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Editorial

Liebe Leserinnen und Leser,

die Zeiten dndern sich und wir mit ihnen. Aber hat sich [pma:]
seit ihrer Griindung 1983 im Wesentlichen verdndert? In ihren
Kernwerten sicherlich nicht. Gewachsene Erfahrung und eine
breite Kompetenz bilden eine ehrliche Basis fiir eine erfolgrei-
che Partnerschaft. Dies bestatigen uns auch immer wieder unsere
Geschéaftspartner. Ehrlichkeit, Authentizitat, Verldsslichkeit und
personliche Nihe sind die Merkmale, mit denen [pma:] und die
Menschen, die hier arbeiten, in Verbindung gebracht werden. Ein
gutes Zeichen dafiir, dass unsere Partner die Zusammenarbeit mit
[pma:] schitzen.

Die Zeiten dndern sich und wir mit Ihnen. Marktanforderungen
und Marktteilnehmer verdndern sich. Um den Anschluss an die
neue Zeit nicht zu verpassen, verandert sich [pma:] auch sehr
bewusst. In 2015 wahlten wir gerade deshalb die Schwerpunkt-
themen der [partner:]-Ausgaben wissentlich: Chancen erkennen,
Qualitat bringt Erfolg, Losungen fiir Finanzdienstleister und Zu-
kunft aktiv gestalten. Inhalte dieser Ausgaben waren Digitalisie-
rung im Vertrieb, neue Vergiitungsmodelle, gestiegener Bedarf
an qualifizierter Beratung und neue Beratungslogiken. Was auch
immer Einfluss auf die Arbeit unabhéngiger Berater hat: [pma:]

erkennt Marktverdnderungen, bereitet diese auf und verschafft
so ihren Partnern stets beste Voraussetzungen fiir ihre unterneh-
merische Tatigkeit.

Neues Jahr, alles beim Alten? Nein. Was alles anders oder neu ist,
haben viele von lhnen live auf unserer Jahresauftakttagung 2016
in Miinster erfahren oder entdecken es in dieser Ausgabe.

Aber in einem Punkt bleibt [pma:] sich immer treu: Qualitit geht
vor Quantitit. Die Kernaufgabe der [pma:] ist auch in Zukunft die
fachlich qualifizierte Beratung ihrer Partner. Weil Sie das Beste
verdienen - mit der [pma:] als Qualitatsfiihrer. Lassen Sie uns
gemeinsam das Jahr 2016 erfolgreich gestalten. Und [2016:] wird
nicht wie 2016 sein!

Viel SpaB beim Lesen des [partner:] Magazins!

B tw

Markus Trogemann Dr. Bernward Maasjost

nas Beste verdienen
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[Schwerpunkt: Das Beste verdienen]

[ Was genau zeichnet [pma:] aus?
Neben einem umfassenden Produktange-
bot bietet [pma:] eine hochqualifizierte
fachliche Unterstiitzung. Transparente Ge-
schaftsablaufe sowie schlanke Arbeitspro-
zesse bieten Maklern in der Zusammenar-
beit mit der [pma:] effiziente und flexible
Abliufe. Selbstverstindlich erfiillt [pma:]

l l — in Bezug auf Datenschutz die hochsten
- l S Anspriiche. Allerdings stellen genau diese
& Punkte grundsatzliche Leistungsmerkmale

i =T ' f : von Maklerplattformen dar.

Worin genau liegt dann die

- | s ’ Stirke der [pma:]? Wir haben
o uns auf den Weg gemacht, die
l l ﬁf: | ¢t Pfeiler unseres Erfolges detail-
A | B g E lierter zu betrachten.
¥ 0 -~ - 1 e 1
P
Umfassendes Produktangebot
e Was [pma:] von anderen unterscheidet?
?3 i) e Ein breites Angebot, personliche Beratung
=" e ] .
bl L A Iy und eine umfassende Betreuung. [pma:]
o sl | R [ :Eﬂ verfiigt iber den breitesten und tiefsten
o - Zugang zu Produktgebern und Produkten
, _ im Markt. Hierdurch wird Maklern eine
— x = unvergleichliche Produktvielfalt zugesi-

chert, die in der Losungsfindung groBte

Schwerpunkt. Objektivitat ermdglicht. Selbstverstind-

lich werden abschlussfihige Produkte

. angeboten. [pma:] Partner verfiigen mit
Da S BeSte Verd] en en — diesem Angebot liber einen unvergleichli-

chen Endkundennutzen und damit enorme

mit der [pma:] als Wettbenerosvortie.
Qualititsfiirer | -

Transparente Geschiftsablaufe

[pma:]-Partner schitzen eine Partnerschaft mit ehrlicher Subs-
tanz. Und in einer ehrlichen Partnerschaft wird offen und trans-
parent kommuniziert. Dies spiegelt sich in unseren Geschafts-

1983 gegriindet ist [pma:] heute der ilteste ablaufen wider. Es gibt keine versteckten Kosten. Und eine

. . . transparente Provisionsabrechnung bietet Maklern ein enormes
noch am Markt bestehende Finanzdienstleister paren L ) I
MaB an Sicherheit in der eigenen Kosten- und Ertragsplanung.

der Branche. Und dies nun seit mehr als 33 [pma:] Partner profitieren vom besten Preis-Leistungs-Verhéltnis
Jahren sehr erfolgreich. und fairen Konditionen. »

112016  [partner:]
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[Schwerpunkt: Das Beste verdienen]

[pma:] bietet aus einer Hand:

Beste
Produkte

Beste

Unterstiitzung

Effiziente Prozesse und schlanke Strukturen

Perfekt aufeinander abgestimmt, bilden die Anwendungssysteme
und die CRM-Datenbank das spezielle [pma:] IT-System. Dieses
System stellt das Kernelement fiir [pma:]-Partner dar. Ein System
fiir alle, die alles aus einer Hand wollen. Neben der Ubernahme
von intelligenten und vielseitigen Back-Office-Leistungen, steht
das [pma:]-System ortsunabhingig sieben Tage die Woche, 24
Stunden am Tag zur Verfligung. Bei Bedarf haben [pma:]-Partner
jederzeit einen schnellen Zugriff auf alle relevanten kunden- und
auch produktbezogenen Informationen. Ein effizientes System
bedeutet zum einen Zeitersparnis bei administrativen Abldufen,
zum anderen eine beschleunigte Bearbeitung bei kundenbezoge-
nen Tatigkeiten. Damit gelingt der Spagat zwischen hoher Effizi-
enz und Zeitersparnis fiir Makler.

Revisionssicherheit -

Gesetzeskonforme Archivierung bei [pma:]
[pma:] unterstlitzt ihre Partner bei der Einhaltung ihrer Aufbe-
wahrungspflichten durch eine revisionssichere Archivierungs-
I6sung, die die gesetzlichen Anforderungen an eine Archivsoft-
ware mehr als umfassend erfiillt. Revisionssicher bedeutet, dass
das Zustandekommen verschiedener Versionen bzw. Bearbei-
tungsstande eines Dokuments (einschlieBlich des Originaldo-
kuments selbst) im Sinne der gesetzlichen An-
forderungen stets nachvollziehbar sein muss.
Jeder Bearbeitungsschritt am Dokument wird
protokolliert. Die revisionssichere Archivierung
von aufbewahrungspflichtigen Unterlagen nach
dem geltenden Handels- und Steuerrecht ist fiir
[pma:] selbstverstindlich.

Beste

Technik

Beste
Losungen

Beste
Referenzen

[pma:] bietet aber auch ihren Mitarbeitern vielfaltige Mdglichkei-
ten, sich zu entwickeln und fortzubilden. Denn gut ausgebildete
Support-Mitarbeiter sind ein entscheidender Ausgangspunkt fiir
erfolgreiche Makler.

[pma:] ist Qualititsfiihrer!

Die besondere Starke der [pma:] liegt in der Gesamtheit und dem
Zusammenspiel dieser Leistungsmerkmale. Die Qualitat und Ver-
netzung aller Bestandteile bilden den Erfolgsfaktor und Erfolgs-
anspruch der [pma:]. Wir haben uns umgeschaut und festgestellt:
in der Branche besetzt kein anderer Marktteilnehmer diese Po-
sition so umfassend. Die vernetzte Gesamtheit jedes einzelnen
Leistungsmerkmals ist einmalig im Markt.

Das Beste verdienen

[pma:]-Partner schitzen eine Zusammenarbeit auf Augenhéhe.
Und einen zuverldssigen Partner an ihrer Seite. Vom umfang-
reichen Leistungs- und Serviceangebot der [pma:] profitieren
beide Seiten. Ziel der [pma:] ist es, immer das Beste in allen Be-
reichen fiir alle Beteiligten zu erreichen. Das Beste verdienen -
weil Qualitdt zum Erfolg fiihrt.

Beste Unterstutzung
[pma:] unterstiitzt mich nach

meinen Bedlrfnissen kompetent

Hochqualifizierte Mitarbeiter

Die wichtigste Voraussetzung fiir den Erfolg
eines Unternehmens sind qualifizierte Mitar-
beiter. Alle Support-Mitarbeiter der [pma:] sind
Experten auf ihrem Gebiet und engagieren sich
kompetent und motiviert fiir unsere Partner.

[partner:] 1]2016
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und mit bestem Service. lhnen liegt
mein Erfolg wirklich am Herzen.




[Schwerpunkt: Das Beste verdienen ]

Beste Unterstiitzung

Allen [pma:] Mitarbeitern liegt lhr Erfolg am Herzen. Jeder
Einzelne ist hochqualifiziert und engagierter Experte auf
seinem Gebiet. Denn [pma:] legt groBten Wert auf Aus- und
Fortbildung fiir beste Unterstiitzung.

Andreas Biilte
Finanz- und Versicherungsmakler
aus Miinster

Beste Produkte

[pma:] Partner profitieren von einem der umfassendsten
Produktangebote {iber alle Sparten in den Bereichen
Versicherungen, Kapitalanlagen und Finanzierungen.

Und finden so immer fiir ihre Kunden die besten Produkte!

Beste Technik
Innovative und bedarfsorientierte Technologien
sowie digitale Kundenakten sind fiir unsere Partner
selbstverstdndlich. Die technische Unterstiitzung
durch [pma:] vereint alle kundenorientierten Prozesse
effizient. Die in der Praxis bewa3hrten [pma:]-
Programme bieten beste Technik.

Beste Losungen
Wir versprechen lhnen nicht das Blaue vom Himmel,
aber ein unvergleichliches Preis-Leistungs-
Verhaltnis. [pma:] ist Ihr zuverléssiger Partner
und bietet fiir lhren unternehmerischen Erfolg
die besten Ldsungen.

Beste Referenzen
[pma:] - dahinter stehen mehr
als 33 Jahre Wissen und Praxis. Die
Zusammenarbeit mit groBen und kleinen
(aber feinen) Versicherungsunternehmen
und unsere jahrzehntelange Erfahrung
in diesem Bereich fiihren dazu, dass wir
als Unikat in der Branche gelten. Wir
verfligen liber beste Referenzen. |

Ulrike Stegmann
Finanz- und Versicherungsmaklerin
aus Kaln

Dr. Bernward Maasjost
(Geschaftsfiihrer)

112016 [partner:]



[Schwerpunkt: Das Beste verdienen]

[prima:beraten] -

Neue hybride Beratungsplattform fiir mehr
Interaktion zwischen Maklern und Kunden

Fiihrende Unternehmensberatungen prognostizieren einen signifikanten Wandel der Ansprache und

der Interaktion zwischen Maklern und Kunden. Hierbei wird hidufig die Bezeichnung ,,digital aktiver

Versicherungskunde® propagiert, welche binnen der néchsten drei bis fiinf Jahre auf mehr als jeden

zweiten Versicherungsnehmer zutreffen wird.

[ Dementsprechend muss der Kommunikationsprozess zwischen
Makler und Kunde konsequent neu gedacht und fiir die digitale
Interaktion konzipiert werden, um beiden einen entsprechenden
Mehrwert liefern zu kénnen. Die meisten Kunden wollen dabei
aber keinesfalls auf eine persénliche und individuelle Beratung
verzichten. Das aus diesen Tendenzen und Préferenzen heraus re-
sultierende Potential greift [pma:] nun mit einem véllig neuen
Frontendkonzept auf und flihrt die Makler- und Kundenbediirf-
nisse in einem einheitlichen Frontend zusammen.

Dem Kundenverlangen nach digitalen Interaktions- und Kom-
munikationsmdglichkeiten zu ihrem Berater kann nun durch die
responsive Web-Anwendung entsprochen werden. Diese fungiert
als zentrale Schnittstelle fiir den Austausch und die Abwicklung
zwischen Berater und Kunde.

Mit der neuen Beratungsplattform der [pma:] werden den Ma-
klern moderne Interaktionsmdglichkeiten geboten. Diese werden
kombiniert mit einem digitalen Informationsangebot zu beste-
henden Versicherungen und individuellen Zusatzinformationen.
Kunden erhalten einen Zugang, liber den sie auf ihre digitale
Versicherungsakte jederzeit und von iberall zugreifen kdnnen.
Die von zahlreichen InsureTech Firmen aufgegriffenen Trends im
Kundenverhalten werden so konsistent integriert und diese Liicke
geschlossen. Somit profitieren Makler von einer engeren Inter-
aktion mit ihren Kunden, von mehr Informationen, einer héheren
Kundenbindung sowie einer Arbeitsvereinfachung durch Prozess-
optimierung. Fiir Kunden wiederum ist die Kontakthiirde verein-
facht und bendtigte Informationen werden digital verfiigbar und
interagierbar.

Die Zielsetzung war es, das Beste zweier Welten zusammenzu-
fiihren: Der digitale, zeitgemdBe Anspruch der Kunden und die

[partner:] 12016
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engere Vernetzung zum bekannten und vertrauten Makler, der
individuell Uiber alle Kanale seine Kunden mit maBgeschnei-
derten Informationen berat. Diese Informationen sowie
die interaktiven Analysemdglichkeiten der Oberflache
bieten ein hohes MaB an intuitiver Bedienung und
Unterhaltung. Aus Kundensicht wird man zur Nutzung
motiviert.

Hinsichtlich Usability, Funktionsumfang und Erweite-
rung flieBen fortlaufend Benchmarkdaten und Trend-
analysen in die Planung ein. Somit kann aktuell und
kiinftig sichergestellt werden, dass das Portal ein Kom-
munikations- und Vertriebsmotor fiir unsere Partner
sein wird. Die neuen Vorteile im Uberblick:

¢ Digitale Versicherungsakte fiir Endkunden mit
Anzeige der bestehenden Versicherungen und
Details

® Direkte Darstellung des zustdndigen Beraters
mit verschiedenen Kontaktmdglichkeiten und
zur Terminvereinbarung




[Schwerpunkt: Das Beste verdienen ]

e Stammdaten kdnnen direkt vom Endkunden angepasst werden

¢ Integration der DEFINO Bedarfsanalyse fiir Endkunden zur

Veranschaulichung der aktuellen Absicherung, Vorsorge und

Vermdgensplanung mit individuellem Versicherungs-Status

und Finanzscore

Direktes Informationsangebot fiir den Endkunden mit

kampagnenfdhiger Darstellung von individuellen Zusatz-

informationen

Hohe Benutzerfreundlichkeit und ansprechendes Design

Digitales Kundenportal auf allen Endgerdten ohne Not-

wendigkeit einer Installation

® Anbindung an ELVIS.one zum Austausch der Daten und
einfache Steuerung durch den Makler

Die Plattform ist lber jeden Webbrowser zuganglich, so dass
die Installation einer separaten App entféllt. Sie wurde von dem
Frontend Experten Sevenval Technologies als responsives Portal
per One Web Technologie umgesetzt. Dadurch wird eine optimale

TR

Darstellung auf samtlichen Endgerdten ermdglicht. Diese werden
serverseitig anhand einer Vielzahl unterschiedlicher Parameter
erkannt und der Inhalt wird entsprechend dargestellt. Die Art der
Darstellung spiegelt moderne und ansprechende User Experience
MafBstdbe wider.

Die neue Oberfliche ist an die bekannte und etablierte CRM-
Anwendung ELVIS.one angebunden und greift auf die gleichen
Ressourcen zu. Somit entféllt eine Eingewdhnungsphase.

Das Portal soll funktional nach der Einflihrung um weitere
Méglichkeiten zur Kundenbindung und Arbeitserleichterung fiir
Berater erweitert werden. Im Laufe der nachsten Monate wird
das Portal auch fiir die Nutzung durch Kunden um verschiedene
Module ergadnzt. Geplant sind Versicherungs-Vergleichsrechner,
den Makler ihren Kunden {iber das Portal zur Verfligung stellen
konnen. Dariiber hinaus wird es die Mdglichkeit geben, nicht
erkldrungsbediirftige Versicherungsprodukte, wie Smartphone-
oder Reiseversicherungen, direkt abschlieBen zu kon-
nen und eine Schadenmeldung einfach Uber das
Portal durchzufiihren.

[pma:] erweitert so technologisch die flihrende
Position am Markt fiir unabhéngige Makler. ]

[pma:] Michael Menz
(Prokurist, Mitglied der Geschaftsfiihrung)

112016 [partner:]
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[Schwerpunkt: Das Beste verdienen]

Bestens beraten -

[pma:] Mehrwerte in der Risikopriifung Sparte LV

Ihre Kunden verdienen ,das Beste“ - das ist der Anspruch der [pma:]. In den letzten Jahren ist die
kunden- und bedarfsorientierte Beratung immer weiter in den Vordergrund getreten. Jeder Kunde
erwartet die fiir ihn beste und individuellste Losung. Zunéchst erscheint dies logisch und einfach.
Erste Differenzen ergeben sich bereits, wenn der Bedarf des Kunden nicht klar zu ermitteln ist. Zum

Gliick kann hier mit standardisierten Annahmen und dem Kundenwunsch hiufig ein Kompromiss

gefunden werden.

[ Nachdem die Angebotserstellung erfolgt ist, und Makler und
Kunde sich fiir die Umsetzung eines Angebotes entschieden
haben, folgt der vermeintlich einfache Teil, die Antragstellung.
Gerade hier zeigen sich in den vergangenen Jahren jedoch im-
mer neue Hiirden. Die Antragstellung umfasst auch die Gesund-
heitspriifung. Diese hat sich gewandelt. Zum einen umfassen die
Antragsfragen der Gesellschaften ein immer gréBeres und detail-
lierteres Spektrum. Zum anderen haben sich die gesundheitlichen
Verhaltnisse der Kunden gewandelt: Allergische Erkrankungen,
psychische Belastungen und moderne Berufserkrankungen durch
sitzende Tatigkeit (Riickenbeschwerden) oder Stress (Burnout)
sind alltagliche Themen in der Beratung.

Aktive Freizeitsportler mit gefahrerhdhenden Risiken, z.B. Mo-
torradfahren, Klettern, Tauchen, Fliegen etc. gehdren nicht mehr
zu den Exoten und sind in jedem Kundenkreis vertreten. Im An-
tragsverfahren fiihren die vermehrten Gesundheitsprobleme und
Sonderrisiken immer haufiger zu Riickfragen. Viele Gesellschaf-
ten und Beratungsunternehmen haben diese erkannt und bieten
im Vorfeld eines Antrags die Uberpriifung und Einschitzung der
Risiken an.

Als Partner der [pma:] stehen lhnen hier vielfiltige Unterstiit-
zungsmechanismen zur Verfligung:

e Risikovoranfragen iiber das Team LV

e Softfair

* Vers.diagnose

] « [pma:] Risikovoranfragen

[pma:] unterstiitzt bei der Suche nach Sonder-Versicherungs-
[6sungen und dem bestmdglichen Versicherungsschutz fir lhre
Kunden unter anderem mit der Abwicklung von Risikovoranfra-
gen. Bereits seit Jahren bietet das [pma:] Team LV angebundenen

[partner:] 12016
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Partnern durch die Bearbeitung und revisionssichere Dokumen-
tierung der Risikovoranfragen einen Mehrwert. Dieser Service
bietet die Chance, das Beste fiir den Kunden zu ermitteln.

Was ist eine Risikovoranfrage, wie stellen Sie diese
und welche Vorteile hat diese?

Risikovoranfragen sind unverbindliche Anfragen bei den Gesell-
schaften zur Versicherbarkeit eines Kunden. Ist im Vorfeld unklar,
ob ein Kunde liberhaupt bzgl. Todesfall oder BU versicherbar ist
oder mit Ausschliissen, Zuschldgen etc. rechnen muss, kann die-
ses vorab mit der Risikovoranfrage geklart werden.

Das Vorgehen:

Der Makler/Partner nimmt die relevanten Kundendaten und Ge-
sundheitsdaten auf und stellt mit diesen Angaben eine Anfrage
an die [pma:] zur Weiterleitung und Priifung an die vom Kunden
gewiinschten Gesellschaften. Ein entsprechendes Anforderungs-
formular finden sich in PSC Code 3318A.

Die angefragten Gesellschaften flihren eine nicht bindende Vor-
abrisikopriifung durch, immer vorbehaltlich der Endpriifung bei
Antragstellung. Gesellschaften speichern diese Kundendaten,
wenn Uberhaupt, nur kurz und es erfolgt keine Meldung an die
HIS-Datenbank. Die Risikovoranfrage entspricht damit derzeit
keinem gestellten oder ggf. abgelehnten Antrag, der in Folge-
antrdgen angegeben werden muss. Ein groBer Vorteil dieser Art
Voranfragen flir Kunden und Makler.

Ein weiterer Vorteil entsteht durch die Verarbeitung im Rahmen
des ELVIS.one. [pma:] dokumentiert im ELVIS.one die Anfragen
und die Ergebnisse (Voten). Das gibt den angebundenen Partnern
die erforderliche rechtliche Beratungssicherheit und eine revi-
sionssicherere Hinterlegung. Die Zahlen sprechen fiir sich: Fir
ca. 70 % der Kunden, fiir die in 2015 eine Risikovoranfrage Gber
[pma:] gestellt wurde, konnte ein Abschluss erzielt werden.



[Schwerpunkt: Das Beste verdienen ]

2 o Softfair - RiVa,

online Risikovoranfrage

Im Dezember 2015 startete mit RiVa, die online Risikovoranfrage
durch Softfair als Bestandsteil der Leben und Kranken Module
(PSC Code 7274A). Hier kann die Versicherbarkeit des Kunden
automatisch bei bis zu vier Versicherungsgesellschaften gepriift
werden. Erforderlich ist die Erfassung der fiir die Tarifierung not-
wendigen Daten und die Angabe risikorelevanter Angaben zur
Gesundheit, Hobbies und Reisevorhaben etc..

Es erfolgt eine erste Uberpriifung der Annahmetendenz anhand
K.O. Diagnosen im Rahmen eines Quick-Check, sofern von den
Gesellschaften voreingestellt, und die individuelle gesellschafts-
spezifische Risikopriifung beim Versicherer. Diese Risikopriifun-
gen erfolgen fallabschlieBend mit Ergebnis: Annahme, Risiko-
zuschlag, Leistungsausschluss oder Ablehnung. Im Rahmen des
Softfair-Tool erfolgen Riickmeldungen und Dokumentation der
Entscheidung.

Die dauerhafte Dokumentation des Beratungsprozess obliegt dem
einzelnen Berater. Derzeit stehen nur begrenzt Gesellschaften zur
Verfiigung, ein weiterer Ausbau ist geplant.

3 « Vers.diagnose - verbindliche online
Risikopriifung

Mit vers.diagnose, einer elektronischen Risikopriifungsplattform
initiert von Miinchner Riick und Franke und Bornberg, steht
[pma:] Partnern zukiinftig ein weiteres Risikopriifungstool zur
Verfligung. Hier kann geklart werden, ob ein Kunde im Rahmen
einer Risikoleben- oder Berufsunfdhigkeitsversicherung versi-
cherbar ist.

Die medizinische Risikopriifung erfolgt sofort fiir mehrere Versi-
cherer gleichzeitig anhand der eingegebenen Gesundheitsanga-
ben im Rahmen eines elektronischen Priifsystems. Dies minimiert

den Zeitaufwand beim Makler und bei den Versicherungsgesell-
schaften. Nach Beantwortung der Risikofragen wird automatisch
das Ergebnis dokumentiert und kann mit dem Antrag beim Versi-
cherer eingereicht werden.

Dieser Service ist derzeit noch nicht bei allen Gesellschaften an-
erkannt und vers.diagnose dokumentiert nur die Daten zum ge-
wahlten Absicherungsprodukt. Es erfolgt keine Dokumentation,
dass mehrere Anbieter befragt wurden, und welche Ergebnisse bei
diesen erfolgten. Auch hier steht zurzeit nur eine begrenzte Versi-
chererauswahl zur Verfligung.

Fiir komplexe Krankheitsbilder stéBt die elektronische Risikoprii-
fung an ihre Grenzen, hier sind konkrete Anfragen mit weiteren
Angaben unumganglich.

Weitere [pma:] Mehrwerte im Antrags- und Aus-
wahlverfahren

Alternativ informiert das [pma:] Team LV regelmaBig iiber mog-
liche Sonderlsungen der Gesellschaften. Oft sind dies zeitlich
befristete Aktionen, bei denen nur verkiirzte Gesundheitsfragen
zu beantworten sind. Hier besteht die groBe Chance, Kunden Ab-
sicherungen anzubieten, die bei vollstdndigen Gesundheitsfragen
nicht uneingeschrénkt versicherbar sind (PSC-Code 4584A).

Daneben unterstitzt das [pma:] Team LV in der Suche nach alter-
nativen Absicherungsmdglichkeiten, insbesondere bei Fragen der
Absicherung der Arbeitskraft. Neben der Berufsunfdhigkeits- und
Erwerbsunfahigkeitsabsicherung spielen hier auch die Grund-
fahigkeits- und Schwere Krankheitenvorsorge (Dread Disease)
sowie sogenannte Kdrperschutzpolicen oder Multi-Risk-Policen
eine immer groBere Rolle.

Zur ersten Einschdtzung mdglicher Risiken stehen zudem im Rah-
men der Gesellschaftsseiten des ELVIS.one verschiedene Diagno-
selisten der Gesellschaften zur Verfligung. Diese unterstiitzen be-
reits beim Einschatzen der Relevanz bestimmter Krankheitsbilder.
Eine Auswahl verschiedener Anbieter von Diagnoselisten bzw. Ri-
sikopriifung bereits im Rahmen der Online-Berechnungssoftware
steht im Rahmen der Informationen zur Risikovoranfrage unter
PSC Code 3318A zur Verfiigung.

«Fiir den Kunden das Beste" — nach diesem Motto beraten, ist Ziel

der [pma:] Partner. Das Team LV unterstiitzt hier vielfiltig und
gerne. ]

[pma:] Theo Storkamp
(Prokurist, Mitglied der Geschiftsleitung)

112016 [partner:]
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Wetthewerb um Talente - Mehr bieten als andere

Berufsunfahigkeitsversicherung im Rahmen der betrieblichen Altersvorsorge

Diese Frage muss sich eigentlich jeder stellen: ,]lch bin jung, gesund und sitze im Biiro - ist eine Be-
rufsunfahigkeitsversicherung (BU) tatsédchlich sinnvoll fiir mich?“ Obwohl die enormen Einkommens-

einbuBen bei der eigenen Berufsunfdahigkeit auf der Hand liegen, setzt sich die Notwendigkeit einer
privaten BU-Absicherung nur sehr langsam in den Kopfen der Menschen fest. Oft wird die BU als

nicht notwendig oder zu teuer angesehen.

[ Mit der Einfiihrung einer kollektiven BU, die im Rahmen der
betrieblichen Altersvorsorge (bAV) abgeschlossen werden kann,
gibt es eine einfache und kostengiinstige Variante der BU. Viele
Arbeitgeber und Arbeitnehmer kennen diese Mdglichkeit bisher
leider gar nicht. Dabei kann der Unternehmer mit einem solchen
Angebot zudem im Werben um qualifizierte Fachleute deutlich
punkten, ob mit finanzieller Beteiligung oder ohne.

Das Risiko der Berufsunfahigkeit — statistisch
erwiesen und gewaltig unterschitzt

Aktuell scheidet jeder Vierte vorzeitig aus dem aktiven Berufsle-
ben aus. Die Hilfte der Betroffenen sind unter 50 Jahre; rund ein
Drittel ist noch keine 45 Jahre alt. Die meisten BU-Félle resultie-
ren aus psychischen Erkrankungen. Die Sozialsysteme leisten nur
bei Erwerbsunfahigkeit und kaum mehr als die Grundsicherung.
Dabei unterschatzt der Giberwiegende Teil der Bevolkerung seinen
BU-Versicherungsbedarf: So besitzen nur 24 % der deutschen
Haushalte eine BU-Police. Der liberwiegende Teil der Versicher-
ten hat einen Anspruch von weniger als 1.000 Euro BU-Rente
pro Monat; die durchschnittliche BU-Rente liegt bei 558 Euro pro
Monat. (Zahlenquelle: MORGEN & MORGEN - Erhebung Gber den
BU-Bestand in Deutschland). Der Fall durch das soziale Netz ist
vorprogrammiert.

Kollektive Berufsunféahigkeitsversicherung -
Attraktiv und iiberzeugend

Um einer solchen Situation vorzubeugen, ist Vorsorge zwingend
erforderlich. Dabei bietet sich mit der kollektiven BU eine lber-
zeugende Vorsorgemdoglichkeit liber die betriebliche Altersver-
sorgung (bAV) an. Sie ermdglicht einen deutlich vereinfachten
Zugang zur BU-Vorsorge und bietet ein deutlich attraktiveres
Verhaltnis von Beitrag und Leistung.

[partner:] 12016
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Wahlt der Arbeitnehmer die BU-Versorgung liber die bAV, erhilt
er bei gleichem Nettoaufwand eine deutlich hohere versicherte
Rente gegeniiber der privaten BU-Versorgung. Unter Beriicksich-
tigung der nachgelagerten Besteuerung und eventuell anfallen-
der Sozialversicherungsbeitrage kann der Arbeitnehmer regelma-
Big im Leistungsfall von einer um liber 10 % hdheren BU-Rente
profitieren. Zu den Steuer- und Sozialversicherungsersparnissen
fiir Arbeitnehmer wie Arbeitgeber gesellen sich Preisvorteile, die
das aufnehmende Versicherungsunternehmen aufgrund von Kol-
lektivkonditionen in der bAV gewdhren kann. Auch der Zugang
zur BU wird deutlich einfacher. Der Betrieb stellt als Kollektiv eine
einheitliche Risikogruppe dar, die Ubliche Gesundheitspriifung
kann deutlich vereinfacht werden.

Mehr bieten als andere — mit einer kollektiven BU
Fachkrifte finden und binden

Mobilitat, Flexibilitdt und Globalisierung kénnen unter Umstan-
den fiir eine hohe Mitarbeiterfluktuation verantwortlich sein. Um
qualifizierte Mitarbeiter zu akquirieren oder gute Mitarbeiter an
das Unternehmen zu binden, muss der Arbeitgeber mehr bieten
als andere. Ein gutes Gehalt sowie ein angenehmes Arbeitsklima
bieten viele Unternehmen. Attraktive Versicherungskonditionen
fiir die Zeit der Unternehmenszugehdrigkeit sind dagegen noch
nicht weit verbreitet. Bei vergleichsweise geringem finanziellen
Aufwand entsteht hier ein hoher wahrgenommener Nutzen. Diese
Fiirsorge fiihrt zu einer positiven AuBendarstellung des Unterneh-
mens. Rankings zum Thema ,bester Arbeitgeber” beziehen Sozial-
leistungen in ihre Urteile mit ein. Eine positive AuBendarstellung
unterstiitzt wiederum die Differenzierung zu Wettbewerbern.
Wenig Aufwand - hoher Nutzen: Die Investition in eine kollektive
Versicherung lohnt sich - fiir Arbeitnehmer und Arbeitgeber. ]

Gothaer Lebensversicherung AG Personenversicherung
(Dr. Klemens Surmann)



Eine Altersvorsorge, mit der lhre Kunden entspannt
an den Ruhestand denken konnen.

N

Die Relax Rente Comfort von AXA - die
flexible Losung, bei der alles passt.

Weil man nie weif3, was die Zukunft bringt, hat AXA eine Vorsorgelosung entwickelt, die sich
jederzeit einfach an wechselnde Kundenbediirfnisse und Kapitalmarktentwicklungen anpassen
lasst. Dank des Vertragsphasenkonzeptes geschieht dies sogar ganz automatisch. Dazu bietet
die Relax Rente neben Renditechancen auch noch Sicherheit durch eine Geld-zuriick-Garantie
zum Ende der vereinbarten Vertragslaufzeit. lhre Kunden kénnen also ganz entspannt sein:
Sie bekommen eine lebenslange, sichere und flexible Versorgung. Dank der neuen Auszahl-
phase Performance Flex konnen lhre Kunden ihre Rente entsprechend den individuellen
Bediirfnissen im Ruhestand flexibel anpassen.

[=] Agi[=]

3 q  Weitere Informationen zur
i’%‘?ﬁ Relax Rente finden Sie unter . L. AVA
[l www.AXA-Makler.de Mafstabe / neu definiert /g,
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Betriebliche Altersversorgung
mit der LV 1871 ist gesund und erfrischend

Betriebliche Altersversorgung lohnt sich. Dennoch machen laut einer Studie der Unternehmensbe-
ratung PricewaterhouseCoopers (PwC) nur die Hilfte aller deutschen Arbeitnehmer von ihrem Recht
auf betriebliche Altersversorgung Gebrauch (,Betriebliche Altersversorgung“, Dezember 2014).Fiir
die betriebliche Altersversorgung (bAV) hat die LV 1871 einen gesunden Cocktail aus Service und
leistungsstarken Produkten gemixt. Denn: ,bAV lohnt sich“ - fiir Arbeitgeber und fiir Arbeitnehmer.

[ In ihren bAV-Cocktail mischt die LV 1871 nicht nur gesunde Zu- einige weitere Zutaten in den gesunden bAV-Cocktail:

taten und frische Minze, sondern auch Vorteile fiir Arbeitnehmer * Beitragsbefreiung bei Berufsunfahigkeit, bis 3.000 Euro

und Arbeitgeber. Gesamtjahresbeitrag sogar ohne Gesundheitsfragen méglich
Mitarbeiter zahlen Beitrdge fiir die bAV vom Bruttogehalt. Das e Fiir den Fall der Félle kann ein Hinterbliebenenschutz gewahlt
spart Steuern und Sozialabgaben. Haufig gibt es auch noch einen werden.

Zuschuss vom Chef. Fiir Arbeitnehmer mischt die LV 1871 zudem Zuzahlungen sind jederzeit moglich.

[partner:] 1]2016
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In der Rentenphase profitieren sie von den vier flexiblen Aus-
zahlungsoptionen 4flex.

Flexibilitat in der Direktversicherung

Fiir alle Direktversicherungstarife der LV 1871 gilt: In der Anspar-
phase kdnnen jederzeit die Beitrdge bis zur steuerlichen Hochst-
grenze erhdht werden. Auch kann die Beitragszahlung drei Jahre
lang ausgesetzt werden, wenn es die Lebensumstande erfordern.

Beim Rentenbeginn sind die Produkte der LV 1871 ebenfalls
duBerst flexibel. Sobald Versorgungsberechtigte die gesetzliche
Altersrente beziehen, kdnnen sie auch
Leistungen aus seiner Direktversiche-

Ein besonderes Highlight sind laut IVFP der klassische Rententarif
und die Rente Index Plus. Beide haben fiir die Flexibilitat die Note
1,0 bekommen.Neben den Produkten wurde auch die bAV-Kom-
petenz der Anbieter gepriift. Die LV 1871 erhilt hier ebenfalls die
Gesamtnote ,sehr gut". Service und bAV-Verwaltung haben dabei
besonders gut abgeschnitten.Die bAV-Spezialisten der LV 1871
unterstiitzen Geschaftspartner und Arbeitgeber vor Ort in allen
Bereichen der bAV. Angefangen bei neuen Versorgungswerken
bis hin zur Auslagerung von bestehenden Pensionszusagen.
Zusatzlich bieten wir einen spezialisierten bAV-Kundenservice
mit persdnlichen Ansprechpartnern fiir unsere Kunden.

rung abrufen. Der Rentenbeginn kann
allerdings auch liber das 67. Lebensjahr
hinausgeschoben werden. Und: Dank

4flex kann ausgewdhlt werden, wie
die Rente ausgezahlt werden soll: Ver-
sorgungsberechtigte haben die Wahl
zwischen klassischer Verrentung oder
einmaliger Kapitalauszahlung. Oder sie
nutzen eXtra-Rente- oder Pflege-Opti-
on. So profitieren sie im Pflegefall von
erhdhter Rente oder haben die Chance auf mehr Rente bei
schwerer Krankheit.

Linger Leben als die Rentengarantiezeit reicht -
ein unterschitztes Risiko, dem wir mit Rentenga-
rantiezeiten von 30+ Jahren begegnen

Unsere Direktversicherungstarife beinhalten eine lebenslange
Rentenzahlung und bieten die Mdglichkeit, 30+ Jahre Renten-
garantiezeit zu vereinbaren. Die langen Rentengarantiezeiten sind
gerade fiir Hinterbliebene wichtig, damit bei einem friihzeitigen
Tod des Rentenempfingers die Rente weiter an diese Person/en
gezahlt wird.

Betriebliche Altersversorgung mit der

LV 1871 ist ausgezeichnet

Das Institut fir Vorsorge und Finanzplanung (IVFP) hat 109
bAV-Tarife von 54 Anbietern {iberpriift und gleichzeitig deren
bAV-Kompetenz unter die Lupe genommen. Das Ergebnis: Die LV
1871 gehdrt in Sachen bAV-Kompetenz und Direktversicherungen
zu den Topanbietern am Markt. Die Direktversicherungen der LV
1871 konnten durchgehend mit der Note ,sehr gut” iberzeugen.
Besonders gut schnitten die bAV-Tarife im Bereich Flexibilitat ab.
Alle gepriiften Tarife der LV 1871 bekamen fiinf von fiinf Sterne.
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Mehr Informatinen iiber bAV

In der betrieblichen Altersversorgung ist mehr drin als man denkt.
Auf bav.lv1871.de finden Arbeitgeber und Arbeitnehmer wichtige
Informationen zur betrieblichen Altersversorgung und zur
Direktversicherung, dem Klassiker in der betrieblichen Altersver-
sorgung. |

Ihre Ansprechpartner
bei Lebensversicherung von
1871 a. G. Miinchen

Thomas G. Cockburn
(Vertriebsleiter /
Filialdirektion Diisseldorf)

Mobil: 0160 90949144
thomas.gordon.cockburn@Iv1871.de

Andreas Nordhaus
(bAV-Spezialist)

Mobil: 0160 365236
andreas.nordhaus@Iv1871.de

www.lv1871.de %

112016 [partner:]
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»IAS« on: Trends und Volatilitit fest im Blick

lhre Kunden haben ein Ziel: Sie wollen eine mdglichst hohe Rendite erzielen und ihre Altersvorsorge
gleichzeitig vor Kursschwankungen schiitzen. Doch Garantieprodukte haben in einer Niedrigzinsphase
wenig Renditepotenzial. Die neue Fondsrente »ALfonds"« der ALTE LEIPZIGER Leben bietet mit der
neuen intelligenten Anlagesteuerung ab sofort eine hochmoderne Alternative.

[ ESP fiir die Kapitalanlage
Wenn das Auto zu schnell in eine Kurve fahrt, greift das elek-
tronische Stabilitdtssystem »ESP«. Es bremst kurzfristig, um si-
cher durch Kurven zu geleiten. Ahnlich funktioniert auch das
neue System »lAS«: Bei zu hohen Schwankungen der

Fonds wird kurzfristig die Bremse gezogen, indem
ein Teil des Fondsvermdgens in einen Siche-
rungsfonds umgeschichtet wird. Beruhi-
gen sich die Markte wieder, gibt »AL-
fonds"« wieder Gas und investiert

in die Aktienmdrkte. Der Effekt

fiir den Kunden ist deutlich: ein
geglatteter Kursverlauf. So wird

dem Sicherheitswunsch Ihres
Kunden Rechnung getragen.

So funktioniert

ALfonds™s im Detail

Zu Vertragsbeginn wird die Hochst-
grenze der zuldssigen Schwankungen
(Volatilitdten) festgelegt.

Diese sinkt mit kiirzer werdender Restlaufzeit bis
zum Rentenbeginn.

Vola-Control:

Die Schwankungen (Volatilititen) jedes einzelnen Fonds werden
regelmiBig kontrolliert. Ubersteigt die Volatilitit des einzelnen
Fonds die festgelegte Hochstgrenze, werden Anteile dieses Fonds
automatisch in einen sicheren Fonds umgeschichtet.

Trend-Control:

Gleichzeitig werden Kursentwicklungen dber unterschiedliche
Zeitrdume beobachtet. Dabei ergeben sich positive oder negative
Trends. Sind die Signale beim Vergleich der Trends positiv, wird
kurzfristig die zulassige Volatilitdt erhoht.

[partner:] 12016
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Monatliches Rebalancing
Zu Beginn des ndchsten Monats wird zudem die urspriingliche
prozentuale Verteilung der gewahlten Fonds wieder hergestellt.
Auch das Fondsvermdgen aus dem Sicherungsfonds wird wieder
auf die Fonds verteilt. Dadurch wird das Risiko eines
Cash-Locks vermieden.

Zudem ist die intelligente Anlagesteu-

erung kostenfrei! Und dank des ein-

gebauten Life Cycles muss sich der
Kunde wihrend der Vertragslauf-
zeit um nichts kiimmern.

Optimale technische
Unterstiitzung
»ALfonds"S« eignet sich vor
allem fiir Aktienfonds, da der
neuartige Mechanismus starke
Schwankungen gldttet. Das Tool
»IAS-Mixg, integriert in die Beratungs-
software der ALTE LEIPZIGER Leben, un-
terstiitzt professionell: Es erstellt nach den
gewiinschten Vorgaben schnell und unkompliziert
einen individuellen Fonds-Mix und veranschaulicht diesen
als Tortendiagramm.

Kurz und knapp zusammengefasst
»ALfonds"S« mit der neuen intelligenten Anlagesteuerung bie-
tet Ihren Kunden ein modernes und renditeorientiertes Produkt
- und das bei reduziertem Risiko. Kurzum: Eine erstklassige Al-
tersvorsorge — das bestatigt auch das Institut fiir Vorsorge und
Finanzplanung in seinem neuesten Rating. |

ALTE LEIPZIGER Lebensversicherung a.G.
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ALfonds *S; Damit die Fondsrente
auf Kurs bleibt.

»IAS« - die intelligente Anlagesteuerung: Volatilitdt und Trends
immer im Blick.

www.vermittler-sind-uns-wichtig.de/ias
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Zurich: Verbesserungen
im Produktportfolio und
im Service

Zurich - einer der wenigen Anbieter im Markt mit einem der umfangreichsten Existenz- und

Arbeitskraftschutz-Portfolios — verbessert nochmals die Leistungen und den Service im Bereich der

Biometrie

[ Das einzigartige Protection-Konzept von Zurich unterstiitzt bei
einer umfassenden Kundenberatung im Bereich Existenzschutz.
Dazu gehdrt vor allem die wichtige Arbeitskraftsicherung, denn
meistens ist der Beruf die finanzielle Grundlage des Alltags und
natiirlich fiir die Zukunftsvorsorge.

Der Versicherer hat in 2015 neben den bekannten Produkten Be-
rufsunfahigkeitsVorsorge, dem EagleStar Krankheitsschutzbrief
und natiirlich der Risikoleben auch den Grundfihigkeitsschutz
und die Keymanpolice eingeflihrt. Daneben wurde die Berufsun-
fahigkeitsVorsorge wesentlich verbessert.

Service und Unterstiitzung

fiir Kunden und Vertriebspartner

Der Anspruch der Gesellschaft: Fiir den Kunden und die Vertriebs-
partner da zu sein. Kunden erhalten bei Zurich erstklassige Pro-
dukte, Beratung und finanzielle Unterstiitzung im Falle des Falles.
Besonders im Leistungsfall ist guter Service wichtig.

So kdnnen z.B. Zurich-Kunden bei BU-Schadenféllen mit einem
Service-Code-Verfahren online den aktuellen Bearbeitungsstand
ihres Falles verfolgen.

Ein anderes Beispiel sind die Zurich-BU-Helfer, die vor Ort den
Kunden im Leistungsfall unterstiitzen.

Ein weiterer von vielen Servicepunkten ist die Zusammenarbeit
mit Relntra. Unabhdngige Spezialisten helfen bei Reha- und

[partner:] 12016
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WiedereingliederungsmaBnahmen. Die Vertriesspartner profi-
tieren von dem Online-Rechner ,Weblife" und dem darin inte-
grierten Risikopriifungstool ,Zurich RizikoCheck”. AuBerdem ist
Zurich auch im Risikopriifungstool von vers.diagnose vertreten.
Beide Softwarelésungen fiihren zu schnellen und unkomplizier-
ten Risikoentscheidungen direkt am Verkaufsort. Zusatzlich stellt
Zurich aussagekraftige Beratungsunterlagen, Videos, Unterstiitz-
ung und Tipps bei der Neukundenakquise sowie viele weitere
Materialien kostenfrei zur Verfiigung.

Rechtssichere Beratung garantiert

Besonders wichtig fiir Vermittler: Die rechtssichere Beratung. Hier
entwickelte die unabhédngige und renommierte Kanzlei Wirth -
Rechtsanwaélte aus Berlin in Zusammenarbeit mit Zurich den
Beratungsnavigator. Dabei wird in wenigen Schritten der Kunden-
bedarf analysiert, eine konkrete Produktempfehlung abgegeben
und die Entscheidung dokumentiert. |

Alle Informationen und Materialien zu den Produkten
und Verkaufshilfen finden Sie unter:

www.mach-plus-mit-protection.de

ZURICH Versicherung
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Setzen Sie die Sorgen an die Luft: Mit der
Gothaer Berufsunfahigkeitsversicherung Premium.

1 Vielfach ausgezeichnete Versicherungsbedingungen

I Familienbonus: Besonders giinstige Beitrage fiir Familien

M Starter-Option: Giinstiger und vollwertiger Schutz fiir Berufseinsteiger
Nachversicherungsoptionen ohne Gesundheitspriifung

Weitere Informationen erhalten Sie von Ihrem Key-Account-Manager Thomas Ramscheid unter ﬁuth “ Er
Telefon 0177 2467564 bzw. E-Mail thomas_ramscheid@gothaer.de.




Lebensversicherung

Private Altersvorsorge mit

Erfolgsfaktoren der HanseMerkur

Die private Altersvorsorge ist wichtiger denn je. Die Griinde dafiir liegen auf der Hand. Niedrige ge-
setzliche Rentenleistungen, eventuelle Abschlige auf die gesetzliche Rente, das Langlebigkeits-Risiko,

steigende Inflation etc. sind wichtige Argumente, sich intensiv mit der privaten Altersvorsorge zu

beschiftigen. Die Voraussetzungen am Markt sind aktuell schwierig, doch eine echte Alternative in

Richtung Altersvorsorge zu einer Rentenversicherung gibt es kaum.

[ Breites Produktportfolio

Die HanseMerkur bietet im Altersvorsorge-Segment ein umfang-
reiches Portfolio. Egal, welche Form der staatlichen Forderung ein
Kunde wiinscht. In allen drei Schichten wartet die HanseMerkur
mit exzellenten Produktlésungen auf. So bietet die HanseMerkur
die Riester-Rente an, die mit einer hohen Forderquote vielen als
Grundlage der Altersvorsorge dient. Ein Produkt, das am Markt
nicht mehr alle Versicherer in dieser Form im Portfolio hat.

Beitragsanlage - fiir jede Anlagementalitit
Neben Férderungsmdglichkeiten ist die Beitragsanlage fiir die Ef-
fizienz einer Vorsorge entscheidend.

Die HanseMerkur wird auch in 2016 zunachst eine ,echte” vertrags-
andauernde Garantieverzinsung anbieten. Eine, bezogen auf Kun-
denwiinsche, wichtige Entscheidung. Ist man in Deutschland doch
trotz Niedrigzinsphase in der Altersvorsorge dufBerst sicherheitso-
rientiert. Und eine Garantieverzinsung von 1,25% ist bezogen auf
Alternativen im festverzinslichen Bereich ein attraktiver Wert.

Und sollte ein Kunde doch eher kapitalmarktnahe Anlagen wiin-
schen, warten die HanseMerkur-Produkte ebenfalls mit interes-
santen Anlagealternativen auf. 34 Einzel- und 3 aktiv gemanagte
Strategiefonds stehen fiir attraktive Investitionsmdglichkeiten.

In der kapitalmarktnahen Anlage kdnnen lhre Kunden dann je-
derzeit kostenfrei mit dem Guthaben und den Fonds switchen
und shiften. Ein Strategiewechsel von einer kapitalmarktnahen
Anlage in eine festverzinsliche Anlage oder auch umgekehrt ist
ebenfalls mdglich. Sollte Ihr Kunde einmal einen Betrag aus dem
Fondsguthaben der privaten Rente entnehmen wollen, kann dies
jederzeit ohne Abzug von Kosten erfolgen. Mehr geht kaum.

[partner:] 12016
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Tarifleistungen sind top

Neben hohen garantierten Rentenleistungen ist bei einer lang-
fristig ausgelegten Altersvorsorge eine flexible Gestaltungsmdg-
lichkeit enorm wichtig. Egal, ob im Rahmen gesetzlicher Rest-
riktionen bei den staatlich geférderten Produkten oder bei der
privaten Rente - die Produkte sind extrem flexibel gestaltet und
gewadhren somit dem Kunden die Méglichkeit, die Vorsorge immer
veranderten Lebensumstdnden anzupassen. Ein Highlight dabei
ist auch, dass bei Zahlungsschwierigkeiten mdgliche Losungen,
wie z.B. Beitragsfreistellungen oder auch -stundungen gebiihren-
frei durchgefiihrt werden. Doch damit nicht genug.

Kein Risiko bei der Altersvorsorge

"Besonders wichtig" ist den Deutschen bei der Altersvorsorge...*
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Die HanseMerkur Rentenversicherungen bieten lhnen weitere in-
teressante Mehrwerte in der Kundenberatung. Wenn eine Renten-
versicherung in der Mehrberatungsvariante abgeschlossen wird,
erhalt der Kunde mit der ZukunftsGarantie noch ein besonderes,
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kostenneutrales Highlight. Mit diesem Leistungsmerkmal sichert
sich der Kunde eine Giinstigerpriifung der Rechnungsgrundlagen
(z.B. Rechnungszins) auf Leistungserhdhungen (z.B. Zulagen, Bei-
tragserhGhungen, Zuzahlungen, DynamikerhGhungen). Hier wer-
den die Rechnungsgrundlagen vom Vertragsabschluss mit denen
verglichen, die zum Zeitpunkt der Erhdhung gelten. Die fiir die Ab-
laufleistung glinstigeren werden der Erhdhung dann zugeordnet.

So funktioniert die ZukunftsGarantie

Keine Zinssenkung Héherer Zins

Zulagen, D
oder Zuzahlungen/

1,25 %
Beitrage zum Hauptvertrag

1,00 %

Ab 2016 Zukunft

In diesem Beispiel erfolgt lediglich die Veranderung des Rechnungszinses
bei sonst gleichbleibenden Rechnungsgrundlagen. Aufgrund der Giinstigerpriifung
sichern Sie sich den Rechnungszins von 1,25 % fiir z. B. Zuzahlungen.

Ebenfalls ohne einen Mehrbeitrag ist bei vorhandener Todesfall-
leistung im Rentenbezug eine Pflegeoption enthalten. Wenn lhr
Kunde schon zwei von sechs im Bedingungswerk aufgefiihrten
Verrichtungen (selbststdndiges Anziehen, selbststindiges Wa-
schen etc.) tiber mindestens voraussichtlich 12 Monate hinweg
nicht mehr ohne Hilfe einer weiteren Person ausfiihren kann,
bieten die HanseMerkur Rentenversicherungen die Mdglichkeit,
eine lebenslang erhéhte Altersrente zu erhalten. Ein damit ver-
bundener Vorteil ist: der Kunde kann wahrend der Zeit des Ren-
tenbezugs - friihestens mit 62 Jahren - jederzeit und kurzfristig
entscheiden, ob die erhdhte Altersrente beansprucht werden soll
oder nicht.

So viel mehr erhalten Sie im Pflegefall

Zum Beispiel: Vario Care, 30 jahrige Person, teildynamische

Altersrente, Todesfallleistung im Rentenbezug Kapital- 864,56 EUR
riickgewahr, Inanspruchnahme der erhohten Altersrente ca. 188 %

mit 67 Jahren, Beitrag 126,26 EUR: mehr Rente

. mogliche Altersrente

. Erhhte Altersrente bereits
ab 2 Pflegepunkten

Im Produktbereich der staatlich geforderten Tarife bietet die Hanse
Merkur mit Riester Care und Basis Care zwei Top-Produkte.

Im letzten Finanztest Riester-Vergleich landeten gleich drei
HanseMerkur Riester- Produkte unter den ersten vier Platzen.

Top-Leistungen, geringe Kosten sind beste Verkaufsargumente
fiir Sie.

Doch auch die Riirup-Rente ,Basis Care" liberzeugt mit garantier-
ten Rentenleistungen auf Spitzenniveau. On Top bietet Basis Care
ein weiteres Qualitdtsmerkmal: die vorhandenen Beitrdge kénnen
mit einer glinstigen, sich an der Beitragssumme orientierten, Ri-
sikoversicherung - auch in Form einer Kapitalauszahlung - an
eine frei wahlbare Person oder auch Institution vererbt werden.
Das Ganze einkommensteuerfrei, jedoch unter Beriicksichtigung
der Freigrenzen erbschaftssteuerpflichtig.

‘ Basis Care ‘ Risikozusatzversicherung
Todesfallvereinbarung Keine Beitragsriickgewahr Ja
Todesfallleistung Eingezahlte Eingezahlte Eingezahlte
Beitrage verfallen Beitrage plus Beitrage
Uberschiisse
Empfénger Ehepartner, Keine Einschrénkung
eingetragener
Lebenspartner,
kindergeld-
berechtigte Kinder

Ein Antrag, eine Police - vermittlerfreundlich und fiir den Kunden
einfach verstandlich.

Bei Fragen zu den HanseMerkur Produkten wenden Sie sich jeder-
zeit gerne an mich! Als lhr Ansprechpartner fiir die HanseMerkur
Lebensversicherung unterstiitze ich Sie gerne. ]

Kontakt

HanseMerkur Versicherungsgruppe

Dieter Moll
(Vertriebsleiter Organisation Leben)

Tel.: 0228 1806931
Mobil: 0170 5223277
dieter.moll@hansemerkur.de

www.hansemerkur.de
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Neue Flexibilitit fiir den Ruhestand -

einzigartig am Markt

Mit der Auszahlphase Performance Flex entwickelt AXA die Relax Rente weiter und macht die

Rentenphase zum Herzstiick der Altersvorsorge. Das neue Produkt bietet neben einer lebenslangen

Absicherung eine individuelle Festlegung der Rentenhohe, jederzeitige Entnahme- und Zuzahlungs-

moglichkeiten sowie eine Auszahlung des gesamten Vertragsvermogens im Todesfall.

[ AXA erweitert sein Altersvorsorgeprodukt Relax Rente um die
flexible Auszahlphase Performance Flex. Damit ist es Kunden
moglich, ihren Ruhestand individuell zu gestalten. Mit dem neu-
en Angebot reagiert der Versicherer auf den Wunsch der Kunden
nach mehr Flexibilitdt im Ruhestand.

Eine Befragung von AXA ergab,
dass mehr als zwei Drittel der
Rentner und Pensionare es fiir
genauso wichtig halten, finan-
ziell flexibel auf unterschied-
liche Geldbedarfe reagieren zu
konnen wie zuvor im Berufs-
leben. Weil der finanzielle Bedarf wahrend der Rentenphase vari-
ieren kann, méchten Kunden Rentenauszahlungen individuell an-
passen kdnnen. Schwankungen im Rentenbedarf resultieren etwa
aus héheren Aufwendungen fiir medizinische Zwecke und Pflege
oder fiir Urlaub und Hobby. Ein Mehr an Flexibilitdt darf jedoch
aus Sicht der Kunden nicht zu Lasten der Sicherheit gehen.

Die Relax Rente mit Performance Flex geht auf diese Bedirfnisse
ein, indem sie neue individuelle Moglichkeiten zur Gestaltung des
Ruhestands bereitstellt. Kunden legen die Hohe der Auszahlung
nicht bei Vertragsabschluss fest, sondern kdnnen den Geldfluss
wiahrend des Rentenbezugs mehrfach flexibel an die personliche
Situation anpassen. Uber eine Indexbeteiligung an den Kapital-
mérkten lassen sich in der Auszahlphase hohere Renten (bis zu
25 % mehr Rente als bei konventioneller Verrentung) erzielen.
Vor Einbriichen an den Kapitalméarkten schiitzt die Kunden die
Sicherheit einer garantierten Rente. Das Vertragsvermdgen ist
in der gesamten Rentenphase im Sicherungsvermdgen der AXA
Lebensversicherung AG investiert.

Neue finanzielle Beweglichkeit im Ruhestand
Die Auszahlphase Performance Flex unterteilt sich in eine Aktiv-
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,Performance Flex er6ffnet neue
Maoglichkeiten zur finanziellen
Gestaltung des Ruhestands. “

und Ruhestandsphase. In der Aktivphase Idsst sich die Renten-
hdhe individuell steuern. Der Kunde kann zudem Geld entnehmen.
Ebenso kdnnen Einzahlungen vorgenommen werden, sollte zum
Beispiel Geld aus einer frei werdenden Anlage zur Verfligung
stehen.

Genau wieinderAnsparphase kénnen
sich Kunden in der Aktivphase fiir eine
Indexpartizipation entscheiden. Sie
haben so die Méglichkeit, ihr Vermo-
gen zu vermehren und mehr als die
Garantierente ausgezahlt zu bekom-
men. SchlieBt ein Kunde die Index-
partizipation aus, so ist das Vertragsvermdgen im Sicherungsver-
mogen der AXA Lebensversicherung investiert. Die Indexpartizi-
pation kann jederzeit wieder aktiviert werden.

Mit Beginn der Ruhestandsphase endet die Beteiligung am Index.
Dies tritt spatestens zum 85. Lebensjahr ein. Kunden kdnnen dann
entscheiden, ob sie eine Kapitalauszahlung oder eine lebenslange
Verrentung mdchten. Die Auszahlung erfolgt analog zur heutigen
konventionellen Verrentung und ist in der Hohe abhangig von den
Geldflissen der Aktivphase. Der Sicherheitsaspekt wird verstarkt,
indem das Vertragsvermdgen wahrend der Ruhestandsphase voll-
stdndig im Sicherungsvermdgen des Lebensversicherers investiert
ist.

Performance Flex bietet zudem einen transparenten und voll-
stdndigen Hinterbliebenenschutz. So ist in der Aktivphase die Aus-
zahlung des gesamten Vertragsguthabens inklusive aller Rendite
im Todesfall mdglich. Die Altersvorsorge mit flexibler Auszahlphase
Performance Flex kann der Kunde auch als sofortbeginnende
Rentenversicherung abschlieBen: die Relax SofortRente Classic.
Durch eine Einmalzahlung kann der Kunde dann sofort von der
Flexibilitat, Sicherheit und Liquiditat der Relax Rente profitieren.
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Die Phasen der Relax Rente

So funktionlert die Auszahiphase Performance Flex
Wir hatten Ihnen aile Mdghchkeiten offen, Entscheiduwngen rund urm Bhre Rente dann zu
ftkan, wenn i wirkBich arstehen. Anpadsungen und Andeningen sind jedersail magich.

u Hohere Rente in der Aktlvphase: Fir die Aklkphase konnen Sie ging hohere
Rentenausrahlung wensinbaren als fir die arschiiefends Ruhestandaphase.

r I
1 Kithphase + ﬂ'—tlﬂﬂlﬂ -

B A

u Hohere Reate in der Ruhestandsphase: Sie kiinnen sich aber auch fiir das engogen-
Besetrie Modell entschelden ung fir die Rubestandsphase eing hiheng Finb wikhien,

[Tt
£ el

u Zwlach ltliche Geddarntikah Fiir dhen Fall, dass See kurzfristig Geld bendtigen,
sind innerhalb der Aktivphase Geldentnahmen miglich,
ARenin
Enthalwres
Akihehasn + Fustanarulashane
-
BS At

u Zwischenzeltliche Elnzahlungen: Ske kinmen auch Einzahlungen wormehmen, um
Bre Rertte fu erhdbin,
A R Erzahlung

Rtrepna &+

BS AR

Wor dam Eintritt in die Ruhestandsphase, die spitestens mit dem 85, Lebensjahr
stariet. kinnen Sie nou entschaiden, ob See weiterhin gine lebensiange Albersrents
begiehen oder sich hr vorhandenes Hapital auszahlen lassen wolion,

Relax Rente balanciert Sicherheit und Rendite aus
Performance Flex erweitert das bestehende Angebot der Relax
Rente. Die 2014 eingefiihrte Versicherungsldsung ist eine sichere
Altersvorsorge, die sich aus vier Bausteinen zusammensetzt:
Garantie, Wertzuwachs, Flexibilitit und Rendite. Der Baustein
Garantie verspricht, am Ende der Verlagslaufzeit mindestens die
eingezahlten Beitrage auszuzahlen. Die Mdglichkeit sich mit dem
Vermdgen an der positiven Entwicklung eines Index zu betei-
ligen, bietet der Baustein Wertzuwachs. Der Baustein Rendite er-
mdglicht zusatzliche Gewinne durch Teilhabe an einer hervorra-
genden Fondspalette. Die Investition erfolgt in Partnerschaft mit
namhaften Investmentgesellschaften. Uber die Vertragslaufzeit
hinweg bietet AXA Kunden Flexibilitat, indem sie Anderungen der
Anlagenstrategie und Auszahlhdhe gewéhrt.

Entsprechend dem persdnlichen Anlagezielen kdnnen Versicherte
bei der Relax Rente zwischen den drei Varianten Classic, Comfort
und Chance wahlen: Die Relax Rente Classic bietet Kunden
maximale Sicherheit, indem AXA jeden Wertzuwachs am Ende
des Jahres gutschreibt und so die jdhrlichen Gewinne sichert.
Die Relax Rente Comfort bietet die Mdglichkeit, Rendite mit
Sicherheit zu verbinden. Dabei lbernimmt AXA das komplette
Anlagenmanagement. Ist der Rentenbeginn weit entfernt, wird
das Vertragsvermdgen renditeorientiert in Fonds anlegt. Riickt die
Rente naher, wird mehr Vermdgen im Sicherungsvermdgen ange-
legt. Das Vermdgen wird somit sukzessive gegen Kapitalverlust
abgesichert. Hohe Renditechancen erhalten Kunden mit der Relax
Rente Chance. Der Baustein Rendite erhdlt bei dieser Variante ein

starkes Gewicht. Aber auch hier besteht volle Sicherheit, dass alle
eingezahlten Beitrdge bis zum Ende der Vertragslaufzeit erhalten
bleiben.

Entscheidungen zur Rente fillen,

wenn sie anstehen

Flexibilitat wird auch in Zukunft eine immer groBere Rolle spielen.
Durch eine steigende Lebenserwartung verldngert sich auch die
Rentenzeit. Diese mochten Kunden flexibel entsprechend ihres
Bedarfs gestalten. Mit Performance Flex steht ihnen eine Alters-
vorsorge zur Verfiigung, die auf diesen Trend eingeht. Sie erlaubt
Kunden ihre Rente selbst in die Hand zu nehmen - ohne dabei auf
Rendite und Sicherheit verzichten zu missen. |

Kontakt

AXA Konzern AG

Jiirgen Fetsch
(Leiter Vertriebsdirektion Vorsorge Diisseldorf/Kdln)

Tel.: 0211 94529170
Mobil: 0152 09372918
juergen.fetsch@axa.de

www.axa.de
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50 plus: Umdenken bei der Altersvorsorge

In einer Lebensphase, in der die einen bereits an den Ruhestand denken, die anderen einen Neuan-

fang erwigen, spielt ein ausreichendes Kapitalpolster eine wichtige Rolle. Die oft zitierte Generation
»50 plus® erweist sich als breit gefacherte Zielgruppe unterschiedlichster Lebensstile und Anspriiche

sowie einer differenzierten Einstellung zum Thema Vorsorge.

[ .BestAger”und,Golden Ager" - diessind iibliche Beschreibungen
fiir die Generation 50plus, die vor allem eines ausdriicken: Die
Generation 50plus steht mitten im Leben, schaut sehr positiv in
die Zukunft und ist durchaus aufgeschlossen fiir Neuerungen.
Dies zeigt sich auf privater Ebene in einem verdnderten Freizeit-
und Konsumverhalten. Im beruflichen Bereich erfiillen sich liber
50-Jahrige nicht selten den Traum der Selbststandigkeit.

Aber auch bei der eigenen Altersvorsorge findet ein Umden-
ken statt. Insbesondere tiber 50-Jahrige suchen nach Méglichkei-
ten, ihr bislang angespartes Vermdgen weiter zu vermehren, ohne
dabei allerdings ein hohes Risiko eingehen zu miissen. Gerade
traditionelle Vorsorge- und Sparprodukte werden diesem An-
spruch nicht mehr gerecht. 50plus-Kunden entscheiden sich
daher immer hdufiger fiir moderne Investmentkonzepte, die
bei liberschaubaren Risiken attraktive Renditen erzielen. Dies
allein reicht aber nicht: Die Produkte miissen zusatzlich die
Mdglichkeit bieten, flexibel auf Verdnderungen reagieren zu
konnen und jederzeit Zugriff auf das angesparte Kapital zu
bekommen. Will man darlber hinaus noch von bestehenden
Steuervorteilen profitieren, bietet sich die Entscheidung fiir ein
Versicherungsprodukt an.

Speziell auf Zielgruppe 50-plus zugeschnittenes
Vorsorgekonzept

Standard Life bietet ein Altersvorsorgekonzept, das speziell
auf die Bediirfnissen der iber 50-Jadhrigen zugeschnitten ist.
Die fondsgebundene Rentenversicherung mit Kapitalwahlrecht
tragt den Namen ,ParkAllee” und wird, je nach Anlegertyp, in
den Varianten ,komfort" und ,aktiv" angeboten. Die Kunden in-
vestieren einmalig einen mindestens fiinfstelligen Betrag, den sie
wihrend der Vertragslaufzeit aufstocken, bei Bedarf aber auch
reduzieren kdnnen.

InderVariante ParkAllee komfortwird dasGeldentwederineines
von filinf Musterportfolios angelegt, die sich durch ihr Risiko-
Rendite-Profil unterscheiden (MyFolio-Fonds), beziehungsweise
in Europas groBten Absolute-Return-Fonds, den Standard Life
Investments Global Absolute Return Strategies Fund (GARS).
Zustandig fiir das aktive Management beider Varianten ist das
mehrfach ausgezeichnete Multi-Asset-Team von Standard Life
Investments (SLI). Die Grundlage der Version ParkAllee aktiv bil-
det ein renditeorientiertes Investment, das sich der Kunde aus
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einer Palette hochwertiger Fonds aus unterschiedlichen Asset-
klassen zusammenstellen kann. Die angebotenen Fonds unterlie-
gen dabei einem internen Qualitdtspriifungsprozess. Im Rahmen
dieses Prozesses werden folgende Kriterien bewertet: Die Fonds
miissen mindestens drei Sterne von Morningstar oder ein C von
Feri-Fondsrating besitzen, tGiber 100 Millionen Euro Fondsvolu-
men oder mehr verfligen oder mindestens drei Jahre am Markt
sein, sowie eine Performance des Fonds ausweisen, die in den
vergangenen drei Jahren besser als die des Vergleichsindex' ge-
wesen sein muss.

Flexibilitdt beim Sparen und Auszahlen
Auch wenn ParkAllee zugunsten einer hoheren Investmentfrei-
heit auf starre Garantien verzichtet, sagt Standard Life doch zu
Vertragsbeginn pro 10.000 Euro Fondsvermdgen eine monatliche
Rente zum Renteneintritt zu. Diese Rente kann sich durch Zu-
zahlungen oder Teilauszahlungen erhéhen oder verringern.
Solche Veranderungen in der Sparphase sind Teil des flexib-
len Konzepts von ParkAllee: Kunden kénnen ihr einmal gezahltes
Basiskapital regelmaBig aufstocken, sie kénnen monatlich die
Wahl ihrer Zielfonds verdndern, Teilauszahlungen vornehmen
und den Vertrag auch stornofrei zuriickkaufen. Vor Rentenbeginn
gibt es die Flexibilitdt ebenfalls - sei es mit der Wahl des Ablauf-
datums, einem bis zu drei Jahre dauernden Ablaufmanagement,
bei dem der Betrag nach und nach in ein Portfolio aus defensiven
Anlagen umgeschichtet wird, oder der Option zwischen Komplett-
auszahlung, monatlicher Rente oder einer Kombination aus
beidem. Im Falle des vorzeitigen Todes wahrend der Anspar-
phase erhalten die Hinterbliebenen den Einmalbeitrag plus/minus
Zu- und Teilauszahlungen bzw. den Riickkaufswert, falls dieser
héher ist. ]

Standard Life

Thorsten Will (Senior Sales Consultant)
Lyoner Str. 15 | 60528 Frankfurt
Mobil: 0172 6871493

Sales Hotline: 0800 2214747
www.standardlife.de




DIE ZUKUNFT DER
LEBENSVERSICHERUNG
IST BEI UNS SCHON
GEGENWART

Es gibt Vermittler, die verkaufen ihren Kunden das Produkt, fiir das
sie die hochste Courtage bekommen. Und es gibt Vermittler, die
suchen fur ihre Kunden das Produkt, das am besten zu ihnen passt.

Wir bei Standard Life glauben, dass den Letzteren die Zukunft gehort.
Wir bieten als erste britische Lebensversicherung in Deutschland
einen Nettotarif - sowohl fur Einmalbeitrage als auch fir ratierliches
Sparen. Denn wir wissen aus Erfahrung, dass unsere Versicherungs-
und Fondslosungen die Kunden durch ihre Transparenz, ihre Flexi-
bilitat und ihre Leistungsfahigkeit tiberzeugen.

Entdecken Sie selbst die Leistungsfahigkeit von ParkAllee und
Maxxellence Invest und nattrlich von unseren Multi-Asset-Fonds
der MyFolio-Familie:

investmentsales@standardlife.de

v i
Standard Life



Sachversicherung

Zum personlichen Leid sollten keine finanziellen
Sorgen dazukommen - Warum eine private
Unfallversicherung sinnvoll ist.

Ein Unfall kann die gesamte private und berufliche Lebensplanung folgenschwer verindern. Zu den
korperlichen Leiden konnen noch finanzielle Sorgen hinzukommen. Mit einer Unfallversicherung

konnen Folgeschédden finanziell abgesichert werden.

[ Jeder sozialversicherungspflichtige Arbeitnehmer ist grundsétz-
lich iber die gesetzliche Unfallversicherung abgesichert. Diese
haftet bei Unféllen auf dem Weg zur Arbeit und der Arbeit selbst.
Auch Schiilerinnen und Schiiler stehen unter dem Schutz der ge-
setzlichen Unfallversicherung.

Versichert ist der direkte Weg von und zur Schule, die Unterrichts-
zeit und die Pausen. Das gleiche gilt fiir Studierende einer staat-
lich anerkannten Universitat, Hochschule oder Fachhochschule.

Aber zwei Drittel aller Unfélle passieren in der Freizeit. Passiert
ein Unfall also in der Freizeit, zahlt die gesetzliche Versicherung
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nichts. Dies gilt auch fiir Hausfrauen und Selbststandige: Sie ge-
nieBen keinen gesetzlichen Unfallschutz, zu keiner Zeit.

Grundsétzlich ist jeder Personengruppe eine Unfallversicherung
zu empfehlen, unabhdngig davon, ob bereits eine gesetzliche
Unfallversicherung besteht oder nicht. Bei einer privaten Un-
fallversicherung handelt es sich um eine 24-Stunden-Deckung.
Dennoch ist der Abschluss einer Unfallversicherung in erster Linie
eine Frage des personlichen Sicherheitsbedirfnisses und Risikos.

Generell kdnnen bei der privaten Unfall-
versicherung eine Reihe von Leistungen
versichert werden. Besonders wichtig,
undsomitderKernderLeistungen,istdie
Entschadigung bei Invaliditdt. Viele
Versicherer bieten zusatzlich zur Ka-
pitalzahlung ab einem bestimmten
Invaliditdtsgrad eine lebenslange Ren-
te an. Die angebotenen Tarife werden
durch viele weitere Optionen ergadnzt:
Unfallkrankenhaustagegeld mit Gene-
sungsgeld, Bergungskosten, kosmeti-
sche Operationen, Sofortleistung bei
schweren Verletzungen und die Todes-
fallleistung.

Ein Unfall istimmerein nicht kalkulier-
bares Risiko. Vor allem finanziell nicht
kalkulierbar. Die gesetzliche Unfall-
versicherung leistet nur bei Arbeits-
unféllen. Aber wie bereits erwahnt,
passieren zwei Drittel der Unfélle in
der Freizeit. Mit Blick auf personliche
Risiken und bereits bestehende Ab-
sicherungen, sollte sich jeder vorab Gedanken machen, welche
Bereiche lber die Unfallversicherung abgesichert werden sollen.
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Worauf ist bei einer privaten Unfallversicherung zu achten?
Welche finanziellen Folgen eines Unfalls lassen sich absichern?
Die Beantwortung folgender Fragen hilft, den individuellen Be-
darf zu ermitteln:

* Wieviel Geld bendtige ich im Hartefall? Welche Kosten entste-
hen durch den barrierefreien und behindertengerechten Um-
bau des Eigenheimes oder des Fahrzeuges?

¢ Welche laufenden Kosten muss ich abdecken?

® Muss ich einen Gehaltsverlust in Kauf nehmen?

* |st weiteres Kapital als Einmalzahlung erforderlich?

e Wie steht es um eine Todesfallleistung? Hinweis: Bei
Schwerstverletzungen wird i.d.R. eine Sofortleistung bis zur
Hohe der Todesfallleistung gezahlt

¢ Sind die Bereiche Unfallkrankenhaustagegeld/ Genesungsgeld
bereits anderweitig abgedeckt?

* Besteht eine Berufsunfihigkeitsversicherung? Wenn nicht, ist
eine Unfallrente empfehlenswert.

Die Beantwortung dieser Fragen hilft bei der Auswahl des rich-
tigen Tarifs. Ein weiteres Kriterium ist die Erweiterung des Un-

fallbergriffs (Eigenbewegung, Schlaganfall/Herzinfarkt, Bewusst-
seinsstérungen). Aufgrund der unterschiedlichen Tarife und
Leistungen bei den Gesellschaften kénnen die Angebote dahin-
gehend individuell gestaltet werden. Die klassischen Unfallver-
sicherungen konnen bei [pma:] Gber unsere technischen Losun-
gen einfach berechnet, verglichen, angeboten und abgeschlossen
werden.

Dariiber hinaus gelten flir bestimmte Personenkreise besondere
Tarife. Zu diesem Kreis zihlen Arzte, Kinder, Senioren, Bau-
herren und Bauhelfer. Hier ist eine individuelle kundenbezogene
Tarifauswahl entscheidend.

Das Team Sach privat unterstiitzt Sie hierbei kompetent. ]

[pma:] Team Sach privat
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[pma: panorama]

Partner

£ SCHAFE

im Interview

Eher zufillig hat die Redaktion von Andre Schifers groBer Leidenschaft Motocross erfahren. ‘Als
wir ihn wegen eines anderen Themas anriefen, erwischten wir den [pma:]-Partner unterwegs. Das

Gesprich war von lauten Motorengeriduschen begleitet. Und so erfuhren wir, dass Herr Schifer mit
seinem Sohn Luis auf einem Ubungsgelinde im Training war...

[ [partner:] Seit wann fahren Sie Motorrad?

Andre Schafer: Ich habe mit flinf Jahren meine erste Motocross
von meinem Vater erhalten und bin dann erstmal durch den
Garten und liber Feldwege und Nachbars Wiese gediist.

[partner:] Wann hat der Motocross-Virus Sie gepackt?

Andre Schafer: Motocross hat mich seit der Kindheit fasziniert.
In unserem Nachbarort gibt es eine Motocross Strecke. Auf dieser
wurden bereits in den 70er und 80 er Jahren Internationale
und Deutsche Meisterschaftsrennen durchgefiihrt. Als kleiner

[partner:] 12016

30

"Stopken” war ich regelmaBig als begeisterter Zuschauer an der
Strecke, so dass ich dem Virus nicht entfliehen konnte.

[partner:] Sind Sie eher der Motorradfahrer oder Motocrosser?
Andre Schifer: Beides ist fiir mich eine Leidenschaft. Aber der
StraBe kehrte ich, nicht ganz unfreiwillig, mit dem Bekannt-

werden der ersten Schwangerschaft meiner Frau den Riicken.

[partner:] Was lieben Sie am Motocross? Was ist die besondere
Herausforderung?




[pma: panorama]

Andre Schifer: Motocross ist wohl eine der hartesten Sportarten,
die es gibt. Ausdauer, Kraft, Geschicklichkeit, Koordination und
eiserner Wille sind hier mehr gefragt als bei den meisten anderen
Extremsportarten. Um auf ganz hohem Niveau fahren zu kénnen,
muss man hundertprozentig fit sein, andernfalls wird es gefahr-
lich. Deshalb habe ich meine eigene Motocross-Karriere zuguns-
ten der meines Sohnes Luis geopfert. Es ist auch nicht mdglich,
dreimal pro Woche aktiv zu fahren, den Rest auf dem Laufband
oder im Fitnessstudio zu verbringen und gleichzeitig ein erfolgrei-
ches Unternehmen zu fiihren. Wenn man nicht fit ist, sollte man
zuriickstecken und die Energie lieber der Jugend widmen, die hat
schlieBlich Zukunft.

[partner:] Wie viel Zeit verbringen Sie durchschnittlich im Monat
auf dem Ubungsgelsnde?

Andre Schafer: In der Woche versuche ich schon ein bis zwei-
mal mit meinem Sohn zum Training zu fahren. Hinzu kommen die
20-25 Rennwochenenden, sowie die Kader Trainings des ADAC.
Luis ist mittlerweile Kader Mitglied des ADAC Teams Hessen
Thiiringen, wo unter Anleitung erfolgreicher Fahrer der Weg ins
professionelle Motocross durch den ADAC gefordert und begleitet
wird.

-~

[partner:] Ist es ein Familiensport?

Andre Schafer: Motocross ist die Chance, dass die Familie durch
das gemeinsame Zielbild und durch das Zusammengehdrigkeits-
gefiihl ganz eng zusammenwachst. Gemeinsam miissen wir durch
Dick und Diinn gehen. Als Vater habe ich auch die Gewissheit,
dass ich auch Uber die Pubertdt hinaus viel gemeinsame Zeit mit
meinen Kindern verbringen werde.

[partner:] Wie alt war lhr Sohn als er mit dem Motocross anfing?

Andre Schafer: Luis hat mit sieben Jahren angefangen
und mit acht Jahren sein erstes Rennen bestritten. Das war
sofort sehr erfolgreich. Letztes Jahr ist er seine zweite Saison
gefahren und ist gleich Vizemeister in der MSR Serie geworden.
Ein riesen Erfolg! Seine Mitstreiter haben teilweise schon mit vier
Jahren angefangen. Aber hier sieht man, dass Flei und eiserner
Wille vieles wettmachen kénnen.

[partner:] Die Unfallgefahr ist ja recht hoch - nicht wie bei FuB-
ball oder Leichtathletik. Wie begeistert ist Ihre Frau, dass Ihr Sohn
einen gefdhrlichen Sport ausiibt?

Andre Schafer: Meine Frau hat verstdndlicherweise Angst um
unseren Sohn. Sie ist jedoch beruhigt, dass wir den Sport so >

112016 [partner:]
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professionell betreiben. Training,
Vorbereitung und die Ausriistung
ist bei uns auf erstklassigem Niveau.
So tun wir das maximale fiir seine
Sicherheit. Verletzen kann man sich
aber uberall. Ein tragisches Beispiel
hierfiir ist Michael Schumacher...

[partner:] Das Material bzw. Equip-
ment fiir diesen Sport ist ja nicht ge-
rade glinstig: Wie finanziert sich so
ein Hobby?

Andre Schafer: Das Material, das
Training und auch die sonstigen
Kosten im Motorsport sind sehr
hoch, wenn man es richtig betreiben
mdchte. Finanziert wird das durch
Mama und Papa, die Oma, den ADAC,
MJ Sport und hoffentlich demnachst
von noch vielen anderen Sponsoren. Auf diesem Weg danke ich
den Sponsoren fiir ihre Unterstiitzung.

[partner:] Und wie versichert man sich, einen minderjihrigen
Fahrer oder das Equipment?

[partner:] 12016
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Andre Schiafer: Es gibt spezielle Unfalltarife, die das Rennsportri-
siko gegen hohe Zuschldge einschlieBen. Gothaer, InterRisk und
Signal lduna sind hier die ersten Ansprechpartner. Zudem bietet
die Helvetia Schutz gegen Diebstahl der Rennmaschinen in der
Garage und unterwegs.

[partner:] Zu den Wettkdmpfen und Vorbereitungen: Die einen
liegen ein bis zwei Wochen am Strand und {iben sich im Nicht-
stun. Sie gestalten Ihren Urlaub da deutlich aktiver. Wie sind Sie
auf die Idee gekommen, Trainingslager im Ausland mit Urlaub
zu kombinieren?

Andre Schafer: Wie bereits erwahnt, ist der Sport nur durch op-
timale Vorbereitung erfolgreich zu gestalten. Wenn das Wetter
hier schlecht ist, miissen wir dort hinfahren, wo das Wetter besser
ist — um auch unseren Zielen etwas ndher zu kommen.

[partner:] Beschreiben Sie uns ein typisches Wettkampfwochen-
ende.

Andre Schafer: In der Regel reisen wir freitags an. Samstags
stehen freies Training und die Qualirunden auf dem Plan. Da-
zwischen gibt es viel zu schrauben und zu optimieren. Nach den
Trainingsrunden, es werden zwei Schnelle und eine langsame ge-
fahren, bespreche ich mit Luis weitere Taktiken: welchen Teil der
Strecke fahrt er gut, wo kann er sich verbessern. Dabei gehen
wir die Strecken auch noch einmal ab. Wahrend Luis mit Papa
Gesprache fiihrt, ist Mama fiirs Kochen zustandig. Und fiir die
Vorbereitung der Ausriistung.



[partner:] Ist die ganze Familie zusammen unterwegs?

Andre Schafer: Zu 90% sind wir gemeinsam unterwegs. Wenn
es zum Trainingslager nach Spanien oder Italien geht, sowie bei
den Rennwochenenden, versuchen wir schon immer gemeinsam
zu gehen. Es ist ja fiir den Rest der Familie auch nicht so schlecht,
Teile des Dezembers und Januars in Spanien zu verbringen und
gemeinsame Zeit zu verbringen.

[partner:] Was ist das schinste Erlebnis am Motocross?

Andre Schafer: Es ist schon, die Entwicklung seines Kindes zu be-
obachten und zu sehen wie die ganze Familie versucht zusammen
ein Ziel zu verfolgen. Das macht richtig stolz und gibt einem die
Kraft, die man braucht, um erfolgreich zu bleiben. Zudem ist es
ein tolles Gefiihl sein eigenes Kind auf dem Siegerpodest voller
Freude ganz oben zu sehen.

[partner:] Das klingt, als seien Sie sehr stolz auf lhren Sohn.
Andre Schifer: Ja, das bin ich. Aber auch auf meine Tochter
Pauline. Sie unterstiitzt ihren Bruder ebenso tatkraftig und lei-

denschaftlich wie wir.

[partner:] Was ist weiterhin geplant? Wann ist der nichste Wett-
kampf?

Andre Schiafer: Luis ist dieses Jahr in die 85ccm Klasse aufge-
stiegen. Er ist jetzt 11 Jahre alt und fahrt in der Klasse der 10 bis

[partner:] portraitiert Partner

15 Jahrigen. Wir werden die Deutsche Meister-
schaft fahren, sowie den ADAC Hessen/
Thiiringen MX Cup. Zur Mitte der Saison
werden wir dann noch in die beste euro-
paische Klasse, den ADAC Junior Cup, ein-
steigen. Hier bekommt Luis die Chance
sich mit der europdischen Spitze zu

messen. Die Rennen des Junior Cups ’if'n
dienen aber erstmal lediglich der )
PRy
Sammlung von Erfahrungen. Voral- “\é’
lem werden erste Erfahrungen auf ‘;\,
internationalem Niveau gesam- %‘j
melt. Zudem wird Luis ein oder ..‘;‘%‘/‘v

. . . Ry
zwei Europameisterschaftsldufe ;‘:j}'a
fahren, da ein Lauf ganzin un- f*{';‘

v

serer Nahe ausgetragen wird.

a8

[partner:] Herr Schifer, A,

. . o
vielen Dank fiir das Ge- ‘;{»,.
sprach. Luis wiinschen %‘.’“V

=,
wir eine erfolgreiche “}?
Saison. | .

HRN :

Liebe [pma:]-Partnerinnen und -Partner,

einige von lhnen haben wunsere Rubrik
[partner:] portraitiert Partner mit tollen
auBerberuflichen Inhalten versorgt.

Wenn auch Sie ein spannendes Hobby haben
oder z.B. ein Ehrenamt ausfiillen oder ein be-
wegendes Erlebnis aus erster Hand schildern
konnen, melden Sie sich einfach bei uns.

Dann bringen wir Thre Story zu Papier.

Ansprechpartnerin:
Katarina Orlovic

Tel.: (0251) 3845000-140
E-Mail: korlovic@pma.de

M .
o 112016  [partner:]
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Sachversicherung

Sechs Tipps, die es Langfingern schwer machen

Manchmal ldsst es sich nicht anders organisieren und der Oldie wird kurzfristig auf der StraBe oder in
einem offentlich zugidnglichen Bereich geparkt. Dauerhaft eignen sich diese Abstellorte jedoch nicht!
Den besten Schutz bietet die Unterbringung des Oldtimers in einer eigenen Garage, Halle oder in ei-

nem geschlossenen Car-Port. Dartiber hinaus gibt es eine Vielzahl an technischen Moglichkeiten, wie

der Besitzer sein Fahrzeug schiitzen kann.

Foto: Mannheimer Versicherung AG

lhre Leidenschaft ist auch unsere!

Ob Kafer, Spider oder Pagode: Oldtimer sind einfach
etwas ganz Besonderes. Neben dem ideellen Wert
steht der - oftmals immens hohe - materielle Wert.

Genau deshalb haben wir eine Versicherung konzi-
piert, die so tickt wie der Oldtimerenthusiast: BEL-
MOT, die Oldtimer-Versicherung der Mannheimer.
Die traditionsreiche Marke wurde vor zwanzig Jahren
entwickelt und seitdem stetig verbessert. BELMOT
ist anderen Kfz-Versicherungen deshalb oft eine
Heckflosse voraus. Das wird der Oldtimerfan rasch
spiiren, wenn er die Leistungen mit anderen Versi-
cherern vergleicht und dabei abwagt, worauf er als
Oldtimer-Kenner Wert legt. Fiir Fahrzeuge bis Bau-
jahr 1989 bietet BELMOT unter anderem diese Vorteile:

¢ Allgefahren-Versicherung

® Versicherung zum Wiederbeschaffungswert maglich
* Sonderkonditionen fiir Sammler

® 20% Vorsorgeversicherung bei Wertsteigerung

[partner:] 12016
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[ Selbstverstdndlich kdnnen diese sowohl isoliert als auch in
Kombination verwendet werden. Die Mannheimer Versicherung
hat sich mit BELMOT® auf die Versicherung von Oldtimern spe-
zialisiert und mochte Oldtimerenthusiasten mithilfe folgender
Tipps vor emotionalem und materiellem Schaden bewahren.

Erst alle ab 1998 neu zugelassenen Fahrzeuge verfii-

gen iber elektronische Wegfahrsperren. Oldtimer soll-

ten deshalb unbedingt mechanisch gesichert werden.
Hierfiir eignen sich zum Beispiel Reifen- oder Lenkradkrallen.
Mittels eines angebrachten Schlosses verhindern die Krallen das
Drehen des Lenkrads bzw. Reifens. Zwar sind diese Schutzmecha-
nismen nicht sehr bedienungsfreundlich fiir den Fahrzeughalter,
da sie aber auf den ersten Blick sichtbar sind, eignen sie sich gut
als Abschreckungsmittel gegen Diebe.

Eine weitere Sicherungsmdglichkeit besteht in einer

Blockade des Schalthebels mittels einer Schalthebel-

stange. Diese wird in der Mittelkonsole eingebaut und

durch einen Sicherheitsschliissel verriegelt. Auch eine kombinier-

te Handbrems- und Schalthebelstange ist moglich. Allerdings ist
die Kombination nicht fiir jeden Oldtimer geeignet.

Stromkreisunterbrecher sind im Motorsport vorge-
schrieben, um mdgliche Batterieexplosionen in Folge ei-
nes Unfalls zu verhindern. Im Alltag kénnen Stromkreis-
unterbrecher der Diebstahlpravention dienen. Der Startvorgang
des Wagens und dessen unrechtmaBige Entwendung werden da-
mit unterbunden. Ein Stromkreisunterbrecher sollte verdeckt im
Motorraum oder Innenraum des Fahrzeugs eingebaut werden und
somit nicht auf den ersten Blick sichtbar sein.

Sofern mehrere Oldies geschiitzt werden miissen, eig-
net sich auch eine Einbruchmeldeanlage an der eige-
nen Garage oder Halle. Diese erkennt und meldet einen
(versuchten) Einbruch, indem sie einerseits einen akustischen
Alarm auslost, andererseits die Tat direkt an eine zertifizierte
Notruf- und Serviceleitstelle sendet. Diese wiederum alarmiert
die ortliche Polizei und - wenn gewiinscht - einen Sicherheits-
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dienst zur Uberpriifung vor Ort. Die Mannheimer Versicherung AG
vertraut hier seit mehr als 15 Jahren auf die Dienstleistung der

ML-Sicherheitszentrale GmbH, die bundesweit Versicherungsob- Als besonderes Highlight finden Oldtimerliebha-
jekte der Mannheimer liberwacht. ber auf dem markeneigenen BELMOT-Portal viele
Informationen aus und fiir die Szene, z.B. Tipps zu

Wenn trotz aller VorsichtsmaBnahmen der Oldtimer Ausfahrten, Interviews mit Oldtimerexperten, Res-
gestohlen wird, ermdglichen GPS-Tracker durch Sig- taurationstipps und vieles mehr. Ebenso sind wir mit
naliibertragung an das eigene Handy oder den hei- BELMOT auf facebook zu finden. Schauen Sie doch

mischen PC, das Fahrzeug wiederzufinden. Damit erfahrt der einfach mal rein!

rechtmaBige Besitzer, wo sich sein Wagen aktuell befindet. Ein

Tracking-System gibt es in verschiedenen Ausfiihrungen mit un- www.belmot.de

terschiedlichen Einstellungsvarianten fiir konkrete Einsatzgebiete. www.facebook.com/mannheimer.belmot

Ein Tracker ist normalerweise sehr klein, so dass er versteckt und
dauerhaft im Autoinneren installiert werden kann. Wer das Gerat
lieber an der heimischen Steckdose aufladen mochte, greift eher
auf das mobile System zuriick und platziert es unverbaut im Auto.

Dariiber hinaus gelten immer noch ganz grundlegen-

de Dinge: Dieben keine unndtigen Anreize bieten und

wertvolle Dinge am besten gar nicht oder - wenn es un-
vermeidbar ist - nicht sichtbar im Auto liegen lassen. Es kann auch
helfen, die Handschuhfachklappe des leeren Handschuhfachs
offen stehen zu lassen.

Technische Transport- Haftpflicht- Sach- Garantie-
Versicherung versicherung versicherung versicherung versicherung

A

Wir kdnnen Zielgruppen.
Sie sagen welche.

BELMOT

FUr Oldtimerbesitzer.

m Allgefahren-Versicherung:

Schutz bei Motor- und Getriebeschaden
m Versicherung zum Wiederbeschaffungswert moglich
m 20 % Vorsorgeversicherung bei Wertsteigerung

m Sonderkonditionen fir Sammler

Erleben Sie die Welt von BELMOT®:
www.belmot.de Mannheimer Versicherungen
Maklerdirektion Bielefeld
. Telefon 0521.96714 34
www.makler.mannheimer.de mdbielefeld@mannheimer.de
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Datenverlust und BIM-Software - HDI erweitert
Berufshaftpflicht fiir Architekten und Ingenieure

Architekten und Ingenieure stehen stindig vor neuen beruflichen Herausforderungen. Viele lieben

gerade das an ihrem Beruf. Aber neue Herausforderungen kénnen auch neue Risiken aufwerfen: zum
Beispiel bei der Verwendung von BIM-Software oder bei Schaden durch Datenverlust. Aber auch der
Wandel des Berufshildes selbst fordert Architekten und Ingenieure heraus: Neue Rechtslagen durch
Gesetzesinderungen und aktuelle Rechtsprechung oder auch die Anspruchshaltung von Bauherren

sind dabei zwei entscheidende Einflussfaktoren.

[ Gut beraten ist deshalb derjenige, der eine einmal abge-
schlossene Berufshaftpflicht-Versicherung in Sachen Deckungs-
umfang und Deckungssummen immer wieder auf den Priifstand
stellt. Nur so kann man sicher sein, dass im Schadenfall aus-
reichender Versicherungsschutz besteht.

Neue Herausforderungen — neue Losungen

Der technische Fortschritt eréffnet immer wieder neue Mdglich-
keiten, schafft aber auch neue Risiken. Kein ein Architekt oder
Ingenieur nimmt heute noch Daten und Pldane von Gebduden oder
Anlagen in Form von dicken Aktenordnern entgegen. Alles passt
heute zum Beispiel auf einen kleinen USB-Stick. Mit der Mobili-
tdt der Daten und Datentrdger steigt aber auch die Gefahr, dass
Daten verloren gehen oder in falsche Hande geraten kdnnen. Die
finanziellen Folgen eines solchen Verlusts kdnnen sehr schmerz-
haft fiir ein Planungs- oder einen Architekturbiiro werden.

Ein zweites Beispiel: BIM-Software.
Die Verwendung komplexer Building-
Information-Modeling-Programme ist
heute vor allem bei gréBeren Objekten
bereits Ublich. Planungsfehler durch
Fehlberechnungen bei der Anwendung
der Programme sind aber allein schon
durch deren Komplexitét nie ganz aus-
zuschlieBen. Der Planer konnte damit
in der Haftung fiir Bauschdden stehen,
die aus dieser Fehlplanung resultieren.

.Vor dem Hintergrund neuer Anforderungen hat HDI den Berufs-
haftpflichtschutz fiir Architekten und Ingenieure aktuell liberar-
beitet und zusatzlich neue Risiken in den Deckungskatalog auf-
genommen”, erkldrt Andreas Huth, Leiter Produktmanagement
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Planungshaftpflicht der HDI Versicherung. So umfasst der
Leistungskatalog jetzt neben anderen Neuerungen auch den
beruflichen Gebrauch von Flugdrohnen, die Verwendung von
BIM-Software und die Mitversicherung von Asbestschaden.

Berufshilder dndern sich

Aber auch der Markt an sich ist in Bewegung. Die Anforderungen
an Qualitdt und Service steigen immer weiter. Architekten und
Ingenieure spezialisieren sich deshalb immer haufiger auf Tatig-
keitsschwerpunkte, mit denen nur noch Ausschnitte ihres eigent-
lichen Berufsbildes abgebildet werden. Nicht selten steht dabei
die reine Beratung des Auftraggebers oder die Konzentration auf
Projektmanagementaufgaben im Fokus, wahrend die eigentlichen
Planungstatigkeiten in den Hintergrund riicken oder durch an-
dere wahrgenommen werden. Dabei wandelt sich aber auch das

»Vor dem Hintergrund neuer
Anforderungen hat HD1 den Berufshaftpflichtschutz
fiir Architekten und Ingenieure
aktuell tiberarbeitet und zusétzlich
neue Risiken in den Deckungskatalog aufgenommen.*

Haftungspotenzial, das auch denjenigen treffen kann, der ein
Objekt gar nicht geplant, sondern lediglich konzeptionelle Bera-
tungsleistungen erbracht hat.
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Wichtig fiir den Architekten oder den Ingenieur ist es deshalb,
bei jedem Auftrag genau zu priifen, ob der eigene Versicherungs-
schutz die mit dem Bauherrn vereinbarte Leistung liberhaupt
abdeckt. ,Neben den Standarddeckungen besteht deshalb h3ufig
erheblicher Absicherungsbedarf”, wei3 HDI Haftpflichtexperte
Huth. Relevant ist dies insbesondere dann, wenn der Architekt
oder Ingenieur mit seinen Geschaftspartnern Leistungen verein-
bart, die vom versicherten Berufsbild abweichen. Solche ,Berufs-
bildiiberschreitungen” kénnen zum Verlust des Versicherungs-
schutzes fiihren. Hier bietet die HDI Versicherung Lésungen an
- nicht nur fiir einzelne Berufstrager, sondern auch fiir mitein-
ander verbundene Unternehmen. Dariiber hinaus umfasst der HDI
Versicherungsschutz zum Beispiel auch die Kostenlibernahme
bei Schlichtungs- und Mediationsverfahren, den pramienfreien
Honorarschutz und die zeitlich unbegrenzte Nachhaftung.

Versicherungsschutz rundum im Blick

Neben der Absicherung der Berufshaftpflicht gilt es, auch weitere
Risiken im Blick zu haben. Denn Architekten oder Ingenieure
investieren nicht nur viel Engagement, sondern meist auch viel
Geld in ihr Planungsbiiro. Ob modernes Biirogebdude oder teure
Elektronik - all das ist die Basis fiir wirtschaftlichen Erfolg.
Kommt es zu Beschadigungen oder Verlust, zum Beispiel durch
Einbruchdiebstahl, Feuer oder Bedienungsfehler, kann das erheb-
liche finanzielle Folgen haben.

Umso wichtiger ist es, auch die Grundlage der beruflichen Exis-
tenz abzusichern. Eine Inhalts- und Elektronikversicherung, die
auch die Betriebsunterbrechung absichert, gibt Sicherheit. Auch
eine spezielle Rechtsschutz-Versicherung fiir Architekten und
Ingenieure gibt die Gewissheit, sein Recht im Notfall auch vor
Gericht geltend machen zu kénnen.

Fiir weitere Informationen wenden Sie sich gerne an
angebot@hdi.de ]

HDI Versicherung AG

HDI-Platz 1 | 30659 Hannover
www.hdi.de
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Zeiten andern sich.

Als ich ein Kind war, bekam ich von der Hausbank meiner Eltern ein Sparbuch. Als ich dlter wurde,
konnte ich auf dem Sparbuch aus ,Jeans“ mein Taschengeld einzahlen. Mit 18 erhielt ich ein

Giro-Konto und einen Dispositionskredit. Mir wurden Zinsen fiir ein Festgeld angeboten. Alles war
bei der einen Bank, mit der ich groB geworden war.

[ Dann kam das Internet und die Onlinebanken und ich wechsel- Aber ist es bei Freiberuflern und Firmenkunden anders? Wére ich
te als (ehemaliger Bauspar-) Fuchs von der Bank vor Ort mit ein Unternehmer oder Freiberufler, wire meine erste Kontoeroff-

Gebiihren zu
einer Bank in
Miinchen ohne
Gebiihren, wo
ich  noch nie
war und wo ich
wahrscheinlich
auch nie hin-

nung bei einer Bank vor Ort (Spar-
kasse, Volksbank, Deutsche Bank).

»Die Banken haben in den meisten . e oo
o . . . 0 g¢ t es wahrscheinlich noc
Féllen das Regionalprinzip abgeschafft vielen Firmenkunden und Freibe.

und sind flexibler geworden.* ruflern. Dabei gibt hier es Alter-

nativen. Die Banken haben in den
meisten Fallen das Regionalprinzip

gehen werde. Was soll ich da auch. Ich kann ja alle Geschafte abgeschafft und sind flexibler geworden. Teilweise ist eine Finan-
online erledigen. Selbst einen Kredit bekomme ich ohne groBe zierung oder ein Leasing bei einer Bank vor Ort biirokratischer als
Schwierigkeiten. So ist es bei mir als Privatkunde. bei der ,XY-Bank Woanders".

[partner:] 1]2016
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Kapitalanlagen

© BCE ECB EZB EKT EKp 2002

Vorteile:

® Das Angebot kann zundchst anonymisiert angefragt werden.

* Das Angebot entspricht dem individuellen Bedarf.

® Das Angebot ist ein neutraler Vergleich aus einer unabhan-
gigen Quelle mit breitem Marktiiberblick und erhdhter Markt-
transparenz.

¢ Das Angebot ist kostenfrei.

¢ Die Anfrage konnen Sie rund um die Uhr erfassen.

Exkurs:

Frage: Was ist besser? ,Leasen oder finanzieren" — Antwort: Bei-
des hat Vor- und Nachteile. Es gibt keine allgemeingiiltige Ant-
wort, welche Alternative besser ist!

Leasing...

e vereinfacht die Finanzplanung
* bewahrt die Solvenz
e |dsst Kreditrahmen ungenutzt
® ermdglicht eine vollstdndige Fremdfinanzierung
* bietet eine hohe Innovationsfahigkeit
* nimmt keinen Einfluss auf die Bilanz
* mindert schon kurzfristig die Steuerlast
e schafft kein Eigentum
e erfordert feste Laufzeiten fiir Leasingnehmer
e istin der Regel durch Leasinggeber kiindbar

In wie fern fiir Sie Leasing oder Kredit die bessere Alternative ist,
hangt von zahlreichen Faktoren ab: Mdchten Sie stets neuwer-
tige Maschinen haben? Dann ist hdufig das Leasing die bessere
Alternative. Legen Sie hingegen groBen Wert auf Flexibilitat und
uneingeschriankte Nutzungsmdglichkeit, ist es haufig die bes-
sere Losung, die Maschinen Gber einen Kredit zu finanzieren. |

»,Ob Leasing oder Kredit ist
letztlich eine Frage der
individuellen Vorlieben und
finanziellen Moglichkeiten.“

Finanzierung mittels Darlehen...

e ermdglicht uneingeschranktes Eigentum
® blockiert Leistungsbeschrénkungen
® sorgt fiir eine unbegrenzte Verwendungs-
und Nutzungsmdglichkeit
* bedeutet vollkommende Verwertungsfreiheit
* erzeugt stille Reserven in der Bilanz
* bietet flexible Mdglichkeiten der Abschreibung
* bedarf gewdhnlich Sicherheiten
e ist immer auch eine Bilanzverldngerung
® nimmt teilweise den Kreditspielraum

Aber wie kommen Sie bzw. lhre Kunden an solche Finanzierungs-
oder Leasing-Angebote? Hier kdnnen wir bzw. unser neuer Ko-
operationspartner helfen. Sprechen Sie uns an bzw. schauen Sie
auf unserer Jahresauftakttagung am 19.02. auf dem Stand von
Compeon vorbei.

Sie und lhre Kunden verdienen das Beste!

[pma:] Klaus Ummer
(Teamleiter Kapitalanlagen)
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[ Sie kdnnen das nicht wissen, aber wenn wir bei der [pma:] in
Miinster in der gemeinsamen Kaffee-Kiiche unsere Friihstiicks-
pause machen, dann lesen meine Kolleginnen und Kollegen mei-
ne Tageszeitung, die ich tdglich mitbringe. Meine Zeitung wird
auseinandergefaltet und verteilt und jeder liest ein wenig. Ob
Weltnachrichten, Lokalteil, Wirtschaft oder Wetter, die Zeitung
ist innerhalb kiirzester
Zeit in mehreren Han-
den. GroBe Beliebt-
heit genieBt natirlich
der Sportteil unter
den zahlreichen FuB-
ballfans der [pma:]-
Mitarbeiter. Natiirlich
wird dieser Teil von
den lblichen Lastereien unter den Kollegen begleitet. Immerhin
haben wir hier ein groBes schwarzgelbes und ein blaues Fan-
lager. Bis zum Abend ist dann jeder Buchstabe meiner Zeitung

»Im gut betuchten Miinster werden
mehr als 2.000 Kinder unter 14 Jahren
regelmaBig von der Tafel e.V.
mit Essen versorgt.“

zwischen allen Kolleginnen und Kollegen, die gern Zeitung lesen,
geschwisterlich geteilt.

An diesem besagten Morgen im November fiel mir ein winziger
Zeitungsaufruf des Leiters der Miinster Tafel e.V. auf. Der Text lie3
mich nicht los. In diesem Spendenaufruf wurden Tatsachen ge-
nannt, von denen ich bis dahin
nichts wusste: im gut betuch-
ten Miinster werden mehr als
2.000 Kinder unter 14 Jahren
regelméBig von der Tafel e.V.
mit Essen versorgt, weil sie
Lbediirftig” sind. Das stimmte
mich traurig. Und ich wollte
etwas unternehmen. Also lan-
dete diese Zeitung nicht einfach im Altpapier. Den Artikel habe ich
umgehend kurz ausgerissen, eingescannt und mit einem eigenen
Aufruf an alle Kolleginnen und Kollegen intern per E-Mail verteilt.
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[pma: panoramal]

Was dann passierte, war wirklich toll! Innerhalb von Minuten
haben [pma:]-Kollegen sowohl Hilfe zugesagt, als auch Geld
gespendet. In der Mittagspause war ich in einem Kinderbuch-
laden und erzdhlte der Buchhédndlerin von unserer |dee. Spon-
tan schenkte sie uns eine groBe Kiste neuwertiger Kinderbiicher.
Einer unserer Teamleiter bestellte umgehend zahlreiche Kin-
der-Werbegeschenke bei diversen Versicherungsgesellschaften.
Diese erreichten uns Kistenweise.

Das ,Projekt" nahm eine so positive Form an, dass sich immer
mehr davon anstecken lieBen. Immer wieder prasentierten wir
stolz Besuchern un-
ser stetig wachsendes
.Lager® in einem fiir
diesen Zweck um-
funktionierten Raum.
Kolleginnen und Kol-
leginnen brachten
gutes Spielzeug ihres
eigenen Nachwuchses
mit. Es gab auch bereits selbst befiillte Pakete, die gespendet
wurden. Zwischenzeitlich informierten wir uns, welche Lebens-
mittel und vor allem SiiBigkeiten ggf. auch fiir Fliichtlingskinder
mit muslimischem Hintergrund in Ordnung sein wiirden. Hatten
Sie gewusst, dass Gummibarchen nicht ,halal” sind? So lernten
wir unser erstes arabisches Wort: halal bedeutet erlaubt/zulds-
sig. In der Zwischenzeit hatten uns weitere Versicherer wie Alli-
anz, UniVersa, R+V und Hanse Merkur sowie Unternehmen wie

,Die Hilfs- und Aktionsbereitschaft vieler
Kolleginnen und Kollegen hat mich
sehr, sehr beeindruckt.“

Faber-Castell und die Spiegelburg mit weiterem Kinderspielzeug,
Buntstiften, Malzubehdr, etc. versorgt.

Dieses positive Treiben Uberzeugte die [pma:]-Geschaftsfiih-
rung, einen hohen Spendenbetrag zur Aktion beizusteuern, um
die Packchen zusatzlich mit guten Lebensmitteln zu befiillen. So
konnten wir spontan gute Nahrungsmittel in einer Sonderaktion
beim GroBmarkt hinzukaufen. Uns war bewusst, dass in jedes
dieser Weihnachtspdckchen sicher mehr als nur zwei hungrige
Kinderaugen hineinsehen wiirden.

Apropos Weihnachtspackchen, wir bendtigten dringend fiir diese
Aktion eine groBe Anzahl und mdglichst kostenlos leere Kartons.
Wir standen vor einem logistischen Problem. Aber nur kurz. Denn
auch hier haben wir sehr schnell Hilfe erfahren. Ein besonderer
Dank geht an unsere Partnerin Anneli Brockmann und besonders
an ihren Ehemann Udo. Fiir unsere Aktion hat er akribisch bei
mehreren Schuhgeschaften neue leere Kartons organisiert. Super,
dieser Einsatz!

Und dann war es soweit. Hunderte Meter Geschenkpapier (Danke,
Herr Dr. Maasjost!) lagen an einer in unserer Mitarbeiter-Kiiche
mit allen Packchen-Inhalten aufgebauten ,Packstrasse” bereit -
und alle [pma:]-Mitarbeiter halfen mit, ,lhr" Pdckchen zu pack-
cken. Die Hilfs- und Aktionsbereitschaft vieler Kolleginnen und
Kollegen hat mich sehr, sehr beeindruckt. Ein besonderer Dank
gilt auch Familie Ruhoff, die uns ihren Anhanger wie selbstver-
standlich zur Verfiigung stellte, zum piinktlichen Transport der
Packchen an die Tafel durch ihren Sohn Jan.

Der Einsatz aller beteiligten [pma:]-Kolleginnen und -Kollegen

war wirklich toll und hat richtig SpaB3 gemacht. Und dies alles

mitten im turbulenten Jahresendgeschaft und bei liickenloser
Erreichbarkeit fiir alle
[pma:]-Partner.

Auf diese Aktion kdn-
nen wir als [pma:]-
Mitarbeiterinnen und
-Mitarbeiter wirklich
stolz sein. Es kamen
Hilfsbereitschaft und
soziale Energien zum Vorschein, die dazu beigetragen haben,
mit 87 tollen Paketen bediirftigen Kindern in Miinster das Weih-
nachtsfest ein wenig zu verschonern. |

112016 [partner:]
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Krankenversicherung

Barmenia-Arztetarife —

von Spezialisten fiir Spezialisten! k1 7!

N
()

.

|

o

In Deutschland steht die Private Krankenversicherung fiir Leistungs- und Preiswettbewerb und er-
freut sich einer bunt gemischten Versichertenstruktur. Da der Weg in die Private Krankenversicherung
stets freiwillig ist, miissen sich die Anbieter im Wettbewerb um Neukunden behaupten - nicht nur
gegeniiber der Gesetzlichen Krankenversicherung, sondern auch gegeniiber der Konkurrenz aus der
eigenen Branche. Das fiihrt zu einer starken Produktvielfalt, die verschiedenen Zielgruppen stindige
Innovationen in einer breiten Auswahl an Tarifen bietet.

[ Arzte - Klientel mit besonderen Anspriichen

Arzte arbeiten in einem Beruf mit besonderer Verantwortung
und erhdhten Anforderungen. Versténdlich, dass sie sich fiir ihre
eigene Versorgung eine Krankenversicherung wiinschen, die
hdchsten Anspriichen gerecht wird.Die Barmenia Krankenver-
sicherung zahlt mit ihrer leistungsstarken und speziell fiir Arzte
entwickelten Produktpalette zu den TOP-Arzteversicherern. Uber
90.000 Kunden in diesem Segment vertrauen der Barmenia.

Hochwertige Spezial-Tarife fiir Arzte

Als freiwillige Mitglieder der gesetzlichen Kranken- und der so-
zialen Pflegeversicherung bzw. als Selbststindige konnen Arzte
ihre Krankenversicherung frei wahlen. Mit der Barmenia-Krank-
heitskosten-Vollversicherung fiir Arzte trifft diese Berufsgruppe
eine fiir sie geeignete Vorsorge. Und das nicht nur fiir sich selbst,
sondern - wenn gewlinscht - ebenso fiir Familienangehdrige, mit
allen Vorteilen eines Privatpatienten.

Pflegemonatsgeld und BeitragsermiBigung

als sinnvolle Ergéinzung

Auch fiir Arzte gilt: Pflegeversicherung folgt Krankenversicherung.
Deshalb ist bei Abschluss einer privaten Krankenversicherung
die private Pflegepflichtversicherung obligatorisch. Fir alle,
die darliber hinaus aber mehr absichern mdchten, besteht die
Maglichkeit, den Pflichtschutz mit einem Pflegemonatsgeld zu
komplettieren. Das reduziert im Pflegefall die finanzielle Liicke.
Nicht zu unterschdtzen ist auch eine gezielt abgeschlossene
BeitragsermaBigung im Rentenalter. Gerade angestellte Arzte
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stehen im Rentenalter oftmals vor dem Problem, ihren Kranken-
versicherungsbeitrag ohne Arbeitgeberanteil weiter finanzieren
zu miissen. Deshalb bietet sich der Abschluss von Sonderbe-
dingungen fiir BeitragsermaBigung an - mit arbeitgeberzuschuss-
fahigen Beitragen.

Erfolgsfaktoren der Barmenia-Arztetarife

Die Spezialtarife konnen Arzte (Tarif VHV+), Zahnirzte (Tarife
VZK+, VZD+) sowie beihilfeberechtigte Arzte (Tarife MA+, MS+,
MZ+) und deren Angehdrige vereinbaren und somit von der
jahrzehntelangen Erfahrung der Barmenia als Arzteversicherer
profitieren. Speziell fiir den ,Mediziner-Nachwuchs" wurden
Options- und Ausbildungstarife konzipiert, die eine individuelle
Absicherung ermdglichen, und das bei einem hervorragenden
Beitrags-/Leistungsverhiltnis. Im Marktvergleich liegt das Ange-
bot der Barmenia auf Top-Niveau. ]

Ausflihrliche Informationen wie Tarifbeschreibungen, Beding-
ungen, Formular und Antrdge finden Sie im Internet unter
www.barmenia.de und www.maklerservice.de.

Barmenia Versicherungen
Tel.: 0202 4383030

Fax: 0202 438033030
vertriebsservice@barmenia.de

www.barmenia.de
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Passgenaue Sicherheitsk

Die Haftungsrisiken fiir Architekten und Ingenieure sind umfangreich und vielfaltig.
Als einer der erfahrensten Berufshaftpflichtversicherer bietet HDI Deckungskonzepte
mit wirkungsvollem Schutz. Das gibt Sicherheit, auf die man vertrauen kann, sowohl
bei privaten als auch beruflichen Risiken.

Das ist Versicherung.

www.hdi.de/freieberufe




Krankenversicherung

Innovative Zahnzusatz-
versicherung

»ZahnPRIVAT* ergdnzt den gesetzlichen
Krankenversicherungsschutz optimal

Gesunde, schéne Zihne vermitteln ein positives
Lebensgefiihl und sind als optische Visitenkarte
heutzutage eine Menge wert. Wie viel genau,
sicht man allerdings oft erst auf der Zahn-
arzt-Rechnung. Gesetzlich Krankenversicherte
miissen hochwertigen Zahnersatz, zum Beispiel
Implantate, gréBtenteils aus eigener Tasche be-
zahlen. Das kann teuer werden.

[ Die Krankenversicherer der Sparkassen-Finanzgruppe, Bayeri-
sche Beamtenkrankenkasse und UKV - Union Krankenver-
sicherung haben daher die neue Tariflinie ,ZahnPRIVAT" auf den
Markt gebracht. Die Zahnzusatzversicherung erstattet einen Teil
der Kosten flir Zahnbehandlung, Zahnersatz, Prophylaxe und so-
gar flir Parodontose und Wurzelbehandlung: 50 Prozent im Ta-
rif ,ZahnPRIVAT Kompakt" und 70 Prozent im Tarif ,ZahnPRIVAT
Optimal®. Im Top-Tarif ,ZahnPRIVAT Premium" sind es sogar 90
Prozent; zudem bietet er auch Leistungen fiir Kieferorthopéadie.

Der Schutz I&sst sich somit ganz individuell auf die persénlichen
Bediirfnisse und die aktuelle Lebenssituation abstimmen.

.ZahnPRIVAT" erstattet die Kosten auch ohne Vorleistung der
GKV, und zwar bis zum Hochstsatz der Gebiihrenordnung fiir
Zahnirzte (GOZ) bzw. Arzte (GOA). Das heiBt, der Kunde kann
sich wie ein Privatpatient behandeln lassen.

Top fiir den Verkauf

.ZahnPRIVAT" kommt dem Kundenwunsch nach einer modernen,
hochwertigen Zahnversorgung nach und ergdnzt den gesetzli-
chen Krankenversicherungsschutz optimal. Der Abschluss der Ta-
rife ist zudem durch vereinfachte und reduzierte Gesundheitsfra-
gen sowohl kunden- als auch vertriebsorientiert. Darliber hinaus
unterliegen die Tarife keiner generellen Erstattungsobergrenze.
Und das Beste: Die Versicherten konnen alle Leistungen sofort
nach Abschluss in Anspruch nehmen. Die Beitrdge sind ohne Al-
terungsriickstellungen kalkuliert und deshalb besonders attraktiv
flir unter 40-Jahrige. Im Alter zwischen 20 und 29 Jahren kostet
der Tarif ,ZahnPRIVAT Kompakt" beispielsweise nur 7,88 Euro im
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Monat, ,ZahnPRIVAT Optimal” 11,66 Euro und ,ZahnPRIVAT Pre-
mium" 16,64 Euro.

Die Tariflinie kann dariiber hinaus ideal mit Tarifen ohne Leistun-
gen fiir Zahnbehandlungen und/oder Zahnersatz kombiniert wer-
den. Zusammen mit den Tarifen ,NaturPRIVAT" und ,Vorsorge-
PRIVAT" genieBt der Kunde schlieBlich einen vielseitigen Schutz
fiir seine Gesundheit. |

Fiir alle drei Tarife gilt:

® Keine Kiirzungen aufgrund von zahntechnischem
Preis- und Leistungsverzeichnis

® Keine Erstattungsobergrenze

 Keine Kiirzung aufgrund fehlender Prophylaxe

Keine fiktiven Abziige bei fehlender Leistung der

gesetzlichen Krankenkasse

Keine Wartezeit

Vereinfachte Risikopriifung

Consal MarklerService GmbH
Lars Feddersen (Marklerbetreuer)

Tel.: 04331 6965202
lars.feddersen@ukv.de

www.consal-maklerservice.de
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Vorsorge profitieren lhre Kunden
von finanzieller Absicherung,

I H R E R KU N D E N einem hohen MafB an Flexibilitat

und einem umfangreichen Service-

IST ZU WERTVOLL angebot im Fall der Falle.
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Die Private

Krankenversicherung
fur Akademiker

Hervorragende Leistungen
Erstklassige Beitragsstabilitat
Konsequente Risikopriifung
Exzellente Kennzahlen

Sehr hohe Riickerstattungen

Gerade bei der Krankenversicherung von Akademikern sind fundierte Hintergrundinformationen ein
unbedingtes Muss, denn schlieBlich handelt es sich um ein besonderes Klientel, das umfassend und
im Detail beraten werden mochte. Nachfolgend haben wir fiir Sie am Beispiel der SIGNAL Kranken-
versicherung einige wichtige Aspekte zusammengefasst. Thr Maklerbetreuer bei der [pma:], Herr Tino
Scheunpflug, steht Thnen fiir weitere Informationen zur Verfiigung.
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Krankenversicherung

[ 1. Die Bedeutung von Unternehmensqualitit und
Kennzahlen

Eine private Krankenversicherung ist eine Entscheidung fiir eine
lange Zeit ggf. sogar fiir ein ganzes Leben. Wer bei der Auswahl
eines Krankenversicherungstarifs lediglich Bedingungen und ak-
tuelle Pramien vergleicht, greift zu kurz. Fiir langfristig bezahlba-
ren Versicherungsschutz (Beitragsstabilitit im gewéhlten Tarif)
empfiehlt es sich, auch die Finanzstérke der Versicherer zu be-
trachten. Denn nur ein finanzstarker Anbieter verfiligt iiber die
Mittel, um unvorhersehbaren Kostenentwicklungen entgegenzu-
treten. Fehlen jene, drohen dem Kunden mittel- und langfristig
splirbare Spriinge im Beitragsverlauf. In diesem Zusammenhang
sind drei Kennzahlen besonders bedeutend.

Fiir die Versicherten gilt: Eine Kombination aus guter Nettover-
zinsung und hoher RfB-Quote bietet die beste Voraussetzung
fiir einen langfristig bezahlbaren Versicherungsschutz. Kommt

»Alle Tarife folgen der familien-
freundlichen Philosophie der
SIGNAL Krankenversicherung*

dann noch eine angemessene EK-Quote dazu, handelt es sich
um ein Unternehmen, dessen Produkte sich der Vermittler niher
anschauen sollte. Die SIGNAL Krankenversicherung - ein starker
Versicherer mit hervorragenden Kennzahlen.

2. Die Beitragsstabilitit —

einer der wichtigsten Faktoren fiir Kunden
Beitragsstabilitdt ist mittlerweile einer der wichtigsten Erfolgs-
faktoren fiir eine PKV. Voraussetzungen fiir Beitragsstabilitdt sind
eine verldssliche Risikopriifung, eine konsequente Bonitdtspri-
fung und fiir Kunden eine flexible Produktgestaltung. Die SIGNAL
Krankenversicherung ist mittlerweile einer der beitragsstabilsten
privaten Krankenversicherer. Sie hat im Jahre 2008 eine radika-
le Umkehr in ihrer Tarifpolitik vorgenommen und zeitgleich die
Risikopriifung mit Hilfe des in der Branche bewahrten Systems
JAktuarmed" modernisiert. Seit 2009 (Einflihrung der Pflicht zur
Krankenversicherung) erfolgt eine konsequente Bonitatspriifung
unter Nutzung von bestehenden Erfahrungen und modernen
Techniken.

Mit einer durchschnittlichen Anpassungsrate von gerade einmal
0,34 9% in den letzten 5 Jahren und 1,92 % in den letzten 10
Jahren gehort die SIGNAL Krankenversicherung zu den beitrags-
stabilsten Krankenversicherern am Markt. Basis fiir die auBer-
ordentliche Beitragsstabilitdt sind neben den o.g. Faktoren zwei
weitere Aspekte. Zum einen die ausreichend kalkulierten Bei-
trdge. Zum anderen wurden im Zeitraum 2008 -2015 rund 1,25
Mrd. Euro an Einmalbeitragen fiir unsere Kunden eingesetzt, um
notwendige Beitragsanpassungen ganz oder teilweise aus Unter-
nehmensmitteln zu finanzieren. Zum 01.01.2016 wurden wei-
tere 113,5 Mio. Euro aus der Riickstellung fiir erfolgsabhangige
Beitragsriickerstattung verwendet. »

Mittlerweile ist die SIGNAL Kranken der beitragsstabilste Versicherer der letzten Jahre.

2012

Deutlich positive Entwicklung
der durchschnittlichen
ErhShungen im Bestand:

0,9%

2013

0,1%

2014 2015 2016
-0,4% 0,9% 0,2%
112016 [partner:]
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Krankenversicherung

3. Die Produktlinie ,privat“ — permanenter medizinischer Fortschritt auf hohem Niveau

Vom Einsteigertarif START bis hin zum Hochleistungstarif EX-
KLUSIV-PLUS 0 bietet die Produktlinie ,privat” fiir jeden Bedarf
den richtigen Versicherungsschutz. Die Tarife bauen systematisch
aufeinander auf. Ausgehend vom ,Einsteigerschutz" START bein-
haltet jeder weitere Tarif verschiedene Mehrleistungen bis zum
Maximum im EXKLUSIV-PLUS. Sdmtliche Tarife erfiillen, die vom
PKV-Verband empfohlenen Mindestkriterien: ambulante Psycho-
therapie, offenes Hilfsmittelverzeichnis und EntziehungsmaB-
nahmen. Alle Tarife folgen der familienfreundlichen Philosophie

Produktlinie ,, Vollversicherung privat"”

KOMFORT

KOMFORT 1

KOMFORT 2
KOMFORT 3

der SIGNAL Krankenversicherung, z.B. glinstige Kinderbeitrage,
spezielle Optionen fiir Studenten und Wechsler aus der GKV sind
auch wichtige Punkte fiir Ihre Mandanten.

Transparente Allgemeine Versicherungsbedingungen (AVB). Zu-
letzt wurden die AVB zum 01.01.2016 optimiert. fiir die Produkt-
linie ,privat” ist das seit 2008 bereits die fiinfte Aktualisierung.
Damit nehmen die Versicherten regelmdBig am medizinischen
Fortschritt teil.

EXKLUSIV-
EXKLUSIV PLUS
EXKLUSIV-PLUS 0

EXKLUSIV-PLUS 1
EXKLUSIV-PLUS 2

KOMFORT-

PLUS

EXKLUSIV 0
EXKLUSIV 1
EXKLUSIV 2

KOMFORT-PLUS 1
KOMFORT-PLUS 2
KOMFORT-PLUS 3

4. Das flexible und lebensbegleitende Optionsrecht in der Produktlinie ,privat®

Die Produktlinie ,privat” enthdlt in jedem Tarif Optionsrechte
nach jeweils 36 oder 72 Monaten Versicherungsdauer. Bis zu ei-
ner Dauer von 36 Jahren kénnen unter den gegebenen Vorausset-
zungen die jeweiligen Optionsrechte ausgeiibt werden.

So ermdglichen wir lhnen Tarif- Umstellungen ohne erneute
Gesundheitspriifung und garantieren eine hohe Flexibilitdt. Das
folgende Beispiel zeigt Mdglichkeiten der Tarif-Umstellung ohne er-
neute Gesundheitspriifung in einem Zeitraum von 24 Jahren:

Beispiel: So langfristig wirkt das Optionsrecht (hier letztmalig nach 24 Jahre)

Alter a @ @ g @ a '

Abschluss des
Vertrags

1. Option
Ablauf 36 Monate

2. Option
Ablauf 36 Monate

z.B. Familien-
griindung, 1. Kind

z.B. Einstieg in die
Selbststandigkeit

z.B. Etablierung
des Betriebes

3. Option
Ablauf 72 Monate

4. Option
Ablauf 72 Monate

5. Option
Ablauf 72 Monate

z.B. Betrieb z.B. Ehefrau wird
floriert wieder berufstatig

z.B. Erweiterung
des Betriebes

Der Versicherungsnehmer wird 2 Monate vor jedem Optionstermin von der SIGNAL Krankenversicherung informiert.
WICHTIG: Auch fiir Tieferstufungen sollte imme das Optionsrecht genutzt werden - denn nur dann bleibt auch im neuen Tarif das Optionsrecht fiir

spitere Tarifumstellungen (auch fiir Hoherstufungen) garantiert erhalten.

¥

Besonders wichtig: Die SIGNAL Krankenversicherung bietet auch giinstige Kinderbeitrige.
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Krankenversicherung

5. Produktlinie ,privat® — Die marktfithrende Riickerstattung

a) Erfolgsabhéngige Beitragsriickerstattung

Bereits nach einem leistungsfreien Kalenderjahr erhalten Ver-
sicherte in der Produktlinie ,privat® 3 Monatsbeitrage zuriick.
Dies ist bereits heute bis zur Auszahlung in 2018 garantiert. Das
SIGNAL IDUNA BRE-Feuerwerk: Fiir den Zeitraum 2008-2014 hat
die SIGNAL Krankenversicherung rund 700 Mio. Euro BRE an ihre
Kunden ausgezahlt.

b) Gesundheits- und Verhaltensbonus -

als garantierter und kalkulierbarer Faktor

In den ,PLUS-Varianten" erhalten Sie bei Leistungsfreiheit zu-
sdtzlich bis zu 900 Euro Gesundheitsbonus. Und im Hochleis-

Ihr Vorteil aus den hohen Riickerstattungen

Niedrige effektive Monatsbeitrdge, wenn die vorgenannten
Riickerstattungsbetrdge auf den Monat umgerechnet werden.

Effektivbeitrag fiir den Hochleistungstarif EXKLUSIV-PLUS 0

Beispiel: 37-jahrige(r) Arbeitnehmer(in)

Tarifbeitrag inkl. 10% Vorsorgezuschlag 599,85

Arbeitgeberzuschuss 2016 309,34

Beitragsriickerstattung 136,33

Gesundheitsbonus 75,00

Verhaltensbonus 16,67

Effektivbeitrag 62,51

* Diese drei Betrdge ergeben die oben genannte Gesamterstattung.

Fazit:

Gerade Akademiker sind fiir die private Krankenversicherung
eine wichtige Zielgruppe. Der vorgenannte Artikel beschreibt ein
PKV-Absicherungskonzept, liber das wir sie gerne ndher infor-
mieren mochten. Selbstverstandlich gibt es auch passsende und
attraktive Losungen fiir die Beitragszahlung im Alter. ]

Wir freuen uns auf ihr Feedback.

Euro

Euro

Euro *

Euro *

Euro *

Euro

tungstarif EXKLUSIV-PLUS wird gesundheitsbewusstes Verhalten
nochmals mit bis zu 300 Euro ,on top” belohnt (Verhaltensbonus).
Gesundheits- und Verhaltensbonus sind vertraglich dauerhaft ga-
rantierte Leistungsanspriiche.

c) Der Effektivbeitrag

Addiert man die vorgenannten Betrdge ergeben sich Riickerstat-
tungen, die am PKV-Markt nahezu einzigartig sind. Betrdge von
2.500 Euro und mehr sind ohne weiteres bereits im Beginnjahr
moglich, bei unterjdhrigem Beginn entsprechend anteilig. Nach-
folgend ein Beispiel flir den Hochleistungstarif EKLUSIV-PLUS 0.

Beitrag effektiv nur rund 60 Euro

(1.635,96 Euro jahrlich)
(900,00 Euro jihrlich)

(200,00 Euro jahrlich; max. 300 Euro miglich)

Kontakt

SIGNAL IDUNA

Angebotsservice — Vorabanfragen - Vertriebsunter-
stlitzung

KV BackOffice fiir [pma:] Partner

Tel.: 0231 1359322
si-vp.kranken@signal-iduna.de

maklerportal.signal-iduna.de
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Krankenversicherung

Bei Kurzantragen steckt der Teufel im Detail

Antridge zu Pflegezusatz-Produkten haben Risiken, die Makler beachten miissen

Das Thema Pflege ist eines der wichtigsten in der Risikoabsicherung - aber das Angebot der vielen

Pflegezusatzversicherungen ist fiir Kunden uniibersichtlich. Eine gute Beratung mit kompetenter

Produktauswahl ist hier daher unerlisslich.

[ In diesem Bereich geht es nicht nur darum, das preiswerteste
Produkt zu haben. Viel wichtiger ist es, im Pflegefall exakt die
Leistungen beziehen zu konnen, die der Kunde in seinem indivi-
duellen Pflegefall dann auch bendtigt. Viele Krankenversicherer
haben ihre Produkte mit attraktiven Assistance-Leistungen aus-
gestattet. Auch wenn ein Kunde als Pflegefall selbst nicht in der
Lage ist, diese Dinge fiir sich zu regeln und zu organisieren, kann
er sich auf die Assistance-Leistung verlassen.

Hat ein Kunde sich fiir ein Pflegezusatzprodukt entschieden, von
dem er liberzeugt ist, im Bedarfsfall bestens aufgestellt zu sein,
ist ein wichtiger Schritt getan. Allerdings ist der anschlieBende
Vertragsabschluss von seinem Gesundheitszustand abhéngig.
Denn wenn dieser bereits schlecht ist, kommt leider keine Pflege-
zusatzversicherung mehr zustande.

Risikopriifung mit Kurzantragen

nach dem K.O.-Kriterium

Im Rahmen von oft voll durchdigitalisierten Antragsablaufen bie-
ten inzwischen alle PKV-Versicherer zu diesen Pflegezusatz-An-
tragen zweckgerichtete Kurzantrdge an. Diese fragen gezielt
bestimmte Diagnosen schwerer Vorerkrankungen ab. Kann der
Kunde alle abgefragten Diagnosen verneinen, kommt der Vertrag
zustande. Wenn der Kunde auch nur eine der abgefragten Diag-
nosen bejaht, kommt leider kein Vertrag zustande.

Die Besonderheit: die Fragen der PKV-Versicherer zu Diagnosen
und Vorerkrankungen werden nicht einheitlich gestellt. Die For-
mulierungen und Fragestellungen unterscheiden sich zum Teil
deutlich. Dies fiihrt dazu, dass Diagnosen, die zu einem Ausschluss
fiihren, flr Laien nicht immer verstandlich sind. Am Beispiel der
Bluter-Krankheit ldsst sich dieses veranschaulichen: wéhrend
Versicherer A von ,Bluter-Krankheit" spricht, spricht Versicherer
B von ,Hamophilie" und Versicherer C von ,Gerinnungsstérung".
Es wird vorausgesetzt, dass Makler und ihre Kunden die genauen
Bezeichnungen von Vorerkrankungen kennen und korrekte An-
gaben machen. Hier lauert auch eine Gefahr fiir Antragsteller:
werden — auch unwissentlich - falsche Angaben bei der Antrags-
stellung gemacht, riskiert der Kunde im Pflegefall ein Verfahren
wegen Anzeigenpflichtverletzung. Im Regelfall folgt daraus immer
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ein Ricktritt des Versicherers und fiir den Kunden ein finanzi-
elles Desaster. Ist der Pflegefall bereits eingetreten, ist es un-
wahrscheinlich, noch eine alternative Zusatzversicherung zu
erhalten. Aber soweit muss es nicht kommen! In einer ausfiihr-
lichen Marktanalyse hat das Team KV alle Gesundheitsfragen aller
Anbieter detailliert ausgewertet. Diese Auswertung steht [pma:]
Partnern zur Verfligung und unterstiitzt diese bei der Auswahl des
optimalen Versicherers fiir Kunden mit schwerwiegenden Vorer-
krankungen. Dariiber hinaus steht das Team KV mit seinem um-
fangreichen Support allen Partnern zur Seite, die ihr Angebot im
Bereich der wichtigen Pflegezusatzversicherung fiir ihre Kunden
kompetent ausbauen wollen. ]

Nutzen Sie diesen speziellen Service!
Das Team KV unterstiitzt Sie kompetent und professionell.

Pflegeratgeber im Internet

Pflegefdlle treten in der Regel pl6tzlich ein. Oft bleibt
nicht viel Zeit, um eine gute Pflege zu organisieren.
Die Private Krankenversicherung (PKV) unterstitzt
Betroffene deshalb mit einem Online-Portal. Auf
der Internetseite pflegeberatung.de finden Sie lber
eine leicht bedienbare Suchfunktion Informationen
zu Pflegeheimen, ambulanten Diensten, Tages- und
Nachtpflege, Betreuungsangeboten sowie zu weiteren
Entlastungsmaglichkeiten. Mit Hilfe von Checklisten
und Tests kdnnen Sie beispielsweise. priifen, ob eine
Pflegestufe beantragt werden sollte. Mit einem Rech-
ner lassen sich die Kosten von Pflegediensten speziell
fiir die individuell bendtigten Leistungen abschatzen.

www.pflegeberatung.de

[pma:] Jan Ruhoff (Auszubildender zum
Versicherungs- und Finanzkaufmann)



Die private Krankenvollversicherung der Barmenia

Besser Barmenia.

Besser leben.

Die Barmenia einsA-Tarife bieten ein umfassendes Leistungs-
spektrum in allen Gesundheitsfragen: von A wie ambulant bis
Z wie Zahnbehandlung. Das heiBt: Egal, flir welchen sich lhre
Kunden entscheiden — die einsA-Tarife sind immer ein
Gewinn! Und weil sich Anspriiche im Laufe der Zeit andern,
enthalten die einsA-Tarife die Option, zu bestimmten Zeitpunk-
ten ohne Gesundheitspriifung in einen leistungsstarkeren Voll-
versicherungstarif der Barmenia zu wechseln.

1.PLATZ 1.PLATZ

i I

friper ber
L

Jetzt noch interessanter fiir Arzte: Der Barmenia Arzte-
tarif VHV+ wird den erweiterten Anspriichen an einen leis-
tungsstarken Versicherungsschutz gerecht. Und (iber den Ab-
schluss der besonderen Bedingungen wird dieser hochwertige
Schutz insbesondere den Medizinstudenten zu einem glinstige-
ren Beitrag angeboten.

Informieren Sie sich jetzt:

julian.reiss@barmenia.de oder Telefon 0202 438-2278

Barmenia

Versicherungen
Leben | Kranken | Unfall | Sach



Krankenversicherung

Marc Lorbeer
APKV-Marklerbetreuer

[ Was beabsichtigt das neue Gesetz?
Das neue Gesetz soll eine Gleichstellung erreichen: Menschen
mit sogenannten kognitiven Einschrdnkungen wie beispielsweise
einer Demenz sollen von der Pflegeversicherung genauso profitie-
ren wie Patienten mit korperlichen Gebrechen.

Zudem wird die Systematik von drei Pflegestufen in fiinf Pflege-
grade gedndert. So l3sst sich der Pflegebedarf genauer einordnen.
MaBgeblich ist kiinftig der Grad der Selbststandigkeit der Person
in allen pflegerelevanten Bereichen.

Das Gesetz soll vollumfanglich am 1. Januar 2017 in Kraft treten
und die angepassten Leistungen ab diesem Zeitpunkt ausgezahlt
werden. Bis Anfang 2016 soll die neue Definition der Pflegebe-
diirftigkeit vorliegen.

Sind Nachteile fiir heute Pflegebediirftige zu
erwarten?

Kein Patient soll durch die Reform schlechter gestellt werden.
Bundesgesundheitsminister Hermann Grohe hat allen bis Ende
2016 erfassten Versicherten Bestandsschutz zugesichert. Geplant
ist, die alten Pflegestufen durch ein festes Schema automatisch in
das neue System umzurechnen - ohne gesonderte Priifung.

So wird beispielsweise die alte Pflegestufe | im neuen System zu
Pflegegrad 2 oder die alte Pflegestufe Il zu Pflegegrad 4. Eine
zusatzlich festgestellte "eingeschrankte Alltagskompetenz" aus
dem alten System fiihrt im neuen System zu einer automatischen
Anhebung des Pflegegrades um zwei Stufen, so wird etwa aus
Pflegestufe Il mit "eingeschrankter Alltagskompetenz" dann Pfle-
gegrad 4.
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Pflege neu definiert -

Was veriandert die Reform?

Das Bundeskabinett hat die zweite Stufe der aktuellen
Pflegereform beschlossen. Nachdem zu Jahresbeginn 2015
Leistungen der Pflegeversicherung erh6ht wurden, regelt
die nichste Stufe, wer als pflegebediirftig gelten soll. Die
wichtigsten Fragen und Antworten.

Was bedeutet die Reform fiir die Absicherung

von Pflegebediirftigen?

Das neue Gesetz erhdht in vielen Fillen die Zahlungen - insbeson-
dere bei den hohen Pflegegraden 4 und 5. Mit dem niedrigsten Pfle-
gegrad 1 haben erstmals auch Menschen mit geringerem Unterstiit-
zungsbedarf (z.B. Hilfe bei der allgemeinen Betreuung) Anspruch auf
Leistungen. Dennoch gilt weiterhin:

Die soziale Pflegeversicherung wird auch in Zukunft nur eine
Grundversorgung bieten. Wer im Pflegefall selbstbestimmt
handeln und den gewohnten Lebensstandard halten will, sollte
deshalb zusdtzlich vorsorgen: mit einer privaten Pflegezusatz-
versicherung, beispielsweise von der Allianz. Diese bezahlt in Ab-
hdngigkeit von Pflegestufe oder —grad eine Geldsumme und ver-
ringert somit die Liicke zwischen den tatsdchlichen Pflegekosten
und den Leistungen der gesetzlichen Pflegeversicherung.

Gibt es Anderungen in der privaten
Zusatzversicherung?

Kunden kdnnen sich auch nach der Pflegereform darauf verlas-
sen, dass ihr privater Allianz-Versicherungsschutz gleichwertig
erhalten bleibt. Damit dies gewahrleistet ist, werden die Versiche-
rungsbedingungen aktualisiert und analog zur gesetzlichen Pfle-
geversicherung an die neuen Pflegegrade angepasst. Kunden, die
bereits eine Pflege-Zusatzversicherung der Allianz haben, miissen
sich ebenfalls keine Sorgen machen. Auch fiir sie gelten die neuen
Pflegegrade; ihr Versicherungsschutz bleibt erhalten.

Es gibt keinen Grund zu warten!
Die Wechselgarantie der Allianz gibt auch den Neukunden schon
jetzt alle Sicherheiten.
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APKV-Pflegerechner testen und Mehrkosten samte Beitragszahlung. Wie sich der Betrag fiir eine Pflegetage-
berechnen geldversicherung mit einer Leistung von 1.800 Euro pro Monat in
Bei der Altersvorsorge ist es gangiges Wissen: der Pflegestufe Il verdndert, kdnnen Sie sich anschaulich zeigen
Je friiher man anféingt, fiir den Ruhestand vorzusorgen, desto lassen. |

mehr Geld steht im Alter zur Verfligung - oder anders ausge-

driickt: flr eine festgelegte Rente muss monatlich weniger auf Testen Sie den APKV-Pflegerechner per Link:

die Seite gelegt werden. Das Gleiche gilt fiir die Pflegevorsorge. https://forum.allianz.de/1istwichtig/pflegerechner/

Je friiher Sie anfangen, vorzusorgen, desto niedriger ist zum einen

der monatlich zu zahlende Beitrag, zum anderen auch die ge-

Allianz-Mailingaktion Friihjahr 2016
In Abstimmung mit der [pma:]-Vertriebsleitung fiihrt die Allianz eine Bestandsaktion zum Thema: PFLEGE-Vorsorge durch.

Im Vorfeld werden wir Sie mittels Newsletter und Online-Seminar informieren und auch eine
.Micro Site Pflege" einrichten, um Sie mit dem Aktionsablauf und den Inhalten vertraut zu machen.
Wir starten mit einem Testfeld von ca. 500 - 1.000 Kunden voraussichtlich im April/Mai 2016.

Den Versand zum gesamten Mailing libernimmt Ihre Allianz fiir Sie.

Sie erhalten selbstverstidndlich den kompletten Support Gber das pma-Infosystem.

Individuelle Angebote KV und LV - Pflegetagegeld + PflegeRente

50 EUR Tagessatz - KV mit laufendem Beitrag / LV mit Einmalbeitrag

Zum Kundenwunsch - Mir ist es wichtig zuhause meinen Lebensstandard zu erhalten:
Ambulant und stationidr Stufe 1=100% [ Stufe 2=100% / Stufe 3=100%;

Zum Kundenwunsch - Ich mdchte im Pflegeheim meinen Angehdrigen nicht zur Last fallen:
Absicherung ambulant 30/60/100; stationdr 100/100/100 - auch als Einmalbeitrag.

Unseren Pflegekostenrechner und weitere Tarif-Informationen kdnnen Sie liber den QR-Code abrufen.

Kontakt

< \ Allianz Private Krankenversicherungs-AG
/ \7 Marklervertrieb Nord
4 Marc Lorbeer (APKV-Marklerbetreuer)

Postfach: 100 145 | 50441 Kdln
Tel.: 0221 9457 22278

Fax: 0221 9457 822278
marc.lorbeer@allianz.de

www.allianz.de

112016 [partner:]
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Krankenversicherung

ab dem 1. Januar 2017

Der neue Pflegebediirftigkeitsbegri

Ab dem 1. Januar 2017 wird ein neuer Pflegebediirftigkeitsbegriff in der Pflegeversicherung
eingefiihrt. Ziel ist es, die Bediirfnisse von Menschen mit Demenz und Menschen mit geistigen und
psychischen Erkrankungen ebenso zu beriicksichtigen wie die Bediirfnisse von Menschen mit korper-

lichen Einschriankungen. Der neue Pflegebediirftigkeitsbegriff ist Teil der Pflegereform, die die groBe
Koalition 2015 mit den Pflegestirkungsgesetzen 1 und 11 auf den Weg gebracht hat.

[ Mit dem neuen Pflegebediirftigkeitsbegriff ist ein neues Be-
gutachtungsverfahren zur Feststellung der Pflegebediirftigkeit
verbunden. MaBstab soll nicht mehr der Hilfebedarf in Minuten,
sondern der Grad der Selbstdndigkeit eines Menschen sein. Denn
das neue Verfahren stellt den Menschen, seine Ressourcen und
Fahigkeiten in den Mittelpunkt. Es wird gefragt, wie die Selbst-
standigkeit des Betroffenen erhalten und gestdrkt werden kann
und wobei er Hilfe und Unterstiitzung bendtigt. Der Bedarf an
allgemeiner Beaufsichtigung und Betreuung, bei der Tagesge-
staltung und Haushaltsfiihrung sowie bei sozialen Kontakten und
auBerhauslichen Aktivitaten werden im Begutachtungsverfahren
festgestellt.

Was dndert sich ab wann?

Mit dem Pflegestarkungsgesetz Il wird zum 1. Januar 2017 der
neue Pflegebediirftigkeitsbegriff in die Pflegepflichtversicherung
flir gesetzlich und privat Krankenversicherte eingefiihrt. Dadurch
verandert sich das Begutachtungsverfahren zur Feststellung einer
Pflegebediirftigkeit grundlegend — MaBstab ist kiinftig der Grad
der Selbstdndigkeit des Pflegebediirftigen. Bei der Begutach-
tung kommt es ab 1. Januar 2017 nicht mehr darauf an, festzu-
stellen, wie viele Minuten Hilfebedarf ein Mensch beim Waschen,
Anziehen oder bei der Nahrungsaufnahme hat. Im Mittelpunkt
steht kiinftig die Frage, wie selbstdandig der Mensch bei der Be-
waltigung seines Alltags ist — was kann er und was kann er nicht
mehr? Dazu werden seine Fahigkeiten umfassend in allen Lebens-
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bereichen begutachtet. Mobilitdt, kognitive und kommunikative
Fahigkeiten, Verhaltensweisen und psychische Problemlagen,
Selbstversorgung, Umgang mit krankheitsbedingten Anforderun-
gen und Belastungen, Gestaltung des Alltagslebens und soziale
Kontakte.

Was wird aus den bisherigen Pflegestufen?
Zum 1. Januar 2017 werden die bisherigen Pflegestufen in fiinf
Pflegegrade libergeleitet.

Wie erfolgt der Ubergang vom alten auf das neue
System?

Alle Versicherten werden durch ihre Pflicht-Pflegeversicherung in
den jeweiligen Pflegegrad Ubergeleitet. Versicherte mit kdrper-
lichen Einschrankungen werden in den ndchsthoheren Pflege-
grad Ubergeleitet - also von Pflegestufe | in Pflegegrad 2, von
Pflegestufe Il in Pflegegrad 3 und von Pflegestufe Il in Pflegegrad
4. Menschen, bei denen eine Beeintrdchtigung der Alltagskompe-
tenz festgestellt wurde, werden von ihrer bisherigen Pflegestufe
in den lberndchsten Pflegegrad libergeleitet: von Pflegestufe O in
Pflegegrad 2, von Pflegestufe | in Pflegegrad 3, von Pflegestufe Il
in Pflegegrad 4 und von Pflegestufe Il in Pflegegrad 5.
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Miissen sich Pflegebediirftige neu begutachten
lassen und einen Antrag dazu bei der Pflegekasse
stellen?

Nein, dies muss niemand tun, bei dem bereits eine Pflegestufe
festgestellt wurde. Die Uberleitung von den bisherigen drei »

» Pflegestufen in die flinf Pflegegrade erfolgt zum 1. Januar
2017 automatisch. Die Versicherten miissen dafiir nichts tun.
Dies gilt auch fiir Pflegebediirftige mit sogenannter Pflegestufe
0 - das heil3t Personen mit eingeschrankter Alltagskompetenz.

Wie hoch sind die Leistungen in den einzelnen Pflegegraden (PG) ab dem 1. Januar 2017?

Die Hauptleistungsbetrége sind wie folgt (in Euro pro Monat)

Leistung PG 1 PG 2
Geldleistung ambulant * 316
Sachleistung ambulant 689
Leistungsbetrag stationar 125 770

PG 3 PG 4 PG 5
545 728 901
1298 1612 1995]
1262 1775 2005

* Pflegebediirftige in PG 1 erhalten u.a. Pflegeberatung. Beratung in eigener Hauslichkeit, Versorgung mit Pflegemitteln. Zuschiisse zur Verbesserung des

Wohnumfeldes. Entlasungsbetrag fiir Betreuungsangebote in Hohe von 125 Euro.

Im Pflege-Bereich gilt der gesetzlich festgelegte Mindestlohn.
Daher sind diese monatlich ausgezahlten Betrdge im Bedarfsfall
sehr schnell aufgebraucht. Sie stellen etwa 50% des Betrages
dar, welcher im Pflegefall dringend bendtigt wird. Pflegende An-
gehdrige werden auch nach dieser Reform die Hauptlast Gber-
nehmen missen, wenn keine Pflegezusatzversicherung abge-
schlossen wurde. Eine Pflegezusatzversicherung mit Mindest-
Tagessatz von 50-70 Euro je nach Pflege-Preisen vor Ort ist
daher auch weiterhin und auch nach der Reform zum 1.1.2017
zur Vermeidung einer finanziellen Notlage sehr dringend erfor-
derlich. Bestehende Pflegezusatzversicherungen werden rechtzei-
tig vor dem 1. Januar 2017 an die neuen Bedingungen angepasst
werden.

Was édndert sich beim Zugang zur medizinischen
Rehabilitation?

Der Vorrang von Pravention und Rehabilitation vor Pflege wird
seit 1. Januar 2016 nochmals gestdrkt. Bislang sprachen die Gut-
achter bei der Pflegebegutachtung Empfehlungen zur medizi-
nischen Rehabilitation aus, um Pflegebediirftigkeit zu lindern
oder zu verhindern. Dies wird nun um Empfehlungen zur Pra-
vention erweitert. Das bedeutet fiir das Begutachtungsverfahren,
dass die Gutachter eine Aussage dariiber zu treffen haben, ob
in der hduslichen Umgebung oder in der Einrichtung, in der der

Pflegebediirftige lebt, praventive MaBnahmen empfohlen werden
konnen, wie z.B. Gruppenangebote zur Sturzpravention oder zur
Beseitigung von Mangel- oder Fehlerndhrung. Sie missen auch
kldren, ob Beratungsbedarf zu diesen MaBnahmen besteht. Die
Feststellung des Rehabilitationsbedarfs erfolgt bei der Pflegebe-
gutachtung zukiinftig auf der Grundlage eines bundeseinheit-
lichen strukturierten Verfahrens.

Was dndert sich bei der Beratung?

Der Stellenwert der Pflegeberatung wird gestarkt. Damit werden
Pflegebediirftige und ihre Angehdrigen zukiinftig besser darin
unterstiitzt, die Leistungen aus der Pflegeversicherung besser
nach ihren individuellen Bediirfnissen und Wiinschen zusammen-
zustellen.

Finanziert wird diese Reform durch eine weitere Anhebung des

Beitrags zur Pflicht-Pflegeversicherung auf dann 2,55% (Kinder-
lose und Rentner 2,8%). |

[pma:] Claudia Willeke
(Teamleitung Team Krankenversicherung)

112016 [partner:]

57



Krankenversicherung

Freiheit von
Zahnirzten - ein
Tipp fiir Kunden mit
Zahntarifen

Im [pma:] - KV-Support -Team werden oft
Rechnungsvorginge der Kunden unserer
Partnerinnen und Partner iiberpriift, weil ein
Patient auf einen hohen Selbstkostenanteil
seiner Zahnbehandlung sitzenbleibt.

[ Hierfiir kann es unterschiedliche Ursachen geben.

Die héufigsten:

® Die Behandlung war bereits vor Abschluss einer Zahnzusatz-
versicherung angeraten oder beabsichtigt und der Zusatzver-
sicherer beteiligt sich daher nicht an den Kosten, weil laufen-
de Versicherungsfalle nicht versicherbar sind; oder

© Der Versicherer hat geurteilt, dass die Rechnung ,zu hoch ist”
und erstattet nur einen Teil davon, so dass der Patient selbst
einen hoheren Anteil tragen muss.

Dem Team KV werden viele Rechnungen zur Verfligung gestellt.
Zahnarztrechnungen in Hohe von bis zu 40.000,00 Euro sind
heutzutage nicht selten. Bei diesen Summen dréngt sich die Frage
auf: Darf ein Zahnarzt das? Die Antwort: Ja - er darf.

Nach deutschem Gesetz steht jedem Zahnarzt volle Therapiefrei-
heit zu. Er muss sich nicht nach dem Budget des Patienten rich-
ten, er muss ihm nicht eine giinstigere Alternative anbieten und
er muss sich auch nicht am bestehenden Versicherungsschutz des
Patienten orientieren.

Die Versicherer wiederum haben nach dem Gesetz das Recht,
bei einer sogenannten UbermaB-Behandlung den in Rechnung
gestellten Betrag auf einen ,angemessenen” Betrag zu kiirzen
und nur diesen zu erstatten bzw. an den Kunden auszuzahlen.
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Die Priifung in den Hausern der Versicherer erfolgt hierzu durch
Zahnarzte, so dass entsprechende Qualifikation zur korrekten Be-
urteilung durchaus gegeben ist.

Ist der Patient der Dumme? Wie I&sst sich dieses Dilemma bestens
|6sen?

Der beste Rat fiir alle Zahntarif-Versicherten Kunden: Zu jeder
Zahnarztbehandlung muss jeder Zahnarzt vorab einen Heil- und
Kosten-Plan erstellen - das ist fiir ihn Gblicherweise ein Knopf-
druck und ein Ausdruck aus seinem PC. Diesen priift jeder Ver-
sicherer innerhalb kiirzester Zeit. Sobald der Kunde die Antwort
des Versicherers hat, in welcher Hohe der Versicherer die Kosten
libernimmt, kann er dieses Schriftstlick sogar rechtzeitig an den
Zahnarzt weitergeben. So haltensich alle - Zahnarzt - Versicherer -
Patient - an die schriftlich getroffenen Zusagen.

Das Team KV hat noch viele weitere Tipps — nutzen Sie unsere
Unterstiitzung. ]

[pma:] Claudia Willeke
(Teamleitung Team Krankenversicherung)
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Elmer Cristobal

T

[ Das Projekt Achuapa - Elmers Zuhause

Elmer lebt mit seiner Familie in einem kleinen Dorf im Nordwes-
ten von Nicaragua. Hier hatten viele Familien zu wenig zu essen
und nur schmutziges Wasser, was die Kinder krank gemacht hat.
Heute gehort sein Dorf zum World Vision-Projektgebiet Achuapa.

Fokus: Gesundheit & Erndhrung

Den Kindern von Achuapa echte Zukunftsperspektiven schenken -
dank des Engagements der Patinnen und Paten, der World Vision
Mitarbeiter vor Ort und vor allem der Familien im Projektgebiet
selbst ist man diesem Ziel wieder ein gutes Stiick ndher gekom-
men. Die Kinder werden besser ernahrt, die Eltern wissen immer
mehr {iber Krankheiten und deren Vorbeugung und in den Schu-
len findet guter Unterricht statt, der den Kindern echte Zukunfts-
chancen bietet.

Bevor die Projektarbeit im Jahr 2021 in die Hinde der Bevol-
kerung Ubergeht, gibt es noch einiges zu tun, damit die Erfolge
dauerhaft bleiben. Was in den Bereichen Bildung sowie Kinder-
schutz und Partizipation erreicht wurde, ist in den Infokdsten
zusammengefasst. Die Fortschritte im Bereich Gesundheit und
Erndhrung stellen wir Ihnen im Folgenden ausfiihrlicher vor.

GEMUSE MACHT FIT

Wenn Familien gesunde Nahrungsmittel selbst anbauen, kénnen
sie damit ihre Kinder besser und ausgewogener erndhren und
haben weniger Kosten. Deshalb hat World Vision in den letzten
Jahren viel Aufklarung und Schulung betrieben sowie Material
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|\ "World Vision Patenschaften
von [pma:]

Seit 2007 engagiert sich [pma:] aktiv bei World Vision mit

drei Patenschaften. Die jahrlichen Spenden unterstiitzen
in Malawi, Nicaragua und Peru regionale Entwicklungs-
projekte. Diesmal berichten wir tiber Elmer Cristobal, fiir
den [pma:] seit Januar 2009 eine Patenschaft iibernom-
men hat.

und Saatgut vergeben, damit auch die drmsten Familien eigenes
Gemiise ernten kdnnen. Allein im Zeitraum von Oktober 2012 bis
September 2014 haben weitere 148 Familien erfolgreich Haus-
garten angelegt. Dabei halfen ihnen 37ehrenamtliche Helfer aus
den Dorfern, die von World Vision zu landwirtschaftlichen Bera-
tern ausgebildet wurden.Das ist auch wichtig, damit das wertvol-
le Know-how in den Dérfern vorhanden ist, wenn sich die World
Vision-Mitarbeiter bis 2021 aus Achuapa zuriickziehen und die
Familien die Entwicklungihrer Heimat selbst weiterfiihren sollen.
Kiirbisse, Gurken, Tomaten, Karotten und Riiben wachsen jetzt
auch in 24 Schulgarten. Davon profitieren rund 400 Kinder, zum
Beispiel bei den Schulmahlzeiten. Allein in den letzten Monaten
konnten 28 untererndhrte Kleinkinder und 10 Schwangere mit
Untergewicht mit dem selbst geernteten Gemiise besser erndhrt
werden.

VORBILD-MUTTER SCHULEN

Wissen weitergeben ist auch die Hauptaufgabe der ehrenamtli-
chen ,Madres Guias" (Miitter mit Vorbildfunktion), die World Visi-
on schult. In kleinen Gruppen kldren sie inre Nachbarinnen, insbe-
sondere aber Miitter von untererndhrten Kindern, Giber Erndhrung
und Krankheitsvorbeugung auf. Gemeinsam werden gesunde Re-
zepte ausprobiert und zum Beispiel Hygieneregeln eingeiibt. Denn
vitaminschonendes Garen und richtiges Handewaschen kdnnen
dazu beitragen, dass Kindernicht mehr so leicht krank werden. In
Achuapa ist deutlich erkennbar, dass die Familien jetzt durch die
Arbeit von World Vision ein anderes Bewusstsein haben. Gesundes
Essen kommt auf den Tisch und immer mehr Eltern wissen, wie
sie die Ubertragung von Krankheitskeimen vermeiden kénnen.Die
Vorbild-Miitter wiegen regelmaBig Kleinkinder unter fiinf Jahren
und protokollieren die Werte, damit untererndhrten Kindern ge-
zielt geholfen werden kann. So konnten innerhalb von zwei Jah-
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ren wieder 51 Kinder ein Normalgewicht erreichen. Insgesamt
haben jetzt fast 70 % der Kinder im Projektgebiet ein normales Wichtigste Erfolge der letzten drei Jahre:

Gewicht fiir ihr Alter. 30 ,Madres Guias" kldren auBerdem dber * 250 Eltern zu Kinderschutz und gewaltfreier Erziehung
die Wichtigkeit des Stillens auf, damit nicht - so wie friiher hiu- fortgebildet

fig - Miitter aus Unwissenheit die Babysmit Nahrung fiittern, die
fiir sie noch ungeeignet ist oder mit unsauberem Wasser ange-
riihrt wird. Darliber hinaus wurden 117 Eltern in Hygiene und
Krankheitspraventionen geschult und 2.875 Kleinkinder aus 47
Dorfgemeinden geimpft.

Mit einer Kampagne gegen Gewalt bei Hausbesuchen

885 Personen aufgeklart

150 Familien geschult, um in Notfallsituationen

gewaltfrei zu handeln und Kinder zu schiitzen

23 Gemeindenetzwerke zur Einhaltung der

Kinderrechte gegriindet

75 Kinder liber Selbstschutz aufgeklart

1.020 Kinder kiinstlerisch-kulturell geférdert

ser Stelle berichten. (Tanz, Theater, Musik, Malerei)

® 120 Kinder zur Ersten Hilfe und Naturkatastrophen
(z. B. Uberschwemmungen, Erdbeben) geschult

® 570 Familien zum Kinderschutz in Katastrophen

geschult |

[pma:] wird auch weiterhin die Entwicklung der Patenkinder und
Projekte in Malawi, Nicaragua und Peru beobachten und an die-

Bildung

Als World Vision 2005 nach Achuapa kam, konnten viele Kinder-
nicht zur Schule gehen, weil sie arbeiten mussten. Der Bildung
wurde traditionell wenig Wert beigemessen, in den Schulen fehl-
te es an vielemund Lehrer waren kaum ausgebildet. Heute gehen
99 % der KinderregelmaBig zum Unterricht und werden von ihren
Eltern dabei unterstiitzt. Die Qualitdt der Bildung hat sich we-
sentlich verbessert.

Wichtigste Erfolge der letzten drei Jahre:

* 8 weitere Schulen mit Einrichtung und Bibliotheken
unterstiitzt, 443 Kinder profitieren

® 2.207 Kinder durch Nachhilfe gefordert, die
Leistungen haben sich verbessert

® 22 Schiiler geben selbst Nachhilfe, 15 weitere
Schulen nehmen am Nachhilfeprogramm teil

® 157 Eltern zur Friihférderung geschult

® 98 Lehrer fortgebildet

® 73 Jugendliche in Ausbildungskursen geschult,
in 3 Gruppen entwickeln sie Geschaftsideen
(Backerei, Ndhen, Reparaturen)

‘m\ﬂh‘m' o

Kinderschutz und Partizipation

Weil sie selbst so erzogen wurden und es nicht besser
wussten, hatten in Achuapa friher viele Eltern Schldge
als Erziehungsmittel eingesetzt. Kinderrechte waren
kaum bekannt. Durch die stetige und wertschadtzende
Aufkldrungs- und Bildungsarbeit der Mitarbeiter vor Ort
hat sich das gedndert. Auch den Vatern ist die liebevolle
Erziehung immer wichtiger. Kinder werden zu verantwor-
tungsvollen Biirgern erzogen. «\

112016 [partner:]
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' Fur die naturliche Gesundheit
Ihrer Kunden: NaturPRIVAT

i o

e Franke Bornberg Franke Bornberg

Naturheilverfahren F e e Naturheilverfahren
hervorragend rfLr‘

Private Krankenzusatzversicherung Private Krankenzusatzversmherung
Bayerische Beamtenkrankenkasse AG Union Krankenversicherung AG

NaturPRIVAT NaturPRIVAT

Produkt: 01/2015 Rating: 01/2016 Produkt: 012015 Rating: 01/2016

Unser Zusatzschutz NaturPRIVAT Ubernimmt Leistungen flr Naturheilkunde
und alternative Untersuchungs- und Behandlungsmethoden durch Arzte und

Heilpraktiker. Inre Kunden entscheiden, wie sie wieder gesund werden.
Tel. (0 43 31) 6 96 52 02

E-Mail: Homéopathie*

lars.feddersen@ukv.de Akupunktur*®

Osteopathie*

Anthroposophische Medizin*
Traditionelle Chinesische Medizin (TCM)*

* Im Rahmen des GebUH und des Hufelandverzeichnisses (ohne Psychotherapie).

Highlights:
Sofortiger Schutz und keine Wartezeiten. Der monatliche Beitrag betragt bis
zum 19. Lebensjahr 6,53 Euro und fiur Erwachsene von 20-49 Jahren 16,93 Euro.

\ Bayerische Beamtenkrankenkasse AG CON S AL
——. Union Krankenversicherung AG

maklerservice: MaklerService GmbH




Seit 1847 vertrauen uns Kunden
weltweit in der Altersvorsorge
und Risikoabsicherung. Mit uns
kommen auch Sie nicht zu

kurz, wenn es darauf ankommt.
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@ Canada Life

Interessiert? Dann wenden Sie sich an
lhren vertrieblichen Ansprechpartner:

Markus Wulftange
Telefon: 06102-306 1910
E-Mail: markus.wulftange@canadalife.de

Canada Life Assurance Europe Limited unterliegt der Aufsicht der Bundesanstalt fir Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin) und der Central Bank of Ireland.
Canada Life Assurance Europe Limited, Niederlassung fur Deutschland, Honinger Weg 153a, 50969 Kdéln, HRB 34058, AG Koln, www.canadalife.de
*Tatsachliche Wertentwicklung des UWP-Fonds seit Auflegung (31.01.2004): 6,1 % p.a., seit 5 Jahren: 8,1 % p.a., Stand: 31.12.2015





