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Editorial

Liebe Leserinnen und Leser,

die diesjihrige Jahresauftaktveranstaltung der [pma:] im Mo-
venpick Hotel Miinster hat unsere Erwartungen weit Gbertrof-
fen. Uber 400 Makler, Gaste und Mitarbeiter des Unternehmens
kniipften neue Kontakte, pflegten interessante Gesprache und
informierten sich tber die zahlreichen Neuerungen und Entwick-
lungen im Unternehmen. 35 Aussteller prasentierten an ihren
Stdnden neue verbraucherorientierte Produkte. Ergdnzend dazu
bot [pma:] 10 Workshops an. Vortrige des renommierten BU-Ex-
perten Gerhard Pscherer und des HDI-Vorstandsmitglieds Dr.
Tobias Warweg sorgten fiir reges Interesse bei den Teilnehmern.
Sowohl die Beziehung zwischen Makler und Kunden als auch das
Thema Digitalisierung standen hier im Fokus. Themen, die Mak-
lern zurzeit besonders am Herzen liegen.

Vor allem das Thema Digitalisierung und die immer zahlreicheren
Anbieter, sogenannte Fintechs, beschéaftigten unsere Branche.
Letztere haben eine hei3e Diskussion unter Versicherern, Vertrie-
ben, Maklern und Pools entfacht. Sind Fintechs nun Freund oder
Feind? Fakt ist, dass [pma:] diesen Markt sehr genau unter die
Lupe genommen hat und die Herausforderungen durch die fort-
schreitende Digitalisierung aktiv annimmt. Mit [prima:beraten]

bietet [pma:] die Antwort auf Fintechs. Mit [pma:] an ihrer Seite
halten Finanzberater Schritt mit der Zukunft.

Im Schwerpunkt erfahren Sie mehr iiber [prima:beraten]. Dariiber
hinaus zeigt lhnen diese Ausgabe viele weitere beste Losungen
auf. Neben den zahlreichen fachlichen Beitragen finden Sie auch
ein paar Eindrlicke unserer Jahrestagung in dieser Ausgabe. An
dieser Stelle noch einmal ein herzliches Dankeschdn an alle, die
zu einer rundum gelungenen Veranstaltung beigetragen haben.
Die ndchste Gelegenheit fiir ein Wiedersehen gibt es in der Zeit
vom 20. Juni bis 1. Juli bei unseren Vertriebstagen in Miinster,
Kéln, Wiirzburg, Miinchen und Berlin. Wir freuen uns auf Sie!

Wir wiinschen lhnen nun viel SpaB beim Lesen des
[partner:] Magazins!

B tw

Markus Trogemann Dr. Bernward Maasjost

)as Beste verdienen

212016  [partner:]
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[Schwerpunkt: Beste Lésungen]

,Die digitale Akte
sorgt fiir mehr Kontakte!“

Preview: Beratungsplattform vereint nutzer-
orientiertes Design mit Beratungskompetenz

Das bereits angekiindigte Portal zur digitalen Versicherungsakte wird bis Ende Mai umgesetzt. Makler
der [pma:] erhalten digitale Vertriebsunterstiitzung und sind in Zukunft effizienter: Die vereinfachte,
ansprechende Selbstverwaltung und Analysemdglichkeiten fiir Kunden in Kombination mit der Bera-

tungskompetenz der [pma:]-Makler schaffen neue Vertriebsimpulse und steigern die Kundenbindung.

[ Kundenbeziehungen transformieren

Startups der Finanz- und Versicherungsbranche treiben die Di-
gitalisierung beider Branchen voran. Dabei werden dem Kunden
meist intuitiv zu bedienende, visuell ansprechende Applikationen
geboten. Diese sind oft als ,mobile first"-Konzepte angelegt und
werden damit der steigenden, mobilen Internet-Nutzung gerecht.
Dieser Konkurrenz missen sich traditionelle Banken und Versiche-
rungen stellen, wenn sie die Beziehungen zu ihren Kunden halten
oder verbessern méchten.
Strategisch betrach-

tet, droht die Gefahr,

dass  Finanzdienstleis-

ter und Versicherungen

zu  B2B-Dienstleistern

heruntergestuft — wer-

den, die flir Startups

das Backoffice betrei-

ben, wahrend die neuen

Entrepreneure den Kun-

denkontakt pflegen.

Mit dem Kundenportal der [pma:]
ist diese Gefahr gebannt.
Das klare, freundliche Design, die gute Bedienbarkeit auf allen
Gerédten und die Synergie von guter Beratung und digitalen Ser-
vices, sind ein solides Standbein im Trubel der digitalen Transfor-
mation. Das Portal entspricht dem neuesten Stand der Technik
und liefert zuverlassig die richtige Darstellung fiir alle Geréte,
ganz gleich ob Tablet, Smartphone oder Desktop-Rechner. Damit
wird die Plattform auch der
zunehmenden Multi-Device
Nutzung gerecht. Nutzer
honorierendie Méglichkeit,
Recherchen und Einkdufe
auf wechselnden Geréten
nahtlos weiterfiihren zu
konnen mit héheren Um-
satzen und gesteigerter
Markenloyalitdt, wie Stu-
dien zum Online-Handel
belegen.

[partner:] 22016
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[Schwerpunkt: Beste Lésungen]

'“

,Die digitale Akte sorgt fiir mehr Kontakte
Wer sucht gerne in verstaubten Aktenordnern nach dem richtigen
Dokument? Niemand. Die digitale Versicherungsakte macht den
Umgang mit Versicherungen fiir Kunden wieder deutlich attrak-
tiver. Im [pma:] Portal sind Versicherungen (ibersichtlich sortiert,
gesuchte Informationen werden schneller gefunden und die gera-
de nétigen Dokumente sind sofort zur Hand. Zudem ist der richti-
ge Ansprechpartner zu jeder Versicherung ersichtlich und schnell
zu erreichen. Alleine diese Ubersichtlichkeit beschleunigt Prozes-
se auf Kundenseite, die auch Maklern zugutekommen. Vorbei sind
die Zeiten, in denen Makler auf Antwort warten, wahrend ihre
Kunden irgendwann und ungerne ungeliebte Aktenordner durch-
wiihlen. Dabei ist es den Kunden erlaubt, auch Fremdvertrage
liber unsere digitale Versicherungsakte zu verwalten, was die
Attraktivitdt unseres Angebots erhoht und fiir Anerkennung bei
Versicherten sorgt. Das Portal hat damit die Chance, ein lebens-
langer Begleiter des Kunden zu werden und in allen Lebensab-
schnitten flir zahlreiche Vertriebsgelegenheiten der Makler zu
sorgen.

Auch auf Seiten der Makler wird der Informationsbestand attrak-
tiver: Jobwechsel, Gehaltsanderungen, Umziige und andere Ver-
triebsimpulse, die eine Kontaktaufnahme ermdglichen, sind fiir
Makler schnell zu erkennen und die Stammdaten sind stets auf
dem neuesten Stand. Auch hier sorgt die digitale Ordnung da-
fiir, dass der Makler alle ndtigen Informationen fiir das nachste
Kundengesprach ein Vielfaches schneller zur Hand hat als zuvor.
Zukiinftig lassen sich Endkunden auch nach Zielgruppen fiir be-
stimmte Produkte einordnen und entsprechende Werbekampag-
nen aufsetzen und ausspielen.

Interaktive Finanzanalyse

Spatestens mit der interaktiven Finanzanalyse beweist das Por-
tal, dass es dem nutzerorientierten Design von Startups in nichts
nachsteht. Kunden kdénnen hier fiir die Bereiche Absicherung,

Aktuelle Funktionsiibersicht fiir Endkunden

¢ Digitale Versicherungsakte

® Aufnahme von Drittvertragen

¢ Individuelle Finanzanalyse nach DIN Norm zu
Absicherung / Vorsorge [ Vermdgensplanung
Darstellung des zustdndigen Beraters

 Direkte Kontaktaufnahme [ Terminvereinbarung
 Einfache Anpassung der Stammdaten

¢ Darstellung relevanter Informationen und Produkte

Vorsorge und Vermdgensplanung Ziele definieren und sich auf-
zeigen lassen, was zur Zielerreichung nétig ist. Alle Angaben sind
tiber Schieberegler konfigurierbar und die Ergebnisse stark visua-
lisiert — jedermann findet sich schnell zu Recht. Der fast schon
spielerisch leichte Umgang mit verschiedenen Anlage- und Vor-
sorgeszenarien regt die Neugierde der Kunden an und sorgt fiir
weitere Vertriebsimpulse.

Vereinfachte, nutzerorientierte
Kommunikationsméglichkeiten.

Die Plattform trennt in Zukunft nicht-erkldrungsbediirftige Pro-
dukte von komplexeren Produkten.

Nutzer sind in Zukunft in der Lage, einfache Policen wie die Pri-
vate Haftpflicht, die Tierhalter-Haftpflichtversicherung und eine
Hausratversicherung online selbststdndig abzuschlieBen. Makler
sparen damit Verwaltungsaufwand und kénnen sich so auf bera-
tungsbediirftige Versicherungen konzentrieren, die hdhere Prami-
en mit sich bringen.

ELVIS.one bleibt bestehen

Wahrend Maklern alle Vorteile des neuen Kundenportals zugu-
tekommen, kdnnen sie weiterhin die vertraute Lésung ELVIS.one
nutzen - eine Umstellung oder Einarbeitung ist also nicht not-
wendig. |

Vorteile fiir Makler

¢ Transparenz uber Drittvertrdge und
Mdglichkeit zur Bestandsiibertragung

e Steigerung der Kontaktfrequenz

o Aktualitat der persénlichen (Stamm-)Daten
der Kunden

® Finanzscore der Endkunden nach DIN Norm

¢ Mitteilungen zu allen Aktivitaten der Endkunden
im Kundenportal

* Arbeitserleichterung fiir das Maklergeschaft

e Steuerung iiber ELVIS.one per CRM Anbindung
des Kundenportals

® Kein zusatzliches Tool, keine zusatzliche
Einarbeitung

[pma:] Michael Menz und Alexander Trimborn (sevenval)

212016  [partner:]



[Schwerpunkt: Beste Losungen]

eLviS.one

mandanT Im MITTeLpunkT

Neue Funktionen und Anderungen

ELVIS.one ist das Bestandsverwaltungsprogramm fiir [pma:] Partner. ELVIS steht fiir Elektronisches
Vertriebsinformationssystem, one fiir eine Anwendung fiir alle(s). In diesem Friihjahr wird ELVIS
um zahlreiche neue und zusitzliche Funktionen erweitert. Was im Einzelnen neu ist oder verbessert

wurde, erfahren Sie hier.

[ Datum: ohne Punkt und Komma
Die Eingabe des Datums kann flieBend erfolgen, das Datums-
format mit Punkt (TT.MM.JJJJ) erfolgt automatisch.

Merk dir, was ich suche

Die fiir eine Suche verwendeten Parameter und Kriterien kdnnen
als Suchschliissel fiir spatere erneute Suchen gespeichert werden.
Es kdnnen beliebig viele Suchvorgaben gespeichert werden, die
Suchvorgaben kdnnen auch geldscht werden.

Sternensuche

Suchbegriffe werden automatisch um den Platzhalter ™' am An-
fang ergénzt. Diese Option muss in den personlichen Einstellun-
gen der Nutzer ausgewahlt werden. Damit wird die Suchfunktion
optimiert. So werden bei der Personensuche auch Doppelnamen
beriicksichtigt. Ein Beispiel: die Suche nach 'Meyer' zeigt im
Suchergebnis Meyer und Schulze-Meyer, aber auch Rohrbau
Meyer und Topservice Meyer GmbH usw.

Suchen in der Infothek

Ein zusatzlicher Meniipunkt beinhaltet die Suchfunktion fiir
Beitrdge in der Infothek. Dabei steht eine Kurz- und Detail-Suche,
ahnlich wie bei der Vertrags- und Personensuche zur Verfligung.
Die Suche erfolgt mittels Volltextsuche und zusatzlich anhand be-
kannter Attribute (Produkt, Gesellschaft, Zielgruppe, Beratungs-

[partner:] 22016
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thema, etc.). Entsprechende Optionen kénnen direkt in der Such-
ansicht eingestellt werden.

Hinweise zu Beitrigen der Infothek

Jedem Artikel ist ein Link angefiigt worden, der direkt eine E-Mail
an das Redaktions-Team erzeugt - hier kdnnen Kommentare und
Fehlermeldungen lbermittelt werden.

Lesezeichen, fiir spiter...

Es gibt eine Favoritenfunktion fiir Vertrag, Person, Dokument.
Hier kann man beliebige Objekte/Elemente (Vertrag, Person,
Dokument, Gesellschaft, Memo, Beitrag/Artikel, etc.) markieren.
Die gekennzeichneten Objekte/Elemente werden in einer Favori-
tenliste abgelegt. Die Favoriten werden nach Objekt-/Element-Art
gruppiert.

Zusitzliche Personendaten

In den Stammdaten zur Person kdnnen nun folgende weitere An-
gaben erfasst werden: Ablaufdatum Personalausweis, Steuer-ID
und Fiihrerscheindatum.

Zeige Kontaktdaten unabhingig von Adressen
An der Person werden unter "Adresse” nun ausschlieBlich die
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Adressen angezeigt, zusatzlich werden unter "Kommunikation"
die Kontaktdaten angezeigt.

BLZ oder 1BAN

Der IBAN Rechner wurde eingefiigt - damit werden BLZ und
Konto in die IBAN/BIC umgewandelt. Da es sich hier um ein um-
fassendes Regelwerk handelt, haben wir die Regeln mit groBter
Sorgfalt und Umsicht umgesetzt, konnen aber keine Gewahr oder
Haftung fiir evtl. auftretende Regelabweichung oder Fehlinter-
pretationen libernehmen.

Kundenverbund: Wer ist wer?
Die Kennzeichnung in der Zuordnung
der Kunden im Kundenverbund wurde
verbessert. Bspw. ldsst sich nun im
Verbund Eltern [ Kind erkennen,
wer Elternteil und wer das Kind

in dieser Verbindung ist.

Direkt zum Vergleichs-

rechner

Der Absprung zu Softfair und -
trixiKFZ ist schon im Sucher-

gebnis oder direkt an der Per-

son bzw. dem Vertrag mdglich.

Hier wurde ein entsprechendes Ak-
tions-Icon eingefiigt.

Vertragsliste - tibersichtlich

Der Vertragsspiegel ist Giberarbeitet. Dabei konnen die vorhande-
nen Felder/Werte fiir den Ausdruck/Report ausgewahlt werden.
Der Vertragsspiegel wird optional als Word oder PDF im Down-
load bereitgestellt.

Wer ist versichert?

Die versicherte Person zu Vertragen, insbesondere fiir den Bereich
bAV, kann nun in einem separaten Feld der Vertragsdetails ge-
pflegt werden. Damit wird eine Verbindung (Link) zwischen dem
Vertrag, in dem die Person als VP genannt wird, und dem Perso-
nenobjekt der Person erzeugt.

Dokumente zusammenfassen und downloaden

An der Person oder an einem Vertrag kdnnen aus den vorhan-
denen Dokumenten eigene Dokumentenmappen erstellt und frei
benannt werden. Die Dokumentenmappen sind auch als ZIP-
Datei downloadbar.

Erhéhung der Passwortsicherheit

RegelmaBige Priifung der aktuell vorhandenen Passworter, gege-
benenfalls mit dem Vorschlag, das Passwort zu aktualisieren (mit
Priifung auf Sicherheit & Qualitat). Hierbei ist die Anderung des
Passworts optional, also nicht zwingend.

Mein Logo

Jeder Berater kann nun ein eigenes
Logo (Bild) oder einen eigenen Text
(Label) anstatt der Standardbe-
zeichnung ELVIS.one einfiigen.
Dies kann tiber die allgemei-
nen ,Einstellungen” am Be-
nutzerprofil gedndert wer-

den.

vers.diagnose

Der Zugang zu vers.diagnose
ist tiber den Meniipunkt [Ser-
vice] mdglich. Mit dieser elek-
tronischen Risikopriifungsplattform,
initiiert von Miinchner Riick und Franke
und Bornberg, steht jetzt ein weiteres
Risikopriifungstool zur Verfiigung. Hier kann
geklart werden, ob ein Kunde in einer Risikolebens-

oder BU-Versicherung versicherbar ist.

Anhand der eingegebenen Gesundheitsangaben im Rahmen eines
elektronischen Priifsystems, erfolgt die medizinische Risikoprii-
fung sofort flir mehrere Versicherer gleichzeitig. Nach Beant-
wortung der Risikofragen wird automatisch das Ergebnis doku-
mentiert und ein entsprechender Antrag kann erstellt und beim
Versicherer eingereicht werden. (PSC-Code. 7427A)

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

212016 [partner:]



[Schwerpunkt: Beste Lésungen]

Nur individuelle
Losungen sind beste
Losungen

Wie bieten Berater ihren Kunden beste
Losungen an?

. indem sie ihren Kunden zuhoren, sie ernst
nehmen und versuchen, ihnen das in ihrer Si-
tuation mit Blick auf ihre Wiinsche und Ziele
interessanteste und damit ,beste“ Produkt zu
bieten.

[ Der Markt bietet eine Vielzahl interessanter Produkte, insbeson-
dere im Bereich der Altersvorsorge und Kapitalanlage, die immer
kombiniert gesehen werden miissen. Die Zeiten des einfachen
Verkaufs einer Lebensversicherung mit dem Argument ,Zahle 50
Euro im Monat und du bekommst garantiert in 20 Jahren mehr
zuriick” sind vorbei. In der derzeitigen Niedrig- und Negativzins-
phase fillt es zunehmend schwerer, mit klassischen Geldanlage-
produkten eine Rendite zu erzielen, die auch noch iiber der Infla-
tion liegt und ein auskdmmliches Einkommen verspricht. Kom-
men die Kosten der Geldanlage und des Versicherungsschutzes
hinzu, ist vertriebliches Know-how und Kompetenz gefragt.

[pma:] unterstiitzt seine Partner hier vielfltig.

Im Folgenden erhalten Sie einen kurzen Uberblick zu den der-
zeit am Markt angebotenen Modellen, die hinter den Produkten/
Tarifen der Gesellschaften zur Altersvorsorge stehen. Denn nur
wer wei3, was dahintersteckt, kann dies dem Kunden erldutern
und auf Nachfragen angemessen reagieren.

Der Klassiker -

die klassische Lebens-/Rentenversicherung

Viele Jahrzehnte lag der Anlageschwerpunkt in klassischen Po-
licen mit Deckungsstock. Die Sparbeitrdge werden im Deckungs-
stock des Versicherers investiert und unterliegen zahlreichen An-
lagebeschrankungen. Sie werden mit dem Garantiezins verzinst
und zusitzlich werden Uberschussbeteiligungen als Bonus, ver-
zinsliche Ansammlung oder aus Fondsanlage gewéahrt.

[partner:] 22016

10

Die Anlagebeschrankungen schrinken in Zeiten der Niedrigzinsen
auf festverzinsliche Anlagen die Renditeerwartungen ein. Hinzu
kommen stirkere Anforderungen an die Absicherung der vor-
handenen Anspriiche durch Bildung der Zinszusatzreserve und
umfangreiche Regulierungen durch die Mindestzufiihrungsver-
ordnung. Auch der Klassiker wandelt sich - am Markt finden
sich immer mehr Tarife, die dem Kunden einen Renditevorteil
versprechen, wenn er seine Garantieerwartungen anpasst, z. B.
garantierte Werte nur zum Ablauf erwartet oder nur anteilige
Garantien wiinscht.

Den Versicherungsunternehmen bieten sich dann Chancen, die
Anlagenauswahl chancenorientiert zu erweitern, z. B. durch An-
lagen in Substanzwerte, d.h. Immobilien, Unternehmensanleihen
und Aktien. Der klassischen Lebens-/Rentenversicherung fillt es
dennoch schwer, sich am Markt als Altersvorsorgeprodukt zu be-
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haupten. Die Notwendigkeit der Altersvorsorge ist dabei unbe-
stritten.

Rentenversicherungen mit Indexpartizipation

Eine Losung stellen Produktinnovationen auf Basis von Indexbe-
teiligungen dar. Eine Vielzahl neuartiger Produkte steht mittler-
weile zur Auswahl.

Das Grundprinzip der Indexpolice ist einfach - der Kunde wahlt
jahrlich zum Indexstichtag, ob er am Index zu den aufgezeigten
Konditionen partizipieren will oder eine Uberschussbeteiligung in
Form der sicheren Verzinsung aus dem Deckungsstock wiinscht.
Erfolgt die Beteiligung am Index, wird das Vertragsguthaben an
den Kursgewinnen des Index (bis zur vereinbarten Obergrenze)
beteiligt. Macht der Index Verluste, werden diese nicht weiter-
gegeben.

Die am Markt angebotenen Rentenversicherungen mit Indexpar-
tizipation unterscheiden sich zum Teil erheblich. Ein wesentliches
Unterscheidungskriterium stellt schon der zugrunde zu legende
Index dar. Basiert das Produkt auf dem EURO STOXX 50, dem DAX
oder einem eigenstandig ermittelten

Index?

Erfolgsbestimmend ist weiterhin der
mdgliche Partizipationszeitpunkt, d.h.
erfolgt einmal jahrlich oder mehr-
fach die Partizipation. Zudem stellt
die Partizipationsquote bzw. der Cap,
mit dem die Beteiligung am Index
erfolgt, ein wesentliches Unterscheidungskriterium dar. Mit die-
sen Sicherungsmechanismen erfolgt nur eine anteilige Beteili-
gung an der Wertentwicklung des Index. Dies ist der Preis fiir die
im Gegenzug nicht stattfindende Beteiligung an Kursverlusten.
Indexorientierte Policen versprechen daher in der derzeitigen
Marktlage eine attraktive Alternative zur klassischen Lebens-
versicherung. [pma:] Partner finden einen kurzen Uberblick im
ELVIS.one unter PSC Code 6848A.

Hybridprodukte

Klassische Hybridprodukte stellen eine Mischung aus konventio-
neller/klassischer Renten-/Lebensversicherung und fondsgebun-
dener Versicherung dar. Hier erfolgt eine Kombination der Kapi-
talanlage im klassischen Deckungsstock mit freier Fondsanlage.
Der iliberwiegende Beitragsanteil flieBt in den Deckungsstock,
lediglich ein kleiner Beitragsanteil flieBt in Investmentfonds nach

»,Die Notwendigkeit der
Altersvorsorge ist
unbestritten.

Kundenwahl. Die Investition im Deckungsstock sichert die ver-
sprochene Garantie selbst dann, wenn die chancenreiche Anlage
in Fonds einen Totalverlust erleidet.

Dieses Modell bietet im Vergleich zu klassischen Policen nur eine
auBerordentlich geringe Steigerung der Rendite, da nur ein sehr
geringer Anteil in die chancenreiche Fondsanlage flieBt und sich
diese Beitragsaufteilung im Laufe der Zeit nicht verandert. Die-
sem Umstand wird bei (teil)dynamischen Hybridpolicen Rechnung
getragen. Hier sinkt der Anteil des Deckungsstocks bei der Geld-
anlage in der Laufzeit. Statt der liberwiegenden Investition in den
Deckungsstock wird vermehrt in Garantiefonds investiert, die z. B.
den Kurshdchststand absichern. Zwischen dem Deckungsstock
und dem Garantiefonds kann in der Regel umgeschichtet werden.

Beide Modelle beinhalten das Risiko einer Cash-Lock-Falle, da die
enthaltenen Garantien liber die integrierten Sicherungsmecha-
nismen haufig bei starken Kursverlusten dauerhaft zu einem ho-
hen Rentenanteil in der Geldanlage fiihren. Aktuelle dynamische
3-Topf-Hybridmodelle bieten weitergehende Flexibilitat.

Der Beitrag wird durch anteilige Anlage des Beitrages auf drei
Topfe verteilt: im Deckungsstock, in einen Wertsicherungsfonds
und in Investmentfonds nach
freier Kundenwahl. Gesteuert wird
die Anlageverteilung durch um-
fangreiche Rechenmodelle, z.B.
()CPPI-Modelle oder dynamische
Wertsicherungsmodelle mit bor-
sentdglicher Priifung des Portfo-
lios und notwendiger Anpassungs-
maBnahmen. Einflussfaktoren auf
die Rechenmodelle bilden der aktuelle Kapitalmarkt, die erforder-
liche Garantieh6he und die Restlaufzeit zum Garantiezeitpunkt.

Die verschiedenen Produkte auf Grundlage des 3-Topf-Hybrid
Modells unterscheiden sich teilweise erheblich in der angebo-
tenen Flexibilitdt, im Sicherungsumfang sowie in den angebote-
nen freien Fondsanlagen. Kunden haben durch Definition ihres
Sicherungsumfangs wesentlichen Einfluss auf die zu erwartende
Rendite. Entspricht die persdnliche Kundenerwartung zum Siche-
rungsumfang der Renditeerwartung des Kunden fiihrt dies zur
bestmdglichen Lésung.

Fondspolicen

Die aktienorientierte Anlage bietet die hochsten Renditechancen,
aber es kann auch zu einem volligen Verlust der eingezahlten
Gelder kommen, da eine Absicherung der Anlage fehlt. »

212016  [partner:]
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[Schwerpunkt: Beste Lésungen]

Mdgliche Absicherungen im Rahmen reiner Fondspolicen kénnen
durch die Auswahl der Fonds erreicht werden. Hier stehen neben
den Wertsicherungsfonds, die den Erhalt eines Prozentsatz x des
Anlagebetrages zum Stichtag, z.B. 80 Prozent am Monatsende
garantieren, auch Absolute Return Strategie-Fonds oder ETF’s zur
Verfligung.

Eine weitere Alternative bieten ,With-Profit"-Anlageformen nach
britischem Modell. Die Vertrdge enthalten eine geringe garan-
tierte Verzinsung (laufend angepasst und an Kriterien der Ver-
tragstreue gebunden) und die Kapitalanlage erfolgt vollstindig
im Rahmen der Anlagestrategien der Gesellschaft. Ein eigener
Einfluss des Kunden besteht nicht. Durch die fehlende Bindung
an die Regelungen fiir den klassischen Deckungsstock und die ge-
ringen Garantiezusagen ist grundsatzlich ein hoherer Aktienanteil
in den Anlagen mdglich. Dies verbessert die Renditeerwartungen.

Das Beste ist, was zum Kunden passt!
Mit dieser Vielzahl mdglicher Anlageformen zur Altersvorsorge
stellt sich die Frage: Was ist die Beste?

Eine ordentliche Chance-/Risikobetrachtung zeigt jedem Kunden
das fiir ihn richtige Modell auf. Unterstiitzend stehen hier z.B.
Volatium®-Profile der Tarife zur Verfligung.

Das Volatium®-Modell simuliert Kapitalmarktverldufe und wer-
tet Altersvorsorgeprodukte nach ihrem Chance-/Risikoprofil aus:
Welche Renditen werden mit welcher Haufigkeit im Rahmen
dieser Verldufe erreicht? Volatium® bietet damit eine echte Ver-

[partner:] 22016
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gleichbarkeit echter Tarife in Kapitalmarktszenarien und Anhalts-
punkte, welche Renditeerwartungen realistisch erreichbar sind
(mehr unter www.volatium.de).

Neben der Produkt-/Tarifauswahl bestimmt immer mehr die An-
bieterauswahl! die Qualitdt der Altersvorsorgeentscheidung. Die
Bindung an den Anbieter wahrt langer, als im ersten Moment ge-
dacht. Insbesondere bei der Auswahl eines Rentenversicherungs-
produkts ist auch die Rentenbezugsphase zu beriicksichtigen.
Der Kunde bindet sich auch in der Rentenbezugsphase an seinen
Anbieter und sollte auch hier die Chancen der Kapitalanlage
nutzen kdnnen. Intensiv nachgefragt werden Altersvorsorgepro-
dukte haufig von 45-50 jahrigen Kunden. Die Ansparphase be-
tragt ca. 25 Jahre, hierauf folgen aber auch erneut 25-30 Jahre
Rentenbezugsphase, mit Gliick auch mehr.

Attraktive aktuelle Angebote beriicksichtigen auch in der Renten-
bezugsphase den Wunsch nach garantierter Rente kombiniert mit
dem Wunsch nach renditeorientierter Anlage und versuchen dem

,Der Verzicht auf aktive
Altersvorsorge ist
keine Losung.“

Kunden mdglichst umfangreiche Flexibilitdt auch in dieser Phase
zu gewdhren. Denn mit 65 Jahren ist der Bedarf an einmaligen
Entnahmen fiir kurzfristige Wiinsche vielleicht gréBer als mit 75
oder 80 Jahren. Dies sollte sich in der Vertragsgestaltung eben-
falls widerspiegeln.

Beste Losungen sind kundenindividuell und beriicksichtigen die
optimale Kapitalanlage in der Ansparphase nach den kunden-
individuellen Bediirfnissen ebenso wie die Rentenbezugsphase.
Der Verzicht auf aktive Altersvorsorge ist keine Lésung - denn
auch die niedrig verzinste Kapitalanlage ist immer noch besser
als keine aktive Vorsorge. Der Kapitalbedarf im Alter kommt. Und
mit steigender Lebenserwartung ist eine gesicherte lebenslange
Rentenzahlung als ein Baustein der persdnlichen Altersvorsorge
immer ein guter Rat. |

Das [pma:] Team LV unterstiitzt Sie gerne in lhrer Beratung.
Sprechen Sie uns an.

[pma:] Team Lebensversicherung
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Im Leben kommt es oft anders als geplant: Wenn lhre Kunden wegen einer _
Krankheit oder eines Unfalls nicht mehr arbeiten konnen, bieten wir finanzielle T
Sicherheit. Der HDI Einkommensschutz zahlt bei Erwerbs- und Berufsunfahigkeit -
monatlich eine garantierte Rente. Setzen Sie auf unsere bewahrte Produkt- u:ﬂ_
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,Einkommensvorsorge mit der
Allianz — weil das Gesamtpaket
einfach passt.”

Stefanie Wollny — Allianz Maklerbetreuerin

Empfehlen Sie Ihren Kunden Einkommensvorsorge auf hochstem Niveau.
Die Allianz bietet fir jeden Kunden die passende Lésung — ob privat oder tber den Betrieb.

« Jahrelange Expertise und gréRter BU-Bestand im Markt « Hohe Servicestandards und einfache Prozesse
» Verlassliche und flexible Produkte zu fairen Preisen « Einfache Aufnahmeverfahren
« Clever kombinierbar, z.B. mit Altersvorsorge oder Pflege o Unkomplizierte und persénliche Abwicklung im Leistungsfall

Unsere hochqualifizierten Maklerbetreuer stellen sicher, dass keine Fragen offenbleiben. Von der Anfrage bis zur Zahlung
im Leistungsfall, Sie kdnnen sich auf uns verlassen.

Mehr dazu bei lhrem Maklerbetreuer oder unter

Alli
www.allianz-fuer-makler.de/einkommensvorsorge I a-n z @




Lebensversicherung

Mit InvestFlex

die Chancen des Kapitalmarkts nutzen

Mit dem neuen Vorsorgeprodukt InvestFlex kénnen Kunden schon mit geringen
Beitrdagen in Fonds investieren und flexibel eine lebenslange Rente aufbauen.

Eigenstindig an der Borse zu investieren scheint vielen Anlegern aufwendig und risikoreich. Anderer-

seits wiirden viele Kunden gern vom Kapitalmarkt profitieren. Jedoch fehlt es an Orientierung und

Wissen, wie man Chancen nutzt.

[ GroBes Vertrauen besteht dagegen in Produkte, die Rendite-
chancen und Sicherheit verbinden, eine lebenslange Rentenzah-
lung ermdglichen und steuerliche Vorteile bieten. Mit dem Vor-
sorgekonzept Allianz InvestFlex, das zu 01/2016 die bisherigen
Vorsorgekonzepte Invest alpha-Balance und Invest ersetzt, kann
der kapitalmarktorientierte Kunde heute und in Zukunft von den
Renditechancen der Kapitalmarkte profitieren und bei der Fonds-
auswahl zwischen gemanagten Strategien und Einzelinvestments
wihlen, beides kombinieren und wahrend der Vertragslaufzeit je-
derzeit und kostenlos verdndern. Qualitdt und Sicherheit werden
bei Allianz InvestFlex groBgeschrieben: Angeboten werden nur
Fonds aus dem TopFonds-Universum von Allianz Leben, die von
Experten der Allianz qualitatsgepriift wurden. Damit stehen stets
die besten Fonds im jeweiligen Anlagesegment zur Auswabhl.

Zusatzlich kann der Kunde bei InvestFlex zum Vertragsabschluss

zwischen mehreren Garantieniveaus wahlen:

¢ Es kann eine volle Beitragsgarantie zum Rentenbeginn in
Hohe von 100 Prozent der gezahlten Beitrdge zur Altersvor-
sorge vereinbart werden (entspricht dem bisherigen Vorsorge-
konzept Invest alpha-Balance).

¢ Alternativ konnen die Renditechancen durch Vereinbarung
einer Beitragsgarantie zum Rentenbeginn in Héhe von
80 oder 60 Prozent der gezahlten Beitrdge zur Altersvorsorge
erhoht werden. Bei diesen Varianten flieBt ein hoherer Anteil
der Beitrdge in die gewahlten Fonds bzw. Fondsstrategien.

e Fiir die Nutzung der vollen Renditechancen kann auf die
Beitragsgarantie vollstindig verzichtet werden (Beitrags-
garantie in Hohe von 0Prozent; entspricht dem bisherigen
Vorsorgekonzept Invest).

Wenn der Kunde eine Variante der Beitragsgarantie gewahlt hat
(also 60,80 oder 100 Prozent), kann er diese bei Vertragsbeginn mit
einer dynamischen Garantierhdhung kombinieren. Ubersteigt der
Policenwert die Summe der bislang gezahlten Beitrage zur Alters-
vorsorge um mindestens 30 Prozent, so wird das Garantiekapital
bei Erleben um die Hélfte des {ibersteigenden Betrags erhdoht. So-
mit werden Ertrdge gesichert, und gleichzeitig bleibt die Chance

auf hohe Ertrdge und weitere Garantieerh6hungen erhalten.
Ubersteigt der Policenwert im weiteren Verlauf des Vertrages die
Summe der eingezahlten Beitrdage zur Altersvorsorge plus bereits
erreichte Garantieerh6hungen erneut um mindestens 30 Prozent,
dann erfolgt die ndchste Garantieerhéhung.

In allen Varianten kann auf Wunsch ein Ablaufmanagement ver-
einbart werden, bei dem drei Jahre vor Ablauf in schwankungs-
drmere Fonds (Renten- und Geldmarktfonds) umgeschichtet wird.
Falls eine dynamische Garantieerh6hung gewdahlt wurde, endet
diese, sobald der Kunde das Ablaufmanagement wahlt.

Das Vorsorgekonzept InvestFlex wird in allen Vorsorgeschichten
angeboten. Dabei sind das TopFonds-Universum und das Ablauf-
management in allen Schichten wéahlbar. Bei Riester- und Basis-
Rente sowie der betrieblichen Altersversorgung gibt es folgende
Besonderheiten:
* Die dynamische Garantieerhhung wird hier nicht angeboten.
* Bei RiesterRente und Direktversicherung steht nur die
100 prozentige Beitragsgarantie zur Verfiigung. Fiir die
BasisRente sind 0 Prozent oder 100 Prozent Beitragsgarantie
wahlbar.
e Fiir die Unterstiitzungskasse wird InvestFlex nicht angeboten.

InvestFlex ersetzt die bisherigen Vorsorgekonzepte Invest alpha-
Balance und Invest. Kunden, die das Kapitalmanagement kom-
plett den Experten der Allianz liberlassen modchten, kénnen zwi-
schen dem ,neuen Klassiker" Perspektive und der in 07/2015
eingefiihrten KomfortDynamik wahlen. Fiir Kunden mit extrem
hohem Sicherheitsbediirfnis wird weiterhin auch die Klassik an-
geboten. Kunden, welche die Mdglichkeit haben mdchten, die
Kapitalanlage selbst zu beeinflussen, kdnnen bei der IndexSelect
zwischen Indexpartizipation und/oder einer sicheren Verzinsung
jedes Jahr neu wahlen. Bei InvestFlex konnen Kunden Chancen
und Sicherheit individuell dosieren. |

Allianz Lebensversicherungs-AG

212016  [partner:]
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Lebensversicherung

Keyman-Absicherung - Der Schliissel zur
bestmoglichen Absicherung fiir Unternehmen

Was genau sichert eine Keyman-Absicherung ab? Uber welche Summen redet man bei einer Key-
man-Absicherung von Unternehmen? Ein Beispiel verdeutlicht, was auf betroffene Unternehmen

zukommen kann und wie sinnvoll eine Keyman-Police ist.

[ Dass Schliisselpersonen im Unternehmen unersetzlich und be-
deutend fiir den reibungslosen Ablauf im Betrieb sind, sehen Un-
ternehmer sofort ein. Fragt man Geschaftsfiihrer und Vorstdnde
nach den persdnlichen Folgen fiir die Firma bei einem Ausfall
eines Leistungstrdgers, so ist die Antwort sehr haufig, dass mit
einer unkontrollierbaren Situation zu rechnen ist. Dabei spielen
Themen wie Vollmachten, Finanzen und geschaftsrelevante Kon-
takte, aber auch so simple Dinge, wie Zugdnge zu Login-Daten,
eine wichtige Rolle. Welche finanziellen Folgen der Ausfall der
Schliisselperson fiir das Unternehmen hétte, kann allerdings nur
schwer beziffert werden.

Finanzielle Auswirkungen nach Ausfall eines
Leistungstrdgers im Unternehmen beziffern

Um eine Vorstellung von der GréBenordnung zu bekommen, hilft
hierbei eine Beispielkalkulation. AuBen vor bleibt bei der Berech-
nung der Produktionsausfall, da dieser von zu vielen individuellen
Faktoren abhangig ist. Nichtsdestotrotz kdnnen einige typische
Posten quantifiziert werden.

Geht man z.B. von einem Ingenieur mit einem Jahresgehalt von
80.000 Euro aus, sind folgende Kosten realistisch:

Suche nach neuem Mitarbeiter: 12.000 Euro
Rekrutierung (30% vom Gehalt): 24.000 Euro
Einarbeitung/Training (50 %): 40.000 Euro
Gesamt (fiir personellen Ersatz): 76.000 Euro

Wichtig:

Hinzu kommen Kosten fiir nicht (rechtzeitig) ausge-
fiihrte und nicht akquirierte Auftrage, die noch einmal
ein Vielfaches des Betrags ausmachen kdnnen.

[partner:] 22016
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Das geschilderte Beispiel verdeutlicht, welche Kosten anfallen
und mit welchen Folgen Unternehmer umgehen miissen, falls
eine wichtige Schliisselperson ungewollt ausfallt.

Damit Sie Unternehmen individuell beraten und absichern kdnnen,
hat Zurich eine Vielzahl an Unterlagen sowie den" Keyman-Rech-
ner" entwickelt. Mit diesem Online-Tool kénnen Sie fiir lhren
Kunden die individuellen Risikokosten und eine bedarfsgerechte
Versicherungssumme ermitteln. Es sind lediglich sechs Angaben
notwendig, um die erforderlichen Informationen zu erhalten. Mit
nur wenigen Informationen iber die versicherte Person und ein
paar wenigen Klicks kdnnen Sie gleich ein passendes Angebot fiir
die Keyman-Police von Zurich berechnen. Den ,Keyman-Rechner"
und viele weitere Beratungshilfen finden Sie auf der Internetseite
www.mach-plus-mit-protection.de von Zurich. |

ZURICH
Keyman-Rechner

Ristt pleciten BHachnin

B etaire

- .
e o

ZURICH Versicherung



KOMMT DAS
UNTERNEHMEN
IHRES KUNDEN

AUCH OHNE

DEN BESTEN

ZURECHT?

ZURICH VERSICHERUNG.
FUR ALLE, DIE WIRKLICH LIEBENZ !

In vielen Unternehmen
sind Schllsselmitarbeiter
unersetzlich. Falls sie
unerwartet fur lange
Zeit ausfallen oder gar
sterben, ist der Schaden
immens. Mit der Zurich
Keyman-Police kénnen
sich Ihre Firmenkunden
gegen den Verlust von
Schlusselkraften finanziell
absichern. Keyman, eine
Zielgruppe mit groBem
Umsatzpotenzial.

MEHR INFOS UNTER:
www.mach-plus-mit-
protection.de

ZURICH



Lebensversicherung

Gut geschiitzt mit Canada Life

Erfolgsmodelle moderner Absicherung

J s

Canada Life hat sich auf moderne Absicherungsmodelle spezialisiert — renditestarke Alters-
vorsorge mit endfélligen Garantien und individuelle Losungen im Bereich der Arbeitskraftab-

sicherung. Der Versicherer punktet dabei mit seiner langjdhrigen internationalen Erfahrung und

innovativen Produkten.

[ Das Niedrigzinsumfeld hat den Lebensversicherungsmarkt fest
im Griff - mit klassischen Vertragen wird es kiinftig schwer, noch
ausreichend Rendite zu erzielen. Doch diese brauchen Kunden
von heute fiir die erfolgreiche Altersvorsorge von morgen. Viele
Anbieter wenden sich daher von klassischen Produkten ab und
bringen neue Ldsungen auf den Markt. Allerdings lasst sich nicht
absehen, ob diese auch halten, was sie jetzt versprechen. Doch es
gibt bereits bewahrte Produkte am Markt, die eine renditeorien-
tierte Altersvorsorge auch in Zukunft mdglich machen.

Der Klassiker der modernen Altersvorsorge

Canada Life ist seit iiber 15 Jahren auf dem deutschen Markt
tdtig und hat sich seither als Anbieter moderner Fondspolicen
mit und ohne Garantien etabliert. Der Klassiker darunter sind die
GENERATION-Produkte, beliebt bei deutschen Kunden, die auf
Garantien nicht verzichten mochten. Diese haben bereits heu-
te belegt, dass sie renditestark sind. Ein klarer Vorteil gegeniiber
neuen Produkten! Denn der Garantie-Rendite-Mix konnte trotz
volatiler Markte und niedriger Zinsen groBe Erfolge verzeichnen:
Rund sechs Prozent jahrlich erwirtschaftete der hinterlegte Fonds
seit Auflegung im Januar 2004 bis Ende Méarz 2016.

[partner:] 2]2016
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Tatsachliche Wertentwicklung Ober
UWP-Fonds p.a. 6 %

p.a. sait
Auflegung®

soit autogurg' TN 61 %
st TN 44 %
sserre TN ©.1 %
aare NN ¢ +
100 N 37 %

. mqmnmmwm l.rl.l.u!Fmd: 1 am EJ.IEIIM

Dhe geglatiste Wertentwickiung betrfgt 2.7 % p. a. in den letrien

10 Jahren. Starek: 31.12, 2015, Die hier dargesteliten %Wars geben
dig rains Wensntwichlung des Fonds sait dem jawsailigen Emstisgsdatum
wisder und sind nicht reprisanatie fir einzelne Verrige, da laufends
Beitrige und Vertragskosten i Unterschisden fihren, Die Fondsverwal
tungsgoblbren sind berits abgeragen.



Lebensversicherung

Die GENERATION-Policen investieren in Sachwerte und halten
zum Rentenbeginn bei Erfiillung der bedingungsgeméaBen Voraus-
setzungen Garantien bereit. Bei guten Fondsergebnissen bekom-
men die Kunden den Wertzuwachs des hinterlegten UWP-Fonds
vollstindig ausbezahlt. Bei schlechten Fondsergebnissen fangt
ein Glattungsverfahren die Versicherten auf. Bis Jahresende 2015
wurde seit Januar 2004 ein durchschnittlicher geglatteter Wert-
zuwachs von drei Prozent p.a. erzielt. Die GENERATION-Tarife
konnen fiir alle drei Schichten der Altersvorsorge abgeschlossen
werden: Als Basisrente mit steuerlicher Férderung, als betrieb-
liche Altersvorsorge und als private Rentenversicherung.

Abldufe mit zwdlf Jahren Laufzeit dokumentieren, wie gut die
UWP-Strategie schon funktioniert hat. Die sehr gute tatsach-
liche Wertentwicklung des UWP-Fonds brachte den Kunden
ein hohes ausgezahltes Guthaben. Das zeigt: Auch mittelfristig
gibt es sehr gute Ergebnisse, und die Garantie durch Glittung
sorgt fiir zusatzliche Sicherheit bei solch einem Anlagehorizont.

»Weiteres Highlight ist die Beitragsgarantie,
die neben der neuen Mindestgarantie von
einem Prozent fiir die notige Sicherheit sorgt.“

Abldufe GENERATION-Tarife 12 Jahre Laufzeit

Fondsgebundener Rentenplan

Laufzeit 19.01.03 - 19.01.15

Beitrag 350 Euro monatlich

Ausgezahltes Guthaben: 71.717,61 Euro
Geglattetes Anteilguthaben: 54.189,01 Euro
Beitragssumme: 50.400 Euro
Beitragsrendite 5,7 % p.a.

Fondsgebundener Rentenplan

Laufzeit 01.01.03 - 01.01.15

Beitrag 250 Euro monatlich

Ausgezahltes Guthaben: 50.209,65 Euro
Geglattetes Anteilguthaben: 38.497,71 Euro
Beitragssumme: 36.000 Euro
Beitragsrendite 5,4 % p.a.

Mittelfristiger Anlagehorizont, voller Erfolg

Flexibilitdts-Upgrade fiir GENERATION-Tarife

Fiir eine vielfdltige und moderne Altersvorsorge erhalt das Er-
folgsmodell der GENERATION-Tarife bald zusétzlich ein Upgrade.
Dieses beinhaltet unter anderem einen optionalen Startertarif mit
10 Prozent Beitragsdynamik. Bei Einmalbeitrdgen erhdhen sich
in Zukunft die Ablaufleistungen und zukiinftig kann auch optio-
nal eine Berufsunfahigkeitszusatzversicherung mit abgeschlossen
werden. Weiteres Highlight ist die Beitragsgarantie, die neben der
neuen Mindestgarantie von einem Prozent fiir die ndtige Sicher-
heit sorgt.

Zusatzlich wird es in der dritten Schicht mdglich sein, seine An-
lage flexibler zu gestalten: Neben dem UWP-Fonds kdnnen Kun-
den ihre Anlage nach eigenen Prafenzen aus liber 30 renommier-
ten Fonds zusammenstellen. Ebenfalls nur in der dritten Schicht
erhalt der Tarif einen neuen Zusatzbaustein: den Schwere Krank-
heiten Schutz.

Arbeitskraft absichern mit Erfolg

Da jeder Vierte im Laufe seines Arbeits-
lebens berufsunfihig wird, ist eine Be-
rufsunfahigkeitsversicherung oder eine
alternative Absicherung der Arbeitskraft
ein unverzichtbarer Baustein in der
Existenzsicherung. Mit dem Berufsun-
fahigkeitsschutz von Canada Life setzen
Kunden auf ein Erfolgsprodukt. Der 2014
eingefiihrte Top-Tarif hat sich am Markt bereits etabliert und
uiberzeugt Kunden und Tester.

Der Tarif holte Top-Ratings: ,Hervorragend” (FFF) von Franke und
Bornberg, Morgen & Morgen bewertete Bedingungen und An-
tragsfragen mit ,ausgezeichnet”. Zusitzlich wurde er von Finanz-
test im Heft 08/2015 mit ,sehr gut (1,2)" bewertet und erhielt
vom Deutschen Institut fiir Service-Qualitit (DISQ) den ersten
Platz im Vergleich der Konditionen von Berufsunfahigkeitsver-
sicherungen.

Sicherheit mit garantiertem Beitrag

Einmalig im Malermarkt: Beitrag und Leistungen sind liber die ge-
samte Laufzeit voll garantiert. Das heiBt: Eine Beitragserhdhung
ist vertraglich ausgeschlossen. Dies bietet dem Kunden finanzielle
Planungssicherheit. Andere Tarife unterscheiden zwischen Brut-
to- und giinstigeren Netto-Beitragen. Hier droht gerade im Nied-
rigzins eine Anhebung in Richtung Brutto-Beitrag, wie eine aktu-
elle Studie der Rating-Agentur Assekurata zeigt. Bei Canada Life
muss der Kunde nicht fiirchten, dass er sich seine BU wegen eines
héheren Beitrags nicht mehr leisten kann. »

212016  [partner:]
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Lebensversicherung

Berufsunfihigkeitsversicherung - Wettbewerbsvergleich Kaufminnische/r Angestellte/r

Canada Life Berufsunfahigkeitsschutz

Alte Leipziger SecurAL (BV10)

Zurich Berufsunfihigkeitsvorsorge (BU1)

HDI EGO Top (BV15)

Gothaer Berufsunfahigkeitsversicherung Premium
Hanse Merkur Profi Care

Nirnberger NURNBERGER Premium BU (SBU2800P)

60,06 Euro 60,06 Euro

74,38 Euro 103,31 Euro
75,20 Euro 117,50 Euro
75,38 Euro 100,51 Euro
79,20 Euro 115,30 Euro
80,84 Euro 104,99 Euro
84,35 Euro 125,89 Euro

Berechnungsgrundlage: Auszug aus softfair.de; Stand: 29.02.2016. Mann/Frau, 30 Jahre, monatliche Rente 1.500 Euro, Endalter 67 Jahre.

Berufsunfihigkeitsversicherung - Wettbewerbsvergleich Malermeister/in

Canada Life Berufsunfahigkeitsschutz

Condor C80 (Comfort)

Gothaer Berufsunfahigkeitsversicherung Basis
Niirberger NURNBERGER Premium BU (SBU2800P)
WWK BU-Basis - BioRisk (0-BS06 NT)

HDI EGO Top (BV15)

Generali SBU 15

112,29 Euro 112,29 Euro
163,77 Euro 233,95 Euro
176,00 Euro 257,70 Euro
185,37 Euro 298,98 Euro
192,68 Euro 279,25 Euro
212,08 Euro 282,78 Euro
233,03 Euro 410,26 Euro

Berechnungsgrundlage: Auszug aus softfair.de; Stand: 29.02.2016. Mann/Frau, 30 Jahre, monatliche Rente 1.500 Euro, Endalter 67 Jahre.

An die personlichen Lebensumstinde anpassen

Bei der Anpassung an die Lebensumstdnde der Versicherten ist
der Tarif hingegen flexibel: Erhéhen kénnen Kunden den Schutz
immer. Mit der Nachversicherungsgarantie geht dies ohne erneu-
te Gesundheitspriifung ereignisabhdngig oder aber auch ereignis-
unabhdngig zum 5. und 10. Jahrestag des Versicherungsbeginns.
Wird es finanziell eng flir den Kunden, kann er den Beitrag ab
dem zweiten Versicherungsjahr zweimal fiir 12 Monate ohne An-
gabe von Griinden freistellen.

Absicherung mit Extras

Der moderne Tarif hdlt zudem zahlreiche Extras bereit: Ist die Be-
rufsunfahigkeit nicht von Dauer, erhdlt der Kunde Unterstiitzung
durch eine Wiedereingliederungshilfe ins Berufsleben - in Hohe
des 6-fachen Betrags der letzten Rentenzahlung. Selbststandige
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konnen eine Umorganisationshilfe bekommen. Bei kleinen Betrie-
ben mit weniger als fliinf Personen Belegschaft wird hier jedoch
bei Canada Life auf eine Priifung der Umorganisationsmdglichkeit
sogar ganz verzichtet.

Der Berufsunféahigkeitsschutz von Canada Life eignet sich fiir
alle Berufstatigen. K&nnen Interessierte durch Vorerkrankungen
keine BU abschlieBen oder wird es fiir sie durch einen bestimm-
ten Beruf zu teuer, bietet Canada Life Alternativen der Arbeits-
kraftsicherung an, insbesondere die Grundfdhigkeitsversiche-
rung. |

Canada Life
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Gesunde Mitarbeiter — gesundes Unternehmen:
Mit der betrieblichen Krankenversicherung.

M Ausgezeichnete Vorsorge dank ganzheitlichen Konzepts

|»f Hohere Bindung von Fach- und Fiihrungskraften
[ Attraktive Tarife, arbeitgeber- und arbeitnehmerfinanziert

Gothaer als finanzstarker Partner

Weitere Informationen erhalten Sie von Ihrem Key-Account-Manager Thomas Ramscheid unter ﬁuth " EI

Telefon 0177 2467564 bzw. E-Mail thomas_ramscheid@gothaer.de
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LebensversiCherung

Dread-Disea se—VerSICherung

Finanzielle Unabhangigkeit im Ernstfall sichern

Die Diagnose Krebs, MS oder Schlaganfall ist fiir Betroffene und ihre Familien immer ein

Schock. Damit zu einer schweren Erkrankung nicht noch Existenzsorgen hinzukommen, ist die
richtige Absicherung wichtig. Der neue NURNBERGER ErnstfallSchutz schiitzt vor den finanzi-
ellen ,Nebenwirkungen“ einer schweren Krankheit und sichert die finanzielle Unabhingigkeit,
damit man sich ganz auf das Gesundwerden und Weiterleben konzentrieren kann.

[ Die Idee der Dread-Disease-Absicherung mit einer Kapital-
zahlung bei Eintritt einer schweren Krankheit ist nicht neu. Die
Dread-Disease oder Critical-lliness-Absicherungen werden im
angelsdchsischen Raum schon seit mehr als 20 Jahren erfolg-
reich vertrieben und sind ein gut gehendes Geschaftsfeld der
Versicherer. Im Gegensatz dazu ist diese Absicherungsform in
Deutschland mit rund 20.000 Abschliissen pro Jahr noch nicht so
verbreitet und auf wenige Versicherer verteilt. Das birgt natiirlich
sowohl fiir die am Markt teilnehmenden Versicherer, als auch fiir
die Vermittler groBe Absatzchancen, sofern die Bundesbiirger den
Mehrwert dieser Police erkennen.

Finanzielle Freiheit auch im Krankheitsfall

Uber 1 Mio. Bundesbiirger erkranken pro Jahr neu an einer
schweren Krankheit, wie Krebs, Herzinfarkt oder Schlaganfall.
Anders als bei einer Krankenversicherung, ist die Dread-Disea-
se-Absicherung dabei kein Kostenschutz, deren Aufgabe es ist be-
stimmte Behandlungskosten zu libernehmen. Vielmehr kann der
Kunde das erhaltene Kapital fiir die Zwecke einsetzen, die ihn am
sinnvollsten erscheinen. Da die Versicherungssumme zur freien
Verfiigung steht, muss sich der Patient somit auch nicht auf die
erstattungspflichtigen Behandlungsmdglichkeiten der Kranken-
versicherer einschranken.

[partner:] 22016
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Beispielsweise kann das Kapital bei der Diagnose Krebs verwendet
werden, um die Behandlung in einer renommierten Privatklink,
neuartigen Behandlungsverfahren oder eine REHA-MaBnahme im
Ausland zu nutzen. Wer dagegen nach einem Schlaganfall mit
einschrankenden Behinderungen weiterleben muss, wird ein Ein-
malkapital zu schdtzen wissen, mit dem das Eigenheim behin-
dertengerecht umgebaut werden kann. Wem ist es nicht wich-
tig, auch im Falle einer schweren Erkrankung im eigenen Heim
bleiben zu kdnnen.Freiberufler und Selbststdndige sichern mit der
Zahlung dagegen ihre wirtschaftliche Existenz. So kann derKunde
beispielsweise nach einem liberstandenen Herzinfarkt die laufen-
den Kosten einer mehrmonatigen Auszeit decken und nach der
Genesung seine Tatigkeit zunachst in Teilzeit fortfiihren.

Dread-Disease- und
Berufsunfihigkeits-Versicherung

Da der Beruf bei einer schweren Erkrankung haufig nicht weiter
ausgeiibt werden kann, kdnnte man in der Dread-Disease-Ver-
sicherung ein Ersatz zur BU-Versicherung sehen. Doch ein voll-
standiger Ersatz fiir eine Berufsunfahigkeitsversicherung ist eine
Dread-Disease-Versicherung keineswegs. Nicht alle Krankheiten,
die zu einer BU fiihren kdnnen, wie bspw. psychische Stérungen
oder chronische Riickenleiden, sind hier abgesichert. AuBerdem
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dient die Berufsunfdhigkeitsversicherung der wichtigen Siche-
rung des Lebensunterhalts liber eine laufende Rente. Dagegen er-
fiillt die Dread-Disease-Absicherung den Zweck einmalige Kosten
abzusichern, die dem Versicherten durch die Nutzung medizini-
scher Behandlungschancen oder der Verbesserung seiner Lebens-
umsténde (behindertengerechter Umbau des Hauses, ldngere »

> Aus- oder Teilzeit im Beruf) erwachsen kénnen. Dabei erfolgt
die Kapitalzahlung unabhangig vom Bestehen einer Arbeitsun-
fahigkeit. Ausschlaggebend fiir die Zahlung ist nur die Schwere
und Art der Erkrankung. Damit ersetzt die Dread-Disease-Versiche-
rung eben gerade nicht die BU-Versicherung. Beide Produkte er-
ganzen sich dagegen hervorragend.

Gegeniiberstellung Dread-Disease- und Berufsunfiahigkeitsversicherung

Schwere

Krankheit

Neues NURNBERGER Produkt

Die NURNBERGER Lebensversicherung AG bietet
ihren Kunden seit Februar 2016 unter dem Namen
NURNBERGER ErnstfallSchutz eine eigenstindige
Dread-Disease-Absicherung an. Versichert sind dabei
50 schwere Krankheiten und deren Leistungsausloser,
wie eine Bypass-Operation, Angioplastie oder eine Herz-
transplantation. Bei den vier hdufigsten schweren Erkrankung
Krebs, Herzinfarkt, Schlaganfall und Multiple Sklerose wird
eine Teilsumme bereits bei einem weniger stark ausgepragten
Krankheitsverlauf fallig, um schon im Frithstadium finanzielle
Hilfe zu bieten. Sollte sich der Krankheitszustand verschlech-
tern, zahlt die NORNBERGER den Rest der Versicherungs-
summe.

Weiterhin sind auch die Kinder der hauptversicherten Per-
son ab Geburt automatisch und ohne Mehrbeitrag gegen die
gleichen schweren Erkrankungen mitversichert. In den be-
stehenden Dread-Disease-Produkten auf dem Markt werden
Kinder dagegen in der Regel erst nach einer Karenzzeit ver-
sichert. Da schwere Krankheiten bei Kindern aber leider in
der Regel bereits bei Geburt bestehen, wurde auf den Schutz
ab Geburt besonderes Augenmerk gelegt. Der Kinderschutz
kann optional um weitere acht spezifische Kinderkrankheiten
erganzt werden. Die Erweiterung umfasst dann unter anderem
angeborene Herzfehler, Mukoviszidose, Vergiftungen oderauch
gravierende Stoffwechselstérungen. Das Produkt eignet sich
somit perfekt fiir junge Familien oder Paare mit Familien-
planung. Bei der gesamten Gestaltung des Produkts stand
auBerdem im Fokus, ein transparentes und modernes Be-

Berufs-

unfahigkeit

dingungswerk nach deutschem Aufsichtsrecht zu
schaffen. Dadurch ergibt sich in der Beitragskalku-
lation ein garantierter Bruttobeitrag, der um Uber-
schussanteile verringert wird. Die Konstellation gibt
Kunden iber die gesamte Laufzeit Beitragssicher-
heit. Nur diese Gestaltung trdgt nach unserem Ver-
standnis den Erwartungen der sicherheitsaffinen Ziel-
gruppe fiir ein solches Produkt Rechnung.

Mit diesen und weiteren Tarifmerkmalen ist der NURNBERGER
ErnstfallSchutz einzigartig auf dem deutschen Markt. Er bietet
vollen Versicherungsschutz bei bis zu 58 Leistungsauslosern,
die Mdglichkeit eine zweite schwere Erkrankung zu versichern
(ZweitSchutz) und auf Wunsch umfangreiche Assistance-
leistungen. Damit stellt das Produkt durch die herausragen-
den Leistungen auch eine optimale Ergédnzung zur Berufsun-
fahigkeitsabsicherung dar. Ein Erklrvideo zum NURNBERGER
ErnstfallSchutz gibt es im Internet unter:
bitly.com/ErnstfallSchutz. ]

Kontakt

NURNBERGER Versicherungsgruppe

Dr. Stefanie Alt
(Leiterin Produktférderung)

Tel.: 0911 5313780
stefanie.alt@nuernberger.de

www.nhuernberger.de

212016  [partner:]
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Standard Life kombiniert
ausgefeilte Strategien mit strikter Risikokontrolle

Der Trend zu Produkten, die im Sinne einer aktiven Vermogensverwaltung unterschiedliche Anlage-
klassen wie Aktien, Renten, Immobilien oder Barmittel miteinander kombinieren und deren Anteil
aktiv steuern, wird seit Jahren stirker.

[ Innovative Multi-Asset-Konzepte verwenden in jlingster Zeit sind Misch- oder ,Multi-Asset-Fonds" die dominierende Anlage-
Absolute-Return-Ansdtze, um einen Teil traditioneller Anlagen form unter den Publikumsfonds in Deutschland - allein im Jahr
wie Staatsanleihen zu substituierten. Nach Nettomittelzufliissen 2015 investierten Anleger in Deutschland die Rekordsumme von

[partner:] 2]2016
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36 Milliarden Euro. Auch in der privaten Altersvorsorge gewinnen
Multi-Asset-Fonds immer mehr an Bedeutung. Denn mit einem
breit gestreuten Portfolio ist es mdglich - bei anhaltenden Nied-
rigzinsen und sogar trotz scharfer Marktkorrekturen wie zu Be-
ginn des Jahres - eine ansprechende Rendite zu erwirtschaften.
Multi-Asset-Losungen helfen zudem dabei, Risiken zu begrenzen:
Sie sind nicht von einer einzigen Asset-Klasse abhangig und kén-
nen das Risiko breiter streuen. Moderne Multi-Asset-Losungen
kombinieren eine breite Diversifikation mit ausgefeilten Risi-
komanagementsystemen und tragen dadurch zu einer stabilen
Wertentwicklung des Portfolios bei.

Standard Life Investments ist

»Multi Asset Manager of the Year“

Standard Life und die hauseigene Fondsgesellschaft Standard Life
Investments (SLI) sind bekannt fiir innovative Multi-Asset-Lésun-
gen, die eine effiziente Streuung mit klaren Risikovorgaben kom-
binieren. Fiir die Expertise in diesem
Feld hat das zustdndige 54-kopfige
Multi-Asset-Team unter der der Lei-
tung von Guy Stern bereits eine Reihe
von Preisen abgerdumt: etwa bei den
JFinancial News 2015 Awards for
Excellence”, wo SLI zum ,Multi Asset
Manager of the Year" ernannt wurde,
oder bei den Money Marketing Awards im vergangenen Juni mit
der Auszeichnung ,Best Multi-Manager”. Auch lokale Rating-
haduser wie Feri haben SLI zwei Jahre in Folge zum besten Asset
Manager - Absolute Return gekiirt.

Das prominenteste Beispiel diirfte der Global Absolute Return
Strategies Fund (GARS) sein, der mittlerweile groBte Absolute-
Return-Fonds und einer der meistverkauften Multi-Asset-Pro-
dukte Europas. Bereits seit knapp zehn Jahren erwirtschaftet
GARS dank seiner breiten Streuung auf mehr als 30 Strategien
fiir die Anleger im Schnitt die prognostizierte Rendite (5 Prozent
p. a. liber dem 6-Monats-EURIBOR dber einen rollierenden Drei-
Jahres-Zeitraum vor Abzug der Kosten) und bewegt sich in der
angestrebten Schwankungsbreite von vier bis acht Prozent.

Der anhaltende Erfolg von GARS war Grund fiir Standard Life
Investments, zwei weitere Absolute-Return-Fonds aufzulegen:
Wihrend der Absolute Return Global Bond Strategies (ARGBS)
durch den Fokus auf Anleihe- und Zinsstrategien konservativer
ausgelegt ist, handelt es sich bei dem Global Focused Strategies
(GFS) um eine offensivere Variante, bei der hthere Wertzuwichse
angestrebt werden (7,5Prozent iiber Geldmarkt p.a. vor Kosten,
tiber einen rollierenden Dreijahreszeitraum), der Anleger jedoch
auch héhere Schwankungen akzeptieren muss.

Mischfonds-Expertise

auch in der ,MyFolio“-~-Fondsfamilie

AuBer bei GARS & Co. zeigt sich die Multi-Asset-Expertise von SLI
auch in den ,MyFolio-Fonds". Mittlerweile stehen Versicherungs-
kunden in den Fondspolicen ,Maxxellence Invest” und ,ParkAllee”
zwei Familien mit jeweils flinf Fonds zur Verfligung. Es handelt
sich dabei um eine Familie, die in der gesamten Wertschdpfungs-
kette aktiv gemanagt wird und eine zweite Version, die liberwie-
gend passive Index Tracker Fonds einsetzt um breite Assetklassen
abzubilden. Die Fonds investieren breit gestreut in rund ein
Dutzend Asset-Klassen. Sie unterscheiden sich in der Gewichtung
der Anlageklassen, den zu erwarteten Schwankungsniveaus, und
den daraus resultierenden Risiko-Rendite-Profilen. Jede Variante
darf sich nur innerhalb enger, klar definierter Schwankungsbrei-
ten bewegen und versucht, darin die bestmdgliche Wertentwick-
lung zu erzielen.

»,Das prominenteste Beispiel diirfte der Global Absolute
Return Strategies Fund (GARS) sein, der
mittlerweile groBte Absolute-Return-Fonds und einer
der meistverkauften Multi-Asset-Produkte Europas.“

Um im angestrebten Schwankungskorridor zu bleiben, werden
strategische und taktische Asset-Allokation durch das Fonds-
management immer wieder aufeinander abgestimmt. Die strate-
gische Asset-Allokation definiert die grundlegende Aufteilung
des investierten Vermdgens auf verschiedene Anlageklassen,
bildet also die Basis fiir langfristig erfolgreiches Investment
und steuert den gréBten Teil der Wertentwicklung bei. Je nach
Markttrend werden im Rahmen der taktischen Asset-Allokation
einzelne Positionen innerhalb der strategischen Asset-Allokation
tiber- oder untergewichtet, um Verluste minimieren und Gewinne
maximieren zu kénnen. |

Standard Life

Thorsten Will
(Senior Sales Consultant)

Lyoner Str. 15 | 60528 Frankfurt

Mobil: 0172 6871493
Sales Hotline: 0800 2214747
www.standardlife.de

212016  [partner:]
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Einkommensschutz: Qualitiat entscheidet

Das Angebot fiir die Absicherung der Arbeitskraft ist heute so vielfiltig wie noch nie. Es reicht von Be-
rufsunfiahigkeitsversicherung (BU) tiber Korperschutz bis hin zur Dread-Disease-Police. Hier die richtige
Lésung zu finden, erfordert kompetente Beratung. Die Aufgabe des Vermittlers ist es, dem Kunden zum
besten Einkommensschutz zu verhelfen, den er sich gemessen an seinem Budget leisten kann.

[ Viele Produkte am Markt werden als Alternative zur BU ver-
marktet, dabei decken diese meistens nur einen Teil der Risiken
ab, die zu einem Verlust der Berufs- bzw. Erwerbsfahigkeit fiihren
konnen. Psychische Stérungen werden zum Beispiel bei Kdrper-
schutz-, Invaliditats-, Unfall-, Dread Disease- und Grundfahig-
keitsversicherungen nicht anerkannt. Es handelt sich also lediglich
um sogenannte Ausschnittsdeckungen. BU und Erwerbsunféahig-
keitsversicherung (EU) sind die einzigen Produkte, die unabhéngig
von der Krankheitsursache bei Berufs- bzw. Erwerbsunfahigkeit
leisten und damit ,echten” Einkommensschutz bieten.

[partner:] 22016
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EGO setzt MaBstibe

Mit der Produktfamilie EGO bietet HDI einen flexiblen, modernen
und qualitativ ausgezeichneten Einkommensschutz, der jedem
Bedarf gerecht wird. Die Gesellschaft hat an die EU ,EGO Basic"
die gleichen hohen Qualitdtsanforderungen gestellt, die auch fir
die BU ,EGO Top" gelten. Mit EGO setzt HDI MaBstdbe in der
Branche. Das bestdtigen namhafte Rating-Agenturen wie zum
Beispiel Morgen & Morgen und Franke und Bornberg. Sie bewer-
ten EGO Top mit ,fiinf Sternen” bzw. ,FFF Plus" und damit jeweils
mit der Bestnote. Die EU EGO Basic von HDI wurde von Franke
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und Bornberg mit ,FFF" ausgezeichnet. Neben ausgezeichneten
Produkten sind Services ein entscheidender Erfolgsfaktor.

Teleclaiming und ,,Vor-Ort-Kunden-Service*

HDI hat als einer der ersten BU-Versicherer einen ,Vor-Ort-Kun-
den-Service" und ein sogenanntes ,Teleclaiming” eingefiihrt.
Statt Leistungspriifung per Schriftverkehr setzt HDI auf den
telefonischen und den persénlichen Kundenkontakt vor Ort. Ziel
ist es, die Priifungen mog-
lichst einfach und trans-
parent zu gestalten, offene
Fragen mdoglichst direkt zu
kldren und den Kunden bei
der Antragstellung dabei zu
unterstiitzen, alle erforderli-
chen Informationen zusam-
men zu tragen. Durch den
intensiven Kundenkontakt wird die Informationsqualitdt ver-
bessert und Riickfragen minimiert. Auf Wunsch wird der Makler
eingebunden.

Vor-Anfrage-Service

Bei der BU gibt HDI Vertriebspartnern die Zusage, innerhalb von
48 Stunden Uber eine Risikovoranfrage zu entscheiden. Auch bei
der Policierung gibt HDI ein Service-Versprechen: Der Antrag
wird innerhalb von zwei Tagen nach Eingang policiert.

Elektronische Risikopriifung und -einschitzung
Vermittler erhalten mit ,EQuot” von Morgen & Morgen, ,vers.
diagnose” von Franke und Bornberg und seit neuestem mit ,RiVa"
von Softfair, eine Risikopriifung und -einschatzung in Echtzeit.
Damit konnen Vermittler ihren Kunden noch im Beratungsge-
sprach eine belastbare Auskunft zur Versicherbarkeit geben. Fiir
den Fall, dass ein BU-Antrag abgelehnt oder nur unter besonde-
ren Bedingungen angeboten wird, unterbreitet HDI dem Vermitt-
ler unaufgefordert ein Angebot fiir eine EU.

Nachhaltige Pramienkalkulation

Ein weiteres wichtiges Kriterium fiir die Bewertung der Leistungs-
stdrke eines BU-Versicherers ist der Abstand zwischen Netto- und
Bruttopramie. Bei schlechtem Risikoverlauf kann ein Versicherer
die Nettoprdmie bis zur Hohe der kalkulierten Bruttopramie an-

heben. Je groBer der Abstand, umso gréBer das Risiko, dass die
Pramien steigen. Vermittler, die eine Berufsunfahigkeitsversiche-
rung nur lber die Nettopramie verkaufen, setzen ihre Kunden ei-
nem Preisdnderungsrisiko aus. Vermittler sollten deshalb bei der
Auswahl der Tarife auf nachhaltige Prdmienkalkulation achten.

Uberzeugende Prozess- und Leistungsquoten
Ein Barometer dafiir, wie professionell ein BU-Anbieter sein Ge-

,Die Aufgabe des Vermittlers ist es, dem Kunden
zum besten Einkommensschutz zu verhelfen, den
er sich gemessen an seinem Budget leisten kann.“

schaft versteht, sind die Leistungs- und Prozessquoten der Versi-
cherer. HDI weist in der aktuellen, von Morgen & Morgen verifi-
zierten, Statistik (2015) eine Annahmequote von knapp 85 Prozent
aus. Die Leistungsquote liegt ebenfalls bei rund acht Prozent.
Damit hat HDI in der Leistungsregulierung im Durchschnitt eine
um 15 Prozent hohere Quote als der Markt. Und auch die Prozess-
quote von HDI kann sich sehen lassen, sie liegt nach Berech-
nungen der renommierten Rating-Agentur Morgen & Morgen
bei nur 1,11Prozent. Das sind nach eigenen Recherchen 53
Prozent weniger als der Wettbewerb. Das zeigt: HDI Leben ver-
meidet unberechtigte Prozesse. Das ist dem Analysehaus die Note
«ausgezeichnet" wert. |

HDI Versicherung AG

212016  [partner:]
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In jeder Borsenlage sicher

Fiir mehr als 90 Prozent der Deutschen ist
Sicherheit oberstes Gebot bei der privaten Al-
tersvorsorge. Gleichzeitig wiinschen sich zwei
Drittel eine iiberdurchschnittliche Rendite. In
Zeiten anhaltender Niedrigzinsen gleichen die-
se Anspriiche der Quadratur des Kreises. Aber
Sicherheit und Renditechancen miissen sich
nicht ausschlieBen. Produkte, wie die Barmenia
PrivateRente Index zeigen dies.

[ Viele Menschen haben den Wunsch, hohere Renditechancen mit
Garantien zu verbinden. Das Produkt der Barmenia Lebensversi-
cherung vereint die Sicherheit einer klassischen Rentenversiche-
rung mit den Renditechancen der Aktienmarkte. Dabei greifen die
Elemente des Produktes sinnvoll ineinander.

Sichere Verzinsung der Rentenversicherung

Kern ist eine Rentenversicherung, bei der eine Beteiligung an der
Wertentwicklung eines oder von zwei Barmenia-eigenen Aktien-
indizes moglich ist. Der Kunde hat jdhrlich die Wahl zwischen
dem Barmenialndex D und dem Barmenialndex EU. Die exklusi-
ven Barmenia-Indizes basieren auf dem Dax beziehungsweise
dem Euro Stoxx 50. Daneben gibt es die Mdglichkeit, die Index-
beteiligung mit einer sicheren Verzinsung zu kombinieren. Oder
ausschlieBlich eine sichere Verzinsung zu wahlen.

Barmenia-Vertriebsvorstand Frank LamsfuB3 erklart das Angebot
so: ,Unsere PrivatRente Index ist ein Produkt, dass die Renten-
versicherung und die Altersvorsorge gleich mehrfach attraktiv
macht. Sie bietet Versorgung durch eine garantierte, lebenslange
Rentenzahlung, Flexibilitdt, Renditechancen des europdischen
und deutschen Aktienmarkts mit gleichzeitigem Schutz vor Kurs-
und Kapitalverlusten. Fiir den Kunden heit das: ausgezeichnete
Renditechancen und gleichzeitig die Sicherheit in jeder Borsen-
lage. Kaum eine Rentenversicherung am Markt erméglicht so viel
Flexibiliat und Optionen."

Die WahImdglichkeiten zwischen zwei Indizes oder der Kombi-
nation beider ist einzigartig. Es gibt derzeit keinen Anbieter im
Markt, der dies innerhalb eines Vertrags ermdglicht. Ein klarer
Vorteil fiir den Kunden. Denn dadurch kann die Abhdngigkeit von
der Entwicklung eines einzelnen Index verringert werden. Ent-
scheidet sich der Kunde fiir die Indexpartzipation, ist er fiir die
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kommenden zwdlf Monate an deren Wertentwicklung beteiligt.
Entwickelt sich der Index positiv, kann der Kunde davon profitie-
ren. Liegt die Indexrendite am Jahresende im Minus, bleibt das
Vertragsguthaben davon unberiihrt. Das angesparte Kapital ist so
immer geschiitzt.

Das Prinzip funktioniert mit einer monatlichen Renditeober-
grenze, dem sogenannten Cap. Er wird fiir jeden Index jahrlich
zum 1. April neu festgelegt und deckelt jeden Monat die positiven
Wertentwicklungen des Index. Die monatlichen Gewinne - maxi-
mal bis zum Cap - und Verluste des Index werden zu einem Jah-
resergebnis aufaddiert, der so genannten Indexrendite. Ist diese
positiv, wird der Policenwert mit dieser Jahresrendite verzinst.
Das Vertragsguthaben erhéht sich und wird gesichert. Liegt der
Index zum Jahresende im Minus, wird das Ergebnis gleich null
gesetzt. Das Vertragsguthaben bleibt unverandert. Eine Beitrags-
garantie garantiert die 100-prozentige Sicherheit der eingezahl-
ten Beitrdge.

Eine Hochst-Rentengarantie erdffnet dem Kunden die Chance
auf eine hohere Rente bei Rentenbeginn, aber auch die Sicherheit
einer garantierten Mindestrente. Bei Vertragsabschluss erhdlt er
eine garantierte Rente, mit der sich verldsslich planen l&sst. In
Zeiten niedriger Zinsen kann es jedoch von Nachteil sein, sich
lebenslang an die heutigen Rechnungsgrundlagen zu binden.
Daher wird die Rente bei Rentenbeginn erneut berechnet - und
zwar aus dem dann vorhandenen Vertragsguthaben inklusive der
Uberschiisse und den dann giiltigen Rechnungsgrundlagen. Der
Kunde erhdlt immer die héhere der beiden Renten. Damit hat er
die Chance, von einem steigenden Zinsniveau zu profitieren.

Enorm flexibel

Herausragend ist zudem die Flexibilitdt des Produkts: Bei Ren-
tenbeginn ldsst sich zwischen lebenslanger Rentenzahlung oder
einer Einmalzahlung des angesparten Kapitals wéahlen, einer
Kombination von beidem oder einer Teilrente mit einer Liquidi-
tatsreserve. Darliber hinaus bietet das Produkt eine Pflege-Opti-
on: Entscheidet sich der Kunde zum vereinbarten Rentenbeginn
fiir sie, erhdlt er eine reduzierte lebenslange Altersrente, die sich
bei Pflegebediirftigkeit verdoppelt. Und zwar ohne Gesundheits-
prifung und unabhingig vom aktuellen Gesundheitszustand. |

Barmenia Versicherungen
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Das zukinftige Ich —
startet nochmal
richtig durch

Die Barmenia PrivatRente Index: Die Chancen des
Kapitalmarkts nutzen — ohne Verlustrisiko.

Besser Barmenia.
Besser leben.

Jeder Ihrer Kunden ist ein besonderer Typ. Und jeder hat unter-
schiedliche Wiinsche und Pléne fiir den Ruhestand — fiir sein
zukUnftiges Ich. Dazu muss auch die Altersvorsorge passen!

Fiir alle, die dabei auf eine héhere Rendite setzen, denen aber
auch die Sicherheit lhrer Anlage wichtig ist — jetzt neu: Die
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Barmenia PrivatRente Index. Um mit dem zukUnftigen
Ich noch einmal richtig durchzustarten!

Informieren Sie sich jetzt:
julian.reiss@barmenia.de oder Telefon 0202 438-2278

Barmenia

Versicherungen
Leben | Kranken | Unfall | Sach



Bringen Sie lhre Kunden zum Strahlen!
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Private Krankenzusatzversicherur{g

Bayerische Beamtenkrankenkasse AG
ZahnPRIVAT Premium

Ein gesundes und strahlendes Lacheln
ist die schonste Visitenkarte eines Menschen.

E-Mail lars.feddersen@ukv.de  Schiitzen Sie Ihre Kunden mit ZahnPRIVAT vor hohen Selbstkosten beim

Tel. (0 43 31) 6 96 52 02

Zahnarzt. Der neue Zusatzschutz bietet maBBgeschneiderte Erstattung fir
Zahnersatz, Zahnbehandlung und Prophylaxe. Aus drei gestaffelten Tarifen
wahlen |lhre Kunden den Zahntarif aus, der am besten zu ihnen passt.

Fir weitere Informationen klicken Sie auf unsere Homepage:
www.consal-maklerservice.de

: Bayerische Beamtenkrankenkasse AG CO S
\ i Union Krankenversicherung AG N AL

MaklerService GmbH




Lebensversicherung

Der LV 1871 Pensionsfonds -
flexible Losungen mit Alleinstellungsmerkmalen
fur die Auslagerung von Pensionszusagen

Es gibt viele verschiedene Griinde fiir Unternehmen iiber die Auslagerung ihrer Pensionszusagen auf

einen Pensionsfonds nachzudenken. Besonders aktuell derzeit: die Immunisierung der Bilanz gegen

die immer weiter sinkenden Zinssitze, die in der HGB-Bilanz zu verwenden sind. Ein anderer hiufi-
ger Grund ist die geplante Ubergabe des Unternehmens an einen Nachfolger, egal ob innerhalb oder

auBerhalb der Familie.

[ So verschieden die Griinde sind, so verschieden sind auch die zu
erfiillenden Rahmenbedingungen. Daher ist es besonders wichtig,
dass sich der Pensionsfonds flexibel an diese Rahmenbedingun-
gen anpassen kann. Der LV 1871 Pensionsfonds - der einzige am
deutschen Markt aktive Pensionsfonds mit Sitz in Liechtenstein -
kann hierbei besonders punkten.

Sicherheit vs. Preis der Auslagerung

Es gibt am Markt zwei Varianten flir Auslagerungen: zum einen
die versicherungsformige Variante, bei der das Unternehmen nach
Zahlung des Einmalbeitrags keine weiteren Verpflichtungen mehr
hat; zum anderen die nicht-versicherungsférmige Variante, bei
der das Unternehmen bis zum Ende des Vertrags eine Nachschuss-
pflicht hat. Bei letzterer gilt: Stirbt der Versorgungsberechtigte,
wird das noch vorhandene Kapital an das Unternehmen zuriick

erstattet. Bei einer versicherungsférmigen Variante gibt eine sol-
che Riickzahlung nicht. Dies ist insbesondere bei der Auslagerung
von GGF-Versorgungen wichtig, wenn das Unternehmen an die
nachste Generation libergeben wird; die Riickzahlung des Kapi-
tals also in der Familie bleibt. Die versicherungsférmige Variante
ist dann angeraten, wenn das Unternehmen an einen externen
Erwerber verduBert werden soll und dieser nicht bereit ist, kiinftig
ein Nachschussrisiko zu tragen. Hierbei bietet der LV 1871 Pen-
sionsfonds mit 1,75 Prozent einen deutlich héheren Garantiezins
als deutsche Pensionsfonds.

Meist aber steht bei einer Auslagerung die nicht-versicherungs-
férmige Variante - auch als ,Dynamik-Variante” bezeichnet - im
Vordergrund. Wichtigster Grund: der deutlich geringere Einmal-
beitrag. Er liegt bei der Dynamik-Variante etwa in der GroBenord-
nung der Pensionsriickstellung in der HGB-Bilanz, wahrend er in
der Garantie-Variante deutlich dariiber liegt: Je jlinger der Ver-
sorgungsberechtigte ist, desto hoher ist die Differenz. Bei einem
65-Jahrigen ist die Garantie-Variante immer noch rund 50 Pro-
zent teurer als die Dynamik-Variante.

Ein weiterer Grund ist die Flexibilitdt, die der LV 1871 Pensions-

fonds bei der Festlegung des Einmalbeitrags in der Dynamik-Vari-
ante bietet: Der Zins fiir die Kalkulation des Einmalbeitrags kann
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Lebensversicherung

Ubertragung dem

Grunde nach

spaterer
Rentenbeginn

zwischen 1,25 Prozent und 5,0 Prozent variabel gewéhlt werden.
Damit wird auch das Nachschussrisiko deutlich beeinflusst. Je
niedriger der Zins gewahlt wird, umso weniger wahrscheinlich ist
ein Nachschuss.

Daneben bietet der LV 1871 Pensionsfonds noch weitere Mdglich-
keiten, die Hohe des Beitrags und damit auch des Nachschuss-
risikos an die Rahmenbedingungen des Unternehmens anzu-
passen (s. Grafik 1). Diese Mdglichkeiten sind insbesondere bei
der Auslagerung von GGF-Versorgungen relevant. Ein Beispiel:
Bei der Ubertragung dem Grunde nach bleibt die Witwenrente
bei der Beitragskalkulation unberiicksichtigt. Dadurch sinkt der
Einmalbeitrag, ohne dass es bei Tod des Versorgungsberechtig-
ten zu einem Nachschuss kommt. Voraussetzung dafiir: Der Ver-
sorgungsberechtigte stirbt nicht zu friih und die Altersdifferenz
zwischen den Ehepartnern ist nicht zu groB3. Alternativ kann eine
Altersreserve beriicksichtigt werden. Dabei wird der Beitrag er-
hdht, sodass es durch die Langlebigkeit bis zu einem variabel zu
wahlenden Alter nicht zu einer Unterdeckung kommen kann.

Ein Vorteil gegeniiber deutschen Pensionsfonds: Der LV 1871
Pensionsfonds kann bei Unterdeckungen flexibler reagieren. Soll-
te das Unternehmen beispielsweise aufgrund eines Liquiditats-
engpasses einen angeforderten Nachschuss nicht zahlen kdnnen,
muss ein deutscher Pensionsfonds auf eine versicherungsférmige
Durchfiihrung umstellen. Dies hat eine weit liberproportionale
Rentenkiirzung zur Folge. Und der Riickweg aus der versiche-

Nutzung der
Riickdeckungsversicherung »

Weiterfiihrung
VAR 4

Uberfinanzierung vermeiden
Stornokosten vermeiden o
Risikoschutz erhalten o ()

Bilanzberiihrung vermeiden
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Altersreserve

Beitrags-
freistellung

Beitrag  Nachschussrisiko

Grafik 1

rungsférmigen in die nicht-versicherungsférmige Durchfiihrung
ist ausgeschlossen. Beim LV 1871 Pensionsfonds dagegen bleibt
auch in diesem Fall die nicht-versicherungsférmige Durchfiihrung
erhalten, die Rente wird lediglich proportional gekiirzt.

Finanzierung

Wie hoch auch immer letztlich der errechnete Beitrag ist, oft
bleibt eine weitere Hiirde: Die Liquiditat zur Erbringung des Ein-
malbeitrags ist nicht sofort vorhanden. Auch hier kann der LV
1871 Pensionsfonds helfen.

Zum einen darf der LV 1871 Pensionsfonds - anders als deutsche
Pensionsfonds - Darlehen zur Finanzierung des Einmalbeitrags
vergeben. Dadurch kann, wirtschaftlich gesehen, der Einmalbei-
trag teilweise in einen laufenden Beitrag mit einer Laufzeit von
bis zu 15 Jahren umgewandelt werden. Dies macht die Liquidi-
tdtsbelastung fiir das Unternehmen in vielen Fallen tragbar.

Sofern eine Riickdeckungsversicherung vorhanden ist, kann auch
diese fiir die Finanzierung der Auslagerung verwendet werden.
Entweder als Sicherheit fiir ein endfélliges Darlehen oder durch
Ubertragung auf den LV 1871 Pensionsfonds, wodurch der Ein-
malbeitrag teilweise finanziert wird. Eine schematische Ubersicht,
welche Mdglichkeiten der LV 1871 Pensionsfonds zur Nutzung
einer bestehenden Riickdeckungsversicherung bietet und welche
Ziele damit erreicht werden kdnnen, zeigt die untenstehende
Tabelle.

Ubernahme

Riickkauf Darlehen durch PF




Lebensversicherung

GroBte tiberbetriebliche Pensionsfonds

gemessen an den Bruttobeitrigen 2014 im Rahmen der Ubertragung von Pensionsverpflichtungen

1 R+V Pensionsfonds AG 104,5 Mio. Euro
2 LV 1871 Pensionsfonds AG 63,7 Mio. Euro
3 Allianz Pensionsfonds AG 61,9 Mio. Euro

Flexible Unterstiitzung und Servicequalitat

Die vorangehenden Uberlegungen zeigen, dass jede Auslagerung
eine spezielle Beratung und Begleitung bendtigt. Dabei zeichnet
sich der LV 1871 Pensionsfonds nicht nur durch sein flexibles
Produktangebot aus, sondern auch durch eine serviceorientierte
Unterstlitzung vom Beginn der Angebotsphase bis zur abschlie-
Benden Umsetzung. Bei Bedarf kénnen die Berater zusatzlich auf
die MAGNUS GmbH, die bAV-Beratungsgesellschaft der LV 1871
Unternehmensgruppe, zuriickgreifen.

Damit ist der LV 1871 Pensionsfonds zu einem der groBten An-
bieter am deutschen Markt fiir die Auslagerung von Pensionszu-
sagen geworden. Der Fokus des Geschafts liegt dabei auf der Aus-
lagerung von GGF-Zusagen. Im vergangenen Jahr hat der LV 1871
Pensionsfonds (iber 200 Auslagerungen in diesem Segment
durchgefiihrt, wobei der Einmalbeitrag tblicherweise im Bereich

Tragerunternehmen
1033

870
742
612
484
323
196

113
46 I
|

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

Quelle: Geschéftsberichte 2014 der Pensionsfonds; da in den Geschéfts-
berichten der R+V Pensionsfonds AG und der Allianz Pensionsfonds AG die
Bruttobeitrige im Rahmen der Ubertragung von Pensionsverpflichtungen
nach §3 Nr. 66 EStG nicht gesondert ausgewiesen sind, wurden die
gesamten Einmalbeitrdge zugrunde gelegt.

zwischen 300 und 400 Tausend Euro lag. Insgesamt haben seit
Griindung im Jahr 2007 bereits liber 1.000 Tragerunternehmen
ihre Zusagen auf den LV 1871 Pensionsfonds ausgelagert.

Dieses Angebot hat bei der pma schon zu ersten erfolgreichen
Umsetzungen gefiihrt, wie Herr Neuhduser, MBA und CFP,
bAV-Experte und pma-Partner seit 1984, bestatigt: ,Bisher wur-
den zwei Auslagerungen Uber die LV 1871 Pensionsfonds AG er-
folgreich abgewickelt. Erfreulich, dass alle Beteiligten im Hause
der LV 1871 und der MAGNUS GmbH ihr Handwerkszeug wie
selbstverstandlich verstehen. Ein Partner, der wei3 worauf es
ankommt und auf fast alle Wiinsche reagieren kann. Im Zweifel
kann man auch das Angebot des bAV-Spezialisten Herrn Nord-
haus nutzen: Bei Bedarf und nach individueller Absprache unter-
stiitzt er pma-Partner bis zur finalen Platzierung des Geschéfts." |

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 3652362
andreas.nordhaus@Iv1871.de

www.lv1871.de

212016  [partner:]
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Verkoste lieber
ungewohnlich: Wein
und Bier genieBen

Ein Schluck herbes Eichen-Aroma eines Barrique
umspiilt sanft den Gaumen; dazu kitzelt ein
herzhafter Leckerbissen vom heiBBen Salzstein die
Geschmacksnerven im Mund; spéater ein beruhi-
gendes Klangschalenerlebnis in der Salzgrotte.
Das gibt’s nur beim Best of Bio Wine Award, der
in diesem Jahr bereits zum neunten Mal statt-
findet. Diesmal lassen sich die Bio-Weine unter
dem Motto ,Wein und Salz“ unter die ,,Genuss-
lupe“ nehmen.

[partner:] 2]2016

34
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Von Amphoren und bernsteinfarbenen Weinen
Jirgen Schmiicking, der als Diplom-Sommelier die Weinver-
kostung leitet, ist schon voller Vorfreude: ,Wir werden in diesem
Jahr wieder einige neue Weine aus auBergewdhnlichen Regio-
nen zur Verkostung anbieten kénnen, wie etwa aus Griechenland,
Georgien oder Bulgarien. Bio-Weine aus diesen Regionen sind
haufig sehr urspriinglich und versprechen richtige Geschmacks-
erlebnisse.” Georgien etwa gilt als Ursprungsland des Weinbaus
und viele Bio-Winzer arbeiten dort wieder auf traditionelle
Weise, was ausgezeichnete Weine hervorbringt: ,So
genannte Orange-Weine sind nach wie vor
sehr gefragt. Neu bei Best of Bio sind je-
doch Orange-Weine aus Regionen wie
Georgien”, verrdt Schmiicking. Diese
urspriinglichen Weine, die dem
Natural-Wine-Trend der letzten
Jahre folgen, werden zum Bei-
spiel in Amphoren ausgebaut.
Sie leuchten bernsteinfarben,
wenn sie im Glas ausge-
schenkt werden und fallen
bei der Verkostung in eine

eigene Kategorie.

[ Vom 24. bis 26. Juni 2016 sucht im BIO HOTEL
Bayerischer Wirt in Augsburg eine Laienjury aus Wein-
liebhabern unter fachkundiger Anleitung von Verkos-
tungsleiter und Diplom-Sommelier Jirgen Schmiicking
die Besten aus - egal ob rot, weil3, rosé oder bern-
steinfarben. Informationen und Buchungsdetails zur
Genusspauschale fiir 329.- Euro gibt es im Internet
unter www.bestof.bio.

Und zum Vormerken:
Den 500. Geburtstag des Reinheitsgebots haben die
Veranstalter der Genussawards zum Anlass genommen

Schluck um Schluck
bewerten
und auch dem Bier zum zweiten Mal einen eigenen Best Beim Best of Bio verkostet
of Bio gewidmet: Vom 7. bis 9. Oktober im BIO HOTEL nicht, wie bei anderen renom-
Alter Wirt in Miinchen, Griinwald, werden die besten mierten Awards (blich, eine
Bio-Biere verkostet!

Eine kleine, griine Oase mitten in der Stadt: Ankommen, sich
wohlfiihlen und natiirlich genieBen - im Stadthotel Bayerischer
Wirt in Augsburg begriiBen in diesem Jahr Gastgeberfamilie Fried|
und das Best of Bio-Team die Teilnehmer zur Weinverkostung der
besonderen Art: Neben einem einleitenden Wein-Sensorik-Work-
shop stehen vier Verkostungsteile an drei Tagen auf dem Pro-
gramm. Zur Verkostung gehdrt auch wieder ein kulinarischer Teil:
Highlights aus der Hotelkiiche - 100 Prozent biologische, regio-
nale und gesundheitsbewusste Fleisch- und Superfood-Gerichte
aber auch vegetarische und vegane Kdstlichkeiten. Abgerundet
wird die Veranstaltung durch ein entspannendes Wellnessange-
bot - alles unter dem Motto ,Wein und Salz".

Fachjury. Die Veranstaltung wurde

vielmehr speziell fiir interessierte

WeingenieBer, passionierte Weinliebha-

ber und Laien konzipiert. Im Blindverkos-

tungsverfahren entscheiden die Jury-Mitglieder

ohne Etikett oder Namen des Weinguts zu kennen

nach individuellem Genuss-Sinn und personlichen Ge-

schmacksvorlieben. Im Turnier-Verfahren werden die Weine nach

Klassen geordnet, gekostet und pramiert: WeiBweine, Rotweine,

Roséweine, Schaumweine, SiiBweine mit Natural-Wines und seit

2015 auch Innovationen. Alle eingereichten Weine stammen

dabei aus zertifiziert-biologischer Landwirtschaft und von aner-
kannten Bio-Betrieben.

Verkosten und entspannen

Im kleinen, aber feinen Gesundheitszentrum des Hotels kdn-
nen die Gdste nach getaner ,Verkostungsarbeit" dann entspan-
nen und neue Kriafte sammeln: Die eigene Salzgrotte im Haus
unterstiitzt die Heilkraft der Natur und schenkt Ruhe und Ent-
spannung. In der Salzsauna werden intensiv die kdrpereigenen
Heilkrafte aktiviert. Zusatzlich stehen eine finnische Sauna, »

212016 [partner:]
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» Infrarotkabine sowie Jade- und hhp-Schwingungsliegen
zur Verfligung. Weitere individuelle Massageangebote und
Wellnessbehandlungen runden das Angebot ab.

Best of Bio Beer 2016

Der Genussaward, der bereits seit 2004 verliehen wird,
pramiert neben Wein und Spirituosen auch Olivendl,
Schokolade, Saft und zum zweiten Mal auch wieder Bier

in zertifiziert biologischer Qualitdt. Schon zu Beginn des
Jubildumsjahres des Reinheitsgebots haben konventionelle
Biere von sich Reden gemacht, weil sie neben den erlaub-
ten Zutaten Wasser, Hopfen und Malz auch Pestizidriick-
stdnde enthalten sollen. Wer sich beim Bier-Genuss nicht nur
auf ein 500 Jahre altes Reinheitsgebot verlassen méchte, son-
dern wirklich auf Nummer sicher gehen will und dariiber hinaus
geschmackliche Vielfalt liebt, kann sich beim Best of Bio Beer
Award im BIO HOTEL Alter Wirt in Griinwald vom 7. bis 9. Oktober
2016 durch eine groBe Auswahl an Bio-Bieren trinken. Trends
aus den USA, wo kleine Craft-Bier-Brauereien immer beliebter
werden, kommen langsam auch im Mutterland der Biere an und

[partner:] 22016

36

sorgen fiir eine geschmackliche Diversifizierung des Tra-

ditionsgetranks. Getestet wird auch beim Bier nach be-

wahrtem Turnier-Verfahren und in Blind-Verkostung
in verschiedenen Bier-Klassen.

Weitere Informationen zur Buchung und An-
meldung gibt es in Kiirze ebenfalls auf der
Award-Website unter
www.bestof.bio. ]

Die B1O HOTELS - mit Sicherheit genieBen
Rund 90 Hotels in vielen europdischen Landern haben sich
im Verein der BIO HOTELS zusammengeschlossen. Garan-
tiert biologisches Essen und Getrdnke sind die gemeinsame
Basis der zertifizierten Hauser. Auch im Nonfood-Bereich

gelten nachhaltige Standards fiir die Mitglieder: Kon-
trollierte Naturkosmetik und ein nachhaltiges Ressourcen-

management (garantiert durch das ehc-Label) sind
verpflichtend fiir alle. Je nach Kernkompetenz sprechen
die jeweiligen Hotels Urlauber, Wellness-Fans, Familien,
Tagungsgdste oder Geschaftsreisende an; weitere speziali-
sierte Hauser wenden sich an Gaste, die griin feiern oder
den Urlaub aktiv fiir ihre Gesundheit nutzen wollen. Eine
Vorstellung aller Hauser und viele Informationen zu den
Pionieren des Oko-Tourismus in Europa gibt es unter

www.biohotels.info

Sylvia Raabe - BIO HOTELS Pressebetreuung



DIE ZUKUNFT DER
LEBENSVERSICHERUNG
IST BEI UNS SCHON
GEGENWART

Es gibt Vermittler, die verkaufen ihren Kunden das Produkt, fir 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 fiir 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 uberzeugen.

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

investmentsales@standardlife.de

¥ 4
Standard Life



Sachversicherung

Einmalbeitragsprodukt:

Sicher wie Bundesanleihen, chancenreich wie Fonds

Die ideale Losung fiir Niedrigzinszeiten:

S1 Global Garant Invest verbindet maximale
Sicherheit mit attraktivem Renditepotenzial,
wie unsere Beispielrechnung zeigt.

[ Mickrige 0,56 Prozent bringt eine zehnjdhrige Bundesanleihe
aktuell. Zwar liegt die Inflationsrate derzeit, vor allem wegen
des niedrigen Olpreises, auf dhnlich geringem Niveau. Doch das
muss nicht so bleiben. Auf der anderen Seite steht ein Aktien-
markt, dem viele Experten turbulente Zeiten prophezeien. Fiir die
hiesigen Anleger ein rotes Tuch: Ohnehin finden 61 Prozent der
Deutschen laut einer jliingeren Allensbach-Umfrage schon das
Wort ,Aktien" unsympathisch. ,Risiko" kommt auf dhnliche Be-
liebtheitswerte (60 Prozent Antipathie, nach 43 Prozent im Jahr
1993). Fiir Anleger und ihre Berater ein viel beklagtes Dilemma.

Dass es jedoch einen Ausweg gibt, zeigt SI Global Garant Invest
gegen Einmalbeitrag. Mit ihrer 100-prozentigen endfélligen Bei-
tragsgarantie bietet das Produktkonzept jene Sicherheit, die Anle-
ger sich wiinschen. Selbst wenn die Wertentwicklung der zugrun-
deliegenden Fonds null Prozent betragen sollte, liegt die Rendite
aktuell* noch hoher als bei einer Bundesanleihe. Bei einer zehn-
jahrigen Laufzeit beispielsweise wiirden null Prozent Wertent-
wicklung der zugrundeliegenden Fonds immer noch 1,04 Prozent
Rendite p. a. bedeuten. Entsprechend steigen die Chancen bei
positiven Entwicklungen an den Kapitalméarkten, wie die Beispiel-
rechnung zeigt.

Vergleichsbetrachtung:

Highlights fiir Thre Kunden

v/ Attraktives Renditepotenzial ohne Verlustrisiko
zum Rentenbeginn

¢/ Schon ab einer Mindestlaufzeit von 8 Jahren
¢/ Mindestbeitrag 5.000 Euro
¢/ Maximalbeitrag 250.000 Euro

¢/ Zuzahlungen und Kapitalentnahmen sind méglich

Highlights fiir Sie

v/ Produktldsungen mit einzigartigen
Verkaufsargumenten

«/ Attraktive Provision

Unterm Strich steht ein attraktives Renditepotenzial bei praktisch
null Risiko zum Rentenbeginn. SI Global Garant Invest gegen Ein-
malbeitrag gibt es ab einer Mindestlaufzeit von acht Jahren. Die
eingezahlte Summe kann maximal 250.000 Euro betragen Mit SI
Global Garant Invest haben Makler nicht nur eine iiberzeugende
Antwort auf die Niedrigzinsmalaise, sondern konnen sich auch tber
attraktive Vergiitungen freuen. Der Konigsweg im heutigen Vor-
sorgegeschift fiir Privatanleger heiBt S| Global Garant Invest. |

SIGNAL IDUNA Gruppe

SI Global Garant Invest gegeniiber einer Bankanlage (nach zehn Jahren Laufzeit)

Bundesanleihen

Festgeld, Sparbrief
1,0 % p.a.

SI Global Garant Invest

S| Global Garant Invest

0,56 % p.a.

(Stand: 02.2016)
Vor Steuern 21.148 Euro
Nach Steuern 20.856 Euro

22.092 Euro
21.552 Euro

3% p.a.” 6 % p.a.*
24.903 Euro 31.336 Euro
23.677 Euro 28.502 Euro

Beitrag: 20.000 Euro, Endalter: 60 Jahre, Mann 50
Jahre, Beginn: 01.03.2016, Ansparzeit: 10 Jahre,
Produktgruppe Comfort, verzinsliche Ansammlung,
Abgeltungssteuer 25 Prozent (ohne Solidaritats-
zuschlag, ohne Kirchensteuer, kein Freistellungs-
auftrag).

[partner:] 22016
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* Die angegebenen Werte sind unverbindlich
und beruhen auf der nicht garantierten Uber-
schussbeteiligung unter Beriicksichtigung der
oben genannten Fondswertsteigerung und den
bei Vertragsabschluss geltenden Rechnungs-
grundlagen. Die spateren Gesamtleistungen kon-
nen héher oder niedriger sein als diese Werte.

Weitere Hinweise: Betrdge lber 250.000 Euro
missen gesondert angefragt werden. Keine ju-
ristischen Personen, nach Priifung ggf. juristische
Personen als Betriebe aus Handel, Handwerk und
Gewerbe mdglich.



Die beste Perspektive fiir Ihre
Altersvorsorge? Wir zeigen es lhnen.

Wir zeigen lhnen, wie Sie Ihr Erspartes nicht nur gegen Wertverlust
absichern, sondern einen wertvollen Beitrag zu lhrer Altersvorsor-
ge leisten kdnnen. Unsere Private Rente gegen Einmalbeitrag —

eine zukunftssichere Kapitalanlage mit attraktiven Steuervorteilen. S I G N AL I D U N A @

Infos unter 0231 135-7997 oder www.signal-iduna.de gut zu wissen



Kapitalanlagen

Starke LOosung in turbulenten Zeiten -

die privat.portfolio Serie

Quo vadis Konjunktur? Wie es auch kommt, Portfolios mit Schutzschirm
sind gut geriistet und bieten Chancen fiir einen soliden Anlageerfolg

Okonomen, Banker, Politiker und auch Unternehmer ritseln aktuell, wohin es mit der Konjunktur
geht. Pessimismus ist mal wieder weit verbreitet, die Sorgen reichen von einem Abrutschen der USA
in die Rezession tiiber eine harte Landung in China bis zur bevorstehenden globalen Deflation. Infolge-
dessen bewegen sich Kapitalmirkte richtungslos hin und her.

[ Anleger und auch Berater verfallen wihrend dessen gerne in
eine ,Schockstarre”. Portfolios werden nicht mehr angeschaut,
Neuanlagen bestreikt, obwohl jeder weiB3, dass derartige Markt-
phasen riickblickend die besten Anlagechancen boten. Erfahrene
Anlageberater kennen die Kundengesprache nur zu gut, in denen
es im Nachhinein darum geht, wie giinstig man damals hatte in-
vestieren kénnen.

Eine erfolgreiche Vermogensverwaltung fiir
private Anleger geht konstruktiv mit unsicheren
Marktphasen um

Aus Sicht der Portfolio Concept Vermdgensmanagement GmbH
ist eine erfolgreiche, zukunftsorientierte Vermdgensverwaltung
flir private Anleger aktiv gemanagt und geht konstruktiv mit
unsicheren Marktphasen um. Mit einer solchen Vorgehenswei-
se wird die Voraussetzung dafiir geschaffen, das Paradoxon der
.Schockstarre” zu liberwinden und giinstige Investments in unsi-

cheren Marktphasen zu tétigen. Die inhabergefiihrte, bankenun-
abhédngige Vermdgensverwaltung betreut seit tiber 30 Jahren ver-
mogende Privatkunden. Aus den Erfahrungen der Vergangenheit
hat das Traditionsunternehmen gelernt. Schon vor vielen Jahren
wurde im Haus ein aktiver Managementansatz entwickelt, der die
Portfolios bei aufkommender Unsicherheit absichert (Siehe Grafik).

Seit dem vergangenen Jahr profitieren auch die Kunden der
[pma:]-Makler davon.

+Wir mdchten uns mit unserem aktiven, systematischen Ansatz
insbesondere in turbulenten Zeiten als starke Partner flir unsere
Kunden und die mit uns zusammenarbeitenden Berater erweisen.
So erhéhen wir die Chancen auf einen guten Anlagerfolg und un-
terstiitzen den Makler beim Aufbau einer langfristig erfolgreichen
Kundenbeziehung” betont Alexander H. Stiitz, Geschaftsfiihrer
bei Portfolio Concept.

Schutzschirm fiir eine stabile Wertentwicklung

MSCI World / MSCI Indizes vom 01.01.1999 bis 19.02.2016 23:59:59 17,1 Jahre

Beispielhafte Darstellung

o

;m der Funktionsweise:

i Aktien-Weltindex MSCI
fom 01.01.1999 - 19.02.2016
foe

Lo

e Aktienquote:
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Unser aktiver Managementansatz

] Auswahl des Anlageuniversums (qualitativ)
e Gliederung nach Regionen, Branchen und Segmente
* Best-Select-Ansatz (Auswahl der jeweiligen TOP-Fonds)

Berechnen des Portfolios nach minimalem
2 Risiko (quantitativ): Basismodell

* hauseigene Softwarel6sung

* monatliche Neuauswertung, gegebenenfalls Anpassung

Bestimmen der Investitionsquote nach
3Marktstimmung (quantitativ): Overlay
* hauseigene Softwareldsung
¢ Punktemodell, bestehend aus Stimmungs- und
Konjunkturindikatoren
* tagliche Neuberechnung, gegebenenfalls Anpassung
e Steuerung der Aktienquote zwischen O und 100 Prozent

Expertise

Portfolio Concept ist Mitglied im Verband unabhdngiger Ver-
mogensverwalter Deutschland e.V. Seit der Griindung des inha-
bergefiihrten Unternehmens im Jahre 1984 agieren Giinter T.
Schldsser und sein Team als kompetente Partner in der Vermo-
gensverwaltung. Portfolio Concept hat einen anspruchsvollen
Prozess zur Analyse, Bewertung und Strukturierung von Wertpa-
pieranlagen entwickelt. Seit Mitte der 90er Jahre gehdrt Portfolio
Concept zu den Trendsettern mit vollautomatischen Handelssys-
temen und verfligt damit Gber eine langjahrige Expertise bei der
systematischen Optimierung von Portfolios. Sicherheit wird bei
allen Anlagestrategien groBgeschrieben.

Transparenz

Durch eine ganzheitliche, neutrale Betreuung des Vermdgens
bietet Portfolio Concept als Honorarberater eine interessante
Alternative zum provisionsbezogenen Produktverkauf. Portfolio
Concept verzichtet in der unabhangigen Vermdgensverwaltung
ganzlich auf Verkaufsprovisionen und Bestandsvergiitungen von
Dritten. Ohne Konzernverflechtungen mit Fondsgesellschaften
oder Banken und ohne Umsatzvorgaben eines Produktlieferanten
kann Portfolio Concept ausschlieBlich im Interesse der Kunden
handeln. Fiir unabhangige Finanzdienstleistungsinstitute wie
Portfolio Concept gelten die strengen gesetzlichen Anforde-
rungen des Kreditwesengesetzes (KWG) und des Wertpapierhan-
delsgesetzes (WpHG).

Portfolio Concept Vermogensmanagement GmbH
www.portfolio-concept.de

Kapitalanlagen

Give me five! Fiir Privatanleger hat Portfolio Concept
fiinf Portfolio-Losungen parat.

Liquiditats- min.

i i 0
S i e versorgung 2 Jahre

29% + Euribor

Vorsorge [ min.

. .
3% + Euribor Familienvorsorge 3 Jahre

Ertrag 25%

Vermdgens- min.

) 8
4% + Euribor optimierung 5 Jahre

Balance 50%

Vermégensaufbau / min.

0
Wachstum 75% KA 7

5% + Euribor

dynamischer min.

H 0
Dynamik 100% Vermdgensaufbau

6% + Euribor

Vorteile von privat.portfolio

® Exklusive Vermdgensverwaltung auf Basis eines erfolgreichen
Investmentansatzes

Einfache Handhabung fiir Makler und Kunden

¢ Aufsichtsrechtlich-konforme Anlagelésung mit umfassender
Makler-Unterstiitzung

Faire Konditionen und Vermeidung von Interessenkonflikten
Portfolios decken alle Anlegerziele vollstdndig ab

Flexible Ausrichtung der Portfolios durch aktiven
Managementansatz

e Orientierung an absoluten Renditezielen

Die privat.portfolio Serie bietet lhnen eine zuverldssige, transpa-
rente und kosteneffiziente Anlagelsung, die Sie von fortlaufen-
dem administrativen Aufwand frei halt und lhren Kunden einen
substanziellen Mehrwert erbringt. Unsere Praxiserfahrung mit
der fondsbasierten Vermdgensverwaltung bestdtigt eine hohe
Kundenzufriedenheit und Kundenbindung. Auch fiir uns selbst ist
die privat.portfolio Serie damit zu einem erfolgreichen und wich-
tigen Baustein unseres Geschaftsmodells ge-
worden. |

Portfolio Concept
Vermdgensmanagement GmbH

Alexander H. Stiitz
(Geschaftsfiihrer und Leiter
der VermGgensverwaltung)

212016  [partner:]

41



KlinikRe

Jahresauftakttagung 2016

[pma:] Tud am 19.02.2016 zur Jahresauftakttagung ins Mévenpick ein.
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[pma: panorama]
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Letstungen fir Sie wnd Ihre Kunde

[pma:] bedankt sich bei: AEGON - Allianz - Alte Leipziger - ARAG - AXA
Barmenia - Canada Life - Compeon - Condor - Consal - Continentale
DADirekt - die Bayerische - DMB Rechtsschutz - ERGO - Europa
Generali - Gothaer - Hallesche - Hannoversche - Hanse Merkur - HDI
Janitos - KS/AUXILIA - LV 1871 - Mannheimer - Niirnberger - Portfolio
Concept - R+V - Sevenval - Signal lduna - Standard Life - Swiss Life
Techniker Krankenkasse - VHV Volkswohl Bund - WWK - Zurich

[partner:] 22016

44




[pma: panorama]

212016 [partner:]

45



[partner:] 22016

46




[pma: panorama]
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Krankenversicherung

NURNBERGER

VERSICHERUNGSGRUPPE

Planvolle
Riicklagenpolitik

NURNBERGER Krankenversicherung legt
Wert auf stabile Beitrdge

Privat krankenversichert zu sein, bedeutet fiir
viele Menschen giinstigere Beitrage und bessere
Leistungen als in der GKV. Damit diese iiber-
zeugende Formel in allen Phasen des Vertrags
gilt, muss bei der Auswahl des PKV-Anbieters
auf Qualitit geachtet werden. Mit regelméaBiger
Produktpflege und planvoller Riicklagenpolitik
schafft die NURNBERGER Krankenversicherung
AG die Basis dafiir, dass die Beitrige ihrer Kun-
den auch spiter bezahlbar bleiben.




Krankenversicherung

[ Die NURNBERGER Krankenversicherung AG (NKV) genieBt seit
ihrer Griindung vor 25 Jahren als Qualitatsversicherer einen aus-
gezeichneten Ruf im deutschen Versicherungsmarkt; weil sie ein
attraktives Preis-Leistungs-Verhéltnis bietet, ihr Angebot z.B.
durch Aktualisierung der Versicherungsbedingungen regelmaBig
auf den neuesten Stand bringt und in jeder Vertragsphase - vom
Abschluss in jungen Jahren bis ins hohe Alter - kundenorientiert
handelt.

Die NKV belohnt Ihre Bestandskunden, indem sie sie in hohem
MaBe am Unternehmenserfolg beteiligt. So wurden im Jahr 2014
rund 85 Prozent des nachsteuerlichen Rohergebnisses der Riick-
stellung fiir Beitragsriickerstattung (RfB) zugefiihrt.

Durch die Zufiihrungen aus dem Geschaftsergebnis konnte die
NKV 2011 bis 2014 die RfB-Quote, die das Verhiltnis der zur
Verfligung stehenden RfB-Mittel zu den verdienten Bruttobeitra-
gen angibt, von 26 Prozent auf liber 37 Prozent steigern. Unter
anderem aufgrund der vorhandenen RfB-Mittel bescheinigt die
Ratingagentur Assekurata der NKV eine ,exzellente” Sicherheits-
lage. Von den RfB-Mitteln profitieren sowohl Versicherte, die »

Tarife TOP/TOP2 - Bestand ab Alter 60

Durchschnittliche Beitrdge Erwachsene

» keine Leistungen in Anspruch nehmen - durch eine attraktive
Beitragsriickerstattung in der Krankenversicherung und in der
Pflege-Pflichtversicherung - als auch Kunden, die von Beitragser-
hdhungen betroffen sind - durch Begrenzung der Beitragssteige-
rung. In den Jahren 2011 bis 2015 wurden dabei insgesamt knapp
80 Mio. Euro an die NKV-Versicherten ausgeschiittet. Damit sind
tiber 11 Prozent des Beitragsvolumens der Vollversicherung wie-
der direkt an die Kunden zuriickgeflossen.

Mit diesen MaBnahmen und dem mit der Beitragsriickerstattung
verbundenen Anreiz, sich kostenbewusst zu verhalten, tragt die
NKV zu stabilen Beitrdgen fiir ihre Versicherten bei. Sowohl die
Beitragsstabilitdt insgesamt als auch die Beitragsriickerstat-
tungspolitik der NKV im Besondern werden von Assekurata mit
.sehr gut” bewertet.

Gerade altere Versicherte profitieren von dieser Riicklagenpolitik.
So konnten die Beitrdge der Kunden im Rentenalter Gberdurch-
schnittlich stabil gehalten werden, wie das reale Beispiel eines
im Vollversicherungstarif TOP versicherten, heute 75 Jahre alten
Mannes zeigt:

Beitragsentwicklung - Tarif TOP
Mann mit Alter 75 (Beitrag inkl. SB)

600 €

450 €

300 €

150 €

€ o e L L s e
60 61 62 63 64 65 66 67 68 69 70 71 72 73 74 275

Alter
M Beitag M Risikozuschlag ~ Selbstbehalt

Beitrag inkl. SB
420€

Die ittliche jahrliche Bei héhung liegt bei 2,43 %

315€

210 €

105 €

0€
2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Jahr

Stand: August 2015

Dariiber hinaus bietet die NKV allen Vollversicherungskunden
den Abschluss eines Beitragsentlastungstarifs (BET) an. Dadurch
kann die finanzielle Last in dem Lebensabschnitt, in dem das Ein-
kommen niedriger ist, wirksam und dauerhaft reduziert werden.
Fiir Arbeitnehmer ist der Tarif BET besonders interessant, da der
Beitrag arbeitgeberzuschussfahig ist. Zudem ist er in voller Hohe
steuerlich anrechenbar. Die NKV setzt auf Qualitdt. Das schlagt
sich auch in hervorragenden Testergebnissen nieder. Die Unter-
nehmens- und Produktqualitat wird von der Ratingagentur Asse-
kurata jeweils mit ,sehr gut" bewertet. |

Stand: August 2015

Kontakt

NURNBERGER Krankenversicherung AG -

Frank Hiilscher (Direktions-
bevollmachtigter Krankenversicherung)

Mobil: 0151 53841107
frank.huelscher@nuernberger.de

www.nuernberger.de
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Krankenversicherung

Mehr bieten als andere

Die kollektive Krankenversicherung

Die betriebliche Altersvorsorge hat sich bereits etabliert. Auch die Bedeutung der betrieblichen Ge-
sundheitsvorsorge in Deutschland steigt stetig an. Der Bereich der kollektiven Krankenversicherung

bietet noch viel Potential. Durch den mdglichen Verzicht auf die Gesundheitspriifung sowie verein-
fachten Meldeverfahren, besonderen Konditionen und - gerade bei einem groBen Kollektiv - die hohe
Anzahl der Abschliisse ist die Vermittlung dieser Angebote eine reizvolle Aufgabe. Aber selbst fiir

kleinere Unternehmen bietet die Gothaer Krankenversicherung hier Losungen.

[ Die Rationierung in der gesetzlichen Krankenversicherung trifft
den Versicherungsnehmer hart. Leistungskiirzungen und Zuzah-
lungen stehen auf der Tagesordnung. Die Verknappung von Leis-
tungen in der gesetzlichen Krankenversicherung (GKV) wird von
den Versicherten immer mehr wahrgenommen. Und es wird sich
kaum niemand der lllusion hingeben, dass bei der Knappheit der
Mittel Innovationen und Fortschritt noch unbegrenzt Eingang in
die GKV finden. Leidtragender ist der Versicherungsnehmer. Und
genau hier setzt die Gothaer Krankenversicherung an.

Health-Insurance-Benefits zur Steigerung

der Unternehmensattraktivitat

Sogenannte Health-Insurance-Benefits als Zusatzleistungen
fiir die Arbeitnehmer kdnnen die Attraktivitdt des Arbeitgebers

[partner:] 22016
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enorm steigern. Hierbei kdnnen das wachsende Gesundheitsbe-
wusstsein und die Kostenproblematik aufgegriffen werden. Ne-
ben den Angeboten der betrieblichen Gesundheitsférderung bie-
ten insbesondere Angebote der kollektiven Krankenversicherung
ein markantes Differenzierungsmerkmal - nicht nur fiir die Fir-
men, sondern auch fiir die Vertriebspartner, die solche Angebote
machen kdnnen.

Uber einen Kollektivvertrag mit einem privaten Krankenversiche-
rer kann - aufgrund besonderer Konditionen - ein privater Zu-
satzversicherungsschutz ohne individuelle Risikopriifung fiir die
Mitarbeiter angeboten werden. Die Gothaer Krankenversicherung
bietet eine attraktive Produktpalette an, die extra auf die Anfor-
derungen im Kollektivgeschaft zugeschnitten ist.



Krankenversicherung

Zudem werden in der kollektiven Krankenversicherung Beitrags-
nachldsse gewadhrt. Mit durchschnittlich fiinf Prozent im Ver-
gleich zum Einzelgeschidft, manchmal auch erheblich mehr, kann
dabei gerechnet werden. Je nach Vertrag gibt es Mdglichkeiten,
Angebote zu erstellen, die nur im Bereich der Kollektivversiche-
rung realisierbar sind. Diese Exklusivitdt ist ein besonderer Wett-

,Kollektivversicherungen eignen sich insbesondere auch fiir
die Kombination mit weiteren Angeboten des betrieb-
lichen Gesundheitsmanagements, wie Sport-
kursen im Unternehmen oder Vorsorgeuntersuchungen.“

bewerbsvorteil. Kollektivversicherungen bieten im Vergleich zu
Individualversicherungen bessere Konditionen. Ob der Arbeitge-
ber die Kollektivversicherung lediglich anbietet oder sogar eine
Bezuschussung ermdglicht, hdangt dabei von individuellen Unter-
nehmensinteressen ab. Er schafft jedoch immer einen Mehrwert
fiir seine Mitarbeiter.

Die Angebote miissen dabei keineswegs auf Erganzungsversiche-
rungen begrenzt bleiben. Wir bieten unseren Vertriebspartnern
neben den ausschlieBlich fiir das Kollektivgeschaft entwickelten
MediGroup-Produkten auch die Absicherung in der Krankheits-
kostenvollversicherung oder Restkostentarife im Rahmen von
Gruppenversicherungen. Die Produkte Gothaer MediGroup er-
mdglichen den Zugang zu Firmen und er6ffnen die Chance zu
weiteren attraktiven Abschliissen im Bereich der Vollversicherung

fiir den Personenkreis der freiwillig GKV-Versicherten bzw. im Be-
reich der betrieblichen Altersvorsorge oder Sachversicherung.

Kollektivversicherungen eignen sich insbesondere auch fiir die
Kombination mit weiteren Angeboten des betrieblichen Gesund-
heitsmanagements, wie Sportkursen im Unternehmen oder Vor-
sorgeuntersuchungen. Auch
hier bietet die Gothaer lber
ihre Tochter MediExpert ihren
Vertriebspartnern ein umfas-
sendes Angebot, welches sich
bei den Unternehmen immer
gréBerer Beliebtheit erfreut.

Die kollektive Kranken-
versicherung als Vorteil
fiir alle Beteiligten

Um qualifizierte Mitarbeiter
zu akquirieren oder gute Mit-
arbeiter an das Unternehmen
zu binden, sollten konkrete
MaBnahmen aus dem Ge-
sundheitsmanagement  zur
Mitarbeiterbindung genutzt
werden. Ein gutes Gehalt so-
wie ein angenehmes Arbeits-
klima bieten andere Firmen
auch. Attraktive Versiche-
rungskonditionen fiir die Zeit
der Unternehmenszugehérig-
keit sind dagegen noch nicht
weit verbreitet. Bei vergleichs-
weise geringem finanziellem
Aufwand entsteht hier ein
hoher wahrgenommener Nut-
zen. Diese Flirsorge fiihrt zu einer positiven AuBendarstellung des
Unternehmens. Rankings zum Thema ,bester Arbeitgeber" bezie-
hen Sozialleistungen in ihre Urteile mit ein. Eine positive AuBen-
darstellung unterstiitzt wiederum die Differenzierung zu Wettbe-
werbern. Wenig Aufwand - hoher Nutzen: Die Investition in die
kollektive Krankenversicherung lohnt sich - fiir alle Beteiligten. ]

Gothaer Krankenversicherung AG
Thomas Ramscheid (Key Account Management)

Mobil: 0177 2467564
thomas_ramscheid @gothaer.de

www.gothaer.de
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Krankenversicherung

HanseMerkur - ein verldsslicher Partner in der
privaten Krankenversicherung

Innovative Produkte, finanzielle Starke und Traditionsbewusstsein — diese Eigenschaften
schitzen Kunden und Vertriebspartner an der HanseMerkur Versicherungsgruppe.

[ Sie ist mit einer Beitragseinnahme von 1,78 Mrd. Euro ein finan-
ziell solider mittelstandischer Personenversicherer und die einzige
selbstdndige und konzernunabhdngige Versicherungsgruppe am
Finanzplatz Hamburg, die bundesweit tatig ist. Ende 2014 waren
insgesamt 1,42 Mio. Kunden bei der HanseMerkur krankenversi-
chert. Die HanseMerkur Reiseversicherung AG ist der zweitgroBte
deutsche Reiseversicherer. 2014 stiegen das Neugeschaft um 12,8
Prozent und die Beitragseinnahmen um 1,9 Prozent auf 1.159,6
Mio. Euro (2013: 1.138,4 Mio. Euro). Damit lag der Versicherer 1,2
Prozentpunkte liber dem Branchenschnitt von 0,7 Prozent.

Innovative Produkte fiir Angestellte

Auf der Produktseite liberzeugt der Krankenversicherer mit
durchdachten Tarifen und einem sehr guten Preis-Leistungs-Ver-
haltnis. Smart Fit etwa ist eine Krankenvollversicherung, die bei-
tragsddmpfende Elemente fiir das ganze Leben vorsieht. Ab dem
20. Lebensjahr gewdhrt die HanseMerkur zehn Prozent Gesund-
heitsrabatt auf den Beitrag, wenn der Kunde Nichtraucher ist und
der Body Mass Index sowie zentrale Werte - z.B. Blutzucker oder
Cholesterin — im Normbereich liegen. Eine drztliche Bescheinigung
geniigt. Ab einem Alter von 65 Jahren kdnnen Kunden mit dem
Tarif SBE ihren jahrlichen Selbstbehalt flir ambulante-, Zahn- und
Stationdrleistung von 500 Euro auf 1.000 Euro umstellen. Das
reduziert die Beitrdge der Ruhestdndler spiirbar. Denn: de facto
bleibt es fiir ihn beim Selbstbehalt von 500 Euro, da er {iber das
Tarifmodul SBE - das den 35-jahrigen Versicherten lediglich
11,55 Euro kostet - den erhdhten Selbstbehalt im Alter liber sei-
nen Arbeitgeberzuschuss bereits vorfinanziert hat. Diese Tarifge-
staltung ermdglicht derzeit branchenweit nur die HanseMerkur.

Tarifliche Forderung von Vorsorge und
alternativen Heilmethoden

Dariiber hinaus bringt der Smart Fit all das mit, was anspruchs-
volle Kunden von einer privaten Krankenvollversicherung erwar-
ten: Die Erstattung aller zahn- und privatarztlichen Behandlungs-
kosten zu 100 Prozent, auch beim Naturheilarzt, die Ubernahmen
aller Auslagen fiir arztlich verordnete Arznei- und Verbandmittel,
die freie Arztwahl, Einbettzimmer im Krankenhaus einschlieBlich
Behandlung durch Spezialisten. Vorsorgeuntersuchungen sind un-
erlasslich, um gravierenden Krankheiten vorzubeugen. Mit Smart
Fit konnen Kunden das Programm fiir Vorsorgeuntersuchungen
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der HanseMerkur kostenlos in Anspruch nehmen. Sie wirken sich
weder auf den Selbstbehalt aus, noch haben sie Einfluss auf die
zukiinftige Beitragsriickerstattung.

Hochleistungstarif ohne SB

Fiir alle Kunden, die mehr wollen, bietet sich der Hochleistungs-
tarif Pro Fit an. Hier gibt es ein echtes Highlight: Wenn der Ver-
sicherte keine Rechnungen einreicht, zahlt er fiir das ambulante
und zahnarztliche Tarifmodul keinen Beitrag. Er bekommt 50 Pro-
zent Pauschalerstattung von der HanseMerkur und 50 Prozent
als Arbeitgeberzuschuss. Erst wenn der Kunde Rechnungen ein-
reicht, zahlt er den normalen Beitrag. Die Beitragsreduzierung ab
dem 65. Lebensjahr mit dem Tarif SBE ist bei Pro Fit ebenfalls
maglich.

Die Rechnungsapp - schnellstmdglich

Erstattung fiir Thren Kunden

Einen weiteren Service bietet die HanseMerkur ihren Vollversi-
cherten mit Smartphone. Denn mit der RechnungsApp kdnnen
Versicherte ihre Belege einfach und sicher abfotografieren. Die
Rechnungen miissen nicht wie bisher einen 2D-Barcode tragen,
damit sie digital an die HanseMerkur verschickt werden konnen.
Kunden sparen sich so den Weg zum Briefkasten und verkiirzen
die Zeiten zwischen Posteinreichung und Erstattung der Ausla-
gen. |

Sie haben Fragen oder bendtigen ein Ange-
bot? Ich helfe Ihnen jederzeit gern weiter.

Kontakt

HanseMerkur Krankenversicherung

Norbert Wagner (Vertriebsleiter)

Tel.: 0211 30131550
Fax: 040 41199675282
Mobil: 0157 71627987

norbert.wagner@hansemerkur.de
www.hansemerkur.de



Anzeige

HanseMerkur @

Versicherungsgruppe

Maximal versichert -

Pro

Private Krankenvollversicherung mit
Pauschalerstattung von Anfang an

ZU MINIMALEN BEITRAGEN

Pro Fit bietet Ihnen alle Vorteile einer
privaten Krankenvollversicherung. Und
solange Sie gesund sind, reduziert sich
der giinstige Beitrag ganz betrdchtlich.

Wie profitabel Pro Fit fiir Sie wird,
rechnen wir [hnen gerne vor.
Rufen Sie uns an!

Vertriebsleiter Norbert Wagner

Auf'm Hennekamp 76-78 - 40225 Disseldorf
Telefon 0211 30131550 - Fax 040 41199675282
Mobil 01577 1627987

E-Mail norbert.wagner@hansemerkur.de
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Pflegefall — das unterschitzte Risiko
Pflegevorsorge auch mit staatlicher Unterstiitzung

Die Uberalterung der Gesellschaft und die immer stirker in den Fokus riickende Notwendigkeit, fiir
die Pflegevorsorge eigene finanzielle Mitteln aufzuwenden, machen den Abschluss einer privaten
Pflegezusatzversicherung unumginglich. Weisen Sie deshalb im Rahmen ihrer ganzheitlichen Be-
ratung auf diese Versorgungsliicke hin. Lars Feddersen, Maklerbetreuer der CONSAL MaklerService

GmbH, beantwortet die wichtigsten Fragen rund ums Thema Pflege.

*’"/;“j,.

?_"d

[ [partner:] Die Bevélkerung in Deutschland ist gesetzlich pflege-
versichert. Warum ist es so wichtig zusétzlich privat vorzusorgen?

Lars Feddersen:

Professionelle Pflege zu Hause oder im Heim kostet in Pflegestufe
Il aktuell rund 3.400 Euro monatlich, in manchen Féllen sogar
mehr. Die gesetzliche Pflegeversicherung deckt aber nur weni-
ger als die Halfte der anfallenden Kosten. Daran dndert auch die
kommende Pflegereform nichts. Fiir den Rest muss jeder Betrof-
fene selbst aufkommen. Ist nicht genug Geld vorhanden, kann auf
das Vermégen, die Altersvorsorge oder das Eigenheim zugegriffen
werden. Auch das Ersparte des Partners oder der Kinder ist dann
nicht mehr sicher. Damit dieses Szenario nicht Wirklichkeit wird,
muss jeder selbst etwas tun.

[partner:] 2]2016
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[partner:] Wer ist denn am stirksten vom Risiko der Pflegebe-
diirftigkeit betroffen?

Lars Feddersen: Das sind vor allem die Frauen. Aufgrund der
hoheren Lebenserwartung ist auch ihr Pflegerisiko groBer. Statis-
tisch betrachtet werden Frauen dlter als Manner und verbringen
dadurch langere Zeit in der vollstationadren Pflege.

[partner:] Was sind die Folgen fiir den Einzelnen und seine Ange-
horigen, wenn er ein Pflegefall wird?

Lars Feddersen: Eine lange bewadhrte und wesentliche Stiitze
des Pflegesystems, die Pflege durch Angehdrige, ist schon heute
bei Weitem nicht mehr so tragfahig wie in der Vergangenheit.



Krankenversicherung

Kinder wohnen haufig nicht mehr in der Nahe der Eltern, und
GroBfamilien sind eher uniiblich geworden. Wenn das Genera-
tionenmodell nicht mehr funktioniert, muss jeder Einzelne selbst
fuir die anfallenden Kosten im Pflegefall aufkommen. Allerdings
kann schon heute fast jeder flinfte Betroffene seine Pflegekosten
nicht mehr alleine tragen. Das Vermdgen des Pflegebediirftigen
wird komplett herangezogen, und das kann schnell aufgebraucht
sein. Damit ist ein Pflegefall oft die Vorstufe zum Sozialfall. Aber

,Eine umfassende Absicherung

erreicht der Kunde nur, wenn er eine

zusatzliche Pflegeerganzungsversicherung

abschlieBt. “

auch wenn das Sozialamt einspringt - Kinder und der Ehepartner
werden in Regress genommen. Zu vererben gibt es dann nichts
mehr. Insofern ist Pflegevorsorge auch ein Vermdgensschutz fiir
Ihre Kunden.

[partner:] Welche Méglichkeiten der privaten Pflegeabsicherung
stehen der Bevdlkerung zur Verfligung?

Lars Feddersen:

Seit dem Jahr 2013 existiert, der vom Staat mit 60 Euro jahrlich
bezuschusste Tarif, ,Pflege-Bahr". Jeder, der mindestens 18 Jahre
alt ist und noch keine Leistungen aus der Pflegepflichtversiche-
rung bezieht, kann diesen Schutz ohne Gesundheitspriifung be-
kommen. Wer den Mindestbeitrag von 10 Euro im Monat bezahlt,
bekommt 5 Euro vom Staat zuriickerstattet. Dies ist der perfekte
Einstieg in die private Pflegvorsorge und bietet Ihnen als Berater
einen tollen Gesprachsaufhanger. Wer mochte schon Geld ver-
schenken?

[partner:] Kann der ,Pflege-Bahr" die Versorgungsliicke schlieBen?

Lars Feddersen: Nein, der ,Pflege-Bahr" reicht bei Weitem nicht
aus, aber er ist ein richtiger und wichtiger Schritt - und es ist gut,
dass der Gesetzgeber hier gehandelt hat. Mit dem ,Pflege-Bahr"
kann man nur einen kleinen Teil der Versorgungsliicke schlieBen.
Wichtig ist, dass Versicherungsvermittler im Beratungsgesprach
darauf hinweisen.

[partner:] Wie sieht aus Ihrer Sicht die ideale Lésung aus?

Lars Feddersen: Eine umfassende Absicherung erreicht der Kunde
nur, wenn er eine zusatzliche Pflegeergdnzungsversicherung ab-
schlieBt. Die Bayerische Beamtenkrankenkasse AG (BK) und
Union Krankenversicherung AG (UKV) bieten dafiir den Tarif

.PflegePREMIUM Plus" an. Er leistet ein Pflegetagegeld in allen
drei Pflegestufen und sogar bei Pflegestufe ,0" (Eingeschrinkte
Alltagskompetenz wie z.B. Demenz). Damit I&sst sich die Versor-
gungsliicke bedarfsgerecht schlieBen.

Auch nach der Pflegereform zum 01.01.2017 sind die Kunden der
BK und UKV top versorgt. Denn einmal vereinbarte Leistungen
sind den Versicherten auf jeden Fall gewiss. Und nicht nur das:
Kunden profitieren direkt von den Leistungs-
verbesserungen aus der Pflegereform, denn
der Versicherungsschutz wird automatisch
an die gesetzlichen Vorgaben angepasst. Das
heiBt, BK und UKV garantieren ihren Versi-
cherten mit den Pflege-Tagegeldtarifen maxi-
male Flexibilitdt und Sicherheit.

Gerne lbermitteln wir interessierten Beratern unsere
Informationsmappe zum Thema Pflege. ]

Vorteile der privaten Pflege-

Zusatzversicherung auf einen Blick:

* |hre Kunden bleiben unabhdngig und selbst-
bestimmt.

e |hre Kunden kdnnen sich eine hochwertige
Pflege finanzieren, solange es geht auch von
zu Hause.

® Das Vermdgen und Eigentum lhrer Kunden und
deren Angehdrigen ist geschiitzt

¢ |hre Kunden werden im Pflegefall kein Sozial-
fall

Ein friiher Einstieg lohnt sich:

* Junge und gesunde Menschen zahlen giinstige
Beitrage.

* Fiir die gesamte Versicherungsdauer bleiben
die Beitrage niedrig.

CONSAL MaklerService GmbH
Lars Feddersen (Maklerbetreuer)

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

www.ukv.de | www.vkb.de
www.consal-maklerservice.de
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Seit 1847 vertrauen uns Kunden
weltweit in der Altersvorsorge
und Risikoabsicherung. Mit uns
kommen auch Sie nicht zu

kurz, wenn es darauf ankommt.

' MEHR RENTE

DURCH
GARANTIEKONZEPTE DA = IN ICH
MIT RENDITE- |
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A
@ 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 flir Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin) und der Central Bank of Ireland.
Canada Life Assurance Europe Limited, Niederlassung fiir Deutschland, Honinger Weg 153a, 50969 Koln, 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
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Beste Beratung zum Thema Pflege

Pflegestiarkungsgesetz 11 zum 1.1.2017 - worauf Makler und Kunden nun achten

sollten

Die Pflegezusatzversicherung entwickelt sich mittlerweile aufgrund zunehmender Komplexitit des

gesamten Themas zur absoluten Konigsklasse in der Kundenberatung. Fest steht: wer fiir den Pflege-
fall nicht rechtzeitig vorgesorgt hat, wird zum Sozialfall, sobald die Altersversorgung zur Kosten-

deckung aufgebraucht ist.

[ Kunden verlieren sehr schnell den Uberblick zu Angeboten
und Leistungen, wenn sie selbst oder ein Familienmitglied zum
Pflegefall werden. Zudem haben deutsche Manner oft aus ihrem
Rollenverstandnis zum Thema ,Pflege" keinen Zugang - in
Deutschland ist die Pflege ein historisch geprdgtes ,Frauenthe-
ma". Ublicherweise erfolgt der notwendige Abschlusswille zur
Pflegezusatzversicherung aus freien Stlicken heraus erst, wenn
im Familien- und Bekanntenkreis der finanzielle Super-Gau eines
Betroffenen bekannt wird.

Jeder zweite Bundesbiirger glaubt, liber die Pflicht-Pflegeversi-
cherung, die an die Krankenversicherung angekoppelt ist, genug
abgesichert zu sein. Nicht wissend, dass hier nur die Halfte der
tatsdchlichen Kosten gedeckt sind. Die Durchschnittskosten bei
vollstationdrer Pflege liegen aktuell bei 3.236,69 Euro. Die
Pflichtversicherung gibt 1.686,69 Euro dazu -Betroffene miis-
sen monatlich 1.686,69 Euro aus eigener Tasche hinzuzahlen.

In den letzten Jahren meldeten alle Kostentrdger, wie zum
Beispiel Pflegekassen und Sozialhilfetrdger, sowie Betroffene
eine Ungleichbehandlung durch die bisherige Einstufung der
pflegebediirftigen Personen nach Pflegebedarf in Minuten.
Pflege-Einrichtungen, aber genauso auch pflegende Angehd-
rige, konnten ohne groBen Aufwand durch Manipulation der
Einstufung in die der Pflegestufe zugrundeliegenden Minu-
tenzahl ihre Einnahmen (Pflegeheime) bzw. ihre zu erbringenden
Zuzahlungen durch den gesetzlich vorgeschriebenen beizutra-
genden Elternunterhalt (Kinder) beeinflussen.

6.1

6.2

6.3

6.4

6.5

6.6

Der Gesetzgeber hat diese Ungerechtigkeit erkannt und handelt.
Ab 1.1.2017 gibt es somit eine Umstufung in Pflegegrade, die
nicht mehr den Minuten-Takt- Pflegebedarf der betroffenen Per-
son, sondern den Grad der Selbstandigkeit ermitteln. Dies erfolgt
tber eine Matrix von 64 Kriterien mit Unterstufungen und un-
terschiedlichen Gewichtungen - aus denen véllig diagnose-un-
abhidngig ein Wert ermittelt wird, welcher dann wiederum den
Pflegegrad und die von der Pflegeversicherung zu erwartende
Unterstiitzung ermittelt. Hierbei wird nicht mehr zwischen rein
korperlichen Einschrankungen und kognitiven und/oder psychi-
schen Einschrankungen unterschieden.

Beispiel-Ausziige zum neuen Begutachtungssystem (NBA) ab
1.1.2017:

Tagesablauf gestalten und an Verinderungen anpassen Clo[J1[2[13

Ruhen und Schlafen Lol [J2[13
Sich beschaftigen Lol [d2[13
In die Zukunft gerichtete Planungen vornehmen Clolhh 2013
Interaktion mit Personen im direkten Kontakt CJo[h[J2[73

Kontaktpflege zu Personen auBerhalb des direkten Umfelds [ o[ ]1[]12[]3

0 = selbststéndig

1 = liberwiegend selbststandig

2 = liberwiegend unselbststandig
3 = unselbststandig

212016  [partner:]
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Krankenversicherung

K. Wingenfeld, A. Biischer und B. Gans-
weid "Abschlussbericht zur Hauptpha-
se1: Entwicklung eines neuen Begut-
achtungsinstruments

Das neue Begutachtungsassessment
zur Festlegung von Pflegebediirftigkeit

— Uberarbeitete, korrigierte Fassung"
Bielefeld/ Miinster, 25. M&rz 2008 @

S. 38-42

vorhanden/unbeeintrichtigt: O Punkte

groBtenteils vorhanden: 1 Punkt

Quelle

| Modul |

in geringen MaBen vorhanden: 2 Punkte 1 Merkmalauspragungen

Beschreibung

nicht vorhenaden: 3 Punkte Y

maximal (nur aus Teil 1): 8*3 = 24 Punkte

[partner:] 22016
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Iltems/Merkmale

Kognitive und Kommunikative Fahigkeiten

"Kognitive EinbuBen kdnnen einen umfangreichen Unterstiitzungsbedarf
nach sich ziehen... Im Rahmen des Begutachtungsassessments sind sie
O insbesondere fiir die Beriicksichtigung des Bedarfs an psychosozialer
Unterstiitzung von Bedeutung ("allgemeine Beaufsichtigung und Be-
treuung")" (S.38) Letzteres bleibt zur Zeit ausdriicklich unberiicksichtigt.

1. Personen aus dem Mit "Personen aus dem ndheren Umfeld" sind Menschen
niheren Umfeld erkennen: gemeint, zu denen im Alltag regelmaBig ein direkter Kon-

ggf. aber auch die Pflegekrafte eines ambulanten Dienstes

_) takt besteht. Dazu gehéren Familienmitglieder, Nachbarn,
oder einer stationdren Pflegeeinrichtung.

2. Ortiche Orientierung: ~ die Fahigkeit, sich in der rdumlichen Umgebung zurecht-

zufinden, andere Orte gezielt aufzusuchen und zu wissen,
wo man sich befindet.

3. Zeitliche Orientierung: die Fahigkeit, zeitliche Strukturen zu erkennen. Dazu ge-

) héren Uhrzeit, Tagesabschnitte, Jahreszeiten und zeitliche
Abfolge des eigenen Lebens.

4. Geddchtnis: die Fahigkeit, Ereignisse oder Beobachtungen zu erinnern.

nisse oder Beobachtungen (gleicher Tag), wie auch solche

~J) Von Belang sind dabei sowohl kurz zuriickliegende Ereig-
aus ferner Vergangenheit (bei dlteren Menschen)

5. Mehrschrittige die Fahigkeit, mehrschrittige Alltagshandlungen in der
Alltagshandlungen richtigen Reihenfolge auszufiihren. Gemeint sind Hand-
lungen, die taglich oder nahzu téglich im Lebensalltag

O)

Teil 1 A@usfihren:
O/

vorkommen und die eine Abfolge von Teilhandlungen um-
fassen.

Auch in diesem Zusammenhang sollen nur alltdgliche Ent-
scheidungen einbezogen werden. Dazu gehdrt beispiels-

6. Entscheidungen im
Alltagsleben treffen:

die Entscheidung iber die Durchfiihrung von Aktivitdten
wie Einkaufen, Familienangehdrige oder Freunde anrufen,
einer Freizeitbeschaftigung nachzugehen und ahnliches.

Twe'se die dem Wetter angepasste Auswahl von Kleidung,

7. Sacthhalte und Damit ist die Fahigkeit angesprochen, Situationen, Ereig-
Informationen verstehen: pisseqder schriftliche/miindliche Informationen anzuneh-

< men und richtig zu deuten.

8. Risiken und Gefahren  Hiermit sind Risiken und Gefahren in der hauslichen, wie

erkennen: auch in der auBerhduslichen Umgebung angesprochen.

_J) Dazu gehoren beispielsweise Strom- und Feuerquellen,
Barrieren und Hindernisse auf dem FuBboden bzw. auf
FuBwegen, eine problematisch Beschaffenheit des Bodens
(z.B. erhdhtes Sturzrisiko durch Glitte) oder Gefahrenzone
in der auBerh3uslichen Umgebung (verkehrsreiche StraBen,
Baustellen etc.).

9. Mitteilung elemetarer  Hierzu gehdrt die Fahigkeit, Hunger, Durst, Schmerz.
Bediirfnisse: Frieren, Erschépfung etc. duBern zu kdnnen, bei Sprachsto-

rungen ggf. durch Laute, Mimik und/oder Gestik bzw. unter
Nutzung von Hilfmitteln auf Bediirfnisse aufmerksam zu
machen, Zustimmung oder Ablehnung auszudriicken.

10. Aufforderungen Hierzu gehort die Fahigkeit, Aufforderungen und Bitten

Teil 2 verstehen: zu alltdglichen Grundbediirfissen wie z.B. essen, trinken,

kleiden, beschaftigen selber zu verstehen. Neben kogniti-
ven Beeintrdchtigungen sind hier auch Horstérungen zu
beriicksichtigen




Krankenversicherung

Liicken der Pflegepflichtversicherung

durchschnittliche monatliche Kosten fiir vollstationédre Pflege1 und Leistungen der Pflegepflichtversicherung

Pflegestufe | Pflegestufe Il : Pflegestufe lli
Il Finanzierungsliicke Gesamtkosten
Gesamtkosten 3.437,34 €

Gesamtkosten | 2.978,04 € __
2.591.51 € : : Eigenbeitrag
' : 1.825,34 €

Pilegepfiicht-
Pflegepflicht- : : QRIS ICharung
versicherung . : 1.612€ Quelle: Pflegeeinrichtungs-

1 .u’ﬁfl- E - : datenbank der PKV

(Stand Mérz 2015)

Leistungen fiir die ambulante Pflege (Pflegesachleistungen) / Pflege zuhause durch Angeharige (Pflegegeld)
Die Pflegestufen werden 2017 dann durch die Pflegegrade ersetzt. Pflegegrad 1 kommt neu hinzu. Verschiedene Leistungen wie Tages- und
Nacht-, Verhinderungs- und Kurzzeitpflege sind nun besser kombinierbar.

Pflegegeld (z.B. Angehorige) 2016/2017 nach Paragraph 37 SGB X1 Erh6hungen

Pflegegrad 1 Anspruch Beratungsbesuche halbjahrig

Pflegestufe | Pflegegrad 2 244 Euro 316 Euro
Pflegestufe Il Pflegegrad 3 458 Euro 545 Euro
Pflegestufe Il Pflegegrad 4 728 Euro 728 Euro
Hartefall Pflegegrad 5 - 901 Euro
Pflegestufe O (mit Demenz) Pflegegrad 2 123 Euro 316 Euro
Pflegestufe | (mit Demenz) Pflegegrad 3 316 Euro 545 Euro
Pflegestufe Il (mit Demenz) Pflegegrad 4 545 Euro 728 Euro
Pflegestufe Ill (mit Demenz) Pflegegrad 5 728 Euro 901 Euro
Hartefall Pflegegrad 5 - 901 Euro

22016 . [partner:]
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Pflegesachleistungen (Pflegedienst) 2016/2017 nach Paragraph 36 SGB X1 Erhéhungen

Pflegestufe

neu
Pflegestufe |
Pflegestufe Il
Pflegestufe IlI
Hartefall
Pflegestufe 0 (mit Demenz)
Pflegestufe | (mit Demenz)
Pflegestufe Il (mit Demenz)
Pflegestufe Ill (mit Demenz)

Hartefall

[partner:] 2]2016
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Pflegegrad

Pflegegrad 1

Pflegegrad 2
Pflegegrad 3
Pflegegrad 4
Pflegegrad 5
Pflegegrad 2
Pflegegrad 3
Pflegegrad 4
Pflegegrad 5
Pflegegrad 5

2016

468 Euro
1144 Euro
1612 Euro
1995 Euro
231 Euro
689 Euro
1298 Euro
1612 Euro
1995 Euro

2017

125 Euro
689 Euro
1298 Euro
1612 Euro
1995 Euro
689 Euro
1298 Euro
1612 Euro
1995 Euro
1995 Euro



Krankenversicherung

Tages- und Nachtpflege: Die Unterschiede

Die Tages- und Nachtpflege (teilstationére Versorgung) nach Sozialgesetzbuch (SGB), Elftes Buch XI, Paragraph 36, 38, 41, 45 umfasst die
zeitweise Betreuung eines Pflegebediirftigen im Tagesverlauf in einer Pflegeeinrichtung. Die Pflegekasse libernimmt:

¢ Pflegekosten

* Anwendungen der sozialen Betreuung

® Kosten der medizinischen Behandlungspflege

* morgendliche und abendliche Hol- und Bringdienste

Die Kosten fiir Verpflegung miissen dagegen privat getragen werden.

Tages- und Nachtpflege 2016/2017 mit und ohne Demenz nach Paragraph 36, 38, 41, 45 SGB XI
Erhéhungen

Pflegestufe O Pflegegrad 2 231 Euro 689 Euro
Pflegestufe | Pflegegrad 3 689 Euro 1298 Euro
Pflegestufe Il Pflegegrad 4 1298 Euro 1612 Euro
Pflegestufe IlI Pflegegrad 5 1612 Euro 1995 Euro

Leistungen Stationire Pflege 2016/2017 nach SGB X1 Erh6hungen

Pflegestufe | Pflegegrad 2 1064 Euro 770 Euro

Pflegestufe Il Pflegegrad 3 1330 Euro 1262 Euro
Pflegestufe Il Pflegegrad 4 1612 Euro 1775 Euro
Hartefall Pflegegrad 5 1995 Euro 2005 Euro
Pflegestufe 0 (mit Demenz) Pflegegrad 2 - Euro 770 Euro
Pflegestufe | (mit Demenz) Pflegegrad 3 1064 Euro 1262 Euro
Pflegestufe Il (mit Demenz) Pflegegrad 4 1330 Euro 1775 Euro
Pflegestufe Ill (mit Demenz) Pflegegrad 5 1995 Euro 2005 Euro
Hartefall Pflegegrad 5 1995 Euro 2005 Euro

212016 [partner:]
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Krankenversicherung

Unterschied Pflegegeld und Pflegesachleistung
Pflegegeld

Pflegegeld ist fiir Versicherte gedacht, die zuhause von Angehd-
rigen, Freunden oder Bekannten ehrenamtlich gepflegt werden.
Beratungsbesuche von Pflegefachkraften sollen dieses Angebot
unterstiitzen, um sicher zu stellen, dass der Versicherte angemes-
sen versorgt wird.

Das neue Gesetz zum Sozialgesetzbuch XI (Pflegeversicherungs-
gesetz) wurde am 26.2.2016 im Bundesrat rechtsgiiltig - seitdem
arbeiten alle Versicherungstrager der gesetzlichen Krankenkassen
und der privaten Krankenversicherung an der Umsetzung der neu-
en Kriterien. Hierzu miissen zunéchst die neuen Versicherungsbe-
dingungen der Musterbedingungen vom PKV-Verband verdffent-
licht werden (dies wird bis ca. Mai 2016 geschehen sein).

Daraus ergeben sich die neuen Kalkulationsgrundlagen. Erst im
nachsten Schritt konnen dann die Versicherer ihre Produkte auf
Basis dieser Vorgaben bemessen und gestalten.

Was heilit dies fiir Kunden und Makler?

Alle Tarife und Produkte, die ihre Leistung auf die Einstufung
der Pflegestufe durch den Medizinischen Dienst nach dem SGB
Xl abstellen, sind von dieser groBen Reform betroffen. Dies be-
trifft also die Pflicht-Pflegeversicherung der gesetzlich und privat

[partner:] 22016
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Pflegesachleistungen

Pflegesachleistungen sind fiir den Einsatz von ambulaten Pflege-
diensten gedacht. Die ambulanten Pflgedienste rechnen lhre
Leistungen direkt mit der Krankenkasse bzw. dem Kostentréger
ab. Zusatzlich gibt es bei den Pflegesachleistungen eigene Satze
fiir die Voll- und Teilstationére Pflege [ Versorgung. Beide Leistun-
gen kdnnen miteinander kombiniert werden.

Versicherten, die Pflege-Bahr-Tarife, die Pflegezusatztarife, aber
auch alle Tarife, die eine Pflegestufe als Leistungsvoraussetzung
bestimmen. Nur sehr wenige Produkte aus dem Segment der bio-
metrischen Risiken geben bisher eine Umstellungsgarantie auf
die neuen Werte und Leistungsvoraussetzungen, welche ab dem
1.1.2017 gliltig sein werden und gesetzlich vorgeschrieben sind.

Achtung: Maklerhaftung!

Selbstverstdndlich sollte niemand auf die Beratung und den Ab-
schluss einer guten Pflegezusatzversicherung verzichten. Selbst-
verstdndlich sollte jeder sich so friihzeitig wie méglich Versiche-
rungsschutz in diesem Bereich vertraglich sichern, damit eine
spatere Erkrankung nicht zur vélligen Ablehnung aller Versicherer
zu diesem wichtigen Versicherungsschutz fiihrt.

[pma:] hat fiir Sie daher eine Analyse des Marktes durchgefiihrt
und die Tarife und Produkte selektiert, welche bereits heute die
Umstellungsgarantie zum 1.1.2017 gewabhrleisten. Bitte verwen-
den Sie ausschlieBlich diese Produkte. Die ,Umstellungsgaran-
tien" und somit unsere Produktempfehlungen finden Sie bereits
jetzt zur Aushindigung an lhre Kunden im [pma:]-Info-System
(PSC-Code 7374A)

Gesamt-Bestands-Aktionen zum Jahresende 2016!

Wir erwarten und verabreden aktuell fiir Sie zusatzlich in allen
Tarifbereichen zur Pflegeversicherung Bestandsaktionen zum
31.12.2016, die Maklern und ihren Kunden Gelegenheit geben
werden, den Pflegeversicherungsschutz zu optimieren. Selbst-
verstindlich wird [pma:] wie gewohnt diese Aktionen mit dem
gewohnt guten Back-Office-Support begleiten. Es ist eine gute
Empfehlung, wenn Sie dies in Inrem Terminkalender zum Jahres-
wechsel 2016/2017 beriicksichtigen. |

[pma:] Team KV



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

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

Weil man nie weif3, was die Zukunft bringt, hat AXA eine Vorsorgeldsung entwickelt, die sich
jederzeit einfach an wechselnde Kundenbedirfnisse 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. lnre Kunden kénnen also ganz entspannt sein:
Sie bekommen eine lebenslange, sichere und flexible Versorgung. Dank der neuen Auszahl-
phase Performance Flex konnen lIhre Kunden ihre Rente entsprechend den individuellen
Bedirfnissen im Ruhestand flexibel anpassen.

[=] i =]

% y; Weitere Informationen zur
'E"".EE": Relax Rente finden Sie unter . .. AVA
O www.AXA-Makler.de MaRstabe / neu definiert /g




[pma: panorama]

D

portraitiert
Partner

Interview

Jens Konig M

Im November 2016 feiern Jens Konig und die [pma:] ein kleines Jubildum: 25 Jahre Partnerschaft. Es
freut uns, dass diese erfolgreiche Zusammenarbeit seit 1991 Bestand hat. Aber Bestandigkeit scheint
im Leben von Jens Konig eine groBe Rolle zu spielen.

[ Denn noch viel ldnger als der [pma:] hilt er seinem Lieblings-
sport die Treue: Basketball. Vor 50 Jahren packte ihn der Basket-
ballvirus und lieB ihn bis heute nicht los. In diesen Jahren war er
als Aktiver von der Kreisliga bis zur Bundesliga in vielen Teams
unterwegs. Sogar in der Nationalmannschaft.

Seit 30 Jahren betreibt und betreut der gebiirtige Bremer in sei-
ner zweiten Heimat Werne den Basketballsport. Basketball ist die
Sportart Nr. 1 in der nur 30.000 Einwohner zdhlenden Klein-
stadt. Die Menschen dort lieben ihren Basketballclub ,Lippe-
Baskets Werne e.V." und
dies spiegelt sich in der
Atmosphdre ihrer Arena,
der 'Ballspielhdlle’, wider.
K6nig war zundchst als
Spieler, spater als Trainer
und auch Funktionar fiir
den reinen Basketballclub
.LippeBaskets Werne e.V."
tdtig. Nach 20 Jahren im Amt des 1. Vorsitzenden, leitet er die
Geschicke des Vereins nun als Geschaftsfiihrer und sportlicher
Leiter.
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,» 1968 nahm mich mein Bruder mit
zu einem Basketballtraining in Bremen... fiihrer.
Ich vergaB meine fuBballerischen
Ambitionen und begann
mit dem Spiel auf die Korbe.*

Die 1. Herrenmannschaft der ,LippeBaskets” hat am 19. Marz
2016 den Aufstieg in die Westfalenliga (2. Regionalliga) ge-
schafft. Dies haben wir zum Anlass genommen, uns mit unserem
Partner Jens Kénig liber sein ehrenamtliches Engagement im Bas-
ketball zu unterhalten.

[partner:] Seit wann sind Sie bei LippeBaskets aktiv?

Jens Konig: Seit 30 Jahren begleite ich den Basketball in Werne,
zundchst als Spielertrainer, danach als Coach und spater auch
als  Vorstandsmitglied.
Heute bin ich sportlicher
Leiter und Geschafts-

[partner:] Wann hat Sie
der Basketball-Virus ge-
packt?

Jens Kénig: 1968 nahm mich mein Bruder mit zu einem Bas-
ketballtraining in Bremen. Dort spielte ein Austauschschiiler aus
Kalifornien mit, der mich mit seinem intensiven Spiel stark be-



eindruckte. Ich vergaB meine fuBballerischen Ambitionen und
begann mit dem Spiel auf die Kérbe.

[partner:] Welche Stationen haben Sie als Spieler durchlaufen?

Jens Konig: Das waren einige. Mein Weg fiihrte mich vom Junio-
renspieler in Bremen in Jugendnationalmannschaft, danach in die
2. Bundesliga mit dem UBC Miinster (1975- 1980). Nach Miins-
ter ging es fiir mich von 1980-1984 mit den Giants Osnabriick
weiter, mit denen ich den Aufstieg 1. Bundesliga erleben durfte.
Auch zwei Linderspiele zdhlen zu meinen sportlichen Erfahrun-
gen. 1985 war ich beim Aufstieg von TuS Herten in die 2. Bundes-
liga dabei. Und seit 1986 bin ich in Werne. Als Spieler fihrte mich
der Weg dort von der Bezirksliga bis zum Regionalligaaufstieg
1991. Meine Karriere als Spieler habe ich 2002 beendet.

[partner:] Was war Ihr gréBter sportlicher Erfolg als Spieler? Und
was als Trainer?

Jens Konig: Als Spieler der Aufstieg in 1. Bundesliga 1982 und die
Berufung in die Nationalmannschaft 1976. Als Coach 2003 der
Aufstieg in die 1. NRW-Liga Herren mit Werne.

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

Jens Konig: Die Dynamik des Spiels auf ein hohes, kleines Ziel
mit einem anspruchsvollen Regelwerk erfordert sehr hohe mo-
torische Fertigkeiten. Die NBA fasziniert mit Typen wie Michael
Jordan oder Dirk Nowitzki. Und Basketball kann ich auch immer
allein trainieren mit Korb und Ball...

[partner:] Wie viel Zeit verbringen Sie durchschnittlich im Monat
mit Basketball und rund um den Verein?

Jens Konig: Das verrate ich besser nicht! Ein Verein ist wie eine
kleine Firma. Der Betrieb bendtigt richtig Zeit und geht nur mit
viel Leidenschaft und Herzblut.

[partner:] Ist Basketball ein Familiensport?

Jens Kénig: Unbedingt. Alle kdnnen den Ball reinwerfen und die
ganze Familie begleitet die Kids bei den Spielen. Demnéchst wer-
de ich auch die Enkel mit meiner Begeisterung quélen kdnnen!
[partner:] Wie alt war Ihr Sohn, als er mit Basketball anfing?
Jens Kdnig: Bereits als Baby musste er mit in die Halle. Die wurde

quasi sein zweites Kinderzimmer. Und so gewdhnte er sich schon
friih an den Klang des gedribbelten Balles. Herunterfahrbare

Koérbe machten es mdglich, dass Jan bereits mit 4
Jahren SpaB an der Korbjagd entwickelte. Mit 28 ist er jetzt
im besten Basketballalter.

[partner:] Ihr Sohn spielt also noch aktiv?

Jens Konig: Ja. Er ist in der Halle groB geworden und kann es
einfach nicht lassen den Basketball in den Korb zu werfen. Auch
wenn mein Sohn mittlerweile in Essen lebt, ist er immer noch ein
Teil der 1. Mannschaft der ,LippeBaskets". Trotz der groBen Ent-
fernung nimmt er sich Zeit flir Training und die Meisterschafts-
spiele.

[partner:] Was lieben Sie an Ihrem Job als Basketball-Coach?

Jens Kénig: Als Coach einer Jugendmannschaft (U 10) ist es mir
immer noch ein groBe Freude, den Kids den 'perfekten Wurf' zu
erkldren und den Spal3 am schnellen Spiel zu vermitteln. Meine
Sportlehrerausbildung und die eigenen Erfahrungen sind dabei
sehr hilfreich. Wir legen auch besonders groBen Wert auf eine
fundierte und zielgerichtete Jugendarbeit. Und der Erfolg spricht
fiir unsere Arbeit: unsere U 16 spielt mit bei den GroBen in der
NRW- Liga.

[partner:] Haben Sie ein bestimmtes Credo?

Jens Konig: Das haben wir in der Tat. Die Losung unserer Coa-
ches: nur eine Kerze, die brennt, kann das Feuer weitergeben!

[partner:] Das ist doch ein schdnes Schlusswort. In diesem Sin-
ne wiinschen wir lhnen, dass das Basketball-Feuer noch lange

brennt. Vielen Dank fiir das Gesprich.

Mehr Infos unter www.lippebaskets.de ]

212016 [partner:]
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Gewerbliche Sachversicherung:
Mehr Auswahl fiir passgenauen Schutz

Kleine Ursache, groBe Wirkung: Ein Gewitter verursacht einen Stromausfall. Fiir Enno Janssen, Betrei-
ber eines Restaurants, bedeutet das: Alle Lebensmittel in Kiihl- und Tiefkiihlschrinken miissen entsorgt
werden. Der Einkauf fiir das Auffiillen seiner Vorrite verschlingt 2.000€, die nicht eingeplant waren.

Dank seiner Betriebsinhaltsversicherung bekommt der Gastronom jedoch die Kosten ersetzt.

[ NEU: Inhalts-, Gebiude- und Betriebsunter-
brechungsversicherung mit drei Produktlinien und
Zusatzbausteinen fiir individuelle Absicherung

Die ALTE LEIPZIGER hat eine verbesserte Absicherung fiir Ge-
werbebetriebe auf den Markt gebracht. Sowohl in der Inhalts- als
auch in der Gebdude- und Betriebsunterbrechungsversicherung
stehen ab sofort drei Produktlinien zur Auswahl. Zusatzbausteine,
z.B. die Absicherung von Elektronik oder Sachen im Freien gegen
Sturm, sorgen fiir Versicherungsschutz nach MaB.

Die drei Produktlinien

Zusatzbaustein

Zusatzbaustein

Zusatzbaustein

»compact«

Basisprodukt mit giinstiger Primie

Top: Grobe Fahrladssigkeit automatisch mitversichert
Die neue Dreiteilung ist jedoch nicht die einzige Verbesserung.
Der Versicherungsschutz bei grober Fahrl3ssigkeit ist in allen
Linien automatisch mitversichert. Das Besondere: In der comfort-
Absicherung gilt der Schutz bei grober Fahrldssigkeit sogar bis zur
Versicherungssumme, maximal 2,5 Mio. Euro. Zur Definition der
groben Fahrldssigkeit zdhlt die ALTE LEIPZIGER auch Obliegen-
heitsverletzungen, wie z.B. den Versto3 gegen behdordliche Auf-
lagen.

»Goldene Regel« in der Inhaltsversicherung:
Fiir die Inhaltsversicherung gilt in allen drei Produktlinien die
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»sclassic«

Top Preis-Leistungs-Verhaltnis

»Goldene Regel«: Fiir im Gebrauch befindliche, gewartete und voll
funktionsfahige Betriebseinrichtung wird der Kunde im Schaden-
fall eine Entschddigung zum Neuwert erhalten. Diese Absicherung
ist automatisch und ohne Mehrpramie mitversichert.

Highlights der Gebidudeversicherung:
Eine Gebdudeversicherung ist die optimale Ergdnzung fiir Inhaber

Zusatzbaustein

Zusatzbaustein

sscomfort«

Rundum-sorglos-Absicherung = der

komfortable Versicherungsschutz mit

umfangreichen Kosteneinschliissen

von Ladenlokalen oder Betriebsstatten. Mit der automatisch ver-
sicherten Okoklausel haben Kunden in der classic- oder comfort-
Linie Anspruch auf die Erstattung von Mehrkosten flir umwelt-
freundliche MaBnahmen.

Und so leicht kann etwas geschehen:

Nach Betriebsschluss dringen Einbrecher in das Biiro ein, stehlen
die neuen Laptops und verwiisten die Biirordaume. Dabei werden
die Einrichtung und wichtige Geschéftsunterlagen beschidigt. Die
ALTE LEIPZIGER ersetzt die Laptops und die Einrichtung zum Neu-
wert. Die Wiederherstellungskosten fiir die Geschaftsunterlagen
werden auch erstattet. Selbstverstindlich sind auch Folgekosten,
wie beispielsweise fiir das Aufrdumen der Schadenstatte und Not-
reparaturen, abgedeckt.
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Spezielle Zielgruppenangebote Arzte, Apotheker & Heilberufe
Im Heilwesen sind in der Inhaltsversicherung spezielle Leistungen
Hotellerie & Gastronomie automatisch eingeschlossen und bieten zum Beispiel bei folgenden
Hoteliers und Gastronomen kdnnen in der Inhalts- und Haft- Féllen vollen Schutz:
pflichtversicherung auf eine umfassende Absicherung bauen, z.B. ® Nach einem Brand miissen sdmtliche Abdriicke eines Dental-
in folgenden Fallen: labors sowie die gelagerten Rontgenaufnahmen wiederherge-
* Im AuBenbereich werden drei Sonnenschirme gestohlen. stellt bzw. neu angefertigt werden.
® Durch den Brand wird auch die in die Jahre gekommene Spiil- * Die Arzttasche wird wahrend der Sprechzeit gestohlen.
maschine zerstort. Der Versicherungsnehmer darf nicht nur * Wegen eines technischen Defektes am Kiihlschrank verderben
eine vergleichbare, sondern sogar eine umweltfreundliche tiber Nacht die darin gelagerten Medikamente
Spiilmaschine auswiahlen. Die Mehrkosten tragt die ¢ Ein Mitarbeiter verschiittet aus Versehen den Kaffee in den
ALTE LEIPZIGER. laufenden PC, dieser erleidet einen Kurzschluss.
e Ein vereinbarter Weckruf wird nicht eingehalten. Dadurch
verpasst ein Gast seinen Flug und verlangt Schadenersatz, Bei kleinen und mittleren Unternehmen
weil er einen neuen und teureren Flug buchen muss. stehen vor allem die Zielgruppen Lebensmit-
¢ Ein Restaurant libernimmt das Catering fiir eine Veranstal- telhandel, Getrankehandel und Kosmetik-
tung. Das portable Kiihlgerat, in dem die Speisen lagern, salons im Fokus. |
fallt Gber Nacht unbemerkt aus und mehrere Gaste erleiden
eine Salmonellenvergiftung.
e Die Terrasse wird fiir den Sommer hergerichtet. Beim Trans- .
port der Banke lber den Parkplatz beschadigt ein Angestellter é‘\ll‘!—rllz \Il_\llza:IPoIZschhErEi(\;I/‘fr(i}g?setraunnd% AG
ein Gastefahrzeug.
www.alte-leipziger.de

C "4
A ALTE LEIPZIGER
RO st
“\\x\& .ac.\’ ZUKUNFT BEGINNT HEUTE.
Yx‘a“&\e ec‘o“\Q
W
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Fiir Ihre Sicherheit.
L]

Jetzt zuschlagen: Neue Tarife fiir gewerbliche Kunden.

Die neue gewerbliche Sachversicherung fiir Geschiftsinhalt, Gebdaude und Betriebsunterbrechung.

Mehr Informationen auf www.vermittler-sind-uns-wichtig.de/gewerbe



[pma: panorama]

Das Handbuch zu
Sach- und Vermogens-
versicherungen in der
neuesten, komplett
tiberarbeiteten Auflage

Thomas Perk verfolgt auch in der 3. Auflage
sein bewidhrtes Konzept: die Verbindung von
kompaktem Fachwissen zu den Sparten Haft-
pflicht, Rechtsschutz, Hausrat und Wohnge-
bdude mit konkreten Tipps fiir den Verkauf.

Sach- und

Vermdgensversicherungen
leicht gemacht

Ein ¢ im Innen- und
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[ Grundlage ist das Musterbedingungswerk ,Proximus 3", das mit
seinen Inhalten auf die Angebote der Versicherer iibertragen wer-
den kann. Dariiber hinaus werden viele Deckungserweiterungen
anschaulich und praxisnah erlautert.

Neu ist die Aufnahme der gewerblichen Versicherungen, die dem
Verkaufer den Einstieg in dieses so wichtige Geschaftsgebiet er-
leichtern soll. Hier findet der Leser viele Informationen wieder,
die ihm eine Beratung der verschiedensten Gewerbekunden er-
moglichen werden. Behandelt werden die gewerblichen Sach-
versicherungen, die Betriebshaftpflicht sowie die gewerbliche
Rechtsschutzversicherung. Branchenspezifische Besonderheiten
werden dabei libersichtlich aufgezeigt.

Das konsequent praxisorientierte Buch ist eine wertvolle Hilfe
bei der tdglichen Arbeit fiir alle Verkduferinnen und Verkiufer,
die im Privat- bzw. Gewerbekundengeschaft tétig sind und ihre
Versicherungsprodukte in einer Agentur, Bankfiliale oder im Be-
ratungsgesprach vor Ort beim Kunden anbieten.

Die Darstellung der einzelnen Versicherungssparten im privaten
Bereich beriicksichtigt zudem alle relevanten Sachverhalte fir
die Ausbildung der Versicherungsfachleute. Es eignet sich daher
als Nachschlagewerk und zur Priifungsvorbereitung fiir die Aus-
und Weiterbildungsgénge in der Versicherungsbranche. |

Zu bestellen im Verlag Versicherungswirtschaft unter
www.vvw.de

Thomas Perk



Wir konnen
Zielgruppen.
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Mannheimer Multi-Risk
+ Betriebshaftpflicht

= Versicherungsschutz rund um den Betrieb

Mannheimer Versicherungen

Maklerdirektion Bielefeld

Telefon 0521.96714 34
www.makler.mannheimer.de mdbielefeld@mannheimer.de
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Pensionsfonds

VVertrauen und
Partnerschaft

LV 1871 Pensionsfonds: Die betriebliche Altersversorgung,
die Unternehmen und Mitarbeiter entlastet

® hoherer Rechnungszins und damit geringerer
Kapitalbedarf als bei deutschen Pensionsfonds

® unkomplizierte Verwaltung und Leistungsauszahlung
durch den Pensionsfonds

® flexible Finanzierungskonzepte

LV 1871 Pensionsfonds AG - Austrasse 15 - 9495 Triesen - Flrstentum Liechtenstein
info@Iv1871pensionsfonds.li - Iv1871pensionsfonds.li

Kontaktadresse in Deutschland - Maximiliansplatz 5 - 80333 Minchen

Tel.: 089/55167-1160 - Fax: 089/5 51 67 —82 35 - bav@Iv1871.de - bav.lv1871.de
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Sachversicherung

In den nichsten Ausgaben mochten wir Thnen einen kleinen Uberblick verschaffen, welche
Absicherungsmoglichkeiten wir fiir Gewerbeversicherung einzelnen Berufsgruppen empfehlen.

Diese Empfehlung ist nicht abschlieBend. Den Anfang machen wir mit der Berufsgruppe der
Arzte. Weitere Informationen finden Sie auch im infosystem der [pma:] unter den genannten
PSC-Codes.

Thema der Ausgabe:
Versicherungen fiir Arzte

[ 1.Berufshaftpflicht

1.1 Fiir niedergelassene Arzte

Ihr Arzt ist niedergelassener Arzt. Um sich gegen Personenscha-
den (und auch Sachschiden) abzusichern, bendtigt er eine Be-
rufshaftpflichtversicherung. Man unterscheidet in der Tarifierung

Restrisiko absichern und gegebenenfalls den Regress bei grober
Fahrldssigkeit absichern, wenn dies nicht lber den Arbeitgeber
abgesichert ist. Sollten angestellte Arzte einer freiberuflichen Ta-
tigkeit nachgehen, missen sie diese auch separat versichern.

(PSC-Code 1348A)

nach:
* Ambulant konservative Tatigkeit
Ihr Versicherungsnehmer operiert nicht, sondern macht klas-
sische Behandlungen wie Blutabnahme oder Wundversorgung.
Je nach Facharztrichtung Ihres Kunden kénnen noch weitere
Behandlungen als konservative Tatigkeit betrachtet werden.
® Ambulante operative Tatigkeit
Unter diesen Begriff fallen operative Tatigkeiten, bei denen
Patienten sowohl die Nacht davor als auch die Nacht nach
der Operation auBerhalb des Krankenhauses, der Klinik oder
der Praxis verbringen in welcher der Eingriff vorgenommen
wurde.
o Stationdre und ambulante Tétigkeiten als Beleg- oder Hono-
rararzt (nicht in eigener Klinik)
Ihr Kunde hat neben der Praxis noch Belegbetten im Kran- I".
kenhaus und behandelt stationdr aufgenommene Patienten. /
\d
\

Dafiir wird auch Versicherungsschutz bengtigt.

Da die Tarife einzelner Gesellschaften unterschiedlich sind, sol ‘{;‘\
ten vorab die Bedingungen hinsichtlich der Einstufung gelesen
werden, um lhren Kunden den richtigen Versicherungsschutz
anbieten zu kdnnen. Wir empfehlen Ihnen, wenn die Tatigkeiten
nicht ganz klar sind, einen Fragebogen aufzunehmen. Aufgrund
dieses Bogens kann eine Tarifierung erfolgen.

1.2 Berufs-HV fiir angestellte Arzte in einer Praxis
oder einem Krankenhaus/Klinik
Angestellte Arzte sollten immer kldren, wie sie iber den Arbeit-
geber abgesichert sind. Wichtig ist, dass angestellte Arzte das
212016 [partner:]
§ \ 0
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Sachversicherung

2. Praxisinhaltsversicherung/
Ertragsausfallversicherung

Ihr Versicherungsnehmer hat ein weiteres Risiko: sein Praxisin-
ventar. Wenn das Inventar nicht versichert ist, kann dem Kunden
aufgrund eines Sachschadens, wie zum Beispiel Feuer, ein groBer

damit gleichzusetzende Daten) sowie serienmBig her-

gestellte Standardprogramme. Soweit dies vereinbart

ist, gilt fir diese Daten eine Entschadigungsgrenze.
Quelle: Generali, Allgemeine Versicherungsbedingungen fiir die Ver-

finanzieller Verlust entstehen.

1. Betriebseinrichtung

Versicherungswert der Betriebseinrichtung (sieche § B1
Nr. 1 b) aa), bb) und Nr. 5) sowie der Gebrauchsgegen-
stdnde der Betriebsangehorigen (siehe § B1 Nr. 4) ist a)
der Neuwert; Neuwert ist der Betrag, der aufzuwenden
ist, um Sachen gleicher Art und Giite in neuwertigem
Zustand wiederzubeschaffen oder sie neu herzustellen;
mafBgebend ist der niedrigere Betrag;

Quelle: Generali, Allgemeine Versicherungsbedingungen fiir die Ver-
bundene Sach-Gewerbeversicherung (VSG 2003) - 01.2008 -

§ B1 Versicherte und nicht versicherte Sachen Sachen
nach Nr. 1 bis Nr. 5 sind summarisch versichert. Es wer-
den alle Positionen zusammengefasst mit dem Zweck,
die mogliche Unterversicherung einzelner Positionen
durch (iberschieBende Versicherungssummen anderer
Positionen auszugleichen. Die summarische Versicherung
gilt nicht fiir Ergdnzende Gefahren fiir Schaden an Tech-
nischer Betriebseinrichtung (siehe § B4 Nr. 1i). In diesem
Falle werden - soweit nicht etwas anderes vereinbart
ist - ausschlieBlich die Positionen kaufmannische und
Technische Betriebseinrichtung zusammengefasst (siehe
§ B19 Nr. 3 ¢).

1. Bewegliche Sachen

(Betriebseinrichtung, Waren und Vorrite)

a) Versichert sind die im Versicherungsvertrag bezeichne-
ten beweglichen Sachen, soweit der Versicherungs-
nehmer Eigentlimer ist oder diese unter Eigentumsvor-
behalt erworben hat.

b) Bewegliche Sachen sind die
aa) kaufménnische Betriebseinrichtung,
bb) Technische Betriebseinrichtung (einschlieBlich

dazugehdriger Fundamente und Einmauerungen),
cc) Waren und Vorrite.

5. Sonstige Betriebseinrichtung Zur Betriebseinrichtung

gehdren auch

a) in das Gebiude eingefiigte Sachen, die der Versiche-
rungsnehmer als Mieter oder Pdchter auf seine Kosten
beschafft oder libernommen hat und fiir die er nach
Vereinbarung mit dem Vermieter oder Verpachter die
Gefahr trdgt;

b) maschinenlesbare Informationen, die fiir die Grund-
funktion versicherter Sachen notwendig sind (dies
sind Systemprogrammdaten aus Betriebssystemen und

[partner:] 22016
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bundene Sach-Gewerbeversicherung
(VSG 2003) - 01.2008 -

Was bedeutet das? lhr Versicherungsnehmer versichert sein
Praxisinventar wie oben beschrieben zum Neuwert. Die Sum-
menermittiung sollte individuell anhand des oben stehenden
Schemas (Uber eine Inventarliste ermittelt werden. Hier kénnte
man beispielweise auch lber den Steuerberater des Versiche-
rungsnehmers eine Aufstellung liber das Anlagevermdgen an-
fordern. In der Praxishinhaltsversicherung gibt es spezielle Pau-
sschaldeklarationen wie z. B. Mitversicherung von Arzttaschen
und Medikamentenverderb. Hierzu muss man die einzelnen Tarife
vergleichen. Zusatzlich zur Praxisinhaltsversicherung sollte auch
die Betriebsunterbrechung abgesichert werden. Sollte lhr Versi-
cherungsnehmer aufgrund eines Sachschadens die Praxis schlie-
Ben miissen, erzielt er keinen Umsatz mehr. Er hat aber weiterhin
fortlaufende Kosten wie Miete, Lohne und Gehilter...

KBU (Kleine-Betriebs-Unterbrechungsversicherung)
Die Versicherungssumme ist analog der Inhaltsversicherungs-
summe. Ersetzt werden Betriebsgewinne und Kosten die nicht
erwirtschaftet werden konnten. Die Haftzeit (Zahldauer des Ver-
sicherers) betrégt in der Regel 12 Monate. In den meisten Tarifen
kann eine Verldngerung gegen Pramienzuschlag vereinbart wer-
den. Haufig ist es so, dass diese Summe nicht ausreicht. Wenn der
Umsatz (ohne Steuer) Ihres Versicherungsnehmers héher ist als
die Inhaltsversicherungssumme, sollte lber eine bedarfsgerech-
tere Absicherung nachgedacht werden. > MIBU

MBU (Mittlere-Betriebs-Unterbrechungsversicherung)
In der mittleren Betriebsunterbrechungsversicherung gilt als
Faustformel: Umsatz (ohne Steuer) abziiglich Wareneinsatz plus
Vorsorge = Versicherungssumme

Die MBU ist gesondert und auf Antrag zu versichern.

(PSC-Code 64704)

3. Elektronikversicherung

In der Elektronikversicherung kdnnen Sie Ihrem Kunden einen er-
weiterten Versicherungsschutz anbieten. Der Versicherer leistet
Entschadigung fiir unvorhergesehene eintretende Beschadigun-
gen oder Zerstérungen von versicherten Sachen (Sachschaden)
sowie bei Abhandenkommen versicherter Sachen durch Diebstahl,



Sachversicherung

Einbruchdiebstahl, Raub oder Pliinderung. Insbesondere wird eine
Entschddigung geleistet bei Bedienungsfehler, Ungeschicklich-
keit oder Vorsatz Dritter, Konstruktions-, Material- oder Ausfiih-
rungsfehler, Kurzschluss, Uberstrom oder Uberspannung, Brand,
Blitzschlag, Explosion, Anprall oder Absturz eines Luftfahrzeuges,
seiner Teile oder seiner Ladung sowie Schwelen, Glimmen, Sen-
gen, Gliihen oder Implosion; Wasser, Feuchtigkeit; Sturm, Frost,
Eisgang, oder Uberschwemmung.

Die Ausschlisse der einzelnen Gesellschaften sind zu beachten.
Sie haben die Mdglichkeit in einer Einzelelektronik einzelne tech-
nische Gerite (genaue Benennung) abzusichern. Diese werden in
einem Objekverzeichnis aufgefiihrt. In der pauschalen Elektronik-
versicherung miissen alle technischen Geréte der Praxis (Biiro-
und Medizintechnik) aufgenommen werden.

Die Bildung der Versicherungssumme ist wie folgt:
Neue Gerate: Listenneupreis der zu versichernden Sache im Neu-
zustand zzgl. Bezugskosten wie Fracht und Porto

Altere Gerdte/Gebrauchte Gerite: mafBgeblich ist der letzte Lis-
tenpreis der Sache im Neuzustand Hatte die versicherte Sache

keinen Listenpreis, gilt der Kauf- oder Lieferpreis der Sache im
Neuzustand zuziiglich der Bezugskosten. Bitte beachten Sie, dass
es in den Tarifen ein Hochstalter der elektrischen Geréte gibt. Er-
stattet werden die Wiederherstellungskosten. Zu unterscheiden
ist der Teilschaden (Wiederherstellungskosten zzgl. Wert des Alt-
materials sind nicht héher als der Neuwert) und der Totalschaden
(sind die Wiederherstellungskosten héher, so liegt ein Totalscha-
den vor). Die genauen Entschadigungen ergeben sich aus den Be-
dingungen (ABE)[Tarif. (PSC-Code 6462A)

4. Einkommenssicherung aufgrund Krankheit oder
Unfall

Die Ertragsausfallversicherung infolge von Krankheit oder Unfall
ersetzt je nach Versicherer und gewahltem Tarif, den entgange-
nen Gewinn und/oder die fortlaufenden Kosten bzw. eine Vertre-
tungskraft. Der Tarif ist eine Ergdnzung zum Krankentagegeld, da
hier trotz Stillstand des Betriebes oder der Praxis die Personal-
kosten, Praxiskosten, Steuern, Finanzierungskosten und sonstige
fortlaufende Kosten weiterlaufen, die Ihr Kunde in den seltensten
Féllen von seinem Krankentagegeld weiter finanzieren kann.

Versichert wird ein Tagesssatz in Euro bzw. eine Jahresversiche-
rungssumme in Euro. Es kdnnen aber auch nur Vertreterkosten
abgesichert werden. Jede Anfrage ist individuell und muss bei je-
der Gesellschaft angefragt bzw. berechnet werden.

(PSC-Code 14824)

5. Rechtsschutz

Nicht nur die Berufs-HV ist fiir Inren Kunden unerl3sslich. Im
Betreiben der Praxis kdnnen verschiedene Problematiken auf-
tauchen: Kiindigungen, Abmahnungen und deren Folgen, Ver-
tragsrecht (Vertridge die im beruflichen Zusammenhang mit dem
Betreiben der Praxis stehen) oder gar Steuerrecht (keine Zahlung
der Lohnsteuer oder Gemeinde/Stidte Abgaben etc.). Um lhren
Kunden optimal abzusichern, empfiehlt es sich die speziellen Arz-
te-Kombi Rechtsschutzvertrdge des Versicherers abzuschlieBen.
Dort sind u. a. die Bausteine aus dem privaten Bereich (PBV und
Grundstiicksrechtsschutz fiir den Arzt und seiner Familie) und der
Rechtsschutz fiir die Praxis mit den Bausteinen AVG mit Grund-
stlicksrechtsschutz/Mietrechtsschutz abgesichert.

(PSC-Code 64744)

[pma:] Team Sach Gewerbe
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Liebe [pma:]-Partnerinnen
und -Partner,

einige von lhnen haben unsere Rubrik
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Erscheinungsweise

Vierteljahrlich: Februar (1), Mai (2), August (3),
November (4)

Auflage: 1.000

Wenn auch Sie ein spannendes Hobby
haben oder z.B. ein Ehrenamt ausfiillen Den Artikeln, Tabellen und Grafiken in der [partner:]
liegen Informationen zu Grunde, die in der Regel dyna-
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oder ein bewegendes Erlebnis aus erster
Hand schildern kénnen, melden Sie sich
einfach bei uns. Dann bringen wir lhre
Story zu Papier.

Ansprechpartnerin:
Katarina Orlovic

Tel.: (0251) 3845000-140
E-Mail: korlovic@pma.de
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Wir versichern lhnen:
Gute Werbung.

www.werbeagentur.ms

Marketingkonzepte fur
Print | Web | App | Messebau | Foto & Film

B&S Werbeagentur GmbH & Co. KG - Albersloher Weg 10a - 48155 Minster - T. 0251 328000



Wir konnen
Zielgruppen.

Sie sagen welche.

Transportversicherung

m Versicherungslosungen
in allen Zweigen -

zum Beispiel fir Handels-
und Fabrikationsbetriebe,
Handwerker, Spediteure.

Underwriting beim Kunden:
Ausfuhrliche Bedarfsanalyse
flr bedarfsgerechten
Versicherungsschutz.

Mannheimer Versicherungen
Maklerdirektion Bielefeld
Telefon 0521.96714 34
mdbielefeld@mannheimer.de

www.makler.mannheimer.de



