbedingungen - hohe Gesamtrendite der Le-
bensversicherungen gepaart mit deutlich geringerer Lebenserwar-
tung - war der finanzielle Aufwand zur Riickdeckung relativ gering.
Doch auch bei weniger optimistischen Annahmen wurde eine Unter-
deckung der Leistungszusagen bei unverandertem Aufwand fiir die
Riickdeckung aus zwei Griinden unvermeidlich:

® Die Umlaufrendite sank von 6,1 Prozent im Jahre 1995 unter 1,5
Prozent im Jahre 2012. Dementsprechend fiel die durchschnitt-
liche Gesamtrendite der Lebensversicherungen von 7,4 auf 3,94
Prozent.

¢ Die durchschnittliche Rentenzahlungsdauer ab 67 Jahre stieg ent-
sprechend den jeweils aktuellen Heubeck Sterbetafeln von 21,53
auf 27,98 Jahre. Das ist eine Verldngerung um 30 Prozent.

Fiir diese beiden Effekte, sinkendes Zinsniveau und langere Lebens-
erwartung, tragen weder die Versicherer noch die Vermittler Verant-
wortung. In der Konsequenz miissen die Firmen jedoch einen héhe-
ren Aufwand zur Finanzierung der bestehenden Zusagen betreiben,
fiir deren Erfiillung sie als Arbeitgeber haften.

Finanzierungsliicken (Beispielrechnung)

terfinanzierung besteht, wie hoch sie ist und wie
sie geschlossen werden kann, zeigen Sie lThren
Kunden mit dem neu entwickelten Pensions-
check der AXA.

Kompetente Beratung hilft dem Kunden, seine Situation zu analy-
sieren und nach Losungswegen zu suchen. Zeigen Sie auf, wie hoch
die aktuellen Deckungsliicken tatséchlich sind und was der Arbeit-
geber bzw. die Firma machen kann - besser gesagt: machen muss -
um die zugesagte betriebliche Altersversorgung zu finanzieren. AXA
unterstiitzt Sie hierbei mit dem eigens fiir diese Problematik entwi-
ckelten Pensionscheck.

Checkliste fiir das Erstgespréach

Nach der Eingabe der personlichen Daten (ibertragen Sie die Rah-
mendaten der Pensionszusage in die Checkliste. In der Regel wird das
die Pensionszusage eines beherrschenden Gesellschafter-Geschafts-
fihrer (GGF) sein. Sie kénnen jedoch Pensionszusagen auch von an-
deren Versorgungsberechtigten, einschlieBlich die von Angestellten,
uberpriifen.

Bei der Abbildung der Pensionszusage kdnnen Sie neben den
Leistungen auch Anwartschafts- und Rententrends sowie das Alter
mehrerer waisenberechtigter Kinder beriicksichtigen. Aus den Daten
der Pensionszusage wird in der folgenden Analyse der notwendige
Finanzierungsbedarf ermittelt. Welche Finanzierungsmodelle dabei
berlicksichtigt werden sollen, geben Sie vor. Sie kdnnen wahlen zwi-
schen: Heubeck 2005G, Versicherer-Barwert, BilMog-Wert, Entnah-
meplan-Barwert und zugesagten Renten .

Entsprechend den Daten der Pensionszusage wird der Kapital-
bedarf in den einzelnen Finanzierungsmodellen berechnet und mit
den vorhandenen Absicherungen verglichen. Ebenso kdnnen Sie bei

Heubeck Versicherer- BilMog-Wert Entnahme- Renten-
2005G Barwert (Zins 4,98%) | plan-Barwert | betrachtung
Ausgangspunkt Notwendiges Kapital /Rente in €
der Beratung ist Altersrente 527.509 1.178.569 750.228 872.651 3.000
die tibersichtliche Witwenrente 377.914 1.026.808 432.025 708.387 1.800
Darstellung der BU-Rente 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000
Finanzierungs- Verfiigbare Positionen (finanzielle Mittel) in €
alternativen und Kapital [ Altersrente 425.000 425.000 425.000 425.000 425.000
deren Licken Todefallleistung / Hinterbliebenenrente 130.000 130.000 130.000 130.000 361
BU-Rente 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000
Finanzielle Liicken in €
Kapital [ Altersrente 102.509 753.569 325.228 447.651 1.589
Todesfallleistung / Hinterbliebenenrente 247914 896.808 302.025 578.387 1.439
BU-Rente 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000
Zusitzlicher jahrlicher Finanzierungsbedarf in €
| 12.295,12 73.363,32 32.444.,41 44.609,26 48.739,53
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Ermittlung der Finanzierungsliicken nach Versichererkalkulation

Altersrente BU-Rente Witwenrente Waisenrente
Versicherer-Barwert 1.178.569 € 3.000 € 1.026.808 € 0€
abziiglich bestehender Riickdeckungen 425.000 € 1.000 € 130.000 € 0€
zu schlieBende Finanzierungsliicke 753.569 € 2.000 € 896.808 € 0€
Anschaulicher als
0 @ die reinen Zahlen
64% 67 % 87%

Altersrente BU-Rente Witwenrente

Zusitzlicher jahrlicher Finanzierungsaufwand zur SchlieBung der Finanzierungsliicken

Waisenrente

stellen Grafiken
die Versorgungs-

M Bereits bestehende Riickdeckungen
Zu schlieBende Finanzierungsliicke

Iiicken dar
Einzelheiten zum

Finanzierungsaufwand
kdnnen den Beispiel-

berechnungen in
Altersrente BU-Rente Witwenrente Waisenrente Tabelle 1 entnommen
Versicherer-Barwert 62,239,46 € 7.140,68 € 3.983,18 € werden.
abziiglich bestehender Riickdeckungen 73.363,32 €

den vorhandenen Versorgungen nicht nur Versicherungen aufneh-
men, sondern auch sonstige Kapitalanlagen, die zur Altersversorgung
eingesetzt werden sollen. Das kénnen zum Beispiel Festgelder oder
Investmentfondsdepots sein.

Keine Uberpriifung einer Pensionszusage wire ohne Berechnung
des Past- und Future-Service komplett. Der Pensionscheck berechnet
diese Anteile, einmal bezogen auf das Diensteintrittsdatum und das
Zusagedatum fiir beherrschende GGF.

Die Checkliste fragt nach allen Daten, die fiir eine umfassende
Analyse relevant sind - Nachfragen wegen ergdnzender Informati-
onen werden hiermit ausgeschlossen. Entsprechend den Daten der
Pensionszusage wird der Kapitalbedarf in den einzelnen Finanzie-
rungsmodellen berechnet und mit den vorhandenen Absicherungen
verglichen.

Alle Losungen auf einen Blick

Senden Sie die Checkliste an lhren Maklerbetreuer. Von Ihm erhalten
Sie die Analyse als ausdruckbare PDF-Datei. Die Finanzierungsmo-
delle und die sich aus den Modellen ergebenen Finanzierungsliicken
werden zu Anfang der Analyse in einer Kurziibersicht zusammenge-
fasst .

Ausgehend von den zugesagten Leistungen und vorhandenen
Absicherungen werden das notwendige Kapital, mdgliche Finanzie-
rungsliicken und der jahrliche Aufwand zum SchlieBen der Liicken
berechnet.

Schon diese Kurziibersicht bietet eine gute Diskussionsgrundlage
fiir das Gesprach mit Ihrem Kunden. Weitere Informationen, ein-
schlieBlich grafischer Darstellungen, liefern die Folgeseiten. Auch
das zusatzliche Ausdrucken von Beispielberechungen mit Details zu
den verwendeten Tarifen ist moglich.

Neutraler Druck der Analyse moglich

Bis auf eine Ausnahme ist der gesamte Pensionscheck neutral ge-
halten. Sie kbnnen sogar wahlen, ob Sie den Ausdruck im AXA-Lay-
out oder neutral mdchten! Die Ausnahme betrifft die Berechnung
der Riickdeckung. Die wahlen Sie aus den Tarifen der AXA Lebens-
versicherung aus. Neben Kollektivtarifen und Rahmenvereinbarun-

gen wie dem VFHI kdnnen Sie die Berechnung von Bisex-Tarifen
vorgeben. Welche Berechnungen und Auswertungen Sie tatsdch-
lich ausdrucken mdchten, kénnen Sie am Ende der Checkliste in
Bereich ,Druckoptionen” wahlen.

Aufschieben wird teuer

Manch ein GGF wird bei dem notwendigen, zusétzlichen finanziellen
Aufwand zum Erreichen seines Versorgungszieles die |dee haben auf
die Rentenzahlungen zu verzichten (Kapitalabfindung). Oder seine
Versorgung auf den Teil zu reduzieren, der mit dem bereits erreichten
Kapital erreicht werden kann (Teilverzicht). Die finanziellen Folgen
dieser Alternativen kdnnen Sie mit dem Pensionscheck ebenfalls be-
rechnen. Fiir viele Kunden diirfte bei dem Vergleich dieser beiden
Alternativen mit den Ausfinanzierungs-Optionen der finanzielle Auf-
wand zur SchlieBung der Deckungsliicke das kleinere Ubel sein.

Mehr Informationen zum Pensionscheck und die Checkliste erhal-
ten Sie von lhrem Maklerbetreuer Herrn Thomas Hackenholt. Oder
Sie senden uns eine Mail an vorsorgemuenster@axa.de. Dort erfah-
ren Sie auch, wie Sie bestehende Pensionszusagen von der Kélner
Spezial GmbH, einer auf Arbeits- und Steuerrecht spezialisierten
Beratungs-GmbH, liberpriifen lassen kdnnen.

Fazit

Fast alle langere Zeit bestehenden Pensionszusagen haben De-
ckungsliicken. Mit dem Pensionscheck ermitteln Sie diese Deckungs-
llicken und stellen Losungsmdglichkeiten Ubersichtlich gegeniiber.
Damit ist der Pensionscheck das ideale Instrument, um wieder mit
GGF ins Gesprach zu kommen. Seien es die im eigenen Bestand oder
die, die noch nicht von lhnen betreut werden.

=
Vi

Dr. Bjorn Achter
Leiter Geschaftsfeld bAV
AXA
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Lassen Sie sich finden

Online-Marketing fiir Versicherungsmakler

Wer sich erfolgreich im Internet vermark-
ten mochte, steht vor allem vor der He-
rausforderung, die richtigen Instrumente
zu entdecken. Die eigene Webseite als
digitale Visitenkarte ist ein erster Schritt,
doch die nichste Frage ist, wie macht
man darauf aufmerksam? Unsere Antwort
darauf ist so simpel wie zielfiihrend: Las-
sen Sie sich finden!

Potenzielle Neukunden benutzen im
Internet Suchmaschinen. Da Google die
héchsten Marktanteile aller Suchmaschi-
nen hilt (96 Prozent!), wird neudeutsch
von ,googeln” gesprochen, wenn das Su-
chen mittels Suchmaschinen gemeint ist.
Rechnen Sie als Finanz- und Versiche-
rungsmakler fest damit, dass die Suche
nach lhnen und lhren Wettbewerbern bei
Google beginnt.

Google verstehen

Die groBte Leistung Googles ist zweifellos
das Crawling. Mittlerweile nutzt Google
Tausende von Index-Servern, um den Index
taglich zu aktualisieren. Fiir das Crawling
werden sogenannte Spiders verwendet. Da-
bei handelt es sich um kleine Programme,
die bei einer Handvoll Webseiten mit ihrer
Suche beginnen und von dort aus jedem
weiteren Link zu anderen Seiten folgen.
Jedes Dokument, das im Internet ge-
funden wird, erhdlt eine laufende Num-
mer (Index-Nummer). Gleichzeitig werden
die Dokumente auf Keywords durchsucht.
Jedem Keyword wiederum wird eine Liste
zugeordnet, in der sich alle Dokumente be-
finden, in denen der Suchbegriff vorkommt.
Wird nun eine Suchanfrage gestellt, durch-
suchen unzéhlige Index-Server gleichzeitig
den Index, um innerhalb einer halben Se-
kunde die besten Ergebnisse zu finden.

Google-Marktanteil 96 Prozent: Die Suchmaschine
Google hat einen Marktanteil von 95,9 Prozent er-
reicht (03/2012). Tendenz steigend. Konkurrenten wie
Bing und Yahoo spielen praktisch kaum eine Rolle
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Google Adwords als Werbeanzeige

Ziel des Suchmaschinenmarketings (SEM)
ist die Verbesserung der Sichtbarkeit in-
nerhalb der Ergebnisliste von Google. Man
unterscheidet zwischen den organischen
Suchresultaten, die durch eine Suchma-
schinenoptimierung (SEQ) beeinflusst wer-
den kdnnen, und den gekauften Werbeein-
blendungen, die den eigentlichen Anteil des
Suchmaschinenmarketing darstellen. Such-
maschinenmarketing-MaBnahmen fiihren
dazu, dass eine Werbeanzeige auf einem
der obersten Platze der Suchergebnislisten
erscheint.

Gerade fiir Versicherungsmakler ist der
Wettbewerb um die ersten Platze bei Goog-
le besonders stark. Es ist schwierig, bei den
umkdmpften Keywords der Versicherungs-
branche von Google auf einem der vorderen
Platze aufgelistet zu werde. Durch gezielte
Werbeanzeigen auf Google sichern Sie sich
eine Position auf der ersten Seite.

Empfehlungsmarketing mit Google

88 Prozent der Deutschen vertrauen den
Empfehlungen von Bekannten; 77 Prozent
vertrauen den Konsumentenbewertungen
im Internet. Potentielle Neukunden ver-
lassen sich auf die Empfehlungen anderer.
Dienstleister mit Empfehlungen werden

von Google als relevanter erachtet und
somit hdher gerankt. Das groBte Emp-
fehlungsportal fiir lokale Dienstleister in
Deutschland ist www.kennstdueinen.de.
Weit iiber 1.000 Versicherungsmakler und
Finanzberater nutzen dieses Portal erfolg-
reich, um mit den Empfehlungen ihrer zu-
friedenen Kunden eine Position auf Googles
erster Seite in den organischen Ergebnissen
zu erzielen. Empfehlungen von zufriedenen
Kunden sind die beste Form der Werbung -
auch im Internet bei Google!

Google+ Local

Wer googelt, bekommt unter anderem auch
einen ,Lokalteil" angezeigt, in dem bis zu
sieben Unternehmen sehr prominent mit
Kontaktdaten und dem zur Adresse ge-
horenden StraBenkarte von Google Maps
angezeigt werden. Vor allem dann, wenn
der Eintrag bei Google+ Local optimiert ist.
Der Suchende gelangt direkt von den Su-
chergebnissen zu dem Brancheneintrag von
Google, welcher wiederum mit den Google
Maps verkniipft ist.

Ein Eintrag bei Google+ Local ist mit ei-
ner Online-Visitenkarte zu vergleichen. Mit
der Erstellung und Optimierung einer eige-
nen Google+ Local-Seite erh6hen sich die
Chancen, bei relevanten Sucheneingaben

Welchen Werbeformen die Deutschen vertrauen

Empfehlungen von Bekannten AS 21
Online-Bewertungen von Verbrauern JEE] 39
Redaktionelle Inhalte (Artiki)
Zeitungsanzeigen HKJ0] 47
TV-Werbung
Radio-Werbung
Anzeigen in Suchmaschinen Al 53
Online-Banner-Anzeigen I3 50
Anzeigen in Sozialen Netzwerken IS 48
M rositiv. [l neutral negativ

"Vélliges" oder "teilweises Verrauen in diese Werbeformen, Angaben in Prozent, Mehrfachnennungen zuverlassig

Quelle: Nielsen Company, Global Online Survey 2011
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WinLocal optimiert Thren Eintrag
bei Google+ Local

Rechts: Beispiel eines von WinLocal optimierten Ein-
trags bei Google+ Local und eines nicht optimierten
Google+Local-Eintrags (unten)

Vorteile von Google+ Local

® Ermdglicht Prasenz mit Web-Visitenkarte auf der
Google-Trefferliste

® Sorgt fiir lokale Auffindbarkeit mit allen relevanten
Informationen

® Schafft Vertrauen und aktiviert Kontaktaufnahme

® Optimierte Google+ Local-Eintrage werden dreimal
so oft ausgeliefert wie nicht optimierte Eintrdge

® Google+ Local-Eintrage mit Bewertungen werden
sechsmal so oft ausgeliefert

® Google+ Local nimmt bis zu 50 Prozent der ersten
Suchergebnisseite ein

Monatlich wird in
Deutschland iiber sieben Mio. Mal auf Google nach
«Versicherungsmakler”, ,Finanzberater”, ,Finanzbera-
tung”, .Versicherungsberatung” und 3hnlichem ,in
der Ndhe" gesucht. Umso wichtiger ist es fiir Finanz-
und Versicherungsmakler auf Google gefunden zu
werden und zwar idealerweise auf der ersten Seite in
allen drei Bereichen:

Werbeanzeigen, meist farbig
hinterlegt, die auf der ersten Seite oben rechts po-
sitioniert sind. Das Nutzen von Adwords ist ein Be-
reich lhres Suchmaschinenmarketings (SEM).
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Auffindbarkeit der Home-
page bzw. des Dienstleisters. Fiir die Auffindbarkeit
sorgt Ihre Suchmaschinenoptimierung (SEO).

Eine Art Virtuelle Visitenkarte
eines Unternehmens.

Marketing mit Google bedeutet Neukunden gewin-
nen und Zielgruppen erreichen. Je 6fter ein Finanz-
und Versicherungsmakler bei Google auf der ersten
Seite auffindbar ist, umso hdoher die Wahrschein-
lichkeit, dass der Suchende ihn als relevant erachtet
und Kontakt aufnimmt.
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(Ihre Branche, Ihre Stadt oder Region) auf
der ersten Seite dabei zu sein.

Dreifache Prisenz bei Google

Neukundengewinnung und Lead-Generie-
rung findet heutzutage hauptsdchlich im
Internet statt. Eine Prasenz auf Google ist
fiir Finanz- und Versicherungsmakler enorm
wichtig, denn genau dort gehen potenzielle
Neukunden auf die Suche. Online gefunden
zu werden und online Kunden zu gewinnen,
setzt eine effektive Prasenz bei Google vo-
raus. Ein Versicherungsmakler, der seine
Prasenz auf der ersten Suchergebnisseite
optimiert und alle drei Bereiche der Such-
maschine ausschdpft, erreicht eine sehr
hohe Wahrscheinlichkeit, von potentiellen
Neukunden erstens vorrangig wahrgenom-
men und zweitens gegenlber einer Vielzahl
weiterer Suchtreffer bevorzugt zu werden.

Am Beispiel dieses Versicherungsmak-
lers wird klar, dass er durch seine Prasenz
bei Google die Konkurrenz aussticht. Die
Suchwortkombination ,versicherungsmak-
ler wolpertshausen” (also Profession und
Region) ist typisch. Die Google-Trefferliste
nennt unseren Beispiel-Makler dreifach:
Erstens ganz oben als Adword-Anzeige;
zweitens taucht sein Eintrag bei www.
kennstdueinen.de (wo auch Kundenemp-
fehlungen zu lesen sind) im organischen
Google-Bereich auf; drittens erscheint sein
Google+ Local-Eintrag.

Steigern Sie lhren Umsatz ohne Leads!
Setzen Sie auf die Empfehlungen lhrer zu-
friedenen Kunden! Die Winlocal GmbH
(Anbieter von www.kennstdueinen.de) ist
spezialisiert auf den lokalen Online-Verkauf
von Produkten und Dienstleistungen. Die Lo-
sungen von WinlLocal liefern messbar mehr
Umsatz, indem sie alle Online-Bereiche
kombinieren: Online Anzeigen, Suchma-
schinenoptimierung, Google+ Local, Google
Maps und Online Empfehlungsmarketing.

WinLocal GmbH

lhre Ansprechpartner

René StrauB

Diplom-Betriebswirt (BA) / Head of Sales
Tel.: (069) 9778459-140

E-Mail: rene.strauss@winlocal.de

Manuela Biidenbender

Marketing Managerin | Assistentin René StrauB
Tel.: (069) 9778459-156)

E-Mail: manuela.buedenbender@winlocal.de

Defino-Partner erhalten Sonderkonditionen!
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Kunstwerke sammeln und versichern

Die Kunstversicherung nach MaB

Kunst, Antiquitdten und andere mo-
bile Preziosen brauchen Schutz - ob
zu Hause, unterwegs oder im Feri-
endomizil. Nationale Suisse weil3 um
die Gefahrdung von wertvollen Mo-
bilien. Mit der Artas Kunstversiche-
rung hat Nationale Suisse deshalb
die Kunstversicherung fiir alle Félle
entwickelt. Dieses flexible Konzept
schiitzt optimal gegen finanzielle
Folgen bei Beschdadigung oder Ver-
lust; flir Privathaushalte ebenso wie
Galerien oder Museen.

Artas ist eine sogenannte Allgefah-
rendeckung und deckt nahezu alle
denkbaren Schadenfille ab, die ent-
stehen kénnen durch Feuer, Einbruch-
diebstahl, Vandalismus, Leitungswas-
ser und Sturm sowie Beschiddigung,
Zerstdrung und einfachen Diebstahl.
Versichert sind auch solche Scha-
den, die durch Elementarereignisse
wie Starkregen, Uberschwemmung,
Grundwasser, Lawinen, Schneedruck,
Erdfall oder Erdrutsch entstehen. Da-
mit geht der Versicherungsumfang

weit liber den einer Standard-Haus-
ratversicherung hinaus.

Versicherungsschutz besteht fiir
Kunstobjekte auch im erweiterten
Sinn: Neben Gemalden, Grafiken, Plas-
tiken und Skulpturen, ethnografischer
Kunst, Antiken sowie klassischen An-
tiquitdten kdnnen auch hochwertiger
Hausrat und darin enthaltene Wertsa-
chen eingeschlossen werden.

Réumlich flexibel gilt der Versi-
cherungsschutz an allen versicher-
ten Standorten weltweit. Ob in der
Privat- oder Ferienwohnung, im Biiro,
beim vorlibergehenden Aufenthalt
in der Restauratorenwerkstatt oder
im Rahmenatelier. Die entsprechen-
den Transporte sind ebenfalls mitver-
sichert.

Ebenso weltweit gilt AuBenversi-
cherungsschutz. Damit sind wertvolle
Gegenstdnde wie Reisegepdck, Foto-
und Filmapparate, Fernglaser, Laptops,
Handys oder Musikinstrumente auch
auf Reisen versichert. Eine Deckungs-
erweiterung schlieBt das Tragerisiko
von Pelzen und Schmucksachen ein.

Sportgerdte wie Golfausriistungen
oder Jagd- und Sportwaffen sind
ebenfalls weltweit versichert.

Ein weiteres Plus ist das individuelle
Risk Management von Nationale Su-
isse. Kunstsachverstindige schatzen,
inventarisieren und dokumentieren
die Kunstsammlung oder den gesam-
ten Hausrat. Periodische Uberpriifun-
gen der Versicherungswerte stellen
sicher, dass weder unter- noch liber-
versichert wird.

Artas-Kunden profitieren auBerdem
von einem ausgedehnten Netzwerk in
Kunstkreisen. Ob es um Transport, Si-
cherheitsberatung, Schadenseinschat-
zung oder das Art Loss Register fiir ge-
stohlene Kunstobjekte geht: Nationale
Suisse kennt die richtigen Ansprech-
partner. Weitere Informationen unter
www.nationalesuisse.de.

Nationale Suisse
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Weil das Leben kein Spiel ist, sollten Sie fiir
den Ernstfall vorsorgen: Mit Gothaer Perikon.

M Individueller Risikoschutz fiir die wichtigsten Lebensrisiken
M Finanzielle Absicherung bei schweren Krankheiten
Auch Absicherung von wichtigen Personen im Unternehmen

Weitere Informationen erhalten Sie von lhrem Key-Account-Manager ﬁot uer
Thomas Ramscheid unter Telefon 0177 2467564 bzw. E-Mail thomas_ramscheid@gothaer.de
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Klassische Rente mit garantiert nachhaltiger Kapitalanlage

Volkswohl Bund punktet mit transparente

Seit Juni 2013 bietet die Volkswohl
Bund Lebensversicherung a.G. ihre
klassischen Tarife auch als transparen-
te an. Was das ist und fiir welche Kun-
den eine transparente interessant ist,

[partner:] Konnen Sie das Konzept der transparente in
zwei Satzen beschreiben?

Andreas Hartwieg (AH): Sicher vorsorgen, rentabel anle-
gen und nachhaltig Umwelt und Gesellschaft stirken - das
sind die Vorteile der transparente. Sie kombiniert klassische
Vorsorge mit der Anlage in nachhaltige Projekte.

[partner:] Die drei transparente-Pluspunkte heiBen also
sicher, rentabel und nachhaltig. Wer von Ihnen sorgt fiir
sicher, wer fiir rentabel und wer libernimmt die Nachhal-
tigkeit?

Robert Linnemann (RL): Der Dreiklang der transparente-
Pluspunkte ergibt sich aus der Kooperation mit der Volks-
wohl Bund Lebensversicherung a.G., einem sicheren und
leistungsstarken Anbieter klassischer Altersvorsorgepro-
dukte, und dem Verein fiir alternative Versorgungskonzepte
(VAV e.V.) unter dem Dach der transparente GmbH.

AH: Der VAV mit Sitz in Hamburg wurde nach einer Idee
von meinem Kollegen Andreas Wietholz und mir 1996 ge-
griindet. Der Verein entwickelt nachhaltige Vorsorge- und
Finanzkonzepte und unterstiitzt sozial- und umweltver-
tragliche Projekte finanziell und beratend. Bereits 1996

Das transparente-Konzept

Beitrage der transparente-Altersvorsorge flieBen zu
100 Prozent in nachhaltige Projekte und Geldanlagen.
Das transparente-Konzept wurde 1996 vom Verein fiir
alternative Versorgungskonzepte (VAV) entwickelt. Bei

der Anlage der Beitrdge kooperiert der Verein mit Ver-
sicherungsgesellschaften, die sich verpflichtet haben,
die transparente-Beitrdge nach den Richtlinien des
Vereins anzulegen. Der VAV recherchiert die konkreten
Anlageprojekte. MaBgebliches Kriterium ist dabei eine
nachhaltige Entwicklung.

3]2013

dariiber sprach [partner:] mit Robert
Linnemann, Volkswohl Bund-Produkt-
manager fiir klassische Altersvorsor-
ge, und transparente-Geschaftsfiihrer
Andreas Hartwieg.

hat der VAV die nachhaltige Altersvorsorge transparente
entwickelt und kooperiert nur mit ausgezeichneten Versi-
cherern wie dem Volkswohl Bund.

[partner:] Wie funktioniert das genau?

RL: Eingehende Beitrage legt der Volkswohl Bund im Ein-
klang mit den VAV-Richtlinien sicher, rentabel und zu-
gleich nachhaltig in seinem Sicherungsvermdgen an. Der
Beirat des VAV berat bei der Anlage in nachhaltige Projekte
und erstellt den regelmaBig erscheinenden Anlagebericht
fiir die Kunden.

[partner:] Welche Kosten entstehen den Kunden fiir diese
Vorteile?

RL: Alle Vorteile der transparente erhilt der Kunde ohne
Nachteile, das heil3t, die Tarife kosten im Vergleich zu un-
seren normalen Tarifen keinen Cent mehr, und die Rente ist
genauso hoch. Die "Eintrittskarte" flr die transparente ist
die Mitgliedschaft im VAV (16 EUR Jahresgebiihr fiir den
Versicherungsnehmer).

AH: Wir bieten Maklern auch ein Modell an, bei dem sie
ihre Kunden von der Beitragszahlung befreien kdnnen. Bit-
te kontaktieren Sie uns bei Interesse.

[partner:] Aus welchem Grund hat sich der Volkswohl
Bund fiir eine Zusammenarbeit mit der transparente GmbH
entschieden?

RL: Schon seit 2008 bietet der Volkswohl Bund bei Fonds-
policen den Einschluss von gepriiften Nachhaltigkeitsfonds
an. Mit der transparente ergdnzen wir unser nachhaltiges
Produktangebot jetzt im klassischen Bereich.

[partner:] Warum haben Sie den Volkswohl Bund als Pro-
duktpartner gewahlt?
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AH: Wir haben nach einem
verlasslichen Partner ge-
sucht, der liber eine lange
Tradition, eine stabile Fi-
nanzstérke liber Jahrzehnte
und schon iiber eine starke
Kultur der Nachhaltigkeit
verfligt. Es wird Sie nicht
wundern, dass wir direkt
auf den Volkswohl Bund
gekommen sind.

[partner:] Wie steht der Volkswohl Bund als Unternehmen
zum Thema Nachhaltigkeit?

RL: Wir berlicksichtigen bei unseren gesamten Kapitalan-
lageentscheidungen soziale, ethische und 6kologische Kri-
terien. Halbjahrlich lassen wir dies durch eine unabhéangige
Nachhaltigkeits-Ratingagentur (IMUG) Gberpriifen. Als ei-
ner von nur zwei Versicherern in Deutschland verzichten
wir komplett auf Nahrungsmittelspekulationen.

Durch verschiedene Beteiligungen
an Fonds, die sich in den Bereichen
Wind, Photovoltaik und Solar-
thermie engagieren, erwirtschaften
wir derzeit Renditen von 4,5 bis
6,0 Prozent pro Jahr.

[partner:] Wie passen Niedrigzinsphase und nachhaltige
Kapitalanlage zusammen?

RL: Renditen brauchen nachhaltiges Wirtschaften - ge-
genwadrtig wie zukiinftig. Nachhaltigkeit in finanzokono-
mischer Hinsicht ist dauerhaft und zukunftsorientiert an-
gelegt und auf langfristige Gewinnorientierung ausgelegt.
Durch verschiedene Beteiligungen an Fonds, die sich in den
Bereichen Wind, Photovoltaik und Solarthermie engagie-
ren, erwirtschaften wir derzeit Renditen von 4,5 bis 6,0
Prozent pro Jahr.

AH: Nachhaltige Kapitalanlagen sind ein Zukunftsmarkt
mit hohem Wachstumspotential.

[partner:] Kénnen Sie ein paar Beispielinvestitionen auf-
zdhlen, die der Volkswohl Bund entsprechend den transpa-
rente-Kriterien in den letzten Monaten getatigt hat?

RL: Nicht erst seit dem Einlduten der Energiewende in
Deutschland sind fiir uns Investitionen im Bereich re-
generativer Energien attraktive Alternativen. Aktuelle
Beispiele sind der European Sustainable Power Fund Il
und die Beteiligung am Projekt Onshore Wind Portfolio
Deutschland.

[partner:] Welche Projekte und Investitionen kdnnten zu-
kiinftig getdtigt werden?

AH: SatzungsgemaBer Zweck des VAV ist die Entwicklung
von modellhaften Projekten zu gesellschaftspolitischen
Themen im Zusammenwirken mit sozialen Einrichtungen.
Die Beteiligung an alternativen Wohn- und Lebensformen,
zum Beispiel altersgerechtes Wohnen, oder auch die Finan-
zierung von Kitas sind denkbare neue Projekte der nahen
Zukunft.

[partner:] Welche Altersvorsorge kann ich als transparen-
te beim Volkswohl Bund abschlieBen?

RL: Als transparente kdn-

nen Sie die klassischen

Volkswoh| Bund-Tarife ab-

73 schlieBen: Riester-, Basis-

/ und Privatrente sowie die

‘
1 betriebliche  Altersversor-
‘ gung. Auch der Abschluss
als Rente Plus ist moglich.

‘ . Altersrente und zweitens

erhdhte Altersrente im Pfle-

gefall. Als zusatzlicher Leistungsausldser fir die erhohte Al-

Rente Plus bietet die dop-

pelte Absicherung: erstens
tersrente gilt seit neuestem auch Autonomieverlust infolge
von Demenz.

[partner:] Fiir welche Kunden eignet sich die transparente?

AH: Grundsatzlich fiir alle, die eine sichere, rentable und
nachhaltige Altersvorsorge wollen. Besonders interessant
ist sie aber fiir Kunden, die eine nachhaltige Lebensfiihrung
bevorzugen. Von der Einzelfirma bis zum bdrsennotierten
Unternehmen genieBt die transparente dariiber hinaus als
betriebliche Altersvorsorge eine starke Nachfrage - insbe-
sondere bei Betrieben, die sich nachhaltiges Handeln auf
die Fahne geschrieben haben. AuBerdem erdffnet sie ein
breites Akquise-Potential, weil sie sich auch ergdnzend zu
bestehenden betrieblichen Versorgungsmodellen installie-
ren lasst.

[partner:] Wie kann ich die transparente beantragen?

RL: Es reicht ein Kreuz im Antrag! Wichtig ist, dass dem
Versicherungsantrag der ausgefiillte und unterschriebene
Mitgliedsantrag fiir den VAV beiliegt oder eine Mitglied-
schaft nachgewiesen wird. Wenn Sie Angebote liber unser
Angebotsprogramm rechnen, wird die transparente bereits
im Angebot beriicksichtigt.

Sprechen Sie lhren regionalen Ansprechpartner auf die
transparente an! Er versorgt Sie mit wichtigen Unterla-
gen und steht Ihnen bei Fragen zur Verfligung.

[partner:]
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Pflegevorsorge - ein kommender Megatrend

Im Thema Pflege schlummert groBes, bislang ungenutztes
Vertriebspotenzial. Jeder vierte Vermittler kann seine Kun-
den zwar zu Pflegethemen beraten, tut dies aber nur auf
Nachfrage. Weitere fiinf Prozent boykottieren das Thema
komplett. Insgesamt ldsst also ein Drittel aller Makler das
existenzielle Risiko Pflegebediirftigkeit im Kundengespréach
ganz oder teilweise auBen vor. Dies ist ein Kernergebnis
der reprasentativen Studie, die das Meinungsforschungsin-
stitut YouGov im Mai 2013 im Auftrag der HDI Leben un-
ter 203 selbststandigen Vermittlern aus ganz Deutschland
durchfiihrte.

.Beim Thema Pflege gilt es, ein existenzielles Risiko ab-
zusichern. Makler sollten hier im Interesse ihrer Kunden
noch mehr Eigeninitiative entwickeln. Als Lebensversiche-
rer unterstiitzen wir sie dabei mit neuen, attraktiven Pro-
dukten”, sagt Gerhard Frieg, Vorstand fiir Produktmanage-
ment und Marketing bei HDI Leben. Der Markt fiir Policen,
die bei einer spateren Pflegebediirftigkeit leisten, ist schon
heute groB und wird in den kommenden Jahren rasant wei-
terwachsen: Nach Schitzungen des Statistischen Bundes-
amtes wird die Zahl der Pflegebediirftigen von 2,4 Mio. im
Jahr 2010 auf 3,4 Mio. im Jahr 2030 steigen - und damit
um rund 40 Prozent.

Offene Tiiren beim Kunden

Einen Einstieg ins Thema zu finden, ist fiir Makler nicht
schwer. Mehr als zwei Drittel der von YouGov befragten
Vermittler geben an, dass ihre Kunden sich mit fortschrei-
tendem Alter zunehmend den Kopf dariiber zerbrechen, wer
sie kiinftig einmal pflegen soll. Knapp 40 Prozent erleben am
Beispiel ihrer Eltern, was Pflegebediirftigkeit bedeutet - und
wollen spater einmal selbst besser abgesichert sein.
Angesichts solcher Voraussetzungen stellt sich die Fra-
ge, warum manche Vermittler bei der Pflegevorsorge noch
so zuriickhaltend agieren. Von denen, die Pflegethemen im
Kundengesprach komplett auBen vor lassen, gab je ein Drit-
tel als Grund an: ,Das Thema wirkt auf den Kunden abschre-
ckend", ,Andere Risiken sind fiir den Kunden relevanter” und
Jlch kenne mich mit dem Thema nicht hinreichend aus".

Produktinnovationen unbekannt

AuBerdem stellte YouGov fest, dass viele Vermittler die
neuesten Produktinnovationen in der Pflegevorsorge noch
nicht kennen. 95 Prozent ordnen Pflegeprodukte eindeu-
tig der privaten Krankenversicherung (PKV) zu. Sie asso-
ziieren damit zum Beispiel die Pflegerentenversicherung,
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die Pflegetagegeldversicherung oder den Pflege-Bahr. Nur
zehn Prozent wiirden ihren Kunden einen Pflegebaustein
vom Lebensversicherer beim Abschluss einer Altersvorsorge
anbieten. Dabei sind gerade hier in letzter Zeit attraktive
Produkte entstanden.

Ein Beispiel ist Extra von HDI Leben. Extra erganzt die
Altersvorsorge-Produktlinien TwoTrust und TwoTrust Klas-
sik um eine leistungsstarke Absicherung bei Pflegebediirf-
tigkeit. Als einfaches und transparentes Produkt bietet es
Verbrauchern eine solide Basis.

,Der Markt hat auf Extra gewartet“

.Die YouGov-Umfrage bestdtigt unsere Entscheidung, Ex-
tra auf den Markt zu bringen. Denn die Studie zeigt: Ein
Viertel der Vermittler wiinscht sich eine einfache Alters-
vorsorgeldsung, die das Pflegerisiko mit abdeckt. Nur zehn
Prozent arbeiten bereits mit solchen Produkten. Mit ande-
ren Worten: Der Markt hat auf Extra gewartet”, so Frieg.
Zudem seien die ersten Riickmeldungen aus der Vermitt-
lerschaft zu Extra, das seit Anfang Mai auf dem Markt ist,
durchweg positiv. Erhaltlich ist Extra in der Basis-, der
Riesterrente sowie in der privaten Altersvorsorge. Unter
unverdnderten Kalkulationsbedingungen und den derzeit
deklarierten Uberschiissen (Deklaration 2013) verdoppelt
sich die Altersrente bei Eintritt der Pflegebediirftigkeit.
Eine Erhdhung der Altersrente um 50 Prozent ist in jedem
Fall garantiert. Das Besondere: Nach Rentenbeginn steigen
die Leistungen weiter an.

.Je friiher Makler beginnen, sich mit dem Thema ,Pflege’
vertraut zu machen, desto besser - denn hier entsteht gera-
de ein Megatrend", flihrt Frieg weiter aus. Im Grunde wissen
dies auch die Vermittler. Mehr als 90 Prozent von ihnen sa-
gen, die Pflegevorsorge werde in den néchsten fiinf Jahren
an Relevanz gewinnen. Knapp 60 Prozent gehen sogar von
einer stark steigenden Bedeutung aus. Bestatigt wird diese
Einschdtzung von offiziellen Demografie-Prognosen.

HDI Lebensversicherung AG

Umfangreichstes Gesamtpaket am Markt

Nach einem Wettbewerbsvergleich des Instituts fiir Finanz-Markt-Ana-
lyse (Infinma) im M&rz 2013 bietet Extra das umfangreichste Gesamtpa-
ket am Markt an. Dariiber hinaus bietet Extra Vorteile wie zum Beispiel:
einfacher Vertragsabschluss, Leistung auch bei Demenz, zusitzlicher
Schutz fiir die Hinterbliebenen.



Allianz Private Krankenversicherungs-AG

Fiir den entscheiden-
den Vorteil als Arbeit-
geber - die betriebliche
Krankenversicherung

Einfach, transparent und fair

Neun starke Module der betrieblichen Krankenversicherung der Allianz

Ab 10 Mitarbeiter abschlieBbar (Ausnahme Krankenhaus)

N

100°% fibr ausgewahite Vorsorgeuntersuchungen 40'E der insgesamit entstandenen Kosten (inkl, Fiillungen, Prophydaxe, Parodontalbehandlung,
(albe 2 Jahire) Imiplantate und Inkays), zuziglich CEV-Leistung Wurzelbehandlung

kKrankenhaus bei Unfall krankenhaus (ab 50 Mitarbeiter) Krankentagegeld

Stationdre Zusatzversicherung mit Zweibett- Stationdre Zusatzversicherung mit Zweibett- Private Erganzungen zum gesetzlichen Kranken-
zimmer bei Ausliser Unfall aAimmer bei Ausliser Unfall oder Krankheit geld ab der 7. Woche der Arbeitsunfahigkest

0% fir Heilpraknkerbehandlungen (inkl Arznei- — 100% fiir Brillen und Kontaktlinsen, max 150 EUR - Reisekrankenversicherung inkl, Riscktranspart
mitted), max. 400 EUR pro lahe innerhalbvon 24 Monaten bei bis 2u 8 Wochen Reisedauer

Mehr Informationen unter www.business.allianz.de/bkv

Allianz @)
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Bauherren aufgepasst!

Bei Sowieso-Schaden keine Deckung
durch Bauherren-Haftpflichtversicherung

Die Hypothekenzinsen sind niedrig, der Hausbau hat Kon-
junktur. Dies gibt Anlass, auf eine oftmals lbersehene
Deckungsliicke hinzuweisen, die den Hausbau zwischen
zwei bereits bebauten Grundstiicken betrifft (Liickenbau),
also eine Situation, die hdufig auftritt. Dennoch ist die
Deckungsliicke wenig bekannt.

Ein Beispiel: Viele Baufahrzeuge fahren wahrend der
Bauphase gelegentlich auch lber die Nachbargrundstiicke.
Wahrend der Bauzeit liegt zundchst Schnee auf den Grund-
stiicken. Erst nachdem der Schnee taut, sind die Schaden

in ihrem tatsdchlichen AusmaB zu erkennen: Hofeinfahrt-
und Gartenpflasterungen wurden verschoben, sind zum Teil
gebrochen. Ein Meter Zaun ging zu Bruch.

Ein klassischer Schadenfall fiir eine Bauherren-Haft-
pflichtversicherung (BHV)? Leider nein. Beim Liickenbau
sind solche Schiden (z.B. auch die Senkung des Nach-
bargrundstiickes) nicht iiber eine BHV zu versichern. Es
handelt sich um sogenannte Sowieso-Schaden; Schaden
die vorhersehbar sind und eben nicht plotzlich eintreten.
Diese vorhersehbaren Sowieso-Schaden werden in den
Versicherungsbedingungen fiir die Haftpflichtversiche-
rung (AHB) von der Deckung ausgeschlossen.

Der Geschaddigte bleibt allerdings nicht unbedingt auf
dem Schaden sitzen. Die Kosten miissen richtigerweise im

Vorfeld durch den Planer bzw. Architekten eingerechnet
werden. Dies wird jedoch gerne im Zuge der Kostenmini-
mierung unterlassen.

Handwerker besitzen zwar in der Regel eine Betriebs-
haftpflichtversicherung. Hier kann es aber schwierig wer-
den, denn Handwerker geben sich beim Hausbau buchstab-
lich die Klinke in die Hand und der tatsachliche Verursacher
wird in der Regel nicht ermittelt. Somit kann auch nie-
mand fiir den Schaden verantwortlich gemacht werden.
Versicherungstechnisch kann mdglicherweise eine KFZ-
Versicherung herangezogen
werden, sofern der Schaden
durch einen LKW und nicht
durch eine Arbeitsmaschi-
ne verursacht wurde. Die
Beweislast hierfiir tragt je-
doch der Geschadigte.

Wie oben erwahnt, soll-
ten mogliche Kosten fiir
vorhersehbare Schaden
einkalkuliert werden. Hau-
fig werden diese Kosten
ibergangen, um den Ver-
gabepreis des Gewerkes
niedriger zu halten. In die-
sem Fall sollte der Architekt
oder Planer in die Pflicht
genommen werden. In je-
dem Versicherungsfall ist
immer eine Einzelfallpri-
fung notwendig, da jeder
Fall anders gelagert ist.

Insbesondere beim Liickenbau sind Sowieso-Schaden
auf den Nachbargrundstiicken kaum zu vermeiden. Wei-
sen Sie innerhalb Ihrer BHV-Angebote ausdriicklich auf
die Deckungsliicke bei Sowieso-Schaden hin, damit lhr
Kunde beim Hausbau nicht von zusatzlichen Kosten iiber-
rascht wird.

Julia Hebben

Team HUKR-Sach
Fachreferentin Privatkunden
[pma:]
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"Weil in jedem Menschen er das erweckt,
was im Unterbewusstsein in ihm steckt,

Mit Freu(n)den genieBen

Das Leben ist viel zu kurz, um schlechten Wein zu trinken.
Das dachten sich wohl auch die Freunde von Hans Peter
Ries, niedergelassener Rechtsanwalt in Miinster, und Wer-
ner Beforth, Geschéftsfiihrer [pma:] consult GmbH. Offen-
bar bewiesen beide immer wieder als Gastgeber bei der
Wahl ihrer Weine einen guten Geschmack, der bei Familie
und Freunden groBen Anklang fand. Wieder und wieder
wurden die beiden von vielen Freunden gefragt, ob sie eine
Weinempfehlung fiir sie hatten.

2006 war die Ursprungsidee geboren: ,Warum Familie,
Freunden oder Mandaten nicht das weitergeben, was wir
beide so gerne mdégen und lieben?” erklart Werner Beforth
den Beginn des Weinkontors Miinster. Zunadchst hatten
die beiden nicht an ein Geschdft gedacht, sondern an

AW

drum trinkt mit Vorsicht das kdstliche Nass. = 8

Wein ist Wahrheit. In vino veritas!"

[partner:]
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Bei Weinliebhabern aus Miinster und
der Region ist Miinsters Weinkontor
langst kein Geheimtipp mehr: Wer
Qualititsprodukte aus der Welt der
Weinspezialitdten sucht, wird hier
fiindig. Die Inhaber, Rechtsanwalt
Hans Peter Ries und [pma:]-Partner
Werner Beforth, laden herzlich ein,

in ihrem Weinkontor erlesene Tropfen
zu verkosten. Foto (v.l.n.r.): Markus
Schneider (Weingut Markus Schneider),
Werner Beforth und Hans Peter Ries.

Miinsters Weinkontor

Biederlackweg 5a
48167 Miinster

Inhaber: Hans Peter Ries und Werner Beforth
Telefax: 0251/ 4 82 94 34

E-Mail: muensters.weinkontor@t-online.de
Internet: http://www.muenstersweinkontor.de

Offnungszeiten: Samstag 11:00 bis 15:00 Uhr
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einen kleinen Handel. Immerhin gehen beide einem zei-
tintensiven Hauptberuf nach. Angefangen hat alles mit
Telefon-Akquise. Zuerst wurde fiir Freunde und Bekannte
Wein bestellt und dann ging es recht schnell Giber Mund-
zu-Mund Propaganda. Es wurde ein kleines Lager in einem
Gewerbegebiet in Miinsters Hafen angemietet. Dieses war
ein reines ,Abhollager" und wurde auch schnell zu klein.
Am heutigen Standort des Weinkontors fand man dann
die idealen Rdumlichkeiten.

Mit den Weinen des Weinguts Schneider fing alles an.
Der mittlerweile erfolgreiche und bekannte Winzer Mar-
kus Schneider aus der Pfalz war erst vor kurzem Gast einer
Sonderveranstaltung in Minsters Weinkontor. Und dann
kamen immer mehr Weine dazu. Nicht nur deutsche, son-
dern auch Weine aus Italien, Spanien, Frankreich und so-
gar aus Siidafrika und Chile. Inzwischen bietet Miinsters
Weinkontor ein sehr gutes deutsches, aber auch inter-

Empfehlung fiir
diesen Sommer

Rosé Saigner,

(ideal zum Grillen)

GenieBer-Tipp

was ihm gut schmeckt.
Einen Wein, der jedem sch
sollte oder miisste, gibt es

nationales Sortiment an. Das meiste wird direkt von den
Weingiitern liber GroBhéndler bezogen, deutsche Weine
sowieso. Beforth und Ries sind regelmaBig unterwegs zu
entsprechenden Weinproben und Verkostungen. Immer-
hin ist ihr guter Geschmack der Ursprung fiir Miinsters
Weinkontor.

Trotz des hohen Zeitaufwandes ist der Weinhandel fiir
Ries und Beforth ein Hobby. Damit die beiden Weinlieb-
haber alles in einem liberschaubaren und fiir sie realisier-
baren Rahmen halten kdnnen, ist es nicht mdglich, das
Weinkontor tdglich zu 6ffnen. Daher ist es nur samstags
von 11-15 Uhr und nach Vereinbarung gedffnet. Kunden
kénnen direkt vor Ort kaufen, regional wird auch zum
Kaufer geliefert. Einen Internethandel gibt es bisher nicht.
Ob WeiB3- oder Rotwein, Crémants, Perlwein oder Cham-
pagner: Miinsters Weinkontor ist gut sortiert.

Neben den Offnungszeiten gibt es regelm4Bige Sonder-
veranstaltungen: Wahrend der jahrlichen Friihjahrsmesse
finden an drei Tagen Weinverkostungen mit neuen Wei-
nen und Weinen aus dem Bestand statt. Im Herbst sind
Rotweinproben beliebt. Sonderveranstaltungen, Weinpro-
ben und Themenabende kénnen individuell nach Abspra-
che vereinbart werden.

Katarina Orlovic
Marketing und Veranstaltungsmanagement
[pma:]

Weingut Markus Schneider

Wein muss schmecken! Man sollte
nicht zu viel hineininterpretieren.
Jeder sollte fiir sich herausfinden,

mecken
nicht.

[partner:]
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Der Elefanten-Park im Allwetterzoo Miinster

GroBtes Zoo-Projekt in NRW 2013

Elefanten leben in Miinster seit mehr als 100 Jahren. 1899
wurde das erste Elefantenhaus im alten Zoo gebaut, das ei-
ner Moschee glich. 1974 zogen vier Elefantenkiihe in den
damals neuen Allwetterzoo ein. 1994 wurde das urspriing-
liche Elefantenhaus um die Tropenhalle fiir Asiatische Ele-
fanten erweitert. Im selben Jahr traf der erste Elefantenbul-
le ein, der sich auch fortpflanzte. Leider lebte das erste in
Minster geborene Elefantenkalb nur 30 Stunden. Seitdem
hoffte man erneut auf Nachwuchs, der sich nun endlich
ankindigt: Im Juli erfreute Elefantenkuh Corny (Anfang
des Jahres noch wegen schwerer Erkrankung in &duBerst
kritischem Zustand) ihre Pfleger und Zoodirektor Adler mit
einem positiven Schwangerschaftstest. Nach der 22-mona-
tigen Tragzeit soll das Kalb 2015 zur Welt kommen.

Im neuen Elefanten-Park haben die Dickhduter eine Be-
wegungsflache von rund 5.000 m?; vorher maf3 das weithin
von Beton dominierte Gehege rund 1.500 mZ Die neue An-
lage bietet ein vdllig anderes Bild: Viel Holz, natiirlich an-
mutende Fassaden und Kunstfelsen, unaufdringliche, aber
schdne Farben sowie eine lippige Vegetation in der Anlage,
an Wegen und Gebduden und sogar auf dem Dach des Bul-
lenhauses!

Spender und Sponsoren

Fiir den Elefanten-Park hat der Zoo 4,95 Millionen Euro
aufgewendet. Ein Teil der Baukosten, 1,2 Millionen, wurde
aus dem Sparkassen-Fonds finanziert, der GroBteil wurde
durch eigene Mittel aufgebracht und mit iber 1,2 Millio-
nen Euro beteiligten sich Spender und Sponsoren. Unzdh- _ ’
lige Biirger aus Miinster und weit dariiber hinaus sowie GmE [pmﬂ-i Finanzdienstleister
Vereine und Organisationen, Kaufleute und Unternehmen T Partner fur

haben sich fiir den Elefanten-Park begeistert und dem Zoo Manster

geholfen.

Im Januar 2012 startete der Zoo eine groB angelegte
Spender- und Sponsorenkampagne mit professioneller Un-
terstlitzung. Zuvor war im November 2011 mit Christoph
Nientiedt ein Fundraiser befristet eingestellt worden, der
mit dem Umsetzen der Kampagne betreut war. Den Erfolg
der Kampagne zeigt eine Wand voller farbiger Tafelchen

mit Nennung samtlicher Forderer am Elefantenhaus. n Das zweigeschossige Langhaus im Elefanten-Park des
In prominenten Miinsteranern fand der Zoo Botschafter Allwetterzoos Miinster

fiir den Elefanten-Park. Olympiasiegerin Ingrid Klimke und Zoodirektor Jérg Adler (rechts) mit NRW-Wissenschafts-

Entertainer Gotz Alsmann zihlten zu einem Kreis von Men- ministerin Svenja Schulze und Entertainer GGtz Alsmann

L AP . i der Eroff Elefanten-Park
schen, die sich in besonderer Weise fiir die Errichtung des bei der Erdffnung des Elefanten-Parks

Elefanten-Parks einsetzten. Sportler und Fans engagierten
sich ebenfalls: der SC PreuBen 06 e.V. Miinster, der USC

[pma:] auf der Tafel, die Sponsoren und Spender des
Elefanten-Parks nennt

[partner:]  3]2013
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[pma: panorama]

Miinster e.V. oder die _I_Setreiber der Hafenarena GmbH, die
wahrend offentlicher Ubertragungen der FuBball-EM 2012
um SMS-Spenden fiir den Elefanten-Park warben.

Der neue Elefanten-Park

Die Freianlage kann von der gesamten derzeit siebenkdp-
figen Elefantenherde genutzt werden. Die Flache Idsst sich
aber auch in Teilbereiche trennen, wenn dies aus tiergart-
nerischen Griinden notwendig ist. Es gibt fest installierte
Tore sowie eine Seilabtrennung.

Ein neues Badebecken nach MaB fiir die sieben
Elefanten in Miinsters Allwetterzoo

Das zweigeschossige Langhaus ist eindeutig das auffalligs-
te Geb3ude im Elefanten-Park. Seine Farben, die Dachform
und das Bambus-Fachwerk muten asiatisch an und erinnern
an die Heimat der Elefanten. Das obere Stockwerk erlaubt
einen wunderschonen Blick auf das zweigeteilte Badebecken
und den gesamten Elefanten-Park. Ubrigens kann das Lang-
haus, sicher einer der schénsten Event-Platze in Miinster, am
Abend fiir diverse Veranstaltungen genutzt werden.

Die AuBenbadebecken sind zweigeteilt, so dass der Bulle
sein Becken auch allein nutzen kdnnte. Sie haben ein Fas-
sungsvermdgen von insgesamt 585 Kubikmeter Wasser und
sind direkt unterhalb des Asiatischen Langhauses 2,60 Meter
tief, so dass die Elefanten sogar untertauchen kdénnen.

Direkt vor der Freianlage des Elefanten-Bullen und in
unmittelbarer Nahe des Zoo-Restaurants wurde eine neue
Terrasse eingerichtet. Hier kann man bequem sitzen, Kaffee
trinken oder einen Imbiss einnehmen und dabei die Elefan-
ten beobachten. Kleine Kinder kdnnen sich derweil auf dem
Spielplatz am Rand der Terrasse austoben.

Der Elefantenbulle bewohnt ein separates Haus mit ei-
gener Freianlage. Von hier aus hat er sogar einen eigenen
Zugang zum zweigeteilten Badebecken. Das Haus befindet
sich Elefantenhaus und Terrasse und wird riickwarts durch
einen bepflanzten Hiigel verborgen. Der dazugehdrige Kral
ist vom Langhaus aus sehen: Hier findet der Bulle einen ab-
geschirmten Riickzugsort, sollte er in der Musth sein, einem
hormonell bedingten Ausnahmezustand.

Der Weg hinter dem Bullenhaus, das durch den bepflanz-
ten Hugel verborgen wird, schldngelt sich an einem Teich

vorbei auf die Flamingo-Anlage zu. Durch Bambus und Bii-
sche auf der linken Seite des Weges sind die Mauern zum
Hof des Bullenhauses zu erkennen. Dort gibt es Lagerflachen
fiir die gewaltigen Futtermengen, die der Bulle verspeist, und
einen Platz fiir den Mist, der Tag fiir Tag anfallt.

Vom Allwettergang in der Nahe der Tiger und Leoparden ist
der neue Elefanten-Futterplatz bereits zu sehen: Geschiitzt
durch ein groBes Dach diirfen hier die Zoobesucher die
Dickhauter fiittern. Mhren, Apfel oder Gurken in portions-
gerechten Stiicken stellen die Tierpfleger bereit. Zweimal

am Tag, in der Regel um 12 und 16 Uhr, findet das Elefan-
tenflittern durch Besucher statt.

Wie ein kleiner Allwettergang aus Holz schiitzt die Pergola
am Rande des Elefanten-Parks vor Regen und heiBer Sonne.
Von dort hat man eine gute Sicht auf die Elefanten und das
Bullenhaus. Dieses neue Geb3ude, dessen Front optisch wie
eine Abbruchkante an einem Fluss gestaltet ist, fallt wenig
auf. Seine Riickseite ,verschwindet" sogar komplett in einem
aufgeschiitteten, bepflanzten Hiigel.

Aussichtsbucht und Tropenhalle

In der Nahe des Asiatischen Langhauses lddt eine Aus-
sichtsbucht zum Verweilen ein. Sie bietet einen schdnen
Blick auf die gesamte Freianlage. Ubrigens ist der Baum,
der quer Uber dem Trockengraben liegt, ebenso aus Beton
wie die Felsen in der Anlage.

Vom neuen Futterplatz aus gelangt man durch die Nas-
hornhalle in den Bereich der Elefanten. Das urspriingliche,
1974 errichtete Elefantenhaus wurde 1994 durch eine ge-
raumige Tropenhalle mit lichtdurchlassigem Foliendach und
attraktiver Felskulisse erweitert. Tropische Pflanzen und ein
Teich fir Kois trennen den Besucherbereich von der Elefan-
ten-Anlage, in der die Tiere sich auf rund 500 m? Fldche frei
bewegen kdnnen. Eine Berieselungsanlage sorgt filir eine
relativ hohe Luftfeuchtigkeit. Bis unter das Dach rankender
Wein beschattet an sonnigen Tagen die Anlage.

Allwetterzoo Miinster

[partner:]
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Fondspolicen

Risikoreduzierung’

Angesichts konstant niedriger
Zinsen fragen sich Kunden,
Makler und Produktanbieter,
welche Zukunft die klassische
Lebensversicherung mit ihren
starren Garantien noch hat.
Zumal Garantien, iiber die ge-
samte Vertragslaufzeit gewahrt,
fiir viele Gesellschaften in Zu-
kunft nicht mehr finanzierbar
sein werden. Deshalb wird
2013 fiir den deutschen Ver-
sicherungsmarkt ein Jahr des
Umbruchs: Neue, innovative
Konzepte sind gefragt, die
Kunden vor fallenden Kursen
schiitzen und sie dennoch an
den Chancen aufstrebender
Markte beteiligen.

Gerade bei Fondspolicen gibt es innovative Anlage- und
Sicherungskonzepte, die das Risiko in der Kapitalanlage
minimieren und fiir mehr Sicherheit sorgen. Wie eine
solch moderne Lésung aussehen kann, hat Standard Life
vor gut einem Jahr mit der Einfiihrung von Maxxellence
Invest gezeigt. Bereits im Geschaftsjahr 2012 hatte das
neue Produkt einen wesentlichen Anteil am Ausbau des
Ergebnisses und der Steigerung im Fondspolicengeschaft
um liber 40 Prozent.

Auf der Renditeseite ist Maxxellence Invest mit der-
zeit 43 langfristig ertragreichen Investmentfonds renom-
mierter Gesellschaften ausgestattet. Hinzu kommen drei
aktiv gemanagte Portfolien, die MyFolio Fonds, mit un-
terschiedlich hoher Volatilitdt und verschiedenen Risiko-
Ertragsprofilen. Risiko zu minimieren hat auch der Global
Absolute Return Strategies Fonds (GARS) zum Ziel: Der
von Standard Life Investments gemanagte Absolute-Re-
turn-Fonds ist einer der wesentlichen Bausteine der Max-
xellence Invest.

GARS strebt an, unter allen Marktbedingungen positi-
ve Renditen zu erwirtschaften. Er versucht dies iber eine
Diversifikation in viele Anlageklassen und vielfdltige Va-
riationen der Anlagestrategien zu erreichen. Durch diese
Streuung auf voneinander unabhangige Strategien kon-
nen aktiendhnliche Renditen erzielt, die Schwankungen
des Fonds aber gleichzeitig niedrig gehalten werden. Seit
Auflage im Juni 2006 erreichte der Fonds eine jdhrliche
Bruttorendite von 8,5 Prozent bei einer Volatilitdt von 5,8
Prozent (Stand: 31.05.2013).



Lebensversicherungen

CSM sorgt fiir Sicherheit - ohne Garantie

Vor allem aber hat Maxxellence Invest ein neuartiges Si-
cherungskonzept zu bieten. Und zwar eines, das ohne
Garantien auskommt. Die Fondspolice stiitzt sich dafiir
auf das Sicherungssystem Capital Security Management
(CSM). CSM reduziert die Auswirkungen langer anhalten-
der Abwartsbewegungen an den Kapitalmarkten auf das
individuelle Investment der Kunden und nutzt die Chancen
unterschiedlicher Markte aus.

Grundlage ist ein automatisiertes Trendfolgesystem,
das monatlich Kapitalmarktdaten auf Einzelfondsbasis
analysiert, die Ergebnisse der Fonds Uberprift und die
Zusammensetzung des Portfolios gegebenenfalls anpasst.
Signalisieren diese Daten eine langer anhaltende Abwarts-
bewegung, wird das Kundengeld aus den betroffenen
Fonds in einen sicheren Geldmarktfonds umgeschichtet.

Die neue Losung Freelax private
wird, so viel steht bereits fest,
sich mit einer Kombination von
flexiblen Garantien und attrak-
tiven Renditechancen von den
bekannten Modellen abheben.

Deuten die Marktdaten auf einen anhaltenden Aufwérts-
trend hin, wird das geparkte Geld in die urspriingliche
Fondsauswahl zuriick investiert, und der Kunde profitiert
wieder von hoheren Renditechancen der Aktienmérkte. Mit
dieser kontrollierten Offensive bietet CSM die Méglichkeit,
das Kapital vor Abwartstrends zu schiitzen und verspricht
dadurch eine stabilere Performance.

Neues Garantiekonzept: flexibel und transparent

Natiirlich wird es auch weiterhin viele Kunden geben, die
auf Garantien bestehen. Daher arbeitet Standard Life aktu-
ell an einem innovativen Garantiekonzept. Die neue Ldsung
Freelax private wird, so viel steht bereits fest, sich mit ei-
ner Kombination von flexiblen Garantien und attraktiven
Renditechancen von den bekannten Modellen abheben. Die
Hohe der Garantie wird an einen brancheniiblichen Refe-
renzzinssatz gekoppelt und fiir jeden einzelnen Beitrag des
Kunden individuell festgelegt. Der Kunde bekommt zum
Zeitpunkt der Einzahlung immer den Zinssatz gewahrt, der
zur jeweiligen Laufzeit dieses Beitrags passt. Wenn das Zins-
niveau steigt, partizipiert der Kunden an den hohen Zinsen.
Wenn es auf niedrigem Niveau bleibt, wird nur eine nied-
rige Garantie gutgeschrieben. Vor negativen Zinsen muss
sich der Kunde nicht fiirchten: Zum Vertragsende bekommt
er mindestens seine investierten Beitrdge ausgezahlt. Das
neue Konzept besticht auch durch Transparenz: Die Garan-
tie wird nicht vom Unternehmen oder von Aktuaren festge-
legt, sondern an einen brancheniblichen, fiir den Kunden
jederzeit einsehbaren und damit nachvollziehbaren Zinssatz
gekoppelt. Dieser Referenzwert kann vom Unternehmen

Gleichzeitig wird das Portfolio
nach klar definierten Volatilitats-
vorgaben gemanagt. Bei einer
renditeorientierten Anlageform
ist es wichtig, dass die einmal
erreichte Performance am Ver-
tragsende auch tatsiachlich zur
Verfiigung steht und nicht von
kurzfristigen Schwankungen an
den Markten beeinflusst wird.

nicht verdndert werden und gilt fiir die gesamte Vertrags-
laufzeit. Damit weil3 der Kunde, welche Garantie er zu er-
warten hat.

Performancesicherung macht Rente planbar

Fiir eine erfolgreiche Altersvorsorge ist es aber mindestens
ebenso wichtig, dass das Vorsorgeprodukt eine ausreichend
hohe Rendite erwirtschaftet. Hier zeigt sich ein weiterer
Vorteil der flexibel gestalteten Garantie. Sie lasst dem Ver-
sicherer die notige Investmentfreiheit, das Geld fiir den
Kunden renditeorientiert, auf unterschiedlichste Anlage-
klassen verteilt anzulegen.

Der neue von Standard Life Investments aktiv gemanag-
te Freelax Fonds investiert in ein solches breit gestreutes
Portfolio und bietet damit dem Kunden Chancen aus unter-
schiedlichsten Anlageklassen. Gleichzeitig wird das Port-
folio nach klar definierten Volatilitdtsvorgaben gemanagt.
Bei einer renditeorientierten Anlageform ist es wichtig,
dass die einmal erreichte Performance am Vertragsende
auch tatsdchlich zur Verfligung steht und nicht von kurz-
fristigen Schwankungen an den Markten beeinflusst wird.
Um dies sicherstellen zu konnen, hat Standard Life bei den
Freelax Fonds eine Performance-Sicherung integriert. Der
Kunde weiB dadurch genau, welche erwirtschaftete Per-
formance ihm zum Ablauf garantiert zur Verfligung stehen
wird. Dies erhoht seine Planungssicherheit.

Neben den Renditechancen ist es vielen Kunden wich-
tig, bei ihrer Altervorsorge kein zu hohes Risiko einzuge-
hen. Standard Life bietet bei der Fondspolice Maxxellence
Invest unterschiedliche Konzepte, die das Risiko fiir den
Kunden deutlich reduzieren und dabei auch in schwierigen
Zeiten eine stabile Performance erwirtschaften kdnnen. Fiir
Versicherungskunden, die Rendite mit Sicherheit verbinden
wollen, ist Maxxellence Invest die passende Losung.

Marco Ambrosius
) I Head of Sales

i .
“k E Standard Life Deutschland

[partner:]
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Cup meets

[pma:] Golf Trophy
und Sommerfest

Diesen

Sommer gab es ein Two-in-One-Event bei der

[pma:]. Das Golfturnier M-Cup wurde mit dem jahrlichen
Sommerfest zusammengelegt. Geladen wurde am 28.06. in
den Golfclub Miinster-Tinnen. Zum Turnier fanden sich 40

Golfer e
wirksam
Bereit

in. Gespielt wurde Einzel-Stableford als vorgaben-
es Wettspiel.
s in den friihen Morgenstunden schlugen die

Flights ab. Ebenso viele Nicht-Golfer nutzten bei den an-

geboten
Einblick

en Schnupperkursen die Mdglichkeit, einen kleinen
in den Golfsport zu bekommen. Fiir Kinder wurde

extra ein Kindergolflehrer gebucht.

Das n

icht ganz sommerliche Wetter wollte zwar nicht

sein bestes geben, konnte jedoch die gute Laune der
Teilnehmer nicht triiben. Wie hei3t es doch so schdn bei
Outdoor-Aktivitaten: Es gibt kein schlechtes Wetter, nur
schlechte Kleidung ...

Neben dem Golfsport wurden u.a. Kinderschminken und
Kutschfahrten angeboten. Die kleinen Gaste nahmen bei-

des mit
Tiger ge

sichtlichem Vergniigen in Anspruch: Als Feen oder
schminkt ging es mit der Kutsche durch die Bau-

ernschaften rund um den Golfclub.

Wie bereits im letzten Jahr wurde die Siegerehrung auf
lockere Art ins abendlichen Barbecue integriert. Die Siege-
rin bei den Brutto Damen wurde Dagmar Friggemann; bei
den Brutto Herren Christoph Stédler.

g ey y

Pldtze 1 bis 3 in den Nettoklassen

Netto A: Paul Immergliick, Dr. Helmut Kurz, Werner Beforth
Netto B: Markus Gedigk, Barbara Homann, Heinz-Peter Clodius
Netto C: Corinna Pohlmann-Thiele, Christian Saul, Gerhard Jussen

Insgesamt folgten 180 Berater, Geschaftspartner und
Mitarbeiter der Einladung der [pma:] Geschiftsfiihrung
und kamen nach Miinster, um am Golfturnier und Som-

merfest
nutzten

teilzunehmen. Berater und Mitarbeiter der [pma:]
die Gelegenheit, sich in geldster Atmosphare

auszutauschen. Das Geschiftliche blieb an diesem Abend
auBen vor. Das Fest fand sein Ende zu spéater Stunde. Wir
freuen uns schon auf 2014.

[partner:]
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Marketing und Veranstaltungsmanagement
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[pma:] Vertriebstage:

”Stadion-Tour” und "Tierisch gut”

Die zum Ende des letzten Jahres durchgefiihrte Online-
Befragung hat unter anderem ergeben, dass flir unsere
Partner die regionale Ndhe der Vertriebstagsveranstal-
tungen eine wichtige Rolle spielt. Neben dem personli-
chen Austausch, der fiir alle Beteiligten besonders wich-
tig ist, legen die Partner bei den Vertriebstagen viel Wert
auf die Behandlung aktueller Themen im kleinen Kreis.
Mit den Befragungsergebnissen im Kopf haben wir von
neuem Uberlegt, wie wir die Vertriebstage in Zukunft op-
timal umsetzen kdnnen. Herausgekommen sind die neuen
Vertriebstage 2013: praxisndhere Vortrage, beratungsori-
entiertere Inhalte und die Mdglichkeit, mehr liber neueste
Trends zu erfahren.

In finf verschiedenen FuBballarenen

Im Mai waren wir in Berlin, Miinchen, Leverkusen, Miins-
ter und, ganz neu fiir die Region im Norden, in Hannover.
Neu war auch die Wahl der Location: wir haben uns in
FuBballstadien getroffen. Die Teilnehmer konnten nach
der Mittagspause an einer Stadionfiihrung teilnehmen
und einen Blick hinter die Kulissen von Union Berlin, FC
Bayern Miinchen, Bayer Leverkusen, SC PreuBen Miinster
und Hannover 96 werfen. Mehr als 100 Partner nahmen
an den insgesamt flinf Veranstaltungen statt.

Besuch im Zoo

Im Juli und August finden unsere Sommer-Vertriebstage
statt. Unter dem Motto ,Tierisch gut” fiel die Wahl auf
Zoologische Garten als Veranstaltungsort. Auch hier er-
wartet die Teilnehmer eine besonderer Hohepunkt: eine
einstiindige Highlight-Zoofiihrung.

Sternstunden

Auch im Oktober kommt [pma:] zu ihren Partnern in die
flinf Stadte Miinster, Miinchen, Kéln, Berlin und Hanno-
ver. Das nichste Motto lautet ,Sternstunden”. Lassen Sie
sich Uberraschen, wohin wir diesmal einladen. Die genau-
en Termine finden Sie zeitnah im [pma:] Infosystem unter
dem Punkt Veranstaltungen.

Katarina Orlovic
Marketing und Veranstaltungsmanagement
[pma:]

3]2013

Oben: Von diesen sportlichen Sitzen in der BayArena ist schon so mancher
Welt- oder Europameister aufs Feld gestiirmt, z.B. Rudi Vdller oder Bernd
Schuster, oder auch die Vizewelt- und Vizeeuropameister Michael Ballack
und Bernd Schneider.

Rechts: Neue Gesichter beim Werksclub Bayer 04 Leverkusen wéhrend einer

Pressekonferenz? Nein, die [pma:]-Partner Doris Hofmann, René StrauB und
Maria Steffens haben SpaB bei den [pma:]-Vertiebstagen!

Folgende Themen und Gesellschaften stehen im Juli/

August u.a. auf der Agenda unserer Vertriebstage in
Miinster, Miinchen, Kéln, Berlin und Hannover

Bernd Miiller
Lebensplandepot

Die Vermdgensverwaltung fiir ein
ganzes Leben

Thomas Potthoff
Niirnberger

Der Niirnberger Konzept-Tarif,
einzigartig am deutschen Ver-
sicherungsmarkt und goldener
Mittelweg im Spannungsfeld
Sicherheit versus Rendite

Das Gemeinsame an Wettervor-
hersage und PKV-Beitrag, erzahlt
am Beispiel von Konrad Miiller-
Liidenscheidt

Bernhard Liineborg
Versicherungs-
berater

Markus Stromenger Die griine Marktinnovation ab
E.M.E. FundPolice 75 EUR Monatsbeitrag mit hohen
staatlichen Férderungen



[pma:intern]

Hier, irgendwo unter den Tribli-  Lahm und die anderen Spieler des  die "Jungs" schnell durcheinander
nen der Allianz-Arena, werden die FC Bayern Miinchen bereitgelegt.  geraten kdnnten, wenn nicht alles
Trikots fiir Schweinsteiger, Neuer, ~ Man bekommt den Verdacht, dass  genau an seinem Platz liegt.

Unten und rechts: "Tierisch gut" fanden die [pma:]-Partner die Vertriebsta-
ge in den Zoos von Miinster, K6In und Miinchen im Juli 2013.

[partner:]  3]2013
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[pma:] ist dabei:

»Mein Papa liest vor ... und meine Mama auch

Eine Initiative der Stiftung Lesen

Vor dem Hintergrund, dass nur 8 Prozent
der Vdter in Deutschland ihren Kindern
vorlesen, hingegen aber 86 Prozent aller
befragten Eltern das Vorlesen als wichtig
fiir die Entwicklung ihrer Kinder ansehen,
kam es zur Initiative ,Mein Papa liest vor
...und meine Mama auch!" der Stiftung
Lesen. Vor drei Jahren, zunéchst als Pilot-
projekt in Hessen, inzwischen auch in Nie-
dersachsen, Rheinland-Pfalz und Nord-
rhein-Westfalen gestartet, lbertrifft das
Projekt die kiihnsten Erwartungen. Mitt-
lerweile beteiligen sich bereits liber 400
Unternehmen. Die Intention von ,Mein
Papa liest vor ... und meine Mama auch":
Lesefreude bei den Kindern vermitteln und
auch die Zielgruppe Vater erreichen.

Lesen ist die Schliisselqualifikation fiir
Bildung und Wissen. Lesekompetenz ist
eine Grundlage fiir Verstehen, Denken und Kommunika-
tionsfahigkeit. Damit Kinder all diese Fahigkeiten entwi-
ckeln kdnnen, ist es notwendig, sie schon friih mit ge-
eigneten Blichern und regelmaBigem Vorlesen in Kontakt
zu bringen. Besonders wichtig ist dabei die sogenannte
Lesesozialisation im Elternhaus, denn dort werden die
entscheidenden Grundlagen fiir die Lesefreude der Kinder
und die damit verbundenen Bildungschancen gelegt.

Gerade Vater sind hier gefragt, denn sie haben, vor al-
lem fiir Jungen, eine wichtige Vorbildfunktion. Laut der
Vorlesestudie 2010 der Deutschen Bahn, der Tageszeitung
Die Zeit und der Stiftung Lesen gaben jedoch nur acht
Prozent der befragten Kinder an, regelmdBig von ihren
Vétern vorgelesen zu bekommen. Einer der Hauptgriinde,
den die befragten Vater fiir ihr geringes Vorlese-Engage-
ment nannten, war Zeitmangel.

Bei der Vorlese-Initiative der Stiftung Lesen handelt es
sich um einen Service fiir Vater und Miitter. Allen Unter-
nehmen und Arbeitgebern, die sich am Projekt beteiligen,
stellt die Stiftung Lesen ein Vorlese-Dossier mit Informa-
tionen und Tipps zum Vorlesen sowie wdchentlich eine
neue Geschichte zur Verfligung, beides als Download-
Méglichkeiten fiir das Intranet.

Die Geschichten - zumeist von bekannter Autoren -
haben in der Regel eine Vorleseldnge von zehn Minuten,
sprechen verschiedene Altersgruppen (Kinder von drei bis
12 Jahren) an und bieten von Woche zu Woche eine groBe

3]2013
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thematische Bandbreite, um den Interessen von Jungen
und Madchen gerecht zu werden. Unterschiedliche An-
spruchsniveaus in Sprache und Inhalt zielen auf die Lese-
bediirfnisse der Kinder und die Leseerfahrungen der Eltern
ab. Die Geschichten stehen als PDF zur Verfligung und
werden durch die dazugehdrigen lllustrationen veran-
schaulicht, so dass sich bereits beim Vorlesen vielféltige
Gesprachsanlésse ergeben.

[pma:] ist dabei! Wir beteiligen uns an der Initiati-
ve. Bereits kurz nach Verdffentlichung im internen Wi-
kipedia gab es regen Zuspruch und ein hohes Interesse
an den wochentlichen Vorlesegeschichten. Ausgedruckt
oder besser noch auf dem E-Book-Reader, Tablet-PC oder
Smartphone kdnnen diese bebilderten Geschichten den
eigenen Kindern, Nichten, Neffen oder Patenkindern vor-
gelesen werden.

I( 1 Uwe Feudel
v Teamleiter Antrags- und Vertragsservice

[pma:]
Y

Vorlesepate Uwe Feudel liest seit 2006 in der Stadtbibliothek Greven
Vorschulkindern regelmaBig Geschichten vor.
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Drei Tage Programm-der Extra-Klisse -

Incentive fiir die gesamte Familie

uch wir stellten uns bereits vor knapp zwei Jahren
Aangesichts der massiven - und berechtigten - Ne-

gativberichterstattung Uber Incentive-Reisen die
Frage, welche Alternativen es geben kdnnte. Trotzdem
wollten wir unseren Top-Beratern, wie in der Vergangen-
heit, einen zusatzlichen Anreiz bieten, erfolgreich mit uns
zusammenzuarbeiten. AuBerdem wissen wir, dass der Er-
folg vieler unserer Top-Berater erst durch den Riickhalt der
Familie moglich wird. Was liegt da néher, als aus einem
Incentive fiir Berater ein Familien-Incentive zu machen?
So erschien es uns mdglich, das Thema Incentive fiir unse-
re Berater attraktiv zu halten, ohne in die Nahe negativer
Nachrichten geraten zu kdnnen.

Doch wo sollte es 2013 hingehen? Die Frage war, welches
Ziel erfiillt sowohl die Wiinsche unserer Partner als auch
die ihrer Familien? Nach ausgiebiger Recherche stieBen wir
auf den Ort Eltville. Eine malerische Kleinstadt im Rheingau,
auch als Wein-, Sekt- und Rosenstadt bekannt. Am Rande
des Ortchens gelegen das Schloss Rheinhartshausen Kem-
pinski, das wir als Domizil fiir unsere Géste ausgesucht hat-
ten. Unsere Wahl fiel auf dieses 5-Sterne-Superior Hotel, da
es neben geschmackvoll eingerichteten Zimmern im klassi-
schen Stil, exzellenter Kiiche und umfangreichem Wellnes-
sangebot das einzige Hotel dieser Klasse mit einem eigenen
Weingut ist. Somit konnten sich unsere Incentive-Gewinner
und ihre Familien auf drei Tage Verw6hn-Programm der Ex-
traklasse im Eldorado der Weinkenner freuen.

Nachdem alle [pma:]-Partner und ihre Familien im Ho-
tel eingetroffen waren und sich etwas akklimatisiert hat-
ten, ging es dann um 15 Uhr gemeinsam los gen Wein-
berg. Auf dem Programm stand eine Weinbergbegehung
inklusive Verkdstigung. Begleitet von zwei Sommeliers
des Hotels wurden wir in zwei Gruppen eingeteilt. Unter
fachménnischer Leitung erklarten uns die beiden Profis die
verschiedenen Rebstdcke mit ihren diversen Traubensorten
und daraus resultierende, unterschiedliche Weine. Da nicht
alle, wie z.B. Werner Beforth, der in Miinster einen eigenen
Weinhandel betreibt, ein solcher Profi sind, waren diese
Eindriicke fiir alle Teilnehmer hoch interessant. Die kleinen
Gaste unseres Incentive wurden derweil natiirlich nicht
vergessen. In der Zwischenzeit spielten sie zwischen den
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Rebstdcken hatten alle viel
SpaB3, z.B. beim Pfliicken
und Flechten von Génse-
bliimchen. Nach diesem er-
eignisreichen  Nachmittag
kamen um 19 Uhr alle zum
Abendessen im Wintergar-
ten des Hotels zusammen.
Bei einem reichhaltigen Buffet unterhielt man sich ange-
regt tiber die Eindriicke des Tages.

Am ndchsten Tag, nach einem reichhaltigen Friihstiick,
ging es bei schonem Wetter los zu einer Tour auf dem
Rhein mit der FMS Willy Schneider. Dies war natiirlich auch
fiir unsere kleinen Gaste ein tolles Erlebnis, wobei der von
Anneli Brockmann mitgebrachte, bisweilen bellende Vier-
beiner Fiene doch einen groBen Teil der Aufmerksamkeit
der Kleinen in Anspruch nahm. So hatten diese, wie bereits
am Vortag auch, ihren SpaB und die Erwachsenen konnten
bei strahlendem Sonnenschein und einem gepflegten Glas
Wein die Bootsfahrt und die idyllische Landschaft genie-
Ben. Am Ziel der Bootstour in Eltville angedockt, empfingen
uns dann gleich zwei Stadtfiihrerinnen. Auch diesmal wur-
den wir in zwei Gruppen aufgeteilt. Die eine Dame nahm
sich der Kinder an, wahrend die andere uns ,altere Gene-
ration" durch die malerische Stadt Eltville fiihrte. Die Tour
begann mit den Rosengérten der kurfiirstlichen Burg, dann
folgte ein Spaziergang durch die jahrhundertealten engen
Gassen der eindrucksvollen Altstadt.

Nach diesem ereignis-
reichen Tag freuten sich
alle auf das angekiindigte
Abenddinner im Schloss-
keller. Dies enttduschte die
Erwartung unserer Gaste
nicht. In dem besonderen
Ambiente des alten Ge-
mauers liberzeugten nicht nur die Speisen, sondern auch
der spezielle Charakter des uralten Weinkellers. Am fol-
genden Sonntagmorgen hatte jeder [pma:]-Partner mit
seiner Familie noch Zeit, auf eigene Faust die Gegend zu
erkunden. Die Zeit zum Antritt der Heimreise blieb jedem
selbst liberlassen.

Nach vielen Gesprachen mit unseren Incentive-Teilneh-
mern im Nachgang der Reise konnten wir feststellen, dass
unser Konzept, ein Familien-Incentive fiir GroB und Klein
zu organisieren, den Nerv der Zeit getroffen hat. Wir dan-
ken allen Teilnehmern und ihren Familien fiir diese schone
gemeinsame Zeit und hoffen, dass wir auch in Zukunft als
[pma:]-Familie zusammen arbeiten werden.

& AR

= Almir Kardasevic
. Partnerbetreuer
. [pma:]

ol s

[partner:]
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EUROPHISCHER HOF
Bad Gasteinp

S-Sterne-Sportgenuss

Erleben Sie unvergesslichen Aktiv- und Erholungsurlaub,
ob bei einer Runde auf dem idyllisch gelegenen18-Loch-Platz des Golfclubs Gastein,
einem Match auf unseren WTA-erprobten Tennisplédtzen oder bei Rad- und Wandertouren
jeden Schwierigkeitsgrads durch die hochalpine Landschaft des Gasteinertals.

Partner der [pma:] genieRen im 5-Sterne Hotel EUROPAISCHER HOF Sonderpreise.
Ihr personliches Angebot erhalten Sie unter Angabe
der [pma.] Agenturnummer 142 063 778.

Hotel EUROPAISCHER HOF
Miesbichlstrafe 20, 5640 Bad Gastein, Osterreich, Telefon +43 6434 2526-267, Fax -262 office@europaeischerhof.at
www.europaeischerhof.at



Krankenversicherungen

Betriebliche Krankenversicherung

Jetzt auch stationar bestmaoglich versorgt

Neuerdings bietet die Allianz Private Krankenversicherung
(APKV) auch fiir den stationdren Bereich Module im Rah-
men der betrieblichen Krankenversicherung (bKV) an. Mit
den beiden neuen Stationadrbausteinen konnen Arbeitgeber
ihren Mitarbeitern und deren Familienangehdrigen nun je
nach Bedarf neben den beiden groBen Leistungsbereichen
Ambulant und Zahn auch im stationdren Bereich umfas-
senden Krankenversicherungsschutz ermdglichen.

Der Tarif Krankenhaus greift, wenn der Versicherte auf-
grund einer Krankheit oder eines Unfalls stationar be-
handelt werden muss; der Tarif Krankenhaus bei Unfall

Arbeitnehmer und Arbeitgeber profitieren

Mit jedem der beiden Stationdarmodule ist der Mitarbeiter
optimal versorgt, wenn es darauf ankommt. Er profitiert
von freier Krankenhauswahl, Chefarztbehandlung, Unter-
bringung im Zweibettzimmer und Kostenerstattung uber
die Hochstsitze der Gebiihrenordnung fiir Arzte hinaus.
Verzichtet der Versicherte auf eine Wahlleistung, erhalt er
ein Krankenhaustagegeld in Hohe von 25 EUR. Bei beiden
Stationdrmodulen stehen selbstverstdndlich auch die be-
wahrten Services wie beispielsweise der Patientenbegleiter
oder das Gesundheitstelefon zur Verfiigung.

Neun starke bKV-Module der betrieblichen Krankenversicherung der Allianz
Schon ab zehn Mitarbeitern. Alle Tarife ohne Gesundheitspriifung und Wartezeiten

100 % fiir ausgewahlte
Vorsorgeuntersuchungen
(alle 2 Jahre)

40 % der insgesamt entstande-
nen Kosten (inkl. Implantate und
Inlays), zuziiglich GKV-Leistung

Krankenhaus bei Unfall2 Krankenhaus? (ab 50 Mitarbeiter) |l Krankentagegeld

stationdre Zusatzversicherung
mit Zweibettzimmerbei Ausldser
Unfall oder Krankheit

stationdre Zusatzversicherung
mit Zweibettzimmer bei Ausldser
Unfall

Heilpraktiker3 Sehhilfe3

100 % fiir Brillen und Kontakt-
linsen, max. 150 €
innerhalb von 24 Monaten

70 % fiir Heilpraktikerbehand-
lungen (inkl. Arzneimittel),
max. 400 EUR pro Jahr

Fiillungen, Prophylaxe,
Parodontalbehandlung,
Wurzelbehandlung

1 Modul auch fiir privat versicherte
Arbeitnehmer abschlieBbar

2 bKV-Krankenhaus und bKV-Kranken-
haus bei Unfall sind nicht zusammen
fiir einen Mitarbeiter abschlieBbar

3 Nur abschlieBbar mit mindestens
einem weiteren der Tarife Vorsorge,
Zahnersatz, Zahnvorsorge und
-behandlungen, Krankenhaus bei
Unfall, Krankenhaus, Krankentage-
geld, Heilpraktiker oder Sehhilfe

4 Nur mit mindestens einem weiteren
Tarif abschlieBbar

Private Ergdnzungen zum gesetz-
lichen Krankengeld ab der
7. Woche der Arbeitsunfahigkeit

Reise!4
Reisekrankenversicherung

inkl. Riicktransport bei
bis zu 8 Wochen Reisedauer

hingegen speziell dann, wenn ein Unfall einen stationa-
ren Aufenthalt erforderlich macht. Dabei bietet der Tarif
Krankenhaus bei Unfall mit einem monatlichen Beitrag von
4,94 EUR ein sehr attraktives Preis-Leistungs-Verhéltnis
und zugleich den Einstieg in die private Absicherung im
stationdren Bereich.

Beide Stationdrbausteine kdnnen ohne Gesundheits-
priifung abgeschlossen werden, zudem gibt es keine War-
tezeiten. Der Tarif Krankenhaus kann ab 50 Mitarbeitern
und der Tarif Krankenhaus bei Unfall - wie alle anderen
bKV-Tarife - schon ab zehn Mitarbeitern gewahlt werden.
Auch Familienangehdrige haben die Mdglichkeit, Tarife mit
identischem Leistungsspektrum zu wahlen.

Der Versicherte erhdlt damit vom Beginn der stationdren
Behandlung an umfassende Leistungen. So kann die Zeit
bis zur Genesung positiv beeinflusst werden — was dem Ar-
beitnehmer und dem Arbeitgeber zugute kommt. Nicht zu-
letzt bleibt auch der steuerliche Vorteil fiir den Arbeitgeber
meist gewahrt. Denn preislich unterschreitet die Kombina-
tion einer der beiden Stationadrbausteine mit einem wei-
teren bKV-Baustein in den meisten Féllen die steuerliche
Freigrenze von 44 EUR.

Allianz Private Krankenversicherungs-AG
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Die Kraft, zusammen zu halten!

lch will viel Schutz zum kleinen Prels.
Multi PROTECT

werstnhichen Folgen einer schweren Krankbeit oder einem Unfall entste
xistenz giner Familie auf dem Spiel. Wer hilft dann

tehen oft erhabliche finanzielle Einbufien

Neben den |
Wenn der Hauptverdienar plitzlich ausfallt, steht schnell die im Ernstfall waiter?
Die Lasung: viel Schutz zum kleinen Preis. Das bietet die Multi FRCOTECT der Bayerischen mit finf Absicherungs-Baustainen
Die Kraft, zusammen zu halten! Ob schwere Untalle, Crganschaden, Verlust von Grundfahigkesten, Pilagebeddrtigheit oder gine
PROTECT d

Krebserkrankung: de Mull) PROTELT der Bavenschen sichert urmifassend und berufsunabnangig ab.
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Krankenversicherungen

Deutsche-Forder-Pflege-Versicherung

Der Pflege-Bahr der Barmenia

Mit dem Pflege-Neuausrichtungs-Gesetz reagiert die
Bundesregierung auf den demographischen Wandel und
die steigenden Herausforderungen der Pflege. Denn schon
heute sind in Deutschland ca. 2,4 Mio. Menschen pflege-
bediirftig, Tendenz steigend. Hochrechnungen gehen davon
aus, dass die Anzahl der Pflegebediirftigen bis 2020 auf
ca. 2,9 Mio. und bis zum Jahr 2050 sogar auf ca. 4,5 Mio.
steigen wird (Quelle: Statistisches Bundesamt).

Pflegebediirftigkeit entsteht in der Regel auf Grund von
Erkrankungen, wie Schlaganfall oder Demenz. Da mit fort-
schreitendem Alter Krankheiten hdufiger auftreten, erhoht
sich gleichzeitig auch das Risiko, irgendwann einmal auf
Pflege angewiesen zu sein. Durch verbesserte medizinische
Behandlungsmdglichkeiten steigt unsere Lebenserwartung.
So positiv dies auch ist, es entsteht das Problem, dass mit
zunehmendem Alter immer mehr Menschen pflegebe-
diirftig werden. Wahrend es in der Altersgruppe der 60-
bis 80-Jahrigen "nur" vier Prozent sind, ist es bei den ab
80-Jihrigen schon jeder Dritte (Quelle: Bundesministerium
fiir Gesundheit).

Pflege-Liicke

Zum persdnlichen Schicksal, pflegebediirftig zu sein, kom-
men die finanziellen Herausforderungen hinzu. Gute Pfle-
ge ist kostenintensiv. So sind z.B. fiir einen Platz in einem
Pflegeheim in Deutschland durchschnittlich rund 3.200
EUR monatlich zu zahlen. Demgegeniiber steht eine Leis-
tung der Pflegepflichtversicherung von bis zu 1.550 EUR
in Pflegestufe Ill. Es verbleiben somit rund 1.650 EUR pro
Monat, die der Betroffene selbst zu tragen hat. Auf meh-
rere Jahre hochgerechnet, summiert sich das schnell auf
mehrere Zehntausend EUR. Wenn das Einkommen oder die
Rente nicht ausreicht, werden die Ersparnisse und somit
das Erbe aufgebraucht. Im schlimmsten Fall muss die Sozi-
alhilfe einspringen, die sich das Geld nach Mdglichkeit bei
Kindern und Ehepartner zuriickholt.

Pflege-Bahr

Seit Januar 2013 werden Pflegetagegeldversicherungen mit
5 EUR pro Monat vom Staat gefdrdert, wenn sie bestimmte
gesetzliche Vorgaben erfiillen:

Nicht pflegebediirftige Personen ab 18 Jahren miissen
ohne Risikopriifung versichert werden.

Der Versicherte zahlt einen Eigenbeitrag von mindestens
10 EUR monatlich, d.h. der Gesamtbeitrag muss mindes-
tens 15 EUR pro Monat (inklusive staatlicher Férderung)

betragen. Die Beitrdge sind abhdngig vom Eintrittsalter
und unisex kalkuliert.

Die Verwaltungs- und Abschlusskosten sind per Rechts-
verordnung begrenzt.

Bei Pflegestufe Ill muss mindestens ein Pflegetagegeld
von insgesamt 600 EUR pro Monat ausgezahlt werden.
Auch in den Pflegestufen 0 (z.B. Demenz), | und Il miissen
Leistungen vorgesehen sein. In den Musterbedingungen,
die den Krankenversicherern vom PKV-Verband zur Ver-
figung gestellt werden, sind auch fiir diese Pflegestufen
Mindestleistungen enthalten.

Eine Dynamisierung der Leistungen in Héhe der allgemei-
nen Inflationsrate ist mdglich.

Die Wartezeit fiir Leistungen darf maximal fiinf Jahre
betragen.

Beim Pflege-Bahr handelt es sich nicht um ein branchen-
weit einheitliches Produkt. In gewissen Grenzen kénnen die
Krankenversicherer den Tarif individuell gestalten (z.B. Héhe
der Leistungen in den Pflegestufen O, | und Il, Dynamik, War-
tezeit). Der Pflege-Bahr ist keine Pflichtversicherung. Jeder
nicht pflegebediirftige Erwachsene entscheidet eigenverant-
wortlich, ob er sich durch einem staatlich geférderten Tarif
versichern mochte.

Barmenia von Anfang an dabei

Die Barmenia Krankenversicherung bot die Deutsche-Fér-
der-Pflege als erster Versicherer auf der Grundlage dieser
gesetzlichen Voraussetzungen an. Interessenten kdnnen
sich das Komplettpaket Deutsche-Firder-Pflege mit we-
nigen Klicks {iber die Internetseite www.barmenia.de si-
chern und von der staatlichen Forderung profitieren.

Weitere Informationen
unter www.foerderpflege.barmenia.de

Barmenia Krankenversicherung a. G.

Barmenia Krankenversicherung a.G.
Partnervertrieb

Barmenia-Allee 1, 42119 Wuppertal
Tel.: 0202 438-3648

Fax: 0202 438-2951

E-Mail: partnervertrieb@barmenia.de
Internet: www.maklerservice.de
www.facbook.de/barmenia

[partner:]



Sachversicherungen

Letzte Chance: Zielgruppenoffensive 2013

Sach-, Haftpflicht-, Transport- und Rechtsschutzversicherungen

Mit unserer Zielgruppenoffensive fiir gewerbliche Sach-,
Haftpflicht-, Transport-und Rechtsschutzversicherungen
bieten wir lhnen als Versicherungsmakler ein seit Jahren
sehr erfolgreiches Vertriebsinstrument, das lhnen gan-
ze Kundengruppen zu besten Prdmien bei hervorragender

Die Zielgruppenoffensive 2013 der Niirnberger bringt lh-
nen neue Geschaftsmdglichkeiten mit gezielter Kunden-
ansprache und hohen Erfolgsquoten. Hier ein Auszug aus
unserem Zielgruppenkatalog:

[partner:]
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Qualitat des Versicherungsschutzes zu erschlieBen hilft:
Durch unsere umfangreichen Leistungsextras, wie die neu-
en branchenspezifischen Leistungsbeschreibungen zum
Niirnberger Profiline Unternehmensschutz oder unsere
in 2012 nochmals verbesserten Deckungskonzepte in der
Betriebs-Haftpflichtversicherung, erhalten Sie umfassende
Produktvorteile, die sonst teuer erkauft werden miissen.

Buch-und Zeitschrif-
tenhandel (ohne Tabak,
Spirituosen)
Papierwaren/Schreib-
waren-Handel (ohne

Backereien
Konditoreien
Metzgereien,
Fleischereien,
Fleischwarenhandel

: - k Tabak, Spirituosen) Friseure
Dariiber hinaus runden wir fir &ltere Betriebs-Haft- Blumen-und Pflanzen- Schuhmacher
pflichtpolicen Uberholte DM-Deckungssummenkombina- handel Anderungsschneiderei
tionen auf unsere EURO-Standarddeckungssummen (drei Schuhhandel Raumausstatter

Mio. EUR oder fiinf Mio. EUR pauschal fiir Personen- und
Sachschiden) auf. Falls notwendig, gehen wir mit unserem
Beitrag auch noch einen Tick unter die Wettbewerbspramie
(maximal 3 Prozent).

Damit verfiigen Sie lber schlagende Argumente bei der
Neu- und Bestandskundenansprache. Ein paar Kriterien
miissen bitte dabei beachtet werden.

Es handelt sich um eine Geschéaftsinhalts-, Glas-, Haft-
pflicht-, Warentransport- oder Rechtsschutzversicherung.

Die Betriebsart entspricht einer der Zielgruppenbe-
triebsarten.

Der zu versichernde Betrieb war nachweislich seit
mindestens drei Jahren bei einem Mitbewerber schadenfrei

Sanititshiuser (Handel)
Stoff-und Wollhandel
Tapeten-, Farben- und
Lackhandel
Elektrowaren/-gerite-
handel (ohne Unterhal-
tungselektronik)
Porzellanwaren-Handel
Besteckhandel
Glaswarenhandel
Haushaltswarenhandel
Kristallwarenhandel
Kupfer-, Zinn oder

(ohne Orientteppiche)
Gartnereien

Physiotherapeuten
Krankengymnastiker
Medizinische Massage-
institute

Psychologen

Annahme- und Vor-

versichert (Warentransport: bis 60 Prozent SQ). Topferwar.enhandel e
; . . . . Gartenartikel-/Garten- Tabakwaren)
Die maximale Tarifunterschreitung betrdgt 50 Pro-
. . . bedarfshandel Bestattungs-
zent einschlieBlich aller Tarifrabatte.
. . . unternehmen
Als Nachweis wird den Antragsunterlagen eine Kopie T
des Mitbewerberangebotes oder Versicherungsscheins mit Siga T

aktueller Beitragsrechnung beigelegt.

Der Konditionsvergleich anhand Beitrag, Versiche-
rungssummen, Selbstbeteiligungen oder versicherter Ge-
fahren/Sparten basiert auf den Mitbewerber- bzw. Vorver-
sichererdaten.

Alle tariflich mdglichen Nachldsse wurden bereits
ausgeschopft

Die Aktion Zielgruppenoffensive 2013 gilt fiir Neuge-
schaft, das bis zum 31.12.2013 bei der Niirnberger einge-
reicht wird. Ihre Antrdge dirfen dabei maximal ein Jahr
vordatiert werden. Spédtester Versicherungsbeginn ware
also 31.12.2014. Den Terminservice ibernehmen wir fiir
Sie. Planen Sie lhr Neugeschaft und lhre Umdeckungen!

Kosmetiksalon
FuBpflegestudio

{
=4

Andreas Neugum
i Vertriebsleiter fiir Schadenversicherungen
. Niirnberger Allgemeine Versicherungs-AG



Sachversicherungen

Warum guter Rechtsschutz jetzt noch
wichtiger geworden ist

Es kommt nicht nur auf den Kostenschutz an

Bundestag und Bundesrat haben das 2. Kostenrechts-
modernisierungsgesetz beschlossen. Damit sind zum
01.08.2013 die Gebiihren u.a. fiir Anwalte und Gerich-
te gestiegen. Gut, wenn eine Rechtsschutzversicherung
vor diesen Kosten schiitzt. Und ihren Kunden dariiber
hinaus noch mehr zu bieten hat.

Mit dem Gesetz wurde das Gebilihren- und Kostenwesen
umfassend liberarbeitet und zugleich der wirtschaftlichen
Entwicklung angepasst. Die Gebiihrenerhdhungen sollen zu
einer Verbesserung der Kostendeckungsquote in der Jus-
tiz flihren, wie das Bundesministerium fiir Justiz in seiner
Pressemitteilung vom 05.07.2013 schreibt. Neben Anwalts-
und Gerichtskosten wurden auch die Abrechnungsentgelte
fiir Notare, Sachverstandige, Dolmetscher und Ubersetzer
erhoht. Fazit: Auf Verbraucher kommen dadurch hdhere
Kosten im Falle eines Rechtsstreits zu.

Eine Forsa-Studie' im Auftrag des Gesamtverbands der
Deutschen Versicherungswirtschaft e.V. (GDV) hat ergeben,
dass zwei Drittel der Deutschen aus Angst vor den Kosten
eines solchen Rechtsstreits auf ihr Recht verzichten wiir-
den. Mit 81 Prozent sind sogar die jungen Leute (18 bis 29
Jahre) die Personen mit der groBten Furcht vor den Kosten
einer rechtlichen Auseinandersetzung. Die Studie kommt
dariiber hinaus zu dem Schluss, dass die finanzielle Absi-
cherung fiir diesen Fall immer wichtiger wird. Dabei liege
die Jahrespramie einer Rechtsschutzpolice haufig unter
dem Stundenhonorar eines Anwaltes. Neben dem Kosten-
schutz wiinschen Verbraucher aber vor allem Orientierung
bei Rechtsstreitigkeiten. Hier gibt es eine Erwartungshal-
tung den Rechtsschutzversicherungen gegenliiber, in dieser
Situation ein Lotse zu sein.

Diesen Anspruch erfiillt die ORAG-Rechtsschutzversi-
cherungs-AG seit Jahren und kann daher eine hohe Kun-
denzufriedenheit vorweisen. ,Als erste Anlaufstelle ist der
telefonische Rechtsschutz-Service INFOSTEL rund um die
Uhr fiir unsere Kunden erreichbar”, sagt Ulrich Lohmann,
Hauptabteilungsleiter des ORAG-Kundenservices. ,Wir
bieten fiir rechtliche Notfélle sogar einen 24-Stunden-
Anwalts-Notruf an." INFOSTEL gewahrleistet eine von
Beginn an professionelle und effiziente Abwicklung des
Schadens und gibt fachkundig Auskunft zu Fragen rund
um Rechtsschutz.

«Wir bieten fiir
rechtliche Notfalle
einen 24-Stunden-
Anwalts-Notruf an.”

Ulrich Lohmann

Direktor Kundenservice und
Schadenmanagement
ORAG Rechtsschutzversicherungs-AG

M@ochte man eine Streitfrage zunédchst nicht vor Gericht
bringen, sondern auf sanfte Art l6sen, bietet sich hierfiir
die Mediation an. Ein neutraler Dritter, der Mediator, ver-
mittelt zwischen dem Kunden und der anderen Partei mit
dem Ziel, dass beide Parteien gemeinsam eine akzeptable
Lésung finden. ,Wenn der Kunde es wiinscht, vermittelt
INFOSTEL einen Mediator und stellt den Kontakt her", so
Lohmann.

Auf Wunsch kdnnen auch fachlich versierte Anwilte
empfohlen werden. Kunden und Vermittler erreichen den
INFOSTEL-Service deutschlandweit gebiihrenfrei.

Schon in der Vergangenheit zeichneten unabhidngige
Institute den Rechtsschutzversicherer der Sparkassen-
Finanzgruppe regelmaBig fiir seine Produkte und seinen
Service aus. Zudem wurde im vergangenen Jahr erneut
die hervorragende Dienstleistungs- und Schadenmanage-
mentqualitdt durch eine unabhdngige Zertifizierungsstelle
bestatigt. Das Institut ZDH-Zert verlieh dem Kundenservice
der ORAG, einem GroBteil des Rechtsanwaltsnetzes und
der das Netzwerk organisierenden D.R.S. GmbH das Zertifi-
zierungssiegel nach DIN EN 1SO 9001.

1 Angste und Erwartungen von Verbrauchern bei rechtlichen Auseinander-
setzungen” (Juni 2013)

ORAG Rechtsschutzversicherungs-AG

[partner:]
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Firmenrader
von [pma:]
zu tollen
Konditionen

Das [pma:]-Firmenrad ist das perfekte
Mobilitdtskonzept, ausgestattet mit ei-
nem nicht alltdglichen Fahrkomfort. Eine
Besorgung in der Stadt, ein Nachmittag im
Café oder der Weg zur Arbeit, sie miissen
keinen Parkplatz suchen und kommen sehr
viel entspannter an. Die ideale Wahl fir
den téglichen Einsatz im Ort oder auch fiir [pma:]-Firmenréder
eine ausgiebige Radtour. Die hochwerti-
ge Ausstattung mit Suntour-Federgabel,
Leichtlaufnabendynamo und Shimano- Suntour Nex mit Lockout-Funktion

Schaltung lassen jeden Ausflug zum puren B M HS
Vergniigen werden. remsen g S
Kurbel Sintec 38 Zdhne

Rahmen Alu Cityrahmen

Bereifung Schwalbe City Lite 40-622
HR-Nabe Shimano Alfine 11-Gang
VR-Nabe Shimano Nabendynamo DH72

Beleuchtung Axa Pico 30 Lux LED Sensor
LED Riicklicht mit Standlicht

Gepacktrager Pletscher Athlete Systemgepacktrager
Pedale Alu City Pedale

Sattel Selle Royal Country

Farbe WeiB3

Rahmenformen Herren: 48, 53, 57, 61, 64

New Wave: 45, 48, 53, 57
Durch die aufrechte und entspannte Sitz- .
position ist es sehr bequem und damit
auch auf langen Strecken ermiidungsfrei  Weitere Informationen sowie Bestellungen liber Katarina Orlovic,
zu fahren. Ausgestattet mit Komfort orien-  E-Mail: korlovic@pma.de, Tel.: (0251) 70017-140.
tierten Komponenten gleiten Sie geradezu
tiber Fahrbahnunebenheiten oder schlechte
Wegstrecken hinweg. Zuverldssig bringen
Sie die [pma:]-Firmenrider an lhr Ziel.

® Wartungsarme Shimano 11-Gang-
Nabenschaltung

® Einstellbare Suntour Federgabel

® Shimano Nabendynamo

® Stabiler Gepacktrager

Katarina Orlovic

Marketing und
Veranstaltungsmanagement
[pma:]

3[2013
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Viele Arbeitnehmer haben Angst

vor finanziellen Einbufien im Alter.

Viele Menschen haben Angst, im Ruhestand finanziell nicht ausreichend abge
sichert zu sein. Hinzu kommt das steigende Renteneintrittsalter. Positionieran
Sie sich mit der betrieblichen Altersversorgung von AXA und den erstklassigen
Produktlésungen in der Beratung von Arbeitgebern und Arbeitnehmern. Leis-
tungsstarke Garantien, eine hohe Uberschussbeteiligung sowie die attraktive
staatliche Forderung bieten Arbeitnehmern einen finanziell gesicherten Ruhe-
stand. Arbeitgeber erhalten ein attraktives Instrument flr ein sicheres Personal-
management.

Informationen zur betrieblichen Altersversorgung von AXA sowie
Ihren personlichen Ansprechpartner in der Nahe finden Sie unter
www. AXA-Makler.de.

Mit der bAV von AXA bieten Sie lhren
Kunden einen gesicherten Ruhestand.

Mafdstabe / neu definiert




