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Digital durchstarten mit
modernem Kundenportal

[firma: kompakt]
Gewerbegeschaft schnell und einfach
powered by HDI und [pma:]



[firma:kompakt]

powered by pma & HDI

—

Gewerbegeschaft
schnell und einfach -
mit [firma:kompakt]
von HDI.

Mit konnen Sie [hren einem Baukasten an Versicherungen den
Gewerbekunden aus den Branchensggmenten Schutz zusammen, der individuell bendtigt

Einzelhandel, Dienstleistungen und Arzte wird. Und das Beste: Ihre Kunden erhalten nur
Versicherungsldsungen in perfekter Passform einen Antrag, eine Rechnung, ein Bedingungs-
bieten. Wie das funktioniert? Sie stellen aus werk und eine Police. Einfacher geht’s nicht!




Editorial

Liebe Leserinnen und Leser,

haben Sie auch das Gefiihl, dass die Zeit wie im Flug vergeht? Das
erste Halbjahr 2017 ist schon fast Geschichte. Apropos Geschich-
te, die weltweite Cyberattacke Anfang Mai hatte eine Vorlage
fiir einen Science-Fiction-Krimi sein kdnnen. Ist aber Realitat.
200.000 Firmen, Institutionen und Privatpersonen in mehr als
150 Ldndern waren betroffen. Cyberversicherungen schiitzen mit
Abwehr- und Entschadigungsleistungen. Einfach formuliert: eine
Haftpflichtversicherung fiir Computer. Beraten Sie Ihre Kunden
rund um das Thema. Noch ist Cyberversicherung ein Nischenpro-
dukt, aber es wird immer aktueller und wichtiger.

In diesem Jahr hat [pma:] erstmalig beim Maklerchampion-
Award mitgemacht und belegte als Neueinsteiger Platz 2. Bei
dieser Umfrage wurden diejenigen befragt, auf die es ankommt:
die Versicherungsmakler! Sie wissen am besten, wie gut der Ser-
vice eines Unternehmens ist. Daher freuen wir uns umso mehr
tiber diese Auszeichnung. Wir wollen uns nicht auf den Lorbeeren
ausruhen. Fiir uns ist dieser Preis Auszeichnung und Ansporn zu-
gleich. [pma:] méchte in Zukunft in den Bereichen Service und
Qualitat tonangebend in unserer Branche sein.

Im April wurde [pma:] mit dem Top-Anwender-Award der BiPRO
ausgezeichnet. Mit diesem Award verleiht das Diisseldorfer Bran-
cheninstitut Unternehmen eine Auszeichnung fiir die Umsetzung
der Standards in nicht unerheblichem Umfang. Fir [pma:] als
Qualitatsfiihrer nimmt die administrative und technische Unter-
stlitzung der angebundenen Partner eine wesentliche Rolle ein.
Das wir nun auch fiir die umfangreiche und effiziente Nutzung
von BiPRO ausgezeichnet werden, ist eine weitere Bestdtigung
unseres Engagements.

Das Angebot der [pma:] wird durch [firma:kompakt] perfekt ab-
gerundet. Die komplett neue und ebenfalls technologiebasierte

Beratungslogik unterstiitzt [pma:]-Partner bei der Beratung von
Gewerbetreibenden im Bereich des Mittelstands. Im Schwerpunkt
haben wir noch einmal die Vorteile von [prima:beraten] sowie
[firma:kompakt] fiir Sie zusammengefasst. Mit diesen beiden
Technologien haben Sie ideale Instrumente sowohl fiir die Be-
ratung von Privatpersonen als auch Gewerbetreibenden. Wie Sie
das digitale Angebot in Kombination mit persdnlicher Beratung
optimal einsetzen konnen, erfahren Sie auf den Vertriebstagen in
der Zeit vom 27. Juni bis 06. Juli.

Noch ein Thema beschiftigt [pma:] aktuell stark: die neue Ver-
mittlerrichtlinie IDD. Hier setzen wir uns gemeinsam mit Partnern
aus der Branche fiir eine sinnvolle Uberarbeitung des Gesetzent-
wurfes ein. Mehrere Gesprache wurden bereits mit Bundestags-
abgeordneten und dem Bundesministerium der Justiz und fiir
Verbraucherschutz (BMJ) gefiihrt. Im Interesse aller Beteiligten
bleiben wir hier weiter im Dialog, schlieBlich geht es um die Exis-
tenz eines ganzen Berufsstandes.

Weil die Zeit wie im Flug vergeht, erlauben Sie uns an dieser Stel-
le noch einen weiteren Veranstaltungshinweis. Im Rahmen der
[pma:maklerakademie] bieten wir Anfang Juli drei Workshops
zum Thema ,Makler- und Vertriebsrecht - Pflichten, Konsequen-
zen und Tipps fiir Makler" an. Tragen Sie sich die Termine ein oder
melden Sie sich am besten direkt an.

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

B tw

Dr. Bernward Maasjost

nas Beste verdienen
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[Schwerpunkt: Digitale Beratung? Kénnen wir auch!]

[prima: beraten]

Digital durchstarten mit modernem Kundenportal

Stellen Sie lThren Kunden das umfangreiche Kundenportal [prima:beraten] zur Verfiigung - in nur

zwei Schritten!

[ Zwei Schritte zum auBergewohnlichen
Kundenportal [prima:beraten]

Es ist wirklich so einfach und geht schnell: den ersten Schritt
macht der Berater, indem er seine Kunden fiir [prima:beraten]
freischaltet, den zweiten macht der Kunde, indem er sich auf dem
Kundenportal registriert. Und schon haben Berater und Kunde
ine gemeinsame Plattform, die es ihnen ermdglicht, jederzeit
ntakt zu treten. Die persdnliche Ndhe zwischen Makler und
ird mit diesem zusatzlichen Angebot nachdriicklich
schafft Vertrauen auf beiden Seiten.

im Detail

olgt automatisiert im Hintergrund des
ystems. Dieses priift vorab, ob Kunden die Voraussetzungen fiir die
Nutzung von [prima:beraten] erfiillen. Das ist dann der Fall, wenn
eine gliltige E-Mail Adresse und Handynummer des Kunden im
ELVIS.one hinterlegt sind und es sich um eine Privatperson handelt,
die volljahrig ist. ELVIS.one generiert eine Liste mit allen Kunden,
die die Voraussetzungen fiir die Nutzung erfiillen. [pma:]-Berater
erhalten eine E-Mail, dass [prima:beraten] fiir ihre Kunden zur
Verfiigung steht. Mit Erhalt der E-Mail kann der Berater nun aktiv
werden - indem er seine Kunden flir das Kundenportal freigibt.
Dies geht ganz einfach: Hakchen setzen. Die Liste kann (ibrigens

Famtien, Crgres
Urabich willkomsmen sur ungenehmtein
iler Verschenanmsverwalrung.

manuell um weitere Kunden ergénzt werden. Eine tagliche Aktua-
lisierung gewhrleistet, dass die Anderungen beriicksichtigt wer-
den.

Nachdem der Kunde im ELVIS.one fiir die Nutzung von
[prima:beraten] freigeschaltet wurde, bekommt er automatisch
im ersten Schritt eine E-Mail, die ihm einen kurzen Uberblick
liefert, was das [prima:beraten]-Kundenportal ist. Gleichzeitig
wird dem Kunden einen Link zum VideoClip ,[prima:beraten] - Ihr
Kundenportal | Servicebereiche" angeboten. Innerhalb von zwei
Minuten werden die Services und Vorteile des Kundenportals
dargestellt.

Im zweiten Schritt erhalten die Kunden 48 Stunden nach Erhalt
der ersten Nachricht eine weitere E-Mail mit den personlichen
Zugangsdaten und eine SMS mit dem Kennwort. Mit den persén-
lichen Zugangsdaten und dem Kennwort kann man auf [prima:be-
raten] die Registrierung abschlieBen. Neben den Zugangsdaten
enthalt die E-Mail einen Link zum VideoClip ,[prima:beraten]
Kunden- und Beratungsportal - Registrierung und Anmeldung®”.
Das Video bietet bei Bedarf eine Hilfestellung fiir die Registrier-
ung und Anmeldung. Nach erfolgreicher Registrierung kann
[prima:beraten] vom Kunden sofort genutzt werden.

|
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[Schwerpunkt: Digitale Beratung? Kénnen wir auch!]

Link zum VideoClip ,[prima:beraten] - Ihr Kundenportal | Service-
bereiche” an. Inhaltlich wird kurz dargestellt, welche Servicebe-
reiche im Kundenportal enthalten sind:
https://youtu.be/ARGBcfrsJll

Link zum VideoClip ,[prima:beraten] Kunden- und Beratungs-
portal - Registrierung und Anmeldung”. Inhaltlich wird hier die
Registrierung und Anmeldung behandelt:
https://youtu.be/nH3Magwd7Fc

Viele Funktionen, eine Anwendung

[prima:beraten] eint gleich mehrere wichtige Funktionen in einer
Plattform: neben Beratung, Kommunikation und Bestandspflege
konnen auch Angebote gerechnet werden. Kunden erhalten einen
schnellen Uberblick iiber ihre Vertragsdaten mit den entspre-
chenden Beitrdgen und den Vertragsdokumenten. Anfragen zu
Vertragen konnen jederzeit gestellt, Zahlweisen gedndert oder
Schiden gemeldet werden. Um auf dem aktuellen Stand zu blei-
ben, erzeugt jede Anderung des Kunden im Portal eine Nachricht
an seinen Berater.

Dariiber hinaus weist [prima:beraten] eine Finanzanalyse auf,
mit der der Kunde einfach und unabhangig in wenigen Schritten
eigenstindig Kalkulationen zur Absicherung, Vorsorge und Ver-
mdgensplanung durchfiihren kann. Ein Kfz-Schadensmelder sowie
Vergleichsrechner runden das Angebot ab. Insgesamt ermdglicht
[prima:beraten] einen noch besseren und zielfiihrenderen Aus-
tausch zwischen Berater und Kunden.

Uberall und Jederzeit

Mit [prima:beraten] haben sowohl Berater als auch Kunden alle
wichtigen Daten und Dokumente rund um Versicherungs- und
Finanzprodukte schnell und Uberall griffbereit zur Hand. Jeder-
zeit. [pma:]-Partner sind somit immer dicht an ihren Kunden und
kénnen bei Bedarf sofort und unmittelbar reagieren. |

Kontakte

Unterstiitzung fiir Berater in der StartphaseHilfe-
stellung und Informationen zu Fragen bei der Bereit-
stellung und Aktivierung des Kundenportals erhalten
[pma:]-Partner vom [prima:beraten]-Kompetenzteam.

Hierzu gehdren folgende [pma:]-Mitarbeiter:

Bastian Focking, bfoecking@pma.de,
0251 3845000 -117

Swenja Fiichter, sfuechter@pma.de,
0251 3845000 -122

Sascha Hiilsmann, shuelsmann@pma.de,
0251 3845000 -104

Katarina Orlovic, korlovic@pma.de,
0251 3845000 -140

Jan Ruhoff, jruhoff@pma.de,
0251 3845000 -151

Emre Seker, eseker@pma.de,
0251 3845000 -113

Klaus Ummen, kummen@pma.de,
0251 3845000 -116

212017  [partner:]



[Schwerpunkt: Digitale Beratung? Kénnen wir auch!]

Gewerbegeschift schnell und einfach mit
[firma:kompakt] powered by HDI und pma

Intuitive Benutzeroberflache, geringer Verwaltungsaufwand, passgenauer Versicherungsschutz.
Dies sind Schlagworte, die [firma:kompakt] auszeichnen.

[ Berechnen Sie in einer einfachen und optisch ansprechenden
Oberflache den Versicherungsschutz fiir ausgewahlte Branchen
des kleingewerblichen Segments. Hierzu gehdren Arzte, Einzel-
handel und Dienstleistungen. Die Beratungsoberflache unter-
stlitzt Sie mit branchenspezifisch aufbereiteten Deckungsvor-
schldgen. Positiver Nebeneffekt: Per Knopfdruck kénnen Sie die
Auswirkungen unterschiedlicher Deckungsvarianten auf den

Willkommen im
Compact Konfigurator

Neuen Vorgang starten >

Zuletzt gespeicherte Vorgénge

Bezeichnung XY (zz.10.16)

Einzelhandel mit Nahrungs: und G..

12.250,60 €

6000 ©

pawered by HDI

[partner:] 22017
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Bezeichnung XY (zz.10.15)

Einzelhandel mit Nahrungs: und G

Angaben fehlen
Jahresbeitrag Jahresbeitrag

Gesamtbeitrag aufzeigen und sorgen somit fiir vollige Trans-
parenz.

Bereits bestehende Versicherungen kénnen mit der HDI Umbrella-
Deckung einfach angerechnet werden. |hr Kunde kommt sofort
in den Genuss des umfassenden HDI Versicherungsschutzes.
Deckungsliicken kdnnen so einfach geschlossen werden.

Bezeichnung XY (22.10.16)

Einzelhandel mit Nahrungs- und G

" Angaben fehlen
Jahresbeitrag

© | ©

( Mehr Vorgénge laden > )




[Schwerpunkt: Digitale Beratung? Kénnen wir auch!]

Branchenspezifische Lésungen in perfekter Passform
Hinter [firma:kompakt] verbirgt sich ein vorkonfektioniertes Mul-
tiline-Produkt. Aus einem Baukasten an Basis- und optionalen
Versicherungen stellen Sie den Versicherungsschutz zusammen,
den Ihr Kunde bendtigt. Die einzelnen Bausteine ergdnzen sich
untereinander perfekt. Doppelte Absicherungen sowie Uber- oder
Unterversicherung sind damit ausgeschlossen. »

firma:

o Werkverkehs

» So stehen lhren Kunden im Basissortiment eine Sachwerte
und Ertragsausfall-, Betriebshaftpflicht-, Unfall und Autoinhalts-
versicherung zur Verfiigung. Dariiber hinaus kdnnen Sie bedarfs-
orientiert folgende optionale Bausteine hinzuwahlen: Geb&dude-,
Kiihlgut-, Cyberrisk-, Privathaftpflicht-, BetriebsschlieBungs- und
Elektronikversicherung.

319,20 € Jtresteney

Compact Produkt

Sachwerte /
Ertrage

Jahresbeitrag: 319,20 €

Zum Abschiussprozess: 2

Immer auf der sicheren Seite:

Durch die vereinbarte ,Besserstellungsklausel” ist Ihr Kunde dop-
pelt geschiitzt. Sofern im Schadenfall die Regulierung des un-
mittelbaren Vorvertrages zu einer giinstigeren Regelung fiir den
Versicherungsnehmer/Versicherten fiihren, finden ausschlieBlich
die Regelungen des Vorvertrages Anwendung. Hinzu kommt, dass
die Vertrdge dem GDV Mindeststandard entsprechen. Weichen
die zugrunde gelegten Bedingungen von diesem Standard negativ
ab, reguliert HDI nach den GDV-Bedingungen. Die kundenfreund-
lichen Klauseln erhéhen nicht nur die Kundenzufriedenheit son-
dern reduzieren auch gleichzeitig lhre Beraterhaftung.

Die Highlights von [firma:kompakt] im Uberblick:
e Onlinerechner mit intuitiver Beratungsoberfldche

® Branchenspezifischer Versicherungsschutz

¢ SchlieBen von Deckungsliicken mit HDI Umbrella

¢ Auf der sicheren Seite: Besserstellungsklausel

* GDV-Mindeststandard
e Sofortiger Policenversand

Und so geht’s weiter
Wir starten mit dem Roll-out im Juli 2017. Dann finden Sie den
Online-Rechner und alle dazugehdrigen Unterlagen im ELVIS.one.
An den Vertriebstagen im Juni 2017 kdnnen
Sie schon vorab alle Mdglichkeiten und Vor-
teile erleben. Freuen Sie sich darauf. |

HDI Versicherungs AG
Roland Seeber

Tel.: 0711 25505205
roland.seeber@hdi.de

212017  [partner:]



Ich setze auf den
richtigen Partner mit
Bestnote ‘Exzellent’.

Bei der

betrieblichen
Krankenversicherung
auf den richtigen
Partner setzen

Bei AXA kommt die bKV vom Ver-
trieb bis zur Leistungsabwicklung
aus einer Hand. Die herausragen-
de Expertise wurde kiirzlich mit
die Bestnote ,Exzellent“ durch
eine unabhidngige Ratingagentur
bescheinigt.




Gesundheitsversorgung gewinnt in den Unternehmen zuneh-
mend an Bedeutung. So ist die betriebliche Krankenversicherung
(bKV) in vielen Firmen als Personalinstrument angekommen. Die
bKV bietet Arbeitgebern die Chance mit dem Trend-Thema Ge-
sundheit bei ihren Mitarbeitern zu punkten. Gerade im Hinblick
auf eine ausgeglichene Work-Life-Balance sind ein gesundes
Leben sowie eine optimale Gesundheitsversorgung auch fiir die
neue Generation von Arbeitnehmern wichtig. Und der Mehrwert
einer bKV ist dabei fiir alle Beteiligten direkt erlebbar.

Die AXA Krankenversicherung AG hat das Potenzial der bKV fiir
alle Seiten friih erkannt. Seit Jahren unterstiitzt sie Arbeitgeber
mit umfangreicher Expertise bei der Gesundheitsversorgung ihrer
Mitarbeiter - unabhangig von der GréBe des Unternehmens.

Laut mehrerer Studien werden die Leistungen einer zusatzlichen,
arbeitgeberfinanzierten Krankenversicherung von vielen Mit-
arbeitern als sehr hochwertig geschatzt. Haufig lassen sich nur
so die immer groBeren Liicken in der gesetzlichen Versicherung
schlieBen. Und der Zugang ist einfach: Es gibt keine Gesundheits-
priifung oder Wartezeit. Die Liste der Vorteile fiir Unternehmen
ist lang. Die Belegschaft gesund erhalten, Krankheitskosten sen-
ken, das Image verbessern oder die Produktivitdt durch gesunde
und motivierte Mitarbeiter steigern. In den meisten Fallen kon-
nen Gruppenvertrdge bereits ab zehn Mitarbeitern abgeschlos-
sen werden und bieten somit einen schnellen Einstieg in die Welt

Die FlexMed Gesundheitsbausteine

AMBULANT ZAHN

Sehhilfen Zahnersatz
Premium

Augenvorsorge Zahnersatz %

ab 25 Personen

Heilpraktiker Zahnersatz GKV+

Zahnbehandlung

Vorsorge S Premium

Vorsorge Komfort Zahnprophylaxe

ab 10 Personen ab 10 Personen Leistung

STATIONAR

Stationar SU

Krankenversicherung

der betrieblichen Vorsorge mit Breitenwirkung. AXA bietet zwei
verschiedene Optionen: Zum einen kénnen Unternehmen bereits
ab zehn Personen fiir ihre Top-Mitarbeiter ein umfassendes Leis-
tungspaket abschlieBen. Dieses bietet Privatpatienten-Status im
ambulanten und stationdren Bereich, auf Wunsch auch bei der
Zahnbehandlung. Und als einziger Anbieter im bKV-Markt bietet
AXA die Méglichkeit, den GKV-Anteil direkt mit dieser abzurech-
nen.

Zum anderen konnen Arbeitgeber fiir ihre gesamte Belegschaft
Leistungen flexibel aus frei kombinierbaren FlexMed-Gesund-
heitsbausteinen auswahlen. Diese ermdglichen beispielsweise die
Kosteniibernahme fiir Sehhilfen, Zahnersatz oder stationaren Zu-
satzschutz. Schon ab fiinf Euro pro Monat und Mitarbeiter kann
ein individuelles Angebot erstellt werden.

Bei unserem Baustein Vorsorge Komfort erhalten Beschéaftigte
Coupons, die sie dem Arzt vorlegen; die Abrechnung erfolgt direkt
zwischen Arzt und AXA. Die Mitarbeiter haben hier den Vorteil,
dass sie ihre Vorsorgetermine als Privatpatient wahrnehmen kén-
nen. Gleichzeitig werden sie jahrlich durch die Zusendung neuer
Coupons an die Wahrnehmung der Vorsorgeuntersuchungen er-
innert. Besonders erwdahnenswert sei hier noch, dass AXA auf die
sonst (ibliche Vorgabe von Alter und Intervall bei den Untersu-
chungen verzichtet. »

AUSLAND KRANKENGELD

Krankentagegeld

ab 10 Personen

Reiseimpfung

ab 10 Personen

» 25 Gesundheitsbausteine

» flexibel kombinierbar

» alle Bausteine inkl. medizinischer Hotline
» keine Gesundheitspriifung

» Alles aus einer Hand: Antrag, Vertrag und

Haupttarife FlexMed

Kombinationen zu
Haupttarifen moglich

212017  [partner:]
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Krankenversicherung

» AXA arbeitet seit Jahren mit einer spezialisierten bKV-Einheit.
Die Mitarbeiter kiimmern sich vom Beratungsprozess iiber den
laufenden Vertrag bis zur Leistungsabwicklung. Dariiber hinaus
erstellen Key Account Manager passgenaue Konzepte. Sie kénnen

bereits beim Kundengesprach vor Ort verbindliche Angebote lber & VU HTEI I_E SIGH ERN !

eine App erstellen.

Wenn sich Arbeitgeber dann fiir die Einfiihrung einer bkV fiir ihre S.12 MAKLER-PORTAL
Mitarbeiter entscheiden, dann erwarten sie zu Recht - egal, ob MIT IHREM PROFIL

kleine oder groBe Unternehmen - dass der Verwaltungsaufwand

fiir sie so gering wie mdglich ist. Sie wiinschen sich, dass die Ihr individualisierter Flyer
Prozesse einfach und nahezu papierlos ablaufen. Uber ein Kun-

den-Portal lassen sich bequem Mitarbeiter online an- und abmel- Google AdWords Kampagne

den, Versicherungsbestatigungen versenden und Versichertenkar-
ten anfordern.

Unser Werbespot mit
individualisiertem Abspann

Bei der bKV sollten Unternehmen auf einen finanzstarken Partner
setzen, der mit langjahriger Erfahrung, leistungsstarken Tarifen
und einer unkomplizierten Abwicklung Uberzeugt. AXA ist
bKV-Anbieter erster Wahl.

lhre eigene Website

fiir Vorsorge und
. Finanzplanung_~

Dieses bestétigte kiirzlich erst das re-

nommierte Institut fiir Vorsorge- und

Finanzplanung (IVFP) mit der Bestnote
»Exzellent®.

Ulrike

Kontakt
AXA Konzern AG — Makler und Partnervertrieb

Hans-Josef Neurohr (Regionalmanager KV/LV)

hans-josef.neurohr@axa.de
Mobil: 01520 9372933
www.axa.de




[pma: Maklerkampagne]

[ptimssermtisn]

#MEINMAKLERVORORT

;5

Schauen Sie doch
einfach mal auf dem
Makler-Portal vorbei
und machen sich ein
eigenes Bild.
www.mein-makler-

vor-ort.de O
I -

pmas]

@ [DasMakler-Portal]

Mithilfe des Makler-Portals kdnnen
Endverbraucher - lhre potenziellen
Kunden! - durch Angabe der eigenen
PLZ ganz unkompliziert und schnell
ihren Makler vor Ort - Siel - finden
und tber das Makler-Profil direkt in
Kontakt treten.

Was er liber Sie auf lhrem eigenen

Profil erfahren kann, liegt alleine bei
lhnen - Sie bestimmen die Inhalte!

DAS BESTE VERDIENEN

Wahien Sie aus den Besten direkt in Ihrer Nahe

BITTE GEBEN SIE IHRE PLZ DDER EINEN ORT EIN

]

Finden Sie Iheen Finanz- & Versicherungsmakler schnall & unkompliziert direkt vor Dri:
B p

Neben den Profilen bietet das Portal
weitere Informationen iiber Ihr Be-
rufsbild und klart dariiber auf, dass
Sie als unabhdngiger Makler viel
hilfreicher und vertrauenswirdiger
sind als bisher vielleicht gedacht!

Ein Profil reicht lhnen noch nicht?
Kein Problem: lhre eigene Website ist
auch schon so gut wie fertig! Weitere
Informationen dazu erhalten Sie auf
Seite 76.

212017
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13



e —




Gesunde Zdhne stehen fiir Schonheit, Vitalitdt und Gesundheit
und sind daher eine Menge wert. Wie viel genau, sieht man aller-
dings oft erst auf der Zahnarztrechnung. Gesetzlich Krankenver-
sicherte miissen hochwertigen Zahnersatz, zum Beispiel Implan-
tate, groBtenteils aus eigener Tasche bezahlen. Das kann teuer
werden. Damit der Eigenanteil bezahlbar bleibt, empfiehlt sich
eine Kranken-Zusatzversicherung.

Das Angebot an Zahn-Zusatztarifen ist riesig - wie soll sich lhr
Kunde da entscheiden? Es gibt vier entscheidende Leistungsmerk-
male, auf die Sie und Ihr Kunde unbedingt achten sollten:

Der Tarif enthalt keine Material- & Laborkosten-
liste, denn diese wird zwar regelmaBig tberprift
und Uberarbeitet, kann aber nicht unbedingt mit
dem medizinischen Fortschritt mithalten oder die
Inflation beriicksichtigen.

Implantate ohne Stiickzahlbegrenzung und inkl.
KnochenaufbaumaBBnahmen, denn oftmals wird
nur eine bestimmte Anzahl an Implantaten im
Ober- sowie Unterkiefer erstattet. Was aber, wenn
Ihr Kunde mehr bendtigt?

Verblendung ohne Begrenzung im Seitenzahnbe-
reich, denn meistens wird nur eine Verblendung
von Zahnersatz im vorderen Bereich erstattet. Was
aber, wenn lhr Kunde ein offenes Lacheln hat?

Leistungsstarke Summenbegrenzungen, denn was
nutzt die groBte Power, wenn diese in den ersten
Jahren nicht voll ausgefahren werden kann?

ZahnPRIVAT erfiillt alle vier Kriterien. Damit erhdlt |hr Kunde
bestmdgliche Zahnbehandlung, Zahnersatz und Prophylaxe, indi-
viduell abgestimmt auf seine Bediirfnisse und aktuelle Lebenssi-
tuation. Dafiir gibt es drei Stufen:

ZahnPRIVAT Kompakt erstattet 50 Prozent des Rechnungs-

betrags,

ZahnPRIVAT Optimal erstattet 70 Prozent und

im ZahnPRIVAT Premium sind es sogar 90 Prozent.

ZahnPRIVAT - ideal fiir junge Leute
Ihr Kunde erhalt hervorragende Leistungen zu einem fairen Preis.
Besonders attraktiv ist ZahnPRIVAT fiir jlingere Kunden. Im Alter

zwischen 20 und 29 Jahren kostet die Kompakt-Variante bei-
spielsweise nur 7,88 Euro im Monat, ZahnPRIVAT Optimal 11,66
Euro und ZahnPRIVAT Premium 16,64 Euro.

»,aGesunde Zihne stehen fiir
Schonheit, Vitalitit und Gesund-
heit und sind daher eine
Menge wert.“

Fiir Kinder ist eine Zahn-Zusatzversicherung besonders wichtig.
Rund die Halfte leidet unter Zahn- und Kieferfehlstellungen.
ZahnPRIVAT Premium leistet auch fiir kieferorthopadische Be-
handlungen.

ZahnPRIVAT - die Highlights auf einen Blick
Keine Kiirzungen aufgrund von zahntechnischem Preis- und
Leistungsverzeichnis
Keine Erstattungsobergrenze
Keine Kiirzung aufgrund fehlender Prophylaxe
Keine fiktiven Abziige bei fehlender Leistung der gesetzlichen
Krankenkasse
Sofortiger Versicherungsschutz
Vereinfachte Risikopriifung

In Kombination mit weiteren Zusatz-Produkten:
der perfekte Rundum-Schutz

ZahnPRIVAT kann ideal mit Zusatz-Produkten, die keine Leis-
tungen fiir Zahnbehandlungen und/oder Zahnersatz enthalten,
kombiniert werden. Zusammen mit NaturPRIVAT fiir alternative
Behandlungen, VorsorgePRIVAT fiir Vorsorge-Untersuchungen,
Seh- und Horhilfen sowie Schutzimpfungen und KlinikPRIVAT fiir
Krankenhaus-Aufenthalte genieBt lhr Kunde einen umfassenden
Gesundheitsschutz.



Krankenversicherung

Tarifwechsel in der Privaten Krankenversicherung:

Keine IT kann die Erfahrung und Kompetenz
unabhiangiger Makler ersetzen!

Wer mit seiner privaten Krankenversicherung
nicht zufrieden ist, hat diverse Mdglichkeiten,
wen er mit der Beratung und Durchfiihrung
seiner Vertrags-Optimierung beauftragt.

[ Internet-Portale sind im Zeitalter der Digitalisierung fiir IT-af-
fine Menschen sehr attraktiv aufgebaut. Fiir Kunden entsteht so
leicht der Eindruck, auch ohne Fach- und Hintergrund-Wissen
gelange man durch wenige Klicks zum besten Lésungsergebnis.
Und dies vollig ohne unbeliebte Vertreterbesuche oder Kosten.

Uber Werbe-Botschaften wie z.B. ,PKV zu teuer", ,PKV fiir 69,00
Euro"," Inflation der PKV" erreichen viele Portale ihre Zielgruppe.
Die Botschaft ist klar: Eine optimale Krankenversicherung soll vor
allem eines sein - billig.

Hier lauern Fehler und Gefahren, die vielen Kunden nicht bewusst
sind, wovon hier nur die wichtigsten aufzuzeigen sind:

e Ein Versichererwechsel kostet den Verlust samtlicher bisher
erworbener Rechte.

e Ein Versichererwechsel oder auch ein vertragserhaltender
Wechsel von einem Bisex-kalkulierten Tarif in einen
Unisex-kalkulierten Tarif kostet das Zugangsrecht zum giinsti-
gen Standarttarif fiir Rentner, welches bis zum Lebensende
nicht mehr zuriickerworben werden kann.

¢ Ein Wechsel von einem Versicherer mit guter Rechnungs-
zins-Kalkulation zu einem Versicherer mit weniger guter
Ausstattung kostet dhnlich hohe finanzielle Verluste wie ein
Wechsel von guten Rendite-Kapital-Anlagen in schlechte
Kapitalanlagen.

e Ein Tarifwechsel, welcher zugunsten Beitragsersparnis wich-
tige Leistungsbausteine nicht oder zu gering versichert, kann
im Krankheitsfall zu finanzieller Verarmung fiihren.

® Die Auswabhl eines ungeeigneten Zielgruppen-Produkt-Anbie-
ters kann zu unlésbaren Problemen in der Ruhestands-Teilzeit
flihren, bis zur erzwungenen Beendigung des Vertrages.

[partner:] 22017
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BEISPIEL A:

Ein privat versicherter niedergelassener Arzt mdchte sei-
ne Praxis noch bis zum 70. Lebensjahr weiterfiihren -
dies ist sein beruflicher Plan und Lebensplan. Er erhalt
automatisch von seinem drztlichen Versorgungswerk ein
vorzeitiges Ruheentgelt ab Erreichen des 60. Lebensjah-
res ausgezahlt. Er befindet sich zu seinem 60. Geburtstag
wegen einer Hiiftoperation in stationdrer Behandlung. Es
ist absehbar, dass er nach ca. 3 Monaten seine Praxista-
tigkeit zu 100 Prozent wieder aufnehmen wird.

Vorsicht Falle!

80 Prozent aller PKV-Versicherer beenden den Kranken-
tagegeld-Tarif automatisch zum 60. Geburtstag, weil
unser Beispiel-Kunde eine ,Rente" erhalt. Nur 20 Prozent
haben das passende Produkt und zahlen fortlaufend wei-
ter, so wie es die Berufs- und Lebensplanung des Kunden
verlangt. Problem: Einmal im falschen Tarif versichert,
gelingt ein Wechsel nur bei volliger Gesundheit!

Einselbstdndiger Unternehmerhat hohe Investitionskosten
und méchte daher bei seiner privaten Krankenversiche-
rung so viel wie mdglich ,Sparen”. Er wechselt daher sei-
nen Versicherer von PKV A nach PKV B und steigt in einen
sehr preisgiinstigen Tarif ein. PKV B kalkuliert eine alljahr-

lich um ca. 2-5 Prozent niedrigere Anlage der Riickstel-
lungen zur Nachhaltigkeit der Beitrage im Alter als PKV A.

Vorsicht Falle!
PKV A wird deutlich beitragsgiinstigere und stabilere Bei-
trage im Alter haben, als PKV B.




MAKLER VOR IT

BEISPIEL C:

Ein Berufsanfinger wahlt einen Versicherer, welcher
Zielgruppen-Tarife zu seinem in den nachsten 10 Jahren
erstrebten Karriereziel gar nicht anbietet. Zum Beispiel
bieten nicht alle Versicherer alle in einem Versicherten-
Leben erforderlich werdenden Tarifldsungen lberhaupt
an. Der Kunde ware unfreiwillig zum Versichererwech-
sel und Verlust aller bisherigen Rechte gezwungen, um
bedarfsgerechten Versicherungsschutz neu zu erwerben.
Und dies nur mit erneuter Gesundheitspriifung und ho-
herem Eintrittsalter.

Vorsicht Falle!

Um den passenden Versicherungsschutz fiir die individu-
elle personliche Karriere im Lebensverlauf bei optimalem
Versicherungsschutz zu gewdhrleisten, ist die Auswahl
des Versicherers und die Abstimmung auf die persén-
lichen Plane des Kunden langfristig mindestens so wich-
tig wie die Tarifwahl.

BEISPIEL D:

Ein Kunde wahlt eine PKV, welche keinen Tarif zur Bei-
tragsentlastung im Alter anbietet. Er kann keine zusatz-
liche arbeitgeberzuschuss-geforderte und steuerbegiins-
tigte MaBnahme zur personlichen Reduktion des Beitrags
im Alter durchfiihren.

Um diese MaBnahmen durchfiihren zu kdnnen, ist er
gezwungen, den Versicherer zu wechseln. Mit spaterem
Eintrittsalter und abhdngig von einer neuen Gesund-
heitspriifung, trdgt er auf jeden Fall hierdurch einen fi-
nanziellen Verlust.

BEISPIEL E:

Ein Kunde wahlt im Internet-Portal einen attraktiven
Tarif. Fiir nur 10,00 Euro mehr Monatsbeitrag kdnnte
er im Alternativtarif bis zu 120.000,00 Euro mehr Ver-
sicherungsschutz haben. Als er schwer erkrankt, kann er
den leistungsstédrkeren — nur geringfiigig teureren - Tarif
lebenslang nicht mehr erwerben, weil die Héherversiche-
rung nur bei gutem Gesundheitszustand mdglich gewe-
sen ware. Er erhalt die versicherte Regelleistung, aber
die facharztliche Behandlung durch den notwendigen
Spezialisten hat er nicht versichert.

Vorsicht Falle!

Eine umfangreiche Beratung zu den zu erwartenden Kosten
und Basiswissen zu einem erforderlichen Rund-um-Versi-
cherungsschutz fiir die wichtigsten Lebenslagen ist nicht
durch Preis-Leistungs-Listen zu ersetzen.

[pma:] Team Krankenversicherung

Das Team Krankenversicherung unterstiitzt Sie erfahren und
kompetent in der Beratung Ihrer Kunden. Sprechen Sie uns an! |

212017  [partner:]
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Krankenversicherung
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Die kollektive .
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Krankenversicherung
L

Die betriebliche Altersvorsorge hat sich bereits etabhert E
Auch die Bedeutung der betrieblichen Gesundheitsvorsorge in
Deutschland steigt stetig an. Der Bereich der kollektiven [ \ ,
Krankenversicherung bietet noch viel Potential. Durch den méglichen [l
Verzicht auf die Gesundheitspriifung sowie vereinfachten Meldeverfahren,
besonderen Konditionen und - gerade bei einem groBen Kollektiv - )

die hohe Anzahl der Abschliisse ist die Vermittlung dieser s 4

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 Unternehmensattraktivitit
Sogenannte Health-Insurance-Benefits als Zusatzleistungen fiir
die Arbeitnehmer konnen die Attraktivitdt des Arbeitgebers
enorm steigern. Hierbei kdnnen das wachsende Gesundheitsbe-
wusstsein und die Kostenproblematik aufgegriffen werden. Neben
den Angeboten der betrieblichen Gesundheitsférderung bieten
insbesondere Angebote der kollektiven Krankenversicherung ein
markantes Differenzierungsmerkmal - nicht nur fiir die Firmen,

[partner:] 22017
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sondern auch fiir die Vertriebspartner, die solche Angebote
machen kdnnen.

Uber einen Kollektivvertrag mit einem privaten Krankenver-
sicherer kann - aufgrund besonderer Konditionen - ein privater
Zusatzversicherungsschutz ohne individuelle Risikopriifung fiir
die Mitarbeiter angeboten werden. Die Gothaer Krankenver-
sicherung bietet eine attraktive Produktpalette an, die extra auf
die Anforderungen im Kollektivgeschaft zugeschnitten ist. Zudem
werden in der kollektiven Krankenversicherung Beitragsnachlésse
gewdhrt. Mit durchschnittlich fiinf Prozent im Vergleich zum Ein-
zelgeschaft, manchmal auch erheblich mehr, kann dabei gerech-
net werden. Je nach Vertrag gibt es Mdglichkeiten, Angebote zu
erstellen, die nur im Bereich der Kollektivversicherung realisierbar
sind. Diese Exklusivitdt ist ein besonderer Wettbewerbsvorteil.
Kollektivversicherungen bieten im Vergleich zu Individualver-
sicherungen bessere Konditionen. Ob der Arbeitgeber die Kollek-
tivversicherung lediglich anbietet oder sogar eine Bezuschussung
ermoglicht, hdngt dabei von individuellen Unternehmensinteres-
sen ab. Er schafft jedoch immer einen Mehrwert fiir seine Mit-
arbeiter.



Krankenversicherung

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-

7

Wenig Aufwand - hoher Nutzen:

VA L L A L A A L U A

Die Investition in die kollektive Krankenversicherung
lohnt sich - fiir alle Beteiligten.

kostenvollversicherung oder Restkostentarife im Rahmen von
Gruppenversicherungen. Die Produkte Gothaer MediGroup er-
mdglichen den Zugang zu Firmen und eréffnen die Chance zu
weiteren attraktiven Abschliissen im Bereich der Vollversicherung
fiir den Personenkreis der freiwillig GKV-Versicherten bzw. im
Bereich der betrieblichen Altersvorsorge oder Sachversicherung.

Kollektivversicherungen eignen sich insbesondere auch fiir die
Kombination mit weiteren Angeboten des betrieblichen Ge-

BIETEN ALS

MEHR

ANDERE

sundheitsmanagements, wie Sportkursen im Unternehmen oder
Vorsorgeuntersuchungen. Auch hier bietet die Gothaer (iber ihre
Tochter MediExpert ihren Vertriebspartnern ein umfassendes An-
gebot, welches sich bei den Unternehmen immer groBerer Be-
liebtheit erfreut.

Die kollektive Krankenversicherung als Vorteil fiir
alle Beteiligten

Um qualifizierte Mitarbeiter zu akquirieren oder gute Mitarbeiter
an das Unternehmen zu binden, sollten konkrete MaBnahmen aus
dem Gesundheitsmanagement zur Mitarbeiterbindung genutzt
werden. Ein gutes Gehalt sowie ein angenehmes Arbeitsklima
bieten andere Firmen auch. Attraktive Versicherungskonditionen
fiir die Zeit der Unternehmenszugehérigkeit sind dagegen noch
nicht weit verbreitet. Bei vergleichsweise geringem finanziellem
Aufwand entsteht hier ein hoher wahrgenommener Nutzen. Die-
se Fiirsorge fiihrt zu einer positiven AuBendarstellung des Unter-
nehmens. Rankings zum Thema ,bester
Arbeitgeber" beziehen Sozialleistungen
in ihre Urteile mit ein. Eine positive Au-
Bendarstellung unterstiitzt wiederum die
Differenzierung zu Wettbewerbern. We-
nig Aufwand - hoher Nutzen: Die Inves-
tition in die kollektive Krankenversiche-
rung lohnt sich - fiir alle Beteiligten. ]

o

Gothaer Lebensversicherung AG
Thomas Ramscheid (Key Account Management)

Mobil: 0177 2467564
thomas_ramscheid @gothaer.de

www.gothaer.de

212017  [partner:]
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Krankenv@gsicherung

Das neue Begutachtungssystem in der PP
Pflegeversicherung - Maklerpflicht zur Beratung

Mit dem zum 1.1.2017 eingefiihrten Pflegestirkungsgesetz 11 ergeben sich fiir simtliche bundesdeut-

schen Biirger viele Neuerungen. Und nicht nur speziell fiir diejenigen, die bereits eine Pflegezusatz-

versicherung abgeschlossen haben.

PFLEGEBEGUTACHTUNG
Jedes Jahr besuchen und beraten
Pflegefachkréfte oder Arzte des
MDK mehr als 1,4 Millionen Pfle-
gebediirftige, die einen Antrag auf
Pflegeleistungen gestellt haben.
Im persanlichen Gesprach stellen
sie fest, wie viel Hilfe jemand
bendtigt. Der Grad der Pflegebe-
dirftigkeit wird in einem Gut-
achten beschrieben. Das ist dann
die Grundlage fiir Leistungen der
Pflegekasse.

Bild: Quelle: MDK Stand 2017

[partner:] 22017
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[ Sicher ist: Die gesetzliche Pflicht-Pflegeversicherung ist auch
weiterhin vom Gesetzgeber nur als Teilkasko-Versicherung einge-
setzt. Wer im Pflegefall ausreichend versorgt sein mdchte, muss
mit monatlichen Zuzahlungen aus der eigenen Tasche rechnen -
durchschnittlich mit monatlich zusdtzlichen 1.800 bis 3.000 Euro.

Dies gelingt am besten durch den Abschluss einer passenden
privaten Zusatzversicherung. Individuell zugeschnittene Empfeh-
lungen fiir Ihre Kunden und seine Angehdrigen erhalten Sie jeder-
zeit beim [pma:]-KV-Team.

Noch lange nicht alle Versicherer haben ein passen-
des Produkt

Einige Versicherer haben ihre Tarife bereits an das neue gesetz-
lich vorgeschriebene Begutachtungsverfahren angeglichen. Doch
aufgepasst: Nur ein Tarif, welcher im Kleingedruckten garantiert,
dass er sich an die jeweils aktuelle Gesetzgebung des SGB XI
(Sozialgesetzbuch zur Pflicht-Pflegeversicherung in der BRD) an-
passt, ist seit dem 01.01.2017 noch geeignet, alle gesetzlichen
Vorgaben zu erfiillen.



Krankenversicherung

Nicht alle Pflegezusatz-Tarife halten,

was sie versprechen

So sind zum Beispiel nur ausschlieBlich die Privaten Kranken-
versicherer in ihren Pflege-Tarifen gesetzlich verpflichtet, einen
solchen Passus in ihren Produkten zu gewahrleisten, wahrend »

» Produkte, die nach Art der Sachversicherung oder nach Art
der Lebensversicherung kalkuliert sind, keine automatische
Anpassung an die neue Pflege-Gesetzgebung haben. Und selbst
einige - vor allem schon “alte" - Krankenversicherungstarife ha-
ben diese Garantie nicht.

Punktwert (siehe nichste Seite)

Pflegegrad Beeintrachtigung der Selbststandigkeit oder der Fahigkeiten

1 gering 12,5 - 26,9
2 erheblich 27,0 -474
3 schwer 47,5 -69,9
4 schwerst 70,0 - 89,9
5 schwerst mit besonderen Anforderungen an die pflegerische Versorgung 90,0 - 100,0

Bild: Quelle: MDK Stand 2017

Der Kunde glaubt, er ist versichert - aber er ist es nicht.

Geldleistungen der sozialen Pflegeversicherung
Pflegegrad Pflegegrad pro Monat Pflegesachleistung pro Monat ilrjcfal\tllz(llnc:ter BBy

1 - - 125 Euro
2 316 Euro 689 Euro 125 Euro
3 545 Euro 1298 Euro 125 Euro
4 728 Euro 1612 Euro 125 Euro
5 901 Euro 1995 Euro 125 Euro

Bild: Quelle: MDK Stand 2017

Ein Pflegefall ist sicher der ,Super-Gau aller vorstellbaren Versi-
cherungsfalle”, wenn der Versicherungsfall schon eingetreten ist,
aber der Versicherungsschutz nicht passt. Denn eines ist klar: in
diesem Zustand hat niemand mehr die Chance auf eine andere
Produktwahl und ist der Situation dennoch hilflos ausgeliefert,
gesundheitlich und finanziell.

Priifen Sie lhre Versicher-
ten- und Tarif-Bestdande
und beraten Sie Ihre Kun-
den aktuell: Alte Tarife
sowie Tarife nach Art der
Sachversicherung und nach Art der

Lebensversicherung bendtigen drin-

gend ein Upgrade in neue Bedingungen. Das Tarifwechselrecht
nach Versicherungsvertragsgesetz § 204 WG gilt im Ubrigen nur
fiir Tarife der Krankenversicherung - hier allerdings auch fiir die

Pflegezusatzversicherung gleichermaBen wie fiir die Krankenver-
sicherung auch.

Team KV steht Ihnen mit Tipps und Hilfen gerne zur Verfiigung. |

Individuell zugeschnittene Empfehlungen

fiir Thre Kunden und seine Angehoérigen

erhalten Sie jederzeit beim [pma:]- KV-Team.

[pma:] Team Krankenversicherung
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JETZT MITMAGHEN
& VORTEILE SIGHERN!

S. 12 Makler-Portal mit [hrem Profil

S. 22 IHR INDIVIDUALISIERTER FLYER
S.30 Google AdWords Kampagne

S. 61 Unser Werbespot mit
individualisiertem Abspann

S. 77 lhre eigene Website

[partner:] 22017
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@ [ Individualisierter Flyer ]

Haben Sie immer auf die Schnelle etwas zum
Mitgeben, in der Tasche.

Der Flyer mit besonderem Format geht nicht in der
Menge unter und bietet lhnen die Mdglichkeit, sich
lhren Kunden kurz vorzustellen, sowie ihm eine
Produktbeschreibung von [prima:beraten] da zu
lassen.

Die AuBenseite des 8-seitigen Flyers mit Altar-
oder auch 3-Bruch-Fensterfalz gehdrt lhnen und
kann nach einem grundlegenden Schema mit lhren
individuellen Inhalten gefiillt werden. Die Innenseite
mit Informationen tiber das Produkt [prima:beraten]
hingegen ist vorgegeben und fiir alle teilnehmenden
Makler gleich.

Wir beraten
Sie ger C




[pma: Maklerkampagne]

| BEISPIEL ]

© Keine zusitzlichen Kosten fiir Sie - die
Betreuungskosten dbernimmt die jeweilige
Gesellschaft

Unsere Tatigkeitsbereiche

Schwerpunkte:
e Firmenkundenberatung
 Deckungskonzepte

« Immobilien

«  Ganzheitliche Kundenberatung,

* Finanz- und Vorsorgeanalyse inkl. betriebliche

und privater herung

Zielgruppen:
Immobilienunternchmer
* Unternehmen, Gewerbetreibende

*  Arbeitnehmer, Freiberufler

Eine Auswahl der Produktpartner

Frischholz & Cle. GmbH
VERSICHERUNGSMAKLER

Frischholz & Cie. GmbH
Kdlner Str. 77-79 - 58566 Kierspe
Tel. +49 2359 294312
info@frischholz-gmbh.de

Weiterer Standor
Bunsenstr. 5 (im GTC) - 51647 Gummersbach
Tel. +49 2261 814377

www.frischholz-gmbh.de

DAS BESTE
VERDIENEN

Uber uns

Als unser Mandant ...

haben Sie cinen Ansprechpartner fiir
alle Versicherungsvertrige. Egal bei welcher Gesellschaft
Sie Vertrige besitzen, wir betreuen auch Ihre
bestehenden Vertrige - ab sofort und ohne weitere
Kosten fir Sie!

brauchen Sie den Versicherungsdschungel nicht
alleine nach den besten und giinstigsten Angeboten zu
durchforsten. Mit Hilfe unserer Marktkenntnisse und

den Testerg iger Ratingg naften
und Stiftungen priifen wir regelmaBig, ob Ihr
Versicher noch den aktuellen

entspricht oder ob Sie an anderer Stelle besser und
giinstiger aufgehoben sind

erhalten Sie Zugang zu speziellen Deckungskonzepten
(umfangreiche u. ginstige Spezialtarife) einiger
Gesellschaften, die Sie als "Standard"-Kunde nicht
erhalten wiirden und ein Versicherungsvertreter oft nicht
anbieten kann, zB. die kostengiinstige Mitversicherung
von Kanalrohren zu Ihrer Immobilie.

.sind Sie besonders flexibel. Denn wir vermitteln fast
ausschlieBlich auf der Basis von 1-Jahres-Vertrigen.
So ist ein Wechsel, zB. bei Unzufriedenheit mit der
Gesellschaft, immer auch kurzfristig méglich.

kostet Sie dieser Service in der Regel nichts! Wir
kooperieren mit iiber 300 Gesellschaften, die uns fiir
die Betreuung ihrer Vertrage anstelle des Vertreters
entschidigen. Selbstverstandlich nur solange Sie mit uns
zufrieden sind!

Betreuung bestehender Vertrige

RegelmiBige Uberpriifung - Flexibel mit
Ein-Jahresvertrigen

Die Vorteile vieler Gesellschaften - ein
Ansprechpartner

AuBenseite a

Unabhangigkeit
Das groBe Plus fiir Sie!

L angige Finanz- und 9
setzen sich fiir Ihre Interessen ein! Ihre Wiinsche und
Ziele stehen im Mittelpunkt. Ein Makler berit Sie
objektiv und nicht mit dem Ziel, Ihnen ein bestimmtes
i oder die Kapi ciner
bestimmten Gesellschaft zu verkaufen. Als Experte
fiir Vorsorge, Absicherung und Vermdgensbildung
kennt er sich bestens aus und entwickelt fiir Sie eine
maBgeschneiderte Zukunftslosung mit Produkten, die
dazu am besten passen - zu besten Konditionen.

lhre Vorteile

Umfassende, produktunabhingige Beratung

Individuelle Analysen

Ermittlung und SchlieBung von Versorgungsliicken

Auswahl der besten Produkte zum besten Preis

Optimaler Versicherungs- und Vorsorgeschutz in
jeder Lebensphase

Laufende Beratung, Betreuung und
Vertragsabwicklung

Digitaler Rund-um-Service auf prima-beraten.de

Und viele mehr: Informieren Sie sich unter
mein-makler-vor-ort.de

Auf Ihren Makler ist immer Verlass. Egal, ob Sie

andere Prioritaten setzen, es Verinderungen in der
Produktlandschaft gibt oder gesetzliche Neuregelungen
greifen. Ihr Makler hilt Sie auf dem Laufenden und
regelt alles fiir Sie. Auf Wunsch ein Leben lang.

Innenenseite ¥

prima:beraten

Die angenehmste Art der
Versicherungsverwaltung

Regeln Sie Ihre Vertragsangelegenheiten unabhi
Zeit und Ort. Unabhéingig von einzelnen Anbietern kénnen
Ile Finanz-

chaden melden, Anfragen zu Ihren Vertrigen
stellen oder die Zahlungsweise dndern. [prima: beraten]
bietet Ihnen mit dem internen Nachrichtensystem zudem
die Maglichkeit eines gesicherten Dialogs. Der jeweilige
Berater zu Ihren Vertragen ist klar ersichtlich und kann
bequem kontaktiert werden

t unserer [prima: beraten]-Final
genhiindig Kalk

bhingi Mit wenigen Klicks alle
von Zeit, Ort und einzelnen Finanz- & Versicherungsvertrige
Anbietern auf einmal verwalten

Fiir Sie 100%
kostenlos!

Ergebnis zeigt Ihnen der Finanzfahrplan Wege und
glichkeiten auf, wi
bzw. bestehenden B

Direkter Kontakt zu Ihrem
Berater mit dem internen
Nachrichtensystem

Finanziele Ziele ganz
cinfach erreichen - mit der
[primazberaten]-Finanzanalyse

www.prima-beraten.de X

Was macht ein unabhangiger
Finanz- und Versicherungsmakler?

L ige Finanz- und Versi sind hoch
qualifizierte Experten auf den Gebieten der Vorsorge,
Absicherung und Vermdgensbildung. Sie sind an keine
Versicherung oder Kapitalanlagegesellschaft gebunden
und behalten stets den Uberblick iber die unzihligen
Anbieter, Produkte und Tarife. Dieses gebiindelte
Knowhow finden Sie nur bei freien, unabhiingigen
Maklern.

Die Titigkeit von Finanz- und Versicherungsmaklern
unterliegt strengen gesetzlichen Vorgaben und
verpflichtet diese, die Interessen ihrer Kunden zu
vertreten. Makler sind Problemldser, die kunden-
und bedarfsorientierte Beratungen, Analysen und
Gesamtkonzepte anbieten.

Qualifizierte, individuelle und ganzheitliche Beratung

Analyse der Gesamtsituation des Kunden

Konzeption von maBgeschneiderten Losungen

Auswahl geeigneter Anbieter

Beobachtung von Markt und Gesetzgebung

ErschlieBung neuer Vorsorgekonzepte

Sie verdienen das Beste!

Mit einem unabhangigen Finanz- und Versicherungs-
makler genieBen Sie optimalen Versicherungsschutz
2u den besten Tarifen und Ihre Altersvorsorge sowie
Kapitalanlagen stehen auf einer sicheren Basis.

g
&
&

Alles im Blick mit

[prima:beraten]

Ihre Versicherungsverwaltung.
Einfach. Digita

212017  [partner:]
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Die Vertretung des

Maklers bei Urlaub
oder Krankheit

RA Stephan Michaelis LL.M. Kanzlei Michaelis Rechtsanwélte Hamburg

Es ist leichter gesagt, als (rechtlich
einwandfrei) getan. Wenn ein (Ein-
zel-) Makler in den wohl verdienten
Urlaub mochte oder plétzlich und un-
erwartet krank wird, braucht er eine
andere Person, welche ihn vertritt.
Wie kann jedoch jetzt ein Rechtsver-
hiltnis (Vertrag) mit dieser helfenden
Person vereinbart werden? Was pas-
siert, wenn tiberhaupt nichts schrift-
lich geregelt wird? Es ist also leider
wieder der Jurist, der aus einfachen
Dingen komplizierte Vorgidnge ma-
chen kann:

-~



Vertrieb

.........

[ Eigentlich kann es nur zwei ,Arten” von Vertretungs-Personen
geben. Bei der einen ,Art" handelt es sich um den selbststdndigen
Kollegen. Dieser ist sogar noch so nett, dass er moglicherweise
kein Geld fiir seine Vertretungstitigkeit haben méchte. Die an-
dere ,Art" von vertretungsberechtigten Personen sind die ange-
stellten Arbeitnehmer oder Arbeitnehmerinnen. Kldren wir also
mit den nachfolgenden rechtlichen Bewertungen einmal, welche
Auswirkungen die unterschiedlichen rechtlichen Vertretungsver-
haltnisse haben.

Hinsichtlich des angestellten Arbeitnehmers [Arbeitnehmerin ist
es eigentlich recht einfach. Allerdings gilt es hier zu bedenken,
dass seit dem 01.01.2015 ein Mindestlohn in Héhe von 8,50 Euro
zu bezahlen ist. Theoretisch konnte ein solches Arbeitsverhaltnis
auch im Rahmen eines 450,00 Euro Jobs vereinbart werden. Dann
darf jedoch auch durch die vereinbarte Stundenzahl der durch-
schnittliche Stundensatz von 8,50 Euro nicht unterschritten wer-
den. AuBerdem muss wohl in arbeitsrechtlicher Hinsicht

daran gedacht werden, dass es keine ,Arbeit auf
Abruf" gibt. Die vergilitungspflichtige Zeit
kann also nicht dann erst zu laufen be-
ginnen, wenn ein Kunde gerade anruft.
Es sind also Arbeitszeiten zu verein-
baren, die mit dem Mindeststun-
densatz abzurechnen sind.

Die drei neuralgischen Rechtsbe-
reiche sind bei einem (angestell-
ten) Arbeitnehmer problemlos
einzuhalten. Das dirfte zum ei-
nen die eigene Vermdgensscha-
denhaftpflichtversicherung  sein,
zum zweiten die Haftungsproblema-
tik des Vertreters und zum Dritten die
datenschutzrechtlichen Bestimmungen.

Bei der Beschaftigung eines Arbeitnehmers oder
einer Arbeitnehmerin entstehen hieraus keine Proble-
me. Der Arbeitnehmer [Arbeitnehmerin darf die Daten der Kunden
. verwenden, um die berufliche Tatigkeit auszuliben. Der Arbeitge-
" ber haftet selbstverstandlich fiir seine Arbeitnehmer und ist iiber
s'eiqe Vermdgensschadenhaftpflichtversicherung entsprechend
versi'chert. Hier bedarf es eigentlich nur der ordnungsgemaBen
Anzeigé; ob und wie viele Arbeitnehmer beschaftigt werden.

Wenn man-einen selbststindigen Berufskollegen als Vertreter bei
Urlaub odef; Krankheit einsetzen mochte, wird dies schon prob-
lematischer.: Auf jeden Fall wére es vorab mit der Vermdgens-
schadenhaftpflichtversicherung abzustimmen, dass diese Person
ebenfalls Vf:rsicherungsschutz genieBt. Vertraglich diirfte das

rechtlich regelbar sein, stellt auf jeden Fall in der Praxis schon
einmal eine erhebliche Hiirde dar.

Umso problematischer ist es dann mit der Haftung des Vertre-
ters. Haftet nun der selbststindig titige Makler und [oder der
Vertretene? Nach meiner persdnlichen Einschatzung diirften in
diesem Fall beide, also sowohl der Vertretene als auch der Vertre-
ter haften. Der Vertretene ist der rechtliche Vertragspartner des
Kunden. Er haftet aus seiner vertraglichen Beziehung der Ver-
tragsbetreuung auch fiir den Vertreter gem3B § 278 BGB. Das
Fehlverhalten des Vertreters wird also dem vertretenen Makler
zugerechnet. Da der Vertreter selbst eine Falschberatung vorge-
nommen hatte, konnte er aus § 63 VWGheraus ebenfalls in die
Haftungsverantwortung genommen werden. Da also beide haf-
tungsverantwortlich sind, liegt hier auch eine Gesamtschuld vor.
Der falsch beratene Kunde kdnnte also auswéahlen, welchen von
beiden selbststdndigen Maklern er in Anspruch nimmt. Beide

haften als Gesamtschuldner fiir eine Falschberatung.
Dies birgt natiirlich auch eine problematische
Konstellation mit der jeweiligen Vermo-

gensschadenhaftpflichtversicherung.

Zuletzt ist in jedem Fall auch der
Datenschutz zu beachten. Unter
rechtlichen Gesichtspunkten ist
der vertretungswillige Kollege
nicht einfach berechtigt, die
Daten des vertretenen Ma-
klers einzusehen. Erfolgt der
Anruf eines Kunden, so hat der
vertretungswillige Makler zu-
nachst einmal eine Einwilligung
im Sinne des Bundesdatenschutz-
gesetzes einzuholen. Erst wenn die
Einwilligung als Kunden fiir den Ver-
:.. treter vorliegt, darf dieser liberhaupt Zu-
..... griff auf die hinterlegten Daten haben.

Wenn planmaBig ein Berufskollege den anderen vertreten soll,
so bietet es sich natiirlich an, eine derartige Vertretungsregelung
fiir Urlaub, Krankheit oder Tod bereits in das Maklermandat von
Anfang an konkret aufzunehmen und eine datenschutzrechtli-
che Einwilligungserkldrung fiir den vertretungswilligen Makler
einzuholen. Dann brduchte im Einzelfall nicht immer erst die
datenschutzrechtliche Einwilligungserklarung bei einer Kontakt-
aufnahme durch den Kunden unterzeichnet werden.

Wiirde eine datenschutzrechtliche Einwilligungserkldrung nicht
eingeholt werden, so liegt ein Versto3 gegen das Bundesdaten-
schutzgesetz vor, welches jedenfalls auch mit einem BuBgeld »

212017  [partner:]
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geahndet werden kann. Nicht zuletzt stellt sich auch
die Frage, ob hier ein Schutzgesetz verletzt ist, wel-
ches sogar zu der persénlichen Haftung beider Makler
fiihren kdnnte. Sowohl des vertretenen Maklers, wie
auch fiir seinen Vertreter. Im Rahmen der Vermo-
gensschadenhaftpflichtversicherung stellt sich dann
die Frage, ob es sich hierbei gar um eine wissentliche
Pflichtverletzung handeln kdnnte, die moglicherwei-
se zum Verlust des Versicherungsschutzes fiihrt? Dies
hatte also die personliche Haftung beider Makler zur
Folge, ohne Versicherungsschutz!

Fazit:
Sowohl der selbststdndige Vertreter, wie auch der
angestellte Vertreter, sind mdgliche vertragliche

Rechtsgestaltungen, um einen Makler z.B. bei Urlaub
oder Krankheit zu vertreten. Aus haftungsrechtlichen
Gesichtspunkten ist es unerlasslich, eine solche Ver-
tretung gegeniiber der Vermdgensschadenhaftpflicht-
versicherung anzuzeigen und rechtzeitig fiir Versiche-
rungsschutz zu sorgen.

In beiden Konstellationen hat das Bundesdatenschutz-
gesetz Beachtung zu finden, so dass der selbststan-
dige Vertreter nur mit einer vorherigen Einwilligung
des Kunden die Daten einsehen darf. Einfacher ist es
sicherlich, einfach einen angestellten Mitarbeiter /
Mitarbeiterin zu beschéftigen und einen Mindestlohn
in Hohe von 8,50 Euro pro Stunde zu bezahlen. ]

Kanzlei Michaelis Rechtsanwalte
Patnerschaftsregister Hamburg PR 251
Stephan Michaelis LL. M. (Fachanwalt
flir Versicherungsrecht und Handels-
und Gesellschaftsrecht)

GlockengieBerwall 2 | 20095 Hamburg
Tel.: 0049 4088888777

michaelis@kanzlei-michaelis.de
www.kanzlei-michaelis.de

[partner:]
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Standard Life

Wer Chancen nutzen mdéchte, sollte Altbewahrtes kritisch betrachten. Denn
Geldanlagen, die Ihre Kunden frither als sicher eingestuft haben, erbringen
heute kaum Rendite. Entdecken Sie daher ParkAllee komfort und ParkAllee
aktiv, die attraktiven Fondspolicen von Standard Life fiir jeden Anlegertyp.

servicebox.standardlife.de/Parkallee




Kapitalanlagen

Hohe Qualitat in der Investmentfondsheratung

Die Beratung macht den Unterschied und sie macht den Berater aus.

[ Heute kann sich jeder Kunde selber informieren. Jeder kann sich
selber Angebote fiir Versicherungen einholen. Oder sich selber
einen Fonds oder ETF kaufen. Aber kann jeder Kunde sich und
sein Handeln selber einschdtzen? Hat er einen Plan, was wichtig
ist? Wofiir er sein Geld ausgeben und wofiir sparen sollte? Hier
benotigen die Kunden Hilfe. Es ist nicht so, dass der Kunde als
unmiindiger Biirger zu sehen ist, wie es der Gesetzgeber man-
ches Mal hinstellt, aber in einigen Fallen muss man den Kunden
l vor Ereignissen, die er nicht einschdtzen
dt an sich selbst stellt,
, die den Kunden in
s Produkt bezogen
Versicherungen zu
tisch. Gleiches gilt
g. Die Auswahl ist
d lhren Kunden die
PEC 77222 bieten.

in Investmentfonds
uss er sich fragen,
: §34f GewO!

ch §34f GewO hat, dann ist er auch
hzufiihren. Hierbei hilft die Depot-
Produkte, erstellt die vollstandige

Gut, wenn er die Erlaubni
berechtigt, die Beratung d
plattform - sie enthélt sowo

[partner:] 22017
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Beratungsdokumentation nach den gesetzlichen Vorschriften und
stellt auch die Antrage zur Verfligung.

Ein Berater ohne die Erlaubnis nach mewo, aber mit der
Erlaubnis nach §34d GewO, hat auch die Moglichkeit,"im Rah-
men der Fondspolice Fonds zu beraten. Sollte aber die Renditeer-
wartung lber der Risikoabsicherungpstehen, ist hier gemaB BGH
Rechtsprechung zu beachten, dass‘auch die Beratung der Fonds
nach Kapitalanlagegrundsitzen zu dokumentieren ist. Diese An-
forderung wird voraussichtlich mit Einfiihrung der IDD verbind-
lich. In diesem Fall k6nnen wir auch den Beratern mit der Erlaub-
nis nach §34d GewO unsere Depotplattform empfehlen und fiir
die Beratungsdokumentation zugdnglich machen.

Auf die Vor- und Nachteile einer Anlage in Fonds als Direktinves-
tment oder in der Police, soll an dieser Stelle nicht eingegangen
werden.

Warum haben sich viele Berater aus dem Markt der
Investmentfonds-Beratung zuriickgezogen?

Eine Idee, die hinter der Einflihrung der Finanzanlagenvermitt-
lungsverordnung stand, war die Qualitdt in der Beratung zu
verbessern. Die Beratung sollte nur noch durch ,alte Hasen" und
Vermittler, die ihre Kenntnisse durch ihre berufliche Qualifikation



Kapitalanlagen

oder eine Sachkundepriifung nachgewiesen haben, erlaubt sein.
Der Nachweis ist die Erlaubnis nach §34f GewO. Neben der Qua-
lifikation bendtigt der Berater zusatzlich eine Vermdgensscha-
g. Jedes Jahr muss der Erlaubnistrager
n. Dieser kann iber [pma:] vom BDO
ostet ab 350 Euro plus MwSt. Einige
noch eine Geblihr fiir die Priifung des
| dies fiihrt dazu, dass immer mehr
Kosten aus dem Markt zuriickziehen.
ss viele Kunden nicht mehr betreut
eues Potential fiir Berater! Eine in-
ng ist Uber die Depotplattform
en, in denen der Kunde nur einen
chte, flir den Berater aus betriebs-
teilweise nicht sinnvoll, da auch eine
ung (Kauf/Verkauf) jeweils mit einer erneuten Doku-
verbunden ist, doch auch hierfiir gibt es eine Losung:
-Vermdgensverwaltung. Nicht nur, dass hier ein profes-
sionelles Vermdgensmanagement sich tdglich nur um die Anlage
des anvertrauten Geldes kiimmert; ein Nachkauf, ein Verkauf,

die Einrichtung eines Sparplans oder eines Auszahlplans bedarf
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keiner weiteren Beratung bzw. Beratungsdokumentation. Zu
dem werden regelmaBig Vermogensberichte erzeugt, die den ab
MIFID Il geforderten Mehrwert fiir den Kunden darstellen. Ab
2018 missen Berater [Vermittler begriinden, warum sie die Be-
standsprovision erhalten.

[pma:] empfiehlt seinen Beratern die privat.portfolio-Serie
der Portfolio Concept Vermdgensmanagement GmbH und das
Schweizer Vermdgensdepot der Bank zweiplus AG.

Auch in der Fondspolice wird empfohlen, eine Fonds-Vermdgen-
verwaltung zu wahlen.

Bei Fragen zu den Fonds-Vermdgensverwaltungen von Portfolio
Concept und der Bank zweiplus AG wenden Sie sich sehr ger-
ne an das Team Kapitalanlagen. Welcher Lebensversicherer eine
Fonds-Vermdgensverwaltung anbietet, erfragen Sie gerne im
Team Lebensversicherungen. |

[pma:] Team Kapitalanlagen

N4

ALTE LEIPZIGER

ZUKUNFT BEGINNT HEUTE.

ERBE

RECHNER

Sparen Sie sich und Ihrem Kunden Zeit.

Mit dem neuen Online-Rechner konnen Sie die Grundabsicherung aus Haftpflicht- und
Inhaltsversicherung fiir Kleinstbetriebe in nur 10 Sekunden berechnen.

www.vermittler-sind-uns-wichtig.de/gewerbe



@ [GO0GLE ADWORDS ]

Mit der [pma: Maklerkampagne] machen Sie sich
die weltweit beliebteste Suchmaschine zu Nutze.

&VURTE"'E SIGHERN' Das Werbesystem bietet Text-Anzeigen, dessen
Schaltung sich an den Suchanfragen der Nutzer

S.12  Makler-Portal mit Ihrem Profil orientiert.

S.22  Ilhrindividualisierter Flyer Wie das funktioniert?
S.30 GOOGLE ADWORDS KAMPAGNE [pma:] hat ein breites Spektrum an Anzeigen aufge-

stellt, welche mittels einer umfangreichen Auswahl
S.61  Werbespot mit individualisiertem von sogenannten "Keywords" auf Suchanfragen
Abspann anspringen und somit auf das Makler-Portal mit

S.77  Ihre eigene Website [hrem Makler-Profil verweisen.

Das Beste: Wir erreichen die Zielgruppe genau
zur richtigen Zeit - ndmlich dann wenn sie
News  Bider  Videos  Bicher  Mehrv  Suchoptiond in Sachen Finanzen- & Versicherungen
nach Hilfe und Informationen sucht.

Was Sie tun miissen? Einfach nur

Berufsunféhigkeitsversicherung — Ihr Makler vor Ort hilft Ihnen profltleren .
=P www.mein-makler-vor-ort.de
Uberpriifen Sie noch heute Ihre Vi herungen — mit einem Makler vor Ort.

Lebensversicherung - 1. Platz Sehr Gut Hannoversche
www.hannoversche.de/Lebens/versicherung ~

Lebensversicherung vom Testsieger! Mit Service- und Leistungsgarantie.

Beste Beratung - Bester Leben erer - Pers. Ansprechpartner - Gut, glnstig - Testsieger
Innovationspreis

Kapitallebensversicherung - Beitrag berechnen - Risiko-Lebensversicherung

CHECK24: Lebensversicherung - Alle Marktfiihrer im Vergleich
www.check24 de/Risiko-Leben/Versicherung =

Lebensversicherung ab 1,60€ mil. Jetzt vergleichen und bis 60% sparen! - CHECK24
Aktionstarife fiir Paare - TUV “sehr gut" - Jetzt 25€ Bonus - Flexible Anpassung - 3 Monate fiir 0,-€
Marken: Hannoversche, Ergo Direkt, Dialog

Kostenlose Beratung - CHECK24: RLV ab 1,60€ mtl - CHECK24: Uber 60 Tarife

Wir beraten

Bis 30.09 abschliefen & - bis zu 50% am Beitrag sparen - CHECK.de
=8 lebensversicherung.check.de/ 089 70074374
Lebensversicherung Vergleich 2016!

ebensversicherung — Wikipedia
://de.wikipedia.org/wiki/Lebensversicherung ~
N Begriff Lebensversicherung werden alle Versicherungen verstanden
oder Invaliditdt absichern sowie ...

[partner:] 212017 versicherung - Zweitmarkt - Britische Lebensversg
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janitos ¥

Die Janitos Hausratversicherung.
Intelligente Risikoabsicherung durch individuelle Tarifierung.

LEISTUNGSHIGHLIGHTS.

e Diebstahl aus Kfz bis zur Versicherungssumme

e Grobe Fahrldassigkeit auch bei Obliegenheits-
verletzungen

e Assistanceleistungen im Notfall
e Elementargefahren auch in ZURS-Zone 4
e Schutz beim Online-Banking

MULTI-GARANTIE.

Vier Absicherungskomponenten

e Marktgarantie

e Vorversicherergarantie

e [ndividualgarantie

e Hochwertige Leistungserweiterungen

ONLINE-SCHUTZ.

Konkrete Hilfeleistung bei

e (Cyber-Mobbing

e Zahlungsmitteldatendiebstahl
e |dentitdtsdatendiebstahl

e Konflikten mit Online-Handlern

KONTAKT.
Team Hausrat: Weitere Informationen und Anmeldung zu
Telefon: 0 6221. 709 1522 unseren Onlineschulungen unter:

E-Mail: versicherung@janitos.de www.janitos.de



Vertrieb

:RECHTS
UGUNG

,WAS WIRD MIT MEINEN
KINDERN IM FALL DES

Nach Angaben der Deutschen Rentenversi-
cherung werden in Deutschland jahrlich rund
1.000 Kinder plotzlich zu Vollwaisen. Das
kann durch Unfall, Krankheit oder aus anderen
Griinden geschehen. Dennoch haben nur sehr
wenige Eltern das Sorgerecht fiir ihre Kinder
rechtlich korrekt geregelt und nur wenige Ver-
mittler weisen ihre Kunden darauf hin.

[ Fiir wen macht eine Sorgerechtsverfiigung Sinn?

Eine Sorgerechtsverfiigung macht fiir alle Sinn, die selber ent-
scheiden wollen, wer sich im Falle des Falles um die eigenen Kin-
der kiimmern soll! Den meisten Sorgeberechtigten ist gar nicht
bewusst, dass die Aufgabe der Erziehung in Deutschland gerade
nicht ein Mitglied der Familie libernehmen darf, sondern dass das

[partner:] 2]2017
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Jugendamt das machen wird. Die Familie kann dann kaum noch
Einfluss auf Aufenthalt und Erziehung nehmen.

Reicht eine Sorgerechtsverfligung

in einem Testament?

Das Sorgerecht sollte nicht (nur) in einem Testament geregelt sein.
Eine Sorgerechtsverfiigung ist eine Verfligung von Todes wegen.
Deshalb kann diese Verfligung - wie das Testament - handschrift-
lich von der Person verfasst werden, die das aktuelle Sorgerecht
inne hat. Aber entgegen den Angaben, die zum Teil im Internet
kursieren, macht eine Sorgerechtsverfiigung gerade nicht nur fiir
den Todesfall Sinn, sondern gerade auch fiir die Félle, in denen der
Sorgeberechtigte ,nur" geschiftsunfihig (z.B. Koma) oder auch
nur ,nicht erreichbar” ist (z.B. Kinder werden ausgesetzt oder bei
langerem Auslandsaufenthalt, wo es dem Sorgeberechtigten zwar
vermutlich gut geht, er aber nicht erreichbar ist). In diesen Fllen
gilt ja das Testament noch nicht - weil der Verfasser noch lebt.
Deshalb bitte eine Sorgerechtsverfligung rein sicherheitshalber
separat von einem Testament regeln.

Macht eine Sorgerechtsverfiigung Sinn, wenn es
schon einen , Taufpaten® gibt?

Bedenken sollte man, dass der allseits bekannte ,Taufpate” vor
dem Gesetz keine Rechte hat und von allen Entscheidungen um
das Kind rechtlich ausgeschlossen bleibt. Einen ,Taufpaten” zu
haben ist also ,nett" und zahlt sich mdglicherweise bei Geschen-
ken fiir das Kind aus, aber rechtlich niitzt das dem Kind gar nichts.
Entscheiden darf nur derjenige, der vom Vormundschaftsgericht
das Sorgerecht erhalt.

Was ist inhaltlich in der

Sorgerechtsverfiigung zu regeln?

Mit der Sorgerechtsverfiigung legen Sorgeberechtigte also fest,
wer rechtlich befugt sein soll, sich um die Kinder zu kiimmern,
wenn die Sorgeberechtigte selber wegen Tod, Geschaftsunfahig-
keit oder Abwesenheit ausgefallen ist. Letztlich entscheidet zwar
das Vormundschaftsgericht, aber dieses darf nur in Ausnahmen
von den Vorgaben der Sorgeberechtigten abweichen. Sorgebe-
rechtigte kdnnen auch festlegen, wer keinesfalls das Sorgerecht
erhalten soll. Das ist wichtig, wenn eine alleinsorgeberechtigte
Person verhindern will, dass z.B. der jahzornige ,Ex" oder die un-
angenehmen Schwiegereltern das Sorgerecht erhalten sollen. Es
macht auch Sinn, neben dem ,Erziehungsrecht” die ,Vermdgens-
sorge” zu regeln, also wer die Verwaltung des Erbes des Kindes

bis zu seiner Volljahrigkeit Gibernehmen soll. Dem einzusetzenden
Vormund konnen auch Weisungen zur Vermdgensverwaltung ge-
geben werden.

Wo sollte eine Sorgerechtsverfligung

hinterlegt werden?

Eltern sollten wie bei jedem wichtigen Dokument daran denken,
dass diese Dokumente ,nachher”, also ohne sie, auch gefunden
werden. Man kann eine Sorgerechtsverfligung dem maoglichen
Vormund zur Aufbewahrung geben oder sie in Form eines Testa-
mentes beim Nachlassgericht hinterlegen, sie von einem Anwalt
oder Notar verwalten lassen oder aber sie einer privaten Hinter-
legungsstelle, wie unseren Kooperationspartner, der GFVV Gesell-
schaft fiir Vorsorgeverfiigungen mbH, libergeben, die viel mehr
Leistungen als ein Anwalt oder ein Notar erbringen kann, z.B.
internationale, mehrsprachige Hotline, 24-Stunden-Erreichbar-
keit, medizinische Daten etc.

Fiir Fragen und Anregungen steht Ihnen auch Herr Eberhard
Lenkardt, Geschaftsfiihrer GFVV Gesellschaft fiir Vorsorgever-
fligungen mbH, unter info@gfvv24.de zur Verfligung. |

Kontakt

Anwaltskanzlei Arnold
Rechtsanwalt Lutz Arnold LL.M.

MarktgrafenstraBe 12 — 14 | 10969 Berlin
Tel.: 030 85619788-0

www.anwaltskanzleiarnold.de

212017 [partner:]
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,Ich habe was gegen niedrige Zinsen:
die modernen Vorsorgekonzepte
er Allianz.”

e

/S

Marcel Schrauth

Allianz Maklerbetreuer e

y_ /]

Wir haben fiir jeden Kunden die passende Losung.

Allianz Leben bietet mit vier modernen Vorsorgekonzepten ein vieféltiges Angebot fir jeden Kundenbedarf. Sie gewéhren den Zugang
zu attraktiven Kapitalanlagen und erméglichen die individuelle Gewichtung von Sicherheit und Chance. Unser Portfolio im Uberblick:

Vorsorgekonzepte mit Komfort Vorsorgekonzepte mit Wahlmaglichkeit
Kapitalanlagemanagement durch Allianz Leben Individuelle Gestaltung der Kapitalanlage

» Allianz Perspektive « Allianz IndexSelect

* Allianz KomfortDynamik « Allianz InvestFlex: NEU - jetzt mit StrategieDepots

Profitieren Sie bei allen Vorsorgekonzepten von der Stérke und dem Know-how der Allianz.

Mehr dazu bei lhrem Maklerbetreuer

@
oder unter www.allianz-fuer-makler.de/vk Alllan z @




Lebensversicherung

Anzeige

Clevere Kombinationen

Die neuen StrategieDepots innerhalb des Vorsorgekonzepts InvestFlex setzen auf Expertenwissen:

Erfahrene Anlagespezialisten kiimmern sich laufend um die Optimierung des Portfolios

[ In Zeiten niedriger Zinsen wiinschen aktive Kunden individu-
elle und flexible Vorsorgeldsungen, die gleichzeitig attraktive
Renditechancen bieten. Fondsgebundene Produkte kdnnen hier
eine zeitgemaBe Losung fiir alle bieten, die ihre Kapitalanlage
mitgestalten wollen. Eine langfristig erfolgreiche Ausrichtung der
Kapitalanlage setzt flir Vermittler aber auch voraus, sich mit »

° Allianz StrategieDepots innerhalb von InvestFlex:

StrategieDepot

o
- Chancenreich
= StrategieDepot
- Ausgewogen
StrategieDepot 9 g
Wertorientiert
. J 70-100 %
Aktienfonds
40-70 %
Aktienfonds
10-40 %
Aktienfonds
- Ertrag
EiN Edolg Ser Sxategia ¢ 4 uists Hbnnen nicht

Einsetzbar ist diese Kombination in der dritten Schicht und der
betrieblichen Altersversorgung und steht in den Varianten »wert-
orientiert«, »ausgewogen« und »chancenreich« zur Verfiigung.
Gemanagt werden die StrategieDepots von den Experten der
AllianzGl. Und so lduft der Investmentprozess ab: Die Kapital-
anlagestrategie wird fortlaufend aus der jeweils aktuellen Markt-
einschitzung abgeleitet und die Gewichtung der Anlageklassen,
Anteil von Aktien- und Rentenfonds, werden festgelegt. Danach
werden die einzelnen Segmente (Linder, Branchen etc.) der An-
lageklassen analysiert. Denn: Je nach Marktphase sind deren
Renditeaussichten unterschiedlich.

Fiir eine solide Kapitalanlagestrategie miissen die aussichts-
reichsten Segmente identifiziert und in Investmentfonds ab-
gebildet werden. Die StrategieDepots bestehen aus Investment-
fonds von AllianzGl wie auch aus Fonds von externen Kapital-
verwaltungsgesellschaften. Es werden ausschlieBlich qualitats-
gepriifte Fonds aus dem ganzen Markt eingesetzt. Durch eine

» den Kapitalmarkten auseinanderzusetzen und den Kunden
laufend zu betreuen. Eine Antwort im Bereich der fondsgebun-
denen Altersvorsorge bietet Allianz Leben in Zusammenarbeit mit
Allianz Global Investors (AllianzGl): InvestFlex kann mit den neu
entwickelten Allianz StrategieDepots kombiniert werden.

Das Risiko verteilen - InvestFlex mit
den neu entwickelten StrategieDe-
pots kombinieren. Weitere Informa-
tionen unter:

https://www.allianz.de/angebot/in-
vestflexmakler/

laufende Optimierung von Kapitalanlagestrategie und Portfolio-
zusammenstellung sind Vermittler und Kunden auch wahrend der
Laufzeit auf dem richtigen Weg. Ein weiterer Pluspunkt: Zusétzlich
werden Vermittler im Beratungsprozess mit einem Fondsquoten-
rechner unterstiitzt, damit kdnnen sie ihren Kunden anfangliche
Fondsquoten und Renditechancen zeigen je nach Aufschubdauer,
Hohe der Beitragsgarantie (0, 60, 80 und 100 Prozent méglich) und
der gewdhlten StrategieDepot-Variante. Dariiber hinaus stehen
Ubersichten zu tagesaktuellen Vertragswerten, Videos, Info-
grafiken und Berichte des Portfoliomanagers zur Verfiigung. |

Kontakt

Allianz Leben

Tel.: 0221 57313767
leben-koeln@allianz.de
www.allianz.de

212017  [partner:]
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Relaunch: Die Erfolgsstory des
Eagle-Star-Krankheits-Schutzbriefs

wird fortgesetzt

Echte Erfolgsstories sind in der Assekuranz rar gesat. Eine davon
ist das Eagle-Star-Produkt der Zurich Versicherung. Die Risiko-
lebensversicherung feierte seit ihrer Einfiihrung vor mehr als 10
Jahren groBe Erfolge. Seit 2006 konnten bereits mehr als 70.000
Policen an zufriedene Kunden vermittelt werden und das Pro-
duktportfolio wuchs stetig an. Der Serious-IlIness-Absicherung
Eagle-Star-Krankheits-Schutzbrief iiberzeugt mit einem Leis-
tungsumfang und garantierten Beitrdgen. Ihm schenken mittler-
weile mehr als 6.000 Kunden ihr Vertrauen.

Ein Plus in den Leistungen - ein Gleich bei den
Pramien

Ein Erfolgsrezept: Zurich halt die Eagle-Star-Krankheits-Schutz-
briefe durch regelmaBige Produktaufwertungen frisch. Mit dem
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jlingsten Relaunch des Krankheitsschutzbriefs und dem erweiter-
ten Krankheitsschutzbrief bietet Zurich den Kunden beziiglich der
Versicherungsleistungen ein nochmals umfangreicheres Produkt
an ohne dabei an der Pramie zu schrauben.

So wird mit nun 66 versicherten Erkrankungen ein im Marktver-
gleich nahezu konkurrenzloser Versicherungsumfang geboten.
Eine Erh6hung der pauschalen Teilleistung von 15.000 Euro auf
25.000 Euro, sowie die Erhdhung der kostenlosen Kindermitver-
sicherungssumme auf 35.000 Euro wurde ebenso vorgenommen.
Auch wurde der pauschale Ausschluss gefahrlicher Hobbies und
Freizeitbeschaftigungen in den Allgemeinen Versicherungsbedin-
gungen entfernt und das Produkt im Todesfall um einen vorlaufi-
gen Versicherungsschutz erweitert. Die auf dem Markt einzigarti-
ge Pramiengarantie fiir die gesamte Laufzeit des Vertrages bleibt
dem Kunden dariiber hinaus erhalten.

Produktgeber des Krankheits-Schutzbriefs ist dabei die in Irland
ansassige Zurich Life Assurance plc.. Eine Tochtergesellschaft der

Zurich Insurance Group mit langjdhriger Erfahrung in der Ab-
sicherung von Biometrie-Risiken.

Weitere Informationen erhalten Sie unter

www.mach-plus-mit-protection.de oder von lhrem
personlichen Ansprechpartner:

ZURICH Versicherung
Karlheinz Gierz

Mobil 0172 6558107
karlheinz.gierz@zurich.com
www.zurich.com



KOM MT DAS In vielen Unternehmen
sind SchlUsselmitarbeiter
unersetzlich. Falls sie
UNTERNEHMEN unerwartet fur lange
Zeit ausfallen oder gar

I H RES KU N D E N sterben, ist der Schaden

immens. Mit der Zurich
AUCH o H N E Keyman-Police kénnen
sich lhre Firmenkunden
gegen den Verlust von
D E N B ESTE N Schlusselkraften finanziell

absichern. Keyman, eine

ZU RECHT? Zielgruppe mit groBem

Umsatzpotenzial.

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

ZURICH




Lebensversicherung

Die Opti5Rente

der Barmenia mit drei

heuen Varianten

l

Das Angebot auf dem Versicherungsmarkt der funktionellen Invaliditdtsversicherung &dndert sich

stetig und weitet sich immer mehr aus. Mittlerweile gibt es immer mehr Versicherer, die mit den
sogenannten Multi-Risk-Renten ihr Angebot, neben einer klassischen BU, fiir die Arbeitskraftab-

sicherung abrunden.

[ Wenn man sich anschaut, wieviel Prozent der Kunden ausrei-
chend BU versichert sind, ist die Quote der Unterversicherung
erschreckend hoch. Oft verhindert der Gesundheitszustand, die
Pramie oder der Beruf, dass eine BU abgeschlossen werden kann.

Fiir genau diese Félle hat die Barmenia die Opti5Rente auf den
Markt gebracht und jetzt lberarbeitet und stark verbessert. Die
[partner:]-Redaktion sprach mit Michael Albrecht, Hauptabtei-
lungsleiter Maklervertrieb, iiber das neue Angebot.

[partner:] Warum ist die Opti5Rente fiir die Barmenia ein wichti-
ger Baustein in der Arbeitskraftabsicherung?

Albrecht: In der Presse lesen wir immer wieder, dass aus unter-
schiedlichen Griinden eine ausreichende BU-Absicherung oftmals
nicht maglich ist. In vielen Fillen kann der Vermittler dann un-

[partner:] 22017
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sere Opti5Rente anbieten, da wir in dieser Produktgattung keine
Berufsgruppen kennen. Auch sind viele Krankheitsbilder, die in
einer Berufsunfahigkeitsversicherung zu einer Ablehnung flihren
wiirden, versicherbar. Und z.B. auch Kiinstler oder Musiker kén-
nen die Opti5Rente abschlieBen; in der klassischen BU hatten sie
nie eine Chance gehabt.

Nehmen Sie das Beispiel eines Schreiners. Eine BU kostet ihn oft
mehr als 200 Euro im Monat. Mit einer Opti5Rente zahlt er weit
weniger als die Halfte fiir einen allumfassenden Versicherungs-
schutz. Somit ist Opti5 eine echte Alternative zur BU.

[partner:] Was beinhaltet denn die Opti5Rente?

Albrecht: Die Opti5Rente besteht immer aus fiinf Leistungsbau-
steinen, der Unfall-Rente, der Organ-Rente, der Grundféahig- »



Gesunde Mitarbeiter — gesundes Unternehmen:
Mit der betrieblichen Krankenversicherung.

ﬁ Ausgezeichnete Vorsorge dank ganzheitlichen Konzepts
M Hohere Bindung von Fach- und Fiihrungskraften
M Attraktive Tarife, arbeitgeber- und arbeitnehmerfinanziert
¥ Gothaer als finanzstarker Partner

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

®othaer
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Opti5Rente

Opti5Rente Top

Verlust von
Grund-
fahigkeiten

Schadigung
von Organen
und schwere
Krankheiten

plus
Frihere Leistung
bei Verlust von

Opti5Rente Premium

Verlust von
Grund-
fahigkeiten

plus

Friihere Leistung
bei Verlust von
Grundféhigkeiten

Schadigung
von Organen
und schwere
Krankheiten

Grund-
fahigkeiten

plus
Leistung schon
ab Pflegegrad II

Schadigung
von Organen
und schwere
Krankheiten

Invaliditat
durch
Unfall

Invaliditat
durch
Unfall

Krebs-
erkrankung

Pllege-
bedilrftigkeit

keiten-Rente, der Krebs-Rente und der Pflege-Rente. Sind die Be-
dingungen fiir einen Baustein erfiillt, dann wird geleistet.

[partner:] Wie sieht denn das neue Angebot der Barmenia aus?

Albrecht: Seit Februar haben wir drei Produktlinien im Angebot,
die Opti5Rente, den Opti5Renten-Top-Schutz und den Opti5Ren-
ten-Premium-Schutz.

Alle drei Produktlinien beinhalten den Baustein Organ-Rente, der
auch schwere Krankheiten, wie z.B. Polio oder fortgeschrittene
Demenz, mitversichert, die ab einem bestimmten Invaliditatsgrad
die Opti5Rente auslosen.

In unserer Top-und Premium-Variante wurde im Baustein Grund-
fahigkeiten-Rente die Leistung stark verbessert. Der Leistungsfall
wird hier bereits bei 75 Punkten ausgeldst. Dies entspricht drei
Grundfahigkeiten.

Die Pflege-Rente greift ab Pflegegrad 3, in unseren Produktlinien
Top und Premium bereits ab Pflegegrad 2.

Zu guter Letzt haben wir noch unseren Hinterbliebenen-Baustein
in den Premium-Schutz integriert.

[partner:] Und was kosten 1.000 Euro Opti5-Rentenversiche-
rungsschutz?

Albrecht: Der Top-Schutz, und hier die Variante lebenslange
Rentenbezugsdauer mit 1,5 Prozent Leistungsdynamik, kostet
beispielsweise fiir eine 35jahrige Person, egal ob Handwerker
oder Biiroangestellter, keine 40 Euro brutto im Monat.

[partner:] 22017
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Grundfahigkeiten

bedilrftigkeit

plus
Leistung schon
ab Pflegegrad II

Invaliditat
durch
Unfall

plus
Hinter-
bliebenen-
Schutz

Krebs-
erkrankung

Krebs-
erkrankung

Pflege-
bedirftigkeit

Absicherung fiir
Hinterbliebene
(Premium-Schutz)

[partner:] Wodurch unterscheiden Sie sich vom Wettbewerb?

Albrecht: Unser wichtigster Wettbewerbsvorteil ist der Verzicht
auf das ordentliche Kiindigungsrecht. Im Markt blich ist ein so-
genanntes Teilbestandskiindigungsrecht. Viele Versicherer nutzen
die Mdglichkeit, die Vertrage unter bestimmten Voraussetzungen
zu kiindigen. Das ist unserer Meinung nach ein ,Unding" in der
Arbeitskraftabsicherung. Deshalb verzichten wir ausdriicklich auf
das ordentliche Kiindigungsrecht.

AuBerdem setzen wir nach wie vor auf konstante Pramien iber
die Laufzeit. Viele Versicherer arbeiten hier mit Risikopramien.

,unser wichtigster Wett-
bewerbsvorteil ist der Verzicht
auf das ordentliche

Kiindigungsrecht.*

D.h., die Pramien steigen jedes Jahr und kosten teilweise im Alter
von 55 Jahren {iber 100 Euro fiir 1.000 Euro Rente. Dadurch, dass
wir mit Alterungsriickstellungen kalkulieren, sind unsere Pramien
zwar im Einstieg etwas teurer, im Alter allerdings aber noch be-
zahlbar.

[partner:] Vielen Dank fiir das Gesprich! |

Barmenia Versicherungen
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Jetzt BU-Abschluss-Turbo
zuschalten!

Fiir Thre Kunden ist es besonders wichtig,
einen ausgezeichneten Berufsunfihig-
keitsschutz zu haben. Dies ist auf ein-
fache Weise bei der SIGNAL 1DUNA
moglich: Beim BU-Abschluss wird
der ,Turbo“ eingeschaltet! Neben der
Beantwortung der iiblichen allgemei-
nen Fragen reicht die Beantwortung
von nur 3 Gesundheitsfragen aus.

@
"Nur drei
Gesundheitsfragen!”

Der Aufnahme von Gesundheitsfragen kommt im BU-Abschluss-
prozess eine besondere Bedeutung zu. Der ,Turbo" beschleunigt
den Prozess der Antragsaufnahme, indem die Gesundheitsfragen
flir bestimmte Kunden auf nur drei Fragen verkiirzt werden.

Der ,Turbo"” gilt fiir

selbststandige BUs

selbststandige BUs mit Erwerbsunfahigkeitsschutz

Zusatz-BU-Policen im Rahmen einer Rentenversicherung

mit maximal 1.000 Euro BU-Monatsrente

mit moglicher Ausbaugarantie

Einschluss der Dynamik méglich

fiir die Berufsgruppe A++, A+ oder A

fiir versicherte Personen bis 40 Jahre

Abschliisse im Rahmen der ,Existenzgriinderregelung" sind vom
Priifungs-Turbo ausgenommen. Die drei Fragen beziehen sich auf
langere Krankheitszeiten innerhalb der letzten drei Jahre, auf ei-
nige konkrete Erkrankungen sowie auf die Einnahme von Medika-
menten innerhalb des letzten Jahres. Mit dem ,Turbo" bringen Sie
Ihre Kunden besonders schnell und einfach zur dringend bend-
tigten Absicherung der Arbeitskraft. Wahrend Sie sich selbst als
erfolgreichem SIGNAL IDUNA Biometrik-Profi das Leben einfach
leichter machen.

SIGNAL IDUNA

212017 [partner:]
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Einzigartig,
haftungssicher und
wettbewerbsstark

Der neue Hausrat-Premium-Schutz der Barmenia

Besser Barmenia.
Besser leben.

Sichern Sie sich als Vermittler und Ihre Kunden umfassend ab: Neue und moderne Zusatzbausteine wie der Wegfall der Min-
Mit der Rund-um-Sorglos-Garantie der Barmenia destwindstarke bei Sturm und der All-Risk-Deckung runden das
e Barmenia-Leistungsgarantie Angebot ab.
* Innovationsklausel Informieren Sie sich auf www.adcuri.de oder sprechen
e Nicht-Schlechterstellungs-Garantie” bei Versichererwechsel Sie uns an: 0202 438-3030
' DIEpWeLT ADCURI.DE
serVice' DIE VERSICHERUNGSLOSUNG
Champions
im erlebten Kundenservice Ba r en ia
- Versicherungen

aaaaaa

w.service-champions.d

ServiceValve GmbH 1012016 ) Leben | Kranken | Unfall | Sach
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UWP - Flexibel fiir den Ruhestand vorsorgen

Mit der Altersvorsorge beginnt man idealerweise schon lange vor der Rente. Damit sich die Alters-
vorsoge lebensphasenbegleitend gestalten ldsst, ist Flexibilitit gefragt. Canada Life bietet mit
GENERATION private plus eine vielfdltig gestaltbare Losung.

[ 20, 30 oder sogar 40 Jahre - so lange ist es meist noch bis zur
Rente, wenn man sich um seine Altersvorsorge kiimmert. Dabei
weiB man oft nicht, wie sich das Leben entwickeln wird. Daher
sind auch bei Altersvorsorgeprodukten hohe Flexibilitat und le-
bensphasenbegleitende Konzepte gefragt, damit sich die Alters-
vorsorge an die eigenen sich wandelnden Bediirfnisse anpassen
|asst.

Kunden sollten hier zudem ein Produkt wéahlen, mit dem sie ren-
diteorientiert sparen kdnnen. ldeal, wenn dieses auf Wunsch noch
Garantien bereithalt. Canada Life bietet Kunden all dies mit dem

DIE NASE VORN IM WETTBEWERB

Q

Tarif GENERATION private plus: vielfdltige Gestaltungsmdoglich-
keiten, Renditechancen und Garantien.

Renditeorientiert vorsorgen

Der hinterlegte Unitised-With-Profits- (UWP) Fonds investiert
zu fast 45 Prozent in Sachwerte. So profitieren Versicherte von
deren Renditemdglichkeiten. Der Erfolg des Fonds spricht fiir sich:
6,4 Prozent durchschnittliche Wertentwicklung p.a. nach Abzug
der Kosten erwirtschaftete er seit seiner Auflequng im Januar
2004.

Der UWP-Fonds ist in den GENERATION-Tarifen der Canada Life hinterlegt — eine gute Anlage fiir die
Altersvorsorge. Das spiegelt sich auch im Vergleich mit dem Wettbewerb wider:

ANBIETER TARIF

GARANTIERTES KAPITAL MOGLICHES KAPITAL

Canada Life GENERATION private plus 78.799,64 € 217.291,75 €

Fondsgebundene Rente InvestGarant

Premium FondsRenteprotect — 100 %

Rente Garant
Maximo - Balance

FlexRente performance-safe S.
Fonds mit 80 %-Garantie

69.334,37 € 200.861,00 €
66.600,00 € 188.522,00 €
66.600,00 € 139.357,21 €
66.450,00 € 219.667,71 €
53.280,00 € 212.372,00 €

* Quelle: Auszug aus Softfair. Berechnungsgrundlage: Mann/Frau; Eintrittsalter 30 Jahre, Alter bei Rentenbeginn 67 Jahre, Beitrag 150 €,
5 lahre Rentengarantiezeit, ohne Dynamik, angenommens Wertentwicklung 6 % p.a., Stand: 09.01.2017

212017  [partner:]
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Neben dem UWP-Fonds mit seinen Garantien stehen ihnen
auch Einzelfonds zur Verfligung. Damit kdnnen sie frei wahlen,
mit welchem Fonds sie fiir das Alter vorsorgen mdchten. Bis zu
20-mal im Jahr kénnen Kunden ihre getroffene Fondsauswahl
kostenfrei anpassen. Alternativ steht das Automatische Portfo-
lio Management (APM) zur Verfligung. Verfiigbar sind die Pro-
file ,Dynamisch”, ,Ausgewogen” und ,Sicherheitsorientiert”. So
erhalten sie eine Anlage nach ihrer personlichen Risikoneigung.
Sowohl die Einzelfondsauswahl als auch das APM lassen sich mit
dem UWP-Fonds kombinieren. Bis zu 12 Jahre vor Rentenbeginn
konnen Kunden bei laufenden Beitrdgen zudem ihr Anteilsqutha-
ben in den UWP-Fonds wechseln. So nutzen Kunden zum Beispiel
ohne Garantien anfangs hohere Renditechancen und sichern die
erwirtschafteten Gewinne spater mit den UWP-Garantien ab.

Auch wer einen Einmalbeitrag anlegen mdchte, ist bei GENERATI-
ON private plus richtig: Haben Kunden noch mindestens 10 Jahre
Zeit bis zum Rentenbeginn, konnen sie ihr Geld renditeorientiert
anlegen. Denn Kunden profitieren nun auch bei Einmalbeitragen
von Treueboni. Wie bei laufenden Beitrdgen gestalten Kunden
ihre Anlage selber - bis 10 Jahre vor Rentenbeginn ist auch hier
auf Wunsch noch ein Wechsel in den UWP-Fonds mdglich. Beim

UWP IN KOMBINATION

APM = Automatisches Portfolio Management; von Canada Life zu-
sammengestellte Portfolios in drei unterschiedlichen Risikoprofilen mit
automatischer Umschichtung; nicht mit Einzelfonds kombinierbar

UWP-Fonds greifen dann die endfélligen Garantien - mit einer
Mindestwertentwicklung von einem Prozent und der Méglichkeit
auf mehr!

Was aus 50.000 € Einmalanlage tatsachlich geworden ware — ein direkter Vergleich aus der

Vergangenheit.

Einmalanlage 50.000 €
Laufzeit 10 Jahre

Einmalanlage mit UWP

Festgeld

EXIERN + 42%p.a. [CTTETAN +1.3 % p.a.

Berechnung eines GENERATION privateVertrages. Versicherungsbeginn: 30.04.2008 (Wertentwicklung hinterlegter Fonds ,GENERATION UWP-Fonds 1*
4,2 % p.a. seit 10 Jahren). Kosten des Versicherungsvertrages sind bereits berlicksichtigt, Wertentwicklung Festgeld 1,3 % p.a. seit 10 Jahren.

Die Garantien von UWP -

auch 2017 wieder 2,1 Prozent

Durch die endfélligen Garantien des UNP-Fonds miissen Kunden
keine Angst haben, dass sie ihr Erspartes bei Kurseinbriichen zu
Rentenbeginn aufs Spiel setzen. Denn laufen die Bérsen gut und
sind die bedingungsgemadBen Garantievoraussetzungen erfiillt,

[partner:] 22017

44

erhalten Kunden den hdheren tatsdchlichen Wert ihrer Anteile
am UWP-Fonds ausgezahlt. Anderenfalls fangt sie der jahrlich
deklarierte geglattete Wertzuwachs auf. 2017 betréagt dieser er-
neut 2,1 Prozent und blieb damit die letzten sechs Jahre stabil.
Mindestens betragt er zu Rentenbeginn jedoch ein Prozent. »



Wert @

Tatsachliche
Wertentwicklung

Geglattete
Wertentwicklung

Laufzeit

Abgesichert auch im
Ernstfall: BUZ und
Schwere-Krankhei-
ten-Baustein
Neben der finanziellen Absicherung
des Alters lasst sich mit GENERATI-
ON private plus auch die Arbeitskraft
absichern: So stehen Kunden eine Be-
rufsunfahigkeitszusatzversicherung  zur
Verfiigung. Interessant gerade fiir junge
Kunden: Durch den ,pay-as-you-go-Beitrag"
konnen sie in jungen Jahren den Sparanteil fir
ihre Altersvorsorge maximieren und dennoch fi-

Urspringlicher &
Rentenbeginn

Lebensversicherung

ZUM RENTENBEGINN WIRD DER HOCHSTE WERT AUSBEZAHLT*

Tatsachlicher Wert
Schlussbonus

Geglatteter Wert

Garantievoraussetzung erfullt

5 Jahre var |
Rentenbeginn, |
Laufzeit min. :
12 lahre

Schematische Darstellung

Bei den Produkten GENERATION private plus und GENERATION basic
plus missen als zusdtzliche Garantievoraussetzung fiir mindestens

80 % der vergangenen Beitragszahlungsdauer die jeweils vereinbar-

* bei Erflllung der Garantievoraussetzungen
ten Beitrdge gezahlt worden sein.

Durch die endfilligen Garantien des UWP-Fonds

miissen Kunden keine Angst haben,

dass sie ihr Erspartes bei Kurseinbriichen zu

Rentenbeginn aufs Spiel setzen.

nanziellen Schutz bei Berufsunfdhigkeit genieBen. Denn da die
Gefahr einer Berufsunfahigkeit mit zunehmendem Alter steigt,
sind die Beitrage fiir eine Risikovorsorge in jungen Jahren deut-
lich geringer. Bei diesem Tarif gehen alle Beitrdge zunachst in
den/die ausgewihlten Fonds fiir die Altersvorsorge. Dann werden
nur die Risikokosten aus dem Fondsguthaben entnommen, die
zur Deckung des Risikos tatsdchlich notwendig sind. Am Anfang
eines Vertrags ist das fiir junge Kunden relativ wenig. Dadurch
wird anfénglich mehr in die Altersvorsorge investiert als bei einer
klassischen Kalkulation. Wie beim Berufsunfahigkeitsschutz von
Canada Life ist auch hier das Preis-Leistungs-Verhaltnis garan-
tiert. »
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Da steckt viel
Herzblut drin.

Die NURNBERGER schiitzt,
was Unternehmen wichtig ist.

Einfach und passend.

NURNBERGER

VERSICHERUNGSGRUPPE

NURNBERGER
Allgemeine Versicherungs-AG

Ostendstralte 100
90334 Nurnberg
Telefon 0911 531-5
www.nuernberger.de
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Q BEITRAGSVERLAUF

Beitragshohe

® Risikokosten @ Beitrag

Alternativ steht Kunden fiir die Risikoabsicherung auch ein
Schwere-Krankheiten-Baustein zur Verfiigung: Bei 13 schweren

Flexibilitdt in Fokus

Nicht nur bei der Wahl der Anlage und der Absicherung der Ar-
beitskraft bietet der Tarif Kunden Gestaltungsfreiraum: Zuzah-
lungen und Entnahmen sind ebenso mdglich wie eine Erhéhung
der Beitrage oder Beitragsurlaub zum Beispiel wéahrend der El-
ternzeit. Zudem kann der Rentenbeginn hinausgeschoben werden
- so kann das Geld weiter arbeiten und Kunden haben die Chance
auf eine héhere Rente, wenn sie sie brauchen.

Auch die Ausgestaltung der spateren Rente oder Kapitalleistung
Idsst sich an die Bediirfnisse zu Rentenbeginn anpassen. Weitere
Flexibilitat bietet Canada Life Kunden zudem mit der MARKTOP-
TION. Dabei unterbreitet der Versicherer Kunden auf Wunsch zum
Rentenbeginn alternativ Angebote anderer Versicherer. Kunden
kdnnen sich dann fiir das fiir sie passendste Angebot entscheiden.
Mit GENERATION private plus erhalten Kunden bei Canada Life
eine renditeorientierte Altersvorsorge mit Garantiemdglichkeit
fiir ihren ganz individuellen Bedarf. |

Preis-Leistungs-Verhiltnis

Laufzeit

Krankheiten bietet der Tarif dann in Form einer Kapitalleistung
eine finanzielle Soforthilfe im Leistungsfall.

FLEXIBEL WIE DAS LEBEN SELBST

INVESTMENT
E BAUSTEIN
freie Fonds- BAUSTEIN uwp
auswahl freie Fonds-  + APM ;
& auswahl|

FLEXIBILITAT LUWP |
IM INVESTMENT
—
FREIE WAHL
* Rente
ERFOLGREICH ERBSCHAFT * ganz oder
IM JOB Zuzahlung in teilweise Kapi-
Die Beitrage den Vertrag talleistung
werden erhdht o, 7 * Rentengaran-
| L — tiezeit
e
m * Hinterblie-
v HOCHZEIT UND KIND benenrente
Beitragsurlaub * MARKTOPTION
< wahrend der Elternzeit
START INS BERUFSLEBEN Ppé‘
Abschluss mit Zusatzoption !

Schwere Krankheiten oder ~* DRINGENDE INSTAND-
Berufsunfahigkeitsrente, um HALTUNG AM HAUS
gunstig Alters- und Risiko Entnahme aus
vorsorge zu verbinden dem Anteilguthaben

Canada Life
Markus Wulftange

Postfach 1763 | 63237 Neu-Isenburg
Tel.: 06102 3061900
www.canadalife.com
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Wir konnen
Zielgruppen.

Sie sagen welche.

BELMOT"

FUr Oldtimerbesitzer.

m Allgefahren-Versicherung:
Schutz auch bei
Motor- und Getriebeschaden

m \ersicherung zum
Wiederbeschaffungswert méglich

I.-\ZO_ % Vorsorgeversicherung
% bei Wertsteigerung

P

£ TR m Sammlungskonzepte schon
ab zwei Oldtimern

f www.facebook.com/mannheimer.belmot

BEA—?&?} Die APP fur unterwegs.

www.makler.mannheimer.de

Mannheimer Versicherung AG
Maklerdirektion Bielefeld
Telefon 0521.96714 34
mdbielefeld@mannheimer.de
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ETF-Portfolio Plus:
Exklusives ETF-Portfolio
fur die Altersvorsorge

Die LV 1871 erweitert ihr Angebot
fiir fondsaffine Kunden. Mit dem
ETF-Portfolio Plus bringt die LV 1871
eine neue exklusive Fondslosung auf
den Markt. Kunden und Vermittler
konnen die transparenten und
kostengiinstigen Portfolios fiir die
Altersvorsorge nutzen.

212017  [partner:]
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Der Markt der Fondspolicen ist haufig unilibersichtlich und viel-
faltig. Jederzeit den Uberblick zu behalten, ist weder fiir Kunden
noch fiir Vermittler einfach. Die LV 1871 versucht deshalb, den Zu-
gang zum Thema zu erleichtern. Denn Kunden, die sich fiir Fonds-
policen entscheiden, haben zum einen die Chance auf eine hdhere
Rendite und profitieren gleichzeitig von den Sicherheitsoptionen
einer Versicherung. Deshalb hat die LV 1871 ihr Fondsangebot in
den vergangenen Jahren kontinuierlich ausgebaut.

Transparent und kostengiinstig
Neu zum Angebot hinzugekommen sind exklusive Lsungen wie

ETF-Portfolio Plus Ausgewogen

B Uimensional Global Short-Term Fixed
Income

B dbx-trackers iBoxx Sovereigns Eurozone

B iShares MSCI World Minimum Volatility
Dimensional Global Targeted Value
IShares Core EURD STOXX 50

Die Gewichtung Aktien zu Renten
betrdgt 60 zu 40

Bei ETFs handelt es sich um spezielle Investmentfonds. Sie bilden
die Wertentwicklung eines zu Grunde liegenden Index moglichst
exakt ab. Dementsprechend kdnnen sie als sehr transparentes
Anlagevehikel angesehen werden und kommen wegen des Ver-
zichts auf ein kostenintensives Research und eine aktive

Chancenreiche Anlage

kombiniert mit Vorteilen einer Versicherung

Zu diesen Vorteilen gehdren zum Beispiel das Anlauf- und Ab-
laufmanagement und ein individuell wahlbares Garantieniveau.
Das einmal gewahlte Chance-Risiko-Profil bleibt mit dem auto-
matischen Ausgleichsmanagement (Rebalancing) lber die ge-
samte Vertragslaufzeit erhalten. Mit der Lock-in-Funktion |3sst
sich das erreichte Fondsvermdgen verbindlich gegen kiinftige
Risiken absichern.

Die Vorsorgelésungen der LV 1871 bieten zudem Flexibilitdt bei
Zuzahlungen, Beitragsanderungen, Zusatzversicherungen oder
dem Rentenbeginn. Zusatzlich konnen Fondssparer mit den vier

[partner:] 22017
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» zum Beispiel das ETF-Portfolio Plus. Die Exklusivldsung der
LV1871 bietet zwei Anlagestrategien auf Basis von passiven,
kostenglinstigen Exchange Traded Fonds (ETF): ausgewogen und
dynamisch.

Hinter dem ausgewogenen ETF-Portfolio Plus steht eine Anlage-
strategie mit einer festgelegten Gewichtung von 60 Prozent
Aktien und 40 Prozent Anleihen. Damit entspricht das Portfolio
der Risikoklasse 3; die dynamische Variante des ETF-Portfolios der
Risikoklasse 4. Die Gewichtung der Anlageklassen gestaltet sich
dabei wie folgt: 90 Prozent Aktien und zehn Prozent Anleihen.

ETF-Portfolio Plus Dynamisch

10 %
dh x-trackers iBoxx Sovereigns Eurozone
iShares MSCI Werld Quality Factor

db x-trackers Equity Value Factor
Dimensional Global Targeted Value
Dimensional Emerging Markets Value

45 %

Die Gewichtung Aktien zu Renten
betrdgt 90 zu 10

» Managementdienstleistung mit einer sehr niedrigen Gebiih-
renbelastung aus. Das macht ETF-Portfolios zu einem wichtigen
Bestandteil fiir die Altersvorsorge - insbesondere dann, wenn sie
mit den Sicherheits- und Flexibilitdtsvorteilen einer Rentenver-
sicherung verkniipft werden.

flexiblen Auszahlungsoptionen 4flex die Rentenauszahlungspha-
se ganz individuell gestalten. Sie wahlen zwischen Kapitalaus-
zahlung oder klassischer Rente, Pflege-Option fiir doppelte Rente
im Pflegefall oder extra-Renten-Option; dann zahlt die LV 1871
im Krankheitsfall x-mal mehr Rente; bei einer verkiirzten statis-
tischen Lebenserwartung aufgrund einer schweren Erkrankung.

ETF-Portfolio Plus exklusiv fiir Kunden der LV 1871
Die beiden exklusiven Fondslésungen ETF-Portfolio Plus sind in
allen fondsgebundenen Tarifen der LV 1871 verfligbar. Sie eignen
sich sowohl fiir die private und staatlich geforderte Altersvor- »



Bringen Sie lhre Kunden zum Strahlen!

Franke || Bornberg

Zahnersatz o e g
hervorragend | I |
Private Krankenzusatzversicherung

Bayerische Beamtenkrankenkasse AG Union Krankenversicherung AG
ZahnPRIVAT Premium ZahnPRIVAT Premium
Produkt: 0172017 Rating:01/2017 Produkt: 012017 Rating:01/2017

Franke || Bornberg

Zahnersatz o e
hervorragend = | I
Private Krankenzusatzversicherung

Tel. (0 43 31) 6 96 52 02

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

Zahnarzt. Der neue Zusatzschutz bietet maBgeschneiderte Erstattung fur
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
\ e Union Krankenversicherung AG N AL

- MaklerService GmbH




Rubrik

sorge als auch fiir die betriebliche Altersversorgung. Ein weite-
rer Vorteil fir Kunden der LV 1871: Mit der BUZ 3.000 Beitrags-
befreiung lassen sich Vorsorgevertrdge ganz einfach vor den
Folgen einer Berufsunfahigkeit schiitzen. Bei einer Berufsunfa-
higkeit tbernimmt die LV 1871 nach einer Wartezeit von drei
Jahren die Beitrdge fiir die Altersvorsorge. Bis zu einem Jahres-
beitrag von 3.000 Euro fiir den Vorsorgevertrag und die Beitrags-
befreiung entfallen unbequeme Risikofragen.

Alle Informationen zu den neuen ETF-Portfolio Plus finden Ver-
mittler auf der Investmentplattform www.meinepolice.com. Dort
werden auch quartalsweise verfligbare Marktkommentare verof-
fentlicht.

Portfolio auf Basis wissenschaftlicher Erkenntnisse
Die Basis des ETF-Portfolio Plus bilden passive, kostengiinstige
Investmentfonds. In beiden Varianten erfolgt die Anlage in maxi-
mal flinf ETF-Fonds mit weitestgehend passiven Anlagestrategien
aus der aktuellen Fondsauswahl der LV 1871. Einmal im Jahr stellt
das Ausgleichsmanagement die Ausgangsallokation des Portfo-
lios automatisch wieder her und sorgt so dafiir, dass die Risiko-
klasse der Portfolios iiber die gesamte Laufzeit gleich bleibt.
Wenn erforderlich, werden Portfolioanpassungen durchgefiihrt.

Anlageziel des ETF-Portfolio Plus ist die Teilnahme an der Wert-
entwicklung der globalen Aktien- und Rentenmarkte. Durch die
Ubergewichtung bestimmter Kapitalmarktsegmente, deren At-
traktivitat wissenschaftlich belegt ist (sogenannte Faktormo-
delle), sollen zusitzliche Renditechancen realisiert werden. Da-
mit kdnnen Kunden von den Entwicklungen unterschiedlichster
Marktsegmente profitieren.

Der Aufbau der Portfolios basiert auf wissenschaftlichen Er-
kenntnissen und fokussiert auf spezielle Faktoren wie Value, Size,
Quality und Low Volatility. Kenneth French und der Nobelpreis-
trager Eugene Fama konnten in ihren Studien den positiven Ef-
fekt beispielsweise der Faktoren Value und Size nachweisen. Der
Faktor Value beschreibt auf Basis von wirtschaftlichen Kennzah-
len (fundamental) unterbewertete Aktien mit einem im Vergleich
zum ihrem Marktwert hohen Buchwert, hohen Ertrdgen oder
einer hohen Dividendenrendite. Der Faktor Size beriicksichtigt
vor allem kleinere Unternehmen mit niedriger Marktkapitalisie-
rung. Das Ergebnis der Betrachtung: Es konnten damit langfristig
héhere Ertrage generiert werden als die Gesamtheit der Aktien
eines Aktienmarkts erzielt hat.

[partner:] 22017
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Konzept mit Experten entwickelt

Entwickelt wurde das Konzept fiir die ETF-Portfolio Plus der
LV 1871 zusammen mit Dr. Andreas Beck, dem Griinder und Vor-
standssprecher des renommierten Instituts fiir Vermdgensaufbau
(IVA) AG. Andreas Beck ist zugleich Mitglied im Bundessenat
des Bundesverbands flir Wirtschaftsférderung und AuBenwirt-
schaft. Er leitet den Beirat der financial risk fitness GmbH und
ist Mitglied des Kuratoriums des gemeinniitzigen Instituts fiir
Wirtschaftsgestaltung. Er blickt auf langjdhrige Erfahrung bei
der Bewertung von institutionellen Portfolios und Kapitalmarkt-
fragen zuriick. Das IVA ist eine bankenunabhdngige Gesellschaft,
die mit Hilfe wissenschaftlich gestiitzter Methoden den Ver-
mogensaufbau von Privatanlegern fordert. Das Institut erstellt
Analysen und Studien, deren Ergebnisse Privatanlegern beim
Auffinden qualitativ hochwertiger Anbieter fiir den langfristigen
Vermdgensaufbau helfen sollen.

LV 1871 Fondspalette mit rund 100 Fonds
ETF-Fonds erfreuen sich zunehmender Beliebtheit. Grund fiir
diese Beliebtheit sind auch die geringen Kosten im Vergleich
zu aktiv gemanagten Fonds. Dem Trend folgend hat die LV 1871
ihre Fondspalette um vermdgensverwaltende Fonds und kosten-
glinstige ETF erweitert. Zu den fiinf neuen Fonds gehdrt auch
der iShares MSCI World Quality Factor. Neu sind auBerdem re-
nommierte Fonds wie der Invesco Balanced-Risk Allocation oder
der Flossbach von Storch Multi Asset Growth. Die Fonds sind
fir alle fondsgebundenen Vorsorgelésungen der LV 1871 ver-
fligbar. Damit steigt die Zahl der Fonds, aus denen Kunden und
Geschaftspartner wahlen konnen, auf fast 100. Auf meinepo-
lice.com konnen Kunden und Vermittler auf umfangreiches Da-
tenmaterial und Werkzeuge zum Portfolioaufbau zuriickgrei-
fen und sich (iber die fondsgebundenen Produkte der LV 1871
informieren.

Kontakt

Lebensversicherung von 1871
a.G. Miinchen (LV 1871)

Thomas G. Cockburn
(Vertriebsleiter / Filialdirektion
Diisseldorf)

Berliner Allee 47 | 40212 Diisseldorf
Tel.: 0211 8620240

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

www.lv1871.de
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Standard Life hat sich in den vergangenen
Jahren mit innovativen Multi-Asset-Losungen
einen Namen gemacht. Nun bringt das schotti-
sche Unternehmen die dritte Generation seiner
erfolgreichen, risikoadjustierten MyFolio-Fami-
lie nach Deutschland.

[ Die MyFolio Multi Manager Fonds verbinden eine hohe Diversi-
fikation mit einer konsequenten Risikokontrolle und investieren
nicht nur in die Produkte der hauseigenen Gesellschaft Standard
Life Investments (SLI), sondern auch in sorgfiltig ausgesuchte
Fonds anderer renommierter Investmentgesellschaften. Schon
seit 2010 bietet Standard Life in GroBbritannien seine MyFolio-
Palette an. Mehr als elf Milliarden Euro haben Anleger im Verei-
nigten Konigreich seitdem in die MyFolios investiert, die sich bei
Maklern und Endkunden groBer Beliebtheit erfreuen. Was beide
Gruppen schatzen, sind der hohe Grad an Diversifikation und die
Beriicksichtigung der individuellen Risikoneigung der Kunden. Sie
kdnnen sicher sein, in ein Portfolio zu investieren, das zu ihrer in-
dividuellen Risikoneigung passt und in diesem Rahmen planbare
Ergebnisse liefert.

In Deutschland sind die gemanagten MyFolio-Fonds seit knapp
fiinf Jahren erhdltlich: Im Mai 2012 hatte der britische Lebens-
versicherer drei von Standard Life Investments aktiv gemanagte
Fonds in den Risikoklassen ,Defensiv”, Balance" und Chance" in
seinen Fondspolicen vorgestellt, die im Mai 2015 mit zwei wei-
teren Varianten komplettiert wurden. Im Herbst 2015 kam eine
weitere Multi-Asset-Fonds-Familie hinzu, die MyFolio Passiv
focussed Fonds, die liberwiegend in Indextrackerfonds investie-
ren. Nun bringt Standard Life also die dritte Generation der er-
folgreichen MyFolio-Familie an den Start: Die fiinf neuen Multi-
Asset-Fonds unter dem Namen ,MyFolio Multi Manager Fonds"
investieren in eine breite Palette von Investmentfonds fiihrender
Vermdgensverwalter aus aller Welt. Sie decken unterschiedliche
Anlageklassen ab - von Staats- und Unternehmensanleihen aus
Industrienationen lber Aktien aus spezifischen Regionen bis zu
Schwellenldnderanleihen und Absolute-Return-Produkten.

Die Multi-Manager-Fonds werden in fiinf verschiedenen Risiko/
Renditeprofilen mit unterschiedlich hoher Volatilitat offeriert und
kommen sowohl als Zielfonds in beiden Fondspolicen Maxxellence
Invest und ParkAllee zum Einsatz als auch als eigenstdndige SI-
CAV-Fonds. Die fiinf Multi-Asset-Fonds setzen sich jeweils aus
rund 40 Zielfonds zusammen, welche das Fondsselektions-Team
von SLI aus Gber 9.000 weltweit verfligbaren Investmentfonds
auswahlt.

[partner:] 22017
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Mehr als 11 Milliarden Euro verwaltet

Der Aufbau jedes Fonds erfolgt in vier Stufen - von der strate-
gischen und der folgenden taktischen Asset Allokation liber die
Auswahl der Zielfonds und Konstruktion des Fonds bis zur regel-
maBigen Priifung und gegebenenfalls Neugewichtung. Die
SLI-Experten wahlen ihre Zielfonds aus unterschiedlichsten An-
lageregionen und bis zu 18 verschiedenen Anlageklassen aus.
Verantwortlich fiir die strategische Marschrichtung der Multi-
Manager-Familie ist das 65 Kopf starke Multi-Asset-Investing-
Team von SLI. Auswahl und Management der Fonds liegen beim
zwolfkopfigen Fondsselektions-Team. Allein die GroBe der beiden
Teams zeigt, welch groBe Bedeutung das Thema ,Multi-Asset" bei
Standard Life hat. SLI verwaltet mehr als 75 Milliarden Euro in
Multi-Asset-Losungen, mit 11,2 Milliarden Euro Anlagesumme
ist die MyFolio-Familie eine der beliebtesten Anlageformen bei
Anlegern und Beratern in GroBbritannien.

Sicherlich ist die gute Performance ein wichtiger Grund fiir die
Beliebtheit des Konzeptes: In der historischen Riickberechnung
hatten die fiinf MyFolio Multi Manager Fonds von September
2010 bis September 2016 eine jahrliche Rendite zwischen 4,5
und 8,7 Prozent erreicht. Die MyFolio-Fonds, die Standard Life
in den Fondspolicen anbietet, kdnnen auf einen dhnlichen Track
Record zuriickblicken. Die Variante MyFolio SLI managed defensiv
erreichte seit Auflage eine jahrliche Performance von 4,57 Pro-
zent, MyFolio SLI managed balance eine Performance von 6,38
Prozent p. a. und die chancenorientierte Variante MyFolio SLI
managed chance eine Jahres-Performance von 7,35 Prozent.

Doch es gibt weitere Punkte, die aus Sicht von Maklern fiir ein
solches Konzept sprechen. Zum einen offerieren ihnen die My-
Folio Multi Manager Fonds eine giinstige Outsourcing-Losung,
dank der sie sich ganz auf ihre Kundenbeziehungen konzentrieren
kénnen. Zum anderen entsprechen die Fonds den regulatorischen
Anforderungen, die kiinftig an Berater gestellt werden. Last, but
not least ist der Prozess der Portfolioauswahl auf Grundlage des
Risikoprofils jedes Kunden recht einfach. |

Standard Life
Thorsten Will (Senior Sales Consultant)

Lyoner Str. 15 | 60528 Frankfurt
Mobil: 0172 6871493
Sales Hotline: 0800 2214747

www.standardlife.de
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Begeisterung ist
ansteckend! In diesem Fall
fur Vertriebsunterstiitzung.

Lassen Sie sich von der Begeisterung des Maklerkollegen und [pma:]-Partners
Thomas Siepen fiir das Standard Life — Vermittlerportal anstecken.

Einfach effizienter arbeiten — mit Standard Life?
Halt dieser Werbespruch was er verspricht?
[pma:]-Team LV meint ja! Und erhielt begeister-
te Riickmeldung von Thomas Siepen, der das
Standard Life Vermittler- bzw. Kundenportal
fiir sich und seine Kunden nutzt.

Die versprochenen Vorteile des Portals:

Einblick in Vertragsdetails - eine tagesaktuelle Bestandssicht
liefert alle Vertragsinformationen, inkl. Transaktionen, Ver-
tragshistorie und Vertragséanderungen, Anzeige von Dritt-
rechten und Bezugsrechten

Mobile Vertragsauskunft - ein Kundenzugang auf gangigen
Smartphones, der Informationen zum Vertragsstand gibt,
einfach und unkompliziert und ganz ohne App-Installation

Dariiber hinaus bietet das Vermittlerportal dem Berater umfang-
reiche Unterstiitzung in der Bestandspflege.

Nichts ist schoner und attraktiver im Vertrieb, als
mit zufriedenen Kunden zu sprechen.

Im Rahmen der Bestandsiibersicht werden im Portal tagesaktu-
elle Vertragswerte und zugehdrige Renditewerte angezeigt, die
.mal eben” im Gesprach mit dem Kunden erwdhnt werden kdnnen
oder gezielt zur Grundlage weiterer Vertriebsgesprache genutzt
werden kénnen. Die Vertragswerte umfassen neben den Vertrags-
grunddaten die tagesaktuellen Vertragsstande aber zugleich auch
eine Historie zu Vertragsveranderungen wir, Dynamikannahme
oder -ablehnung und den Verlauf der Vertragsentwicklung.

Daneben bietet eine Liste anstehender Dynamiken einen kurzen
Einstieg in weitere erfolgreiche Kundengesprache, deren Grund-
lage der tagesaktuelle Vertragswert und die positive Vertragsent-
wicklung sein kann.

So lassen sich - ganz nebenbei - in einem kurzen Telefonat die
Weichen fiir eine Dynamik-Annahme stellen. Interessant fiir den
Kunden - und den Berater, der damit seine laufenden Einnahmen
aus dem Vertrag verbessert. Im wahrsten Sinne des Wortes ,Be-
standspflege”!

Auch anstehende Abldufe lassen sich im Portal anzeigen, sodass
mit wenigen ,Klicks" die relevanten Informationen zum ablau-
fenden Vertrag zur Verfiigung stehen und sich in Neugeschaft
verwandeln kdnnen.

Besonders attraktiv ist die tagesaktuelle Verfligbarkeit der Ver-
tragswerte fiir Kunden und Berater mit vermégensorientierten
Standard Life Produkten wie der Parkallee.

Fiir die Nutzung des Portals ist eine einmalige Registrierung er-
forderlich - wenden Sie sich hier an das [pma:]-Team LV.

Fiir konkrete Fragen zur Nutzung des Portals stehen auch die
(regionalen) Ansprechpartner der Standard Life gerne zur Ver-
fligung.

[pma:] Team Lebensversicherung
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Dy a mi k & C5V erstellen | & PDF erstellen

In den nachsten 6 Monaten fallige Dynamisierungen. Mit dieser Ubersicht konnen Sie sich einen ersten Uberblick verschaffen. Fur weitere Details rufen Sie einfach die
Veriragsdetails Uber die Versicherungsscheinnummer auf. Erganzend erhalten Sie wie gewohnt Ihre Dynamiklisten mit weiteren Informationen

Vers.-Nr. ¥ Produkiname Versicherungs- Versicherungs- Dynamiksatz Jahresbeitrag (alt) Widerrufe Vemmittler-
nehmer * beginn ¥ in Folge nummer ¥

» 32290819 Freelax Rot, Rosa, 20.12.1980 01.07.2012 & 2.251.01€ 627705
» 32290903 Furt, Frank, 16.10.1939 01.11.2011 o 13.911,12€ 827705
32291202 Swing Britten, Grett, 18 12.1962 01.07 2011 b 678976 € 627705

32291331 3 Black Vinyl Records 01.11.2012 6.753,00 € 827705

Vertrag 32290979 .+ PDF erstellen

Vertragswerte

212017

Vertragsdaten | Vertragswerte | Historie | Veriragsverlauf Vertragsoptionen 32290979

eilung zum Vertrag 32290979

» Ihr Postfach

sorgen langfristig und diszipliniert vor. Unsere Investmentexperten unterstitzen Sie, damil
sich bequem zurickiehnen kinnen. ? Offene Beitrage priifen

Die durchschnittliche, jahrliche Rendite auf die investisrden Beitrége (gezshite Bai ¥
Abschluss- und Verwsliungskosten) fir den Zeitraum 01.02.2013 bi T batra k. / Beifragsbestatigung (PDF)
pa

Fum D2.05.2017 betragt der Rickkaufswert threr 15.684,12 Euro
Worsorge:
Ihr Kontakt zu uns
echnung des Rickkaufswerts haben wir das Urteil des Bundesgerichishofs (BGH) vom
13 (IV ZR 30/10) beriicksichtigt.

Diesar Viert = Ihnen nur einen Zwischenstand und ist fir die Zukunft nicht garantiert Wenn der 00 Uhe. Eraita
Werrag endet, werdan von dem dann vorhandenen Vertragswert gegebenenfalls noch Stevern Ul‘ll; '; u:“'au b

sbgezogen. o rvice-Telefon fil
Entscheidend ist die Leistung bei Ablsuf

‘Garantierte Leistungen zum Rentenbeginndatum

Garantierte Jahresrents 743712 Euro

Alternativ: garanterie Kapitalabfindung 217 847.00 Euro
» Weitere Kontakimaglichkeiten

Beispielhafte Leistung im Erlebensfall zum Rentenbeginn-
Falligkeit der Kapitalabfindung

Wertzuwachs der Kapitslanlage bis zum . 3 Es betreut Sie
Rantenbeginn vor Abzug der : .
Kapitatanlagekosten (Bruttorendite)

Malkfergeschift Rumbad
Wertzuwachs der Kapitslanlage bis zum ];:Sm: .;aig;rﬁgguarﬁe 5

Rentenbeginn nach Abzug der 08280 Aue
. Kapitalanlagekosten (Nettorendiie) Deutschisnd
E-Mail: maklergeschasft-umbad@comar de
Telefon Geschaftiich: 0
illustrierte Kapitalabfindung

illusirierte Kapitalabfindung

llustrierte Jahresrente

AMGENoMmenss 5 L= € 12.16& E17.186
Mesteuwacty ik the 1,25 % p.a. 172 €11.208 | €22002
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qualitativ
hochwertige
Beratung und
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[ Haben Sie den Anspruch, Ihre Kunden ganzheitlich zu beraten?
Ihre Kunden - und die gesamte Kundenfamilie? Eltern, GroBeltern
und Kinder? Dann spielt in der Beratung irgendwann die Frage der
Vermégensiibertragung eine nicht unerhebliche Rolle.

Die Eltern sind in der Lebensmitte und fragen sich, wie sie ihr Ver-
mogen aufbauen sollen. Die GroBeltern gehen auf ein stattliches
Alter zu und mochten ihr geschaffenes Vermdgen gut angelegt
wissen und an die nichste Generation steueroptimiert weiterge-
ben. Die Kinder stehen am Anfang ihrer Karriere und mdchten
sich um all diese Fragen keine Gedanken machen - es gibt so viel
Wichtigeres!

Aufgrund einer gewachsenen Kundenbeziehung werden Sie von
Ihren Kunden um Unterstiitzung gebeten. Generationenbera-
tung und genartioneniibergreifende Beratung ist ein wachsender
Markt! Dies haben auch die Anbieter versicherungstechnischer
Losungen erkannt und hier ihre Angebotspallette angepasst.
Gefragt sind lebenslange Losungen. Im Folgenden stellt das
[pma:]-Team LV lhnen ausgewahlte Produktldsungen kurz vor. »
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Allianz - Vermdégenspolice

Die Allianz Vermogenspolice ist eine Versicherungslosung in
Form einer Risikolebensversicherung mit Kapitalzahlung bei Tod.
In der Anlage kann der Kunde wahlen zwischen der klassischen
Form, fondgebundener oder indexgebundener Anlage. Sie ist ge-
eignet zur einkommensteuerfreien Ubertragung und Vererbung
von Vermdgen.

Der Vorteil: Mit der Allianz steht hinter der Anlage einer der
groBten Kapitalanleger aller deutschen Lebensversicherer mit
ausgewiesener Expertise.

In der fondsgebundenen Anlage kann der Anleger entscheiden,
ob er aktiv seine Kapitalmarktchancen nutzen will und individuell
seine Fondsauswabhl trifft oder ob er gemanagte Varianten nutzt.
Die Todesfallleistung unterliegt der Erbschaftssteuer, nicht der
Kapitalertragssteuer. Im Rahmen der Erbschaftsteuerfreibetrdge
oder durch Ausschopfen der Schenkungssteuerfreibetrdge ldsst
sich damit Vermdgen steuerglinstig libertragen. Durch Entnahme-
und Zuzahlungsmdglichkeiten bietet sich fiir den Kunden zu-
gleich eine groBe Flexibilitat.

Die Vermdgenspolice stellt damit eine rentable steuergiinstige
Gestaltung zur Vermdgensiibertragung dar. Da es sich um eine
Leistung aus dem Vertrag handelt, steht diese auch auBerhalb
des sonstigen Nachlass. Fiir den Kunden bieten sich jederzeitige
Verfligungsdnderung durch Bezugsrechtsdnderungen oder VN-
Wechsel zu Lebzeiten an.

Zu Vertragsbeginn kann bereits lber die Verteilung der Versiche-
rungsnehmereigenschaft auf zwei VN (z.B. GroBelternteil [ Enkel)
eine steueroptimierte Schenkung erfolgen, mit gegenseitigem
.Veto-Recht" bzgl. Vertragsverfiigungen.

Mit anderen Worten: eine individuell gestaltbare Losung fiir
planende Vermdgensberatung - gegen Einmalbeitrag oder
laufende Zahlung.

Standard Life - Parkallee

Mit der Standard Life Parkallee steht ein weiteres Produkt zur
planenden Vermdgensiibertragung zur Verfligung - eine Renten-
versicherung mit Kapitalwahlrecht. Die Investmentkompetenz
wird durch Standard Life Investments, einen der erfolgreichsten
Multi-Asset Anbieter weltweit mit erfahrenem Managementteam
und Know-how gewahrleistet.

Dem Kunden stehen fiir das Einmalbeitragsprodukt verschiedene
Anlagekonzepte zur Verfligung. Parkallee aktiv - das Investment

kann selbst ausgewahlt und bewegt werden. Parkallee komfort
- wenn der Kunde sich ,um nichts kiimmern will*. Somit kann
gewinnbringend und flexibel Vermdgen angelegt werden.

Die Kapitalauszahlung erfolgt bei Rentenauszahlung steuerlich
vorteilhaft durch die Ertragsanteilbesteuerung (abhingig vom
Lebensalter bei Rentenbeginn - und dann dauerhaft in unver-
anderter Hohe). Statt Rentenzahlung kann eine Kapitalauszah-
lung erfolgen. Diese sind steuerbegiinstig durch 25 Prozent Ab-
geltungssteuer (+ Solidaritatszuschlag und evtl. Kirchensteuer).
Versteuert wird nur die Differenz zwischen der Kapitalauszahlung
und der eingezahlten Beitrdge. Bei einer Laufzeit von > 12 Jahren
und Vollendung des 62. Lebensjahres ist sogar nur die Halfte
steuerpflichtig.

Zusatzlich sind jederzeit Teilauszahlungen und Zuzahlungen
mdglich. Teilauszahlungen als ,Quick-Cash" erfolgen innerhalb
von zwei Werktagen! Damit stehen kurzfristig einmal jahrlich bis
zu 25.000 Euro aus dem Vermdgen zur Verfligung (max. 50 Pro-
zent des vorhandenen Riickkaufswert) - insgesamt bis zu 5-mal
pro Vertrag.

Ein Highlight: Die Vertragswerte und Vertragsdaten der Parkallee
sind im Rahmen des Kunden- und Vermittlerportals der Standard
Life tagesaktuell abrufbar — mehr Transparenz und Service geht
nicht! (s. Artikel S. 60-61)

Helvetia - Fondspolice CleVesto Allcase

Helvetia schweizerische Lebensversicherungs-AG unterstiitzt
in der Vermdgensiibertragung mit den Helvetia Fondspolicen
CleVesto Allcase, Balance und Select.

Verschiedene Ziele der Vertragsgestaltungen stehen im Vor-
dergrund:
die Verminderung der Erbschaftssteuer durch Verrentung der
Todesfallleistung um bis zu 70 Prozent
die einkommensteuerfreie Auszahlung fiir Kapitalanleger mit
dem Helvetia Konzept "steuerfreie Fondspolice"
die Schenkung mit Veto-Recht z. B. fiir Eltern, GroBeltern,
Onkel, Tanten

Je nach Anlagementalitdt und Praferenz kann zwischen folgen-
den Varianten gewahlt werden:
CleVesto Allcase, als fondsgebundener Versicherung mit um-
fangreichen Gestaltungsmdglichkeiten in der Anspar- und
Verfligungsphase und attraktiven Anlagemdglichkeiten
(Einzelfonds, Anlagestrategien, Sicherungsguthaben oder
Vermogensaufbaustrategien)

212017  [partner:]
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LOSUNGEN

* CleVesto Balance, als renditeorientierte Losung fiir Einmalbei-
trdge mit einem professionellem Vermégensplan (ausgewogen,
dynamisch oder konservativ) und Absicherungsmechanismen,
sowie mit jahrlichem Rebalancing und Kapitalausstiegsma-
nagement

* oder CleVesto Select als professionelle Vermdgensverwaltung
fiir alle, die ihr Portfolio selbst zusammenstellen und managen
wollen.

Verschiedene Verfligungsoptionen sichern den Zugriff auf das
Kapital, z. B. Teilkapitalisierungen, Cash-Option oder Auszahlplan
oder Ubertragung von Fondsanteilen.

Ein weiteres Highlight: Es sind zwei Versicherungsnehmer még-
lich (z.B. Quote 1 Prozent GroBeltern/99 Prozent Enkel). Hier
sichert das ,Veto-Recht": bis zur Erlebensfallleistung miissen
beide Versicherungsnehmer einer Entnahme/Verrentung aus
einem Vertrag zustimmen.

Im Rahmen der Beratungskonzepte stellt Helvetia im Helvetia-
Net umfangreiche kurze Beratungsblatter zur Verfiigung. Uber
diese diversen Mdglichkeiten konnen Berater sich lber die Pro-
dukte und die steuer- und erbschaftrechtlich relevanten Fragen
informieren. Neben diesen Produkten stehen am Markt weitere
Produktangebote zur Verfligung, z.B. kann fiir ,Garantie-affine"
Kunden ein Canada Life —~Produkt mit UWP-Anlagestruktur inte-
ressant sein. Hinweise zu den fiir lhre Kunden interessanten
Méglichkeiten erhalten Sie gerne iiber das [pma:]-Team LV.

[partner:] 22017
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Warum sollen Berater sich gerade jetzt um
Generationenberatung kiimmern?

1. Das Thema ist populér! Generationenberatung wird iiber viele
Kanile in der Offentlichkeit angesprochen und ist im Gesprach.
Insbesondere die gednderten Voraussetzungen der Pflegever-
sicherung spielen hier eine Rolle in der Kundenwahrnehmung,
denn auch Pflegevorsorge ist Vermdgensvorsorge. Pflegevorsorge
gehort zur Strukturierung und Kapitalerhaltung dazu. Daher sollte
die Pflegeabsicherung immer auch ein Thema der Generationen-
beratung sein, ebenso wie Sterbegeld oder Bestattungsvorsorge.

2. Die Nachfrage nach diesen Produkten fiihrt zu Produkter-
weiterungen und -verbesserungen bei den Gesellschaften und
lasst hier auch weitere Neuerungen erwarten. Der Produkt-
bereich kann fiir Berater lukrativ sein, weil z.B. der Nettoin-
ventarwert der Produkte mit BP vergiitet wird - d.h. Einmal-
beitragsprodukte bieten Chancen auf BP. In nennenswertem
Umfang ist dies bereits bei Standard Life und Helvetia der Fall.
Sprechen Sie im Einzelfall das [pma:]-Team LV an.

3. Derzeit liegen umfangreiche Auszahlungen aus auslaufenden
12- Jahres-Vertridgen aus dem Jahr 2004/2005 auf den Kon-
ten ihrer Kunden!

Lassen Sie diese Wiederanlagepotentiale nicht brach liegen, ins-
besondere wenn lhre Kunden mit der gewdhlten Anlage positive
Erfahrungen gemacht haben.

[pma:]-Team LV unterstiitze Sie gerne in der Selektion lhrer

Kunden mit ausgelaufenen Vertrigen aus 2004/2005 und in Ihrer
Beratung. Sprechen Sie uns an. |

[pma:] Team Lebensversicherung



@ [ Werbespot ]

Der Werbespot stellt das Produkt [prima:beraten]
"spannend” dar und bringt dessen Vorteile wunder-
bar heraus. Nutzen Sie ihn - mit individualisierten
Abspann - flir Inre Kundengesprache.

Der Spot wird liber Google AdWords beworben und
kann auf Ihrer eigenen Website eingebunden und
tiber Ihre Facebook-Seite geteilt werden.

JETZT MITMACHEN
& VORTEILE SICHERN

S.12
S. 22
S. 30
S. 61

S.77

Makler-Portal mit lhrem Profil
Ihr individualisierter Flyer
Google AdWords Kampagne

UNSER WERBESPOT MIT
INDIVIDUALISIERTEM ABSPANN

Ihre eigene Website

Wir beraten
Sie gerr

Kostenlos erhéltlich bei Ihrem Makler vor Ort

Sven Milke
Ma

www.finplan-consulting.de
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Natirlich kdnnen Ihre Kunden auch ohne Arbeit
leben — vorausgesetzt, es ist fiir alles gesorgt.

Ihre Kunden haben sich bestimmt auch an viele Dinge gewdhnt, die ihr Leben schéner machen. Solange sie Uber ein regelméaBiges
Einkommen verfligen, kdnnen sie ihren Lebensstandard sicher auch weiterhin halten. Aber was wird aus ihnen und ihren Lieben,
wenn Sie ihre Arbeitskraft einmal verlieren sollten? Durch Krankheit oder Unfall — aus welchen Griinden auch immer. Sprechen Sie

mit ihnen dartber, damit fir alles gesorgt ist.

Maklerdirektion West

Joseph-Scherer-Strafie 3, 44139 Dortmund

SIGNAL Kranken, Telefon 0231 135 39061 @
Deutscher Ring Kranken, Telefon 0231 135 39069

Lebensversicherung, Telefon 0231 135 39062 S I G NAL I D UNA
Sach/Haftpflicht, Telefon 0231 135 39066 gut zu wissen
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Als durchschnittlicher Con
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[ Hoch im Kurs stehen bei Kriminellen derzeit auch Schadpro-
gramme, die sich der arglose User durch Offnen des Anhangs zu
einer unverddchtig wirkenden Mail selbst auf den Rechner l3dt.
Diese Schadprogramme sperren dann den Computer. Fiir die Frei-
gabe von Daten verlangen die Erpresser die Uberweisung einer
schmerzhaften ,Bearbeitungsgebiihr”.

Die Sorgen vor einer Fremdbe-
stimmung sind berechtigt. Der
Blick in die Presse bestatigt alle
Angste. Kaum ein Tag vergeht
ohne Berichte iiber gehackte
Webseiten, gestohlene Daten
und Erpressungsversuche: Alles
scheint mdglich zu sein - selbst
groBe Telekommunikationsun-
ternehmen oder Anbieter von
Internetdienstleistungen wer-
den zu Opfern von Attacken.
Dabei schaffen es meist nur
groBe oder spektakuldre Falle
in die Schlagzeilen. Experten
gehen davon aus, dass Cyber-
kriminalitdt oft nur dann angezeigt wird, wenn eine gesetzliche
Verpflichtung besteht. Dies bestdtigen Meinungsumfragen, wel-
che in schoner RegelméaBigkeit die Bedrohungslage analysieren.

Eine Studie des Industrieverbandes Bitkom aus 2016 vermeldet,
dass 41 Prozent der Befragten in den letzten 12 Monaten die Er-
fahrung gemacht haben, dass ihre Computer mit Schadprogram-
men infiziert waren. 25 Prozent der Unternehmen, die im Rahmen
einer im Herbst 2016 von Marsh veroffentlichten Befragung an-
gesprochen wurden, berichteten, dass sie in den vergangenen 12
Monaten Opfer eines Cyber-Angriffs geworden seien. Gegeniiber
einer dhnlichen Befragung im Vorjahr bedeutet dies nach Aus-
kunft von Marsh fast eine Verdoppelung.

Kurzum, es ware fahrlassig, das Thema Cybersicherheit zu ver-
nachldssigen. Cyberkriminalitdt kann heute jeden treffen. Eine
Handwerksfirma oder ein mittelgroBer Maschinenbauer ha-
ben ein ebenso hohes Risiko wie der niedergelassene Arzt oder
Rechtsanwalt.

Gerade kleine und mittelstdndische Unternehmer sowie Freibe-
rufler verdrdngen aber hdufig die Risiken. Cyberkriminelle ma-
chen bei kleinen und mittleren Unternehmen oft leichte Beute,
weil SchutzmaBnahmen oder Sicherungskopien nicht aktuell
sind, weil Mitarbeiter unzureichend tiber die Gefahren der Inter-
netnutzung aufgekldrt wurden und weil im Gegensatz zu Kon-
zernen kleinere Firmen keine eigenen IT-Beauftragten haben, die
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Gefahren einschdtzen und die Notwendigkeit von Absicherungen
deutlich machen kdnnen. Ist dann der Zugriff auf Daten und Pro-
gramme gesperrt, haben Schadprogramme die IT-Infrastruktur
infiltriert, verursachen das Entsperren der [T-Systeme und die
Entfernung von Viren zum Teil erhebliche Kosten. Auch hier sind
kleine und mittlere Unternehmen im Nachteil, da solche Kosten
von ihnen schwerer zu verkraften sind als von GroBunternehmen.

4 1 PROZENT

gaben an in den letzten 12 Monaten die
Erfahrung gemacht zu haben, dass ihre Computer
mit Schadprogrammen infiziert waren.

Studie: Bitkom, 2016

Bei dieser Ausgangslage kann das Angebot von Versicherungs-
schutz gegen Computerkriminalitdt zu einem der wichtigsten
Zukunftsmérkte fiir Versicherer werden. Cyberversicherungen
schiitzen mit Abwehr- und Entschadigungsleistungen gegen die
finanziellen Folgen von Schadenersatzanspriichen Dritter nach
einer Datenschutz- oder Datenvertraulichkeitsverletzung im Zuge
einer Cyber-Attacke. Zusatzlich libernehmen Cyberversicherun-
gen auch die Kosten fiir die Wiederherstellung von Daten und
Programmen nach einem Cyber-Angriff und sie ersetzen Ertrags-
ausfille oder Mehrkosten.

SchlieBlich bieten die Cyber-Versicherer im Rahmen ihrer Leis-
tungsversprechen auch wertvollen Service im Cyber-Schadenfall
wie IT-Dienst- und Forensikleistungen. Sie libernehmen gesetz-
lich veranlasste Benachrichtigungskosten, organisieren Krisen-
management und reputationsrettenden MaBnahmen oder sie
kiimmern sich um die Abwehr von Cyber-Bedrohungen bzw. Er-
pressungen.

Nach konservativen Prognosen der Wirtschafts-Priifungsgesell-
schaft KPMG aus diesem Jahr kdnnte das Marktpramienvolumen
fiir diese neue Versicherungssparte in Deutschland im Jahr 2036
bereits bei ca. 9,4 Milliarden Euro liegen. Die optimistische Varian-
te der Prognose der Studie geht sogar von einem Pramienvolumen
jenseits von 20 Milliarden Euro aus. Bei aller positiven Zukunfts-
erwartung, die solche Schatzungen in der Versicherungsbranche
auslosen, eins darf nicht vergessen werden: Versicherer, »
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die Versicherungsschutz gegen die Gefahren der Internetkrimina-
litdt anbieten, konnen sich auf keinerlei Erfahrungswerte stiitzen
und betreten versicherungstechnisches Neuland.

Zusatzlich sind die Anforderungen an Cyberversicherungen hoch:
Sie miissen passenden Schutz bieten, fiir Kunden bezahlbar sein
und gleichzeitig fiir Versicherer kalkulierbar bleiben. Letzteres
auch und vor allem im Angesicht von Kumulrisiken, wie sie kaum
eine andere Sparte zu bewiltigen hat. Was etwa passiert, wenn
der ndchste Krypto-Trojaner die Internetgemeinde iiberzieht und,
wie der ,heise online" im Februar 2016 zum damals virulenten
.Locky” Trojaner berichtete, Giber 5.000 Systeme pro Stunde (!)
infiziert?

Voraussetzung fiir ein auch kiinftig verldssliches und bezahlbares
Angebot von Cyber-Versicherungsschutz ist, dass auch Versiche-
rungsnehmer ihre Hausaufgaben machen. Vor allem kleine und
mittlere Unternehmen miissen ihr Risikobewusstsein entwickeln.

Nur-dann wird die Datensicherheit kiinftig als Teil des unterneh-
merischen Risikomanagements verstanden. Schutz bietet Un-
ternehmen die individuell geeignete Mischung aus,Pravention,
Schadenbegrenzung und verldsslichem, risikogerechtem Versi-
cherungsschutz. |
Damit die Existenz auch nach einem Cyberangriff gesichert ist,
bietet ERGO zwei Absicherungsnlnglichkeiten vor allem filr kleine
und mittelstindische Unternehmen: Die ,ERGO Cyber-Versiche-
rung" als umfangreiche Versicherungslosung fiir groBere Kunden
und die ,ERGO Cyber-Versicherung Kompakt" mit einem auﬁe-
ringere betriebliche Risikopotenziale ausgerichteten Vers
rungsschutz fiir Unternehmen mit Umsatzen ﬁs zu 1 Millionen
Euro. Wichtig ist es dem Versicherer, Kénden,

GroBe héufig kein eigenes IT-Knowhow, vorh
viceleistungen anzubieten, die sie im Schad
Uhr abrufen kdnnen. | |
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EINFACH UNVERBESSERLICH

28 x VERBESSERT - NOCH GUNSTIGER

Noch mehr Absicherung — noch weniger Beitrag: Damit setzt sich die neue VHV Privathaftpflicht klar vom
Wettbewerb ab. 28 zusatzliche Top-Leistungen machen PHV KLASSIK-GARANT, den Baustein EXKLUSIV und
unsere Best-Leistungs-Garantie zum echten Preis-Leistungs-Meister. Sichern Sie Ihren Kunden bedeutende

und zum Teil einzigartige Leistungen, wie den weitreichenden VHV Opferschutz, die volle Absicherung
aller mitversicherten Personen bei Deliktsunfahigkeit oder die Absicherung geliehener Sachen bis zur
Versicherungssumme. Und wem das nicht reicht, der sichert sich mit der Best-Leistungs-Garantie den Schutz
aller deutschen Versicherer — jetzt und in Zukunft.
Mehr Infos unter 0511.907-3333 oder vhv-partner.de
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Neue Privathaftpflichtversicherung der VHV:
Drohnenbesitzer werden ausreichend abgesichert

Der Vertriebsvorstand der VHV, Dr. Angelo O. Rohlfs, im Interview zu der neuen Privathaftpflichtver-

sicherung der VHV

[ Herr Dr. Rohlfs, Haftpflichtversicherungen sind im
Versicherungsvertrieb besonders beliebt. Warum ist
eine Privathaftpflichtversicherung wichtig fiir uns
alle und wie konnen Makler und Vermittler hier an-
setzen?

Angelo 0. Rohlfs: Versicherungsprodukte sind ganz oft tiberhaupt
nicht attraktiv fiir Konsumenten. Trotzdem brauchen wir sie. Ge-
rade ein Produkt wie eine Privathaftpflicht ist immens wichtig fir
jeden von uns. Denn eine kleine Unachtsamkeit, die einen Perso-
nenschaden zur Folge hat, kann den Verursacher schnell in den
finanziellen Ruin stiirzen. Mit einer Privathaftpflichtversicherung
kann sich jeder davor fiir wenig Geld schiitzen.

Fiir Makler und Vermittler ist eine Privathaftpflichtversicherung
der perfekte Einstieg zu einer langjahrigen Kundenbeziehung. Je
nach Kunde, lohnt es sich nicht nur die private, sondern auch die

gewerbliche Haftungssituation des Kunden zu betrachten. Bei ge-
werblichen Versicherungen erscheint die Beratung umfangreicher
- Makler und Vermittler zégern hier. Ich finde, diese Scheu ist un-
begriindet. Unsere Vertriebspartner schdtzen den Bedarf der Kun-
den sehr gut ein und sollten sich auch vermehrt an Gewerbekunden
trauen. Nicht nur groBe, sondern vor allem auch kleine und mittel-
standische Unternehmen benétigen eine Haftpflichtversicherung!

Welche Risiken sollten aktuell in einer Privathaft-
pflichtversicherung abgedeckt werden?

Angelo O. Rohlfs: Grundsétzlich schiitzt eine Privathaftpflicht
vor Schadenersatzanspriichen von Dritten. Dazu gehdren z.B. die
Kosten der Wiederherstellung von beschidigten Gegenstdnden,
aber auch Zahlungen an verletzte Personen. Hier ist es wichtig auf
die Versicherungssumme zu achten - bei der VHV sind das 10 Mio.
Euro fiir Personen-, Sach- und Vermdgensschiden (50 Mio. Euro
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im Baustein EXKLUSIV). Als Versicherer haben wir auch neue Risi-
ken im Blick. Unser Alltag verandert sich zunehmend, wird digita-
ler und die alltdglichen technischen Gerdte werden immer teurer.
Aktuell nimmt z.B. die private Nutzung von Drohnen zu - Nutzer
sollten beachten, dass Flugmodelle nicht per se versichert sind.

Brauchen alle Drohnen Versicherungsschutz - wie
sichert die VHV Drohnenbesitzer ab?

Ja, Drohnen brauchen Versicherungsschutz,
denn sie konnen erhebliche Schaden anrichten wie z.B. Personen
verletzen oder Autos, etc. beschddigen. Deswegen sollten Droh-
nenbesitzer priifen, ob und in welchem Umfang ihre Drohne ver-
sichert ist. Die Versicherer erweitern den Schutz zur Zeit. Wir bei
der VHV bieten in dem neuen PHV-Tarif KLASSIK-GARANT ab Mai
2017 auch Versicherungsschutz fiir Schaden durch ferngesteuerte
und motorbetriebene Flugmodelle bis zu einem Gewicht von 2509
an. Das deckt den Versicherungsschutz fiir kleine Drohnen, die pri-
vat genutzt werden, ausreichend ab. Drohnen konnten bis jetzt
nur im Baustein EXKLUSIV mitversichert werden. Wer groBere und
schwerere Drohnen fliegen l3sst, kann seinen Vertrag nach wie vor
um den Baustein EXKLUSIV erweitern und hat dann auch Versi-
cherungsschutz fiir Flugmodelle und Drohnen bis zu 5kg Gewicht.

Hat sich die Struktur der iiberarbeiteten
VHV Privathaftpflichtversicherung gedndert?

Nein, die bewahrte Strukur hat sich nicht
verdndert. Wir bringen den Tarif mit 28 verbesserten und neu-
en Leistungen auf den Markt. Es gibt wie gewohnt den Klassik-
GARANT und optional den Zusatzbaustein EXKLUSIV. Dariiber hi-
naus bieten wir die bewdhrte Leistungs-Update-Garantie und den
Baustein BEST-LEISTUNG an. Damit garantieren wir Kunden im
Schadenfall die besten Leistungen aus allen privaten Haftpflicht-
versicherungen am deutschen Markt - und das zum besten Preis.

Was sichert die neue Privathaftpflichtversicherung
dariiber hinaus ab? Worauf sollten Makler und Ver-
mittler achten?

Zu den neuen Merkmalen gehdren Risiken, wie
z.B. gegenseitige Anspriiche bei Personenschiaden oder eine Ab-
sicherung bei der Verletzung von Personlichkeits- und Namens-
rechten. Wenn z.B. Bilder von Personen ohne zu fragen ins Inter-
net gestellt werden, sichert die Privathaftpflicht der VHV diese
Persdnlichkeitsverletzung ab sofort ab. Insgesamt ist ein umfang-
reiches Paket entstanden, womit Makler und Vermittler bestens
ausgeriistet und ihre Kunden bestens versichert sind.

Fordern Sie als Vertriebsvorstand den Austausch
mit Thren Vertriebspartnern?

Wir bei der VHV legen als Maklerversicherer
viel Wert auf einen offenen Dialog mit unseren Vertriebspartnern.
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Wir hinterfragen, wie wir sie bestmoglichst unterstiitzen kdn-
nen, damit sie unsere Produkte gern und erfolgreich verkaufen.
Wir selbst setzen uns kontinuierlich mit den aktuellsten Themen
auseinander - von Produktthemen bis zu rechtlichen Rahmenbe-
dingungen. Deswegen bilden wir uns stédndig weiter und bieten
Madglichkeiten fiir Makler und Vermittler dies auch zu tun. Im
Mérz nutzten bereits ca. 1.000 Vertriebspartner das Weiterbil-
dungsangebot auf unseren Roadshows #vhvlive. Dort informier-
ten wir nicht nur liber die neue Privathaftpflicht, sondern auch
tiber rechtliche Themen wie Maklerrecht im Onlinevertrieb und
Nachfolgeregelungen.

Highlights der neuen
Privathaftpflicht der
VHYV auf einen Blick:

Gegenseitige Anspriiche bei Personenschiden -
Versicherungsschutz fiir Personenschaden innerhalb der
Familie bzw. den mitversicherten Personen untereinander.
Flugmodelle / Drohnen mit Motor bis 250 g (Klassik-
GARANT) und bis 5 kg im Zusatzbaustein EXKLUSIV.
Versicherungsschutz fiir Anspriiche aufgrund der Ver-
letzung von Personlichkeits- und Namensrechten - z.B.
bei unerlaubter Einstellung von Fotos ins Internet
umfangreiches Kfz-Paket (Zusatzbaustein EXKLUSIV) -
versichert z.B. Schaden bei geliehenen, privaten
Fahrzeugen

Opfer-Schutz - Bsp.: Fahrradunfall mit fllichtigem Tater
Besitzstandsgarantie - Falls beim Vorversicherer ein
besserer Deckungsumfang bestand,
sind diese Leistungen abgesichert
Schliisselverlust privat und beruflich
von 2.000 auf 30.000 Euro erhoht
attraktive Preise




Sachversicherung
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Von der Stange ist selten etwas
Auf Anfrage kdnnen auch fiir jiingere Klassiker oder hochwertige
Exoten Losungen gefunden werden. Auch klassische Liefer- und
Lastkraftwagen, Wohnmobile sowie historische Traktoren und
Landmaschinen, gehdéren dazu. Eine Bedingung: Sie werden nicht
mehr zu ihrem urspriinglichen Zweck genutzt.

Bereits beim Kauf ist eine vorherige Beratung oder eine Beglei-
1g durch einen Experten wichtig. Ist der veranschlagte Preis
angemessen? Sind die Dokumentationen iliber Vorbesitzer und
Restaurierungen liickenlos? Handelt es sich tatsdchlich um ein
Originalfahrzeug oder nur um eine gut gemachte Filschung?
Welchen Klauseln im Vertrag muss ich besondere Aufmerksamkeit
schenken? Hier arbeitet BELMOT mit einem Oldtimeranwalt und
i mehreren Gutachter-Organisationen zusammen, die selbst groB3e
Oldtimerfans sind und ihre Leidenschaft zum Beruf gemacht
haben. Der Oldtimeranwalt weiB, wie sich die aktuelle Recht-
sprechung verhalt und worauf bei der Kaufabwicklung geachtet
werden muss. Die Gutachter sind spezialisiert auf Falschungsauf-
deckung und Wertbestimmung, auch von seltenen Einzelstilicken.
Selbst BELMOT-Mitarbeiter sind Oldtimer-Enthusiasten und ver-
sierte Kenner der Oldtimer-Szene.

p—

- Umbaupline - an alles gedacht?
\ Gerade die Phase der Restaurierung wird vom Versicherungskun-
‘ den haufig vergessen. Fatal! Da das Fahrzeug in der Regel wéh-
y rend dieser Zeit nicht zugelassen ist, aber dennoch Schiden durch
=5 die Restaurierung oder durch Diebstahl entstehen kdnnen, sollte
das Fahrzeug auch in dieser Periode liber einen Versicherungs-
schutz verfiigen. BELMOT bietet unabhédngig vom Bestehen einer
Haftpflicht und unabhidngig davon, ob das Fahrzeug zugelassen
ist, eine Oldtimerkasko an.

Nicht nur die Frage, "ob", sondern auch "in welcher Héhe" ist ein
Oldtimer eigentlich wahrend einer Restaurierung zu versichern?
Eine fachméannische Restaurierung kann sich tiber mehrere Jahre
ziehen, in denen der Wert des Fahrzeugs nicht unerheblich steigt.
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Bleibt die Versicherungssumme nach der Restaurierung unver-
andert, besteht die Gefahr einer - u.U. erheblichen - Unter-
versicherung. Mindestens genauso wichtig ist eine Absicherung
von hochwertigen Ersatzteilen, wie Motoren oder Getrieben, die
extern in gemieteten Garagen oder Hallen geparkt sind.

Besonders nach einer Restaurierung sind die Dokumentation, die
Uberpriifung und Anpassung des (Versicherungs-) Wertes duBerst
wichtig. Zum Schutz vor finanziellen Verlusten im Schaden-
fall sollte ein Gutachten regelmaBig, d.h. alle zwei Jahre, liber-
priift und neu erstellt werden. Ab einem Versicherungswert von
100.000 Euro ist eine Bewertung, die bereits wahrend der Res-
taurierung durchgefiihrt wird, empfehlenswert. Auch hier ist das
Gutachter-Netzwerk sehr wertvoll.

Was ist er denn wert?

Bei Abschluss einer Oldtimer-Versicherung sollte unbedingt auf
eine Absicherung zum Wiederbeschaffungswert geachtet werden.
Im Gegensatz zum Marktwert beriicksichtigt dieser die kurzfris-
tige Wiederbeschaffung eines gleichwertigen Fahrzeugs inklusive
Héndlergewinnspanne und Mehrwertsteuer und kann bis zu 25
Prozent hoher ausfallen. Rund 75 Prozent der deutschen Oldtimer-
policen legen den sogenannten Marktwert zugrunde. Wer ver-
zichtet schon gern im Schadenfall auf ein Viertel seines Fahr-
zeuges? Genau deshalb versichert BELMOT zum Wiederbeschaf-
fungswert.

Hat das Fahrzeug erstmal einen gewissen Wert, einen emotiona-
len fiir den Besitzer oder aber einen monetar feststellbaren, ist
ein Schaden oder gar vollstandiger Verlust ein Desaster. BELMOT
berdt hinsichtlich der angemessenen mechanischen und elek-
trischen Sicherungen fiir ein Einzelfahrzeug, fiir einen Fuhrpark
oder auch gleich fiir eine ganze Halle, damit ein Diebstahl zu-
mindest erschwert wird. Wer auf Nummer sicher gehen méchte
und sich fiir das Thema Fahrzeugverfolgung interessiert, erfreut
sich vielleicht am Kooperationspartner Vodafone Automotive.
Die Kooperation ermdglicht lhren Kunden eine professionelle »



Beratung, sowie den Einbau eines Trackingsystems oder Sleepers.
Damit ist es mdglich, ein Fahrzeug im Falle eines Diebstahls wie-
der aufzufinden.

Richtiges Klima, sicher transportiert,

auf zur nichsten Veranstaltung

Ihr Kunde parkt seinen Oldtimer die Halfte des Jahres liber in der
Garage und ist unsicher, ob darin das richtige Klima herrscht?
Auch hier hat die Mannheimer mit der Trotec GmbH einen Exper-
ten in Sachen Luftbefeuchtung und - entfeuchtung an der Seite.
Neben dem richtigen Verhdltnis von Luft und Wasser in der Gara-
ge, ist generell die Frage nach der richtigen Unterstellmdglichkeit
ein Thema, tiber das BELMOT aufklart.

Manchmal miissen Oldtimer transportiert werden. Auch in diesem
Fall kann BELMOT Unterstiitzung hinsichtlich des ndtigen Versi-
cherungsschutzes liefern. Als ehemals reiner Transportversicherer
mit Gber einhundert Jahren Erfahrung kennt sich die Mannheimer
auch mit weltweiten und komplizierten Transporten aus.

Sachversicherung

Wenn ein besonderes Event ansteht, zum Beispiel ein Oldtimer-
treffen oder eine Oldtimerausfahrt, das lhr Kunde als Veranstalter
selbst organisiert, bendtigt er eine Veranstalterhaftpflichtversi-
cherung. Diese springt ein, wenn Dritten wéahrend der Teilnahme
etwas passiert, wofiir der Veranstalter haftet.

Online informieren

Falls sich Ihr Kunde zunéchst online tber BELMOT informieren
will: Auf dem Markenportal www.belmot.de sowie iiber die Face-
book Fanpage www.facebook.com/mannheimer.belmot kénnen
neue Tipps regelmaBig nachgelesen werden.

Kontakt

Mannheimer Versicherung AG

Augustaanlage 66 | 68165 Mannheim

Tel: 0621 4578000
www.mannheimer.de
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meinepolice.com

= exklusive Portfolios auf Basis von passiven,

kostengunstigen Investmentfonds

= Teilnahme an Wertentwicklung der globalen

Aktien- und Rentenmarkte

= zwel Anlagestrategien wahlbar:
Ausgewogen und Dynamisch

Mehr Infos unter meinepolice.com

[parthezliengVeasicherung von 1871 a. G. Minchen - Maximiliansplatz 5 - 80333 Miinchen
—Tetefon689 /55167 -1871 - Telefax 089 /55167 —1212 - info@Iv1871.de - www.Iv1871.de
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Neues Produktkonzept
fur gewerbliche Versicherungen

Betriebs- und Berufshaftpflichtversicherung mit deutlichen Leistungserweiterungen

Im Focus der Entwicklung standen aber auch Verein-
fachungen fiir den Vermittler. Damit Vermittlerhaftung
kein Thema mehr ist, wurden in den neuen Tarifen viele
Leistungsbestandteile zuschlagsfrei eingeschlossen. Dies
sind beispielsweise:

AGG-Deckung bis zu 250.000 Euro (ohne SB)

Okoschutz-Basisversicherung bis zu 1 Mio. Euro

Internet-Haftpflichtversicherung bis zu 1 Mio. Euro

Leistungserweiterungen und zielgruppenspezifische An-
gebote sorgen zusatzlich fiir einen umfassenden Versi-
cherungsschutz. Folgende Zielgruppenprodukte haben
neue Einschliisse erhalten:

Arzte der Zahnheilkunde: Professionelle Zahn-
reinigungen, Bleaching und Veneering sind generell
miteingeschlossen.

Baugewerbe: Das Auslésen eines Fehlalarms ist bis
zu 10.000 Euro abgesichert. AuBerdem wurden die
Bearbeitungsschaden bis zu 3 Mio. Euro erhoht, im
comfort-Tarif erfolgte eine Erhohung bis zur Versiche-
rungssumme.

Gaststdtten und Beherbergungsbetriebe: Die Bereit-
stellung von Internetzugingen fiir Giste (zum Beispiel
tiber WLAN) und - bei Beherbergungsbetrieben - die
Betreuung von minderjahrigen Beherbergungsgasten
sind im Versicherungsschutz automatisch enthalten.

Handel und Handwerk: Bearbeitungsschaden sind
bis zu 1 Mio. Euro im Rahmen einer 3-fachen Jahres-
maximierung eingeschlossen. Schliisselschaden sind bis
zu einer Summe von 100.000 Euro versichert und dies

sogar fiir gemietete, gepachtete oder geleaste Raume . . .- .
und Gebiude sicherungen wurden in vielen Positionen erweitert

Die Deckungsinhalte der gewerblichen Haftpflichtver-

und die Sublimits erhoht - bei nahezu unverianderter

Preisgestaltung. Die neuen Versicherungssummen von
3 Mio. Euro, 5 Mio. Euro, 7,5 Mio. Euro oder 10 Mio.
Euro pauschal fiir Personen-, Sach- und Vermogens-

schdden sind in allen Varianten auf das Dreifache pro

Versicherungsjahr maximiert.
212017  [partner:]
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»compact«

Basisprodukt

Inhalts-, Gebidude- und
Betriebsunterbrechungsversicherung

Es stehen drei Produktlinien zur Wahl: Die preis-
glinstige compact-Linie deckt den Basisbedarf
ab. Daneben bietet der mittlere classic-Schutz
ein gutes Preis-Leistungs-Verhaltnis. Der com-
fort-Schutz enthalt zusitzlich umfangreiche
Kosteneinschliisse. AuBerdem sorgen Zusatzbau-
steine, z. B. die Absicherung von Elektronik oder
Gegenstdnden im Freien gegen Sturm, fiir Versi-
cherungsschutz nach individuellen Wiinschen.

Grobe Fahrldssigkeit automatisch mitversichert
Der Versicherungsschutz bei grober Fahrlassigkeit
ist in allen Linien automatisch mitversichert. Das
Besondere: In der comfort-Absicherung gilt dies
sogar bis zur Versicherungssumme, maximal bis
2,5 Mio. Euro. Zur groben Fahrlassigkeit zdhlen
auch Obliegenheitsverletzungen, wie zum Beispiel
der VerstoB gegen behdrdliche Auflagen.

»Goldene Regel« in der Inhaltsversicherung

Fiir die Inhaltsversicherung greift in allen drei
Produktlinien die »Goldene Regel«. Hier gilt auto-
matisch und ohne Mehrpramie: Fiir im Gebrauch
befindliche, gewartete und voll funktionsfahige
Betriebseinrichtung erhdlt der Kunde im Scha-
denfall eine Entschadigung zum vollen Neuwert.

Erstklassiger Service fiir Vermittler

So vielfaltig wie die Risiken sind auch die Fragen, die der Kunde
dem Vermittler im Beratungsgespréch stellt. Es ist langst nicht
mehr ausreichend, sich mit den Grundlagen einer gewerblichen
Versicherung auszukennen. Die ALTE LEIPZIGER bietet deshalb
den Vermittlern umfangreiche Serviceangebote. Diese reichen
von Webinaren und Roadshows bis hin zu versicherungstechni-
schen Fach-Schulungen.
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»classic«
Top Preis-Leistungs-Verhiltnis

»comfort«

Rundum-sorglos-Absicherung

Expertenunterstiitzung reduziert die Vermittlerhaftung

Experten unterstiitzen Vermittler aktiv bei der Risiko-Analyse,
begleiten sie zum Kunden, schatzen das Risiko vor Ort gemeinsam
mit dem Vermittler ein und unterbreiten ein passendes Angebot.
Auch im Schadensfall stehen Experten den Vermittlern zur Seite.

Neuer Online-Rechner

Der neue Online-Rechner beweist, dass die Grundabsicherung aus
Haftpflicht- und Inhaltsversicherung fiir Kleinstbetriebe mit nur vier
Eingaben berechnet werden kann. Damit bekommen auch weniger
erfahrene Vermittler einen einfachen Einstieg in das gewerbliche
Geschaft. Lediglich folgende Informationen sind fiir die Angebots-
erstellung notig: Betriebsart, Versicherungssumme, Postleitzahl und
- je nach Betriebsart - Jahresumsatz oder Personenzahl. Ein einsei-
tiger Vorschlag ldsst sich in zehn Sekunden erstellen.

Der Versicherungsschutz bleibt dabei trotzdem bis zur Antragser-
stellung nach den individuellen Bediirfnissen des Kunden model-
lierbar, beispielsweise durch das Hinzuwéahlen von Zusatzpaketen
mit Elementarschutz oder das Verdndern der Selbstbeteiligung.
Der Online-Rechner (zu finden unter www.al-rechner.de) um-
fasst dabei die wichtigsten 200 Betriebsarten in den Branchen
Biiro & Verwaltung, Dienstleistung, freie Berufe, Gastronomie
& Hotellerie, Handwerk & Bauhandwerk. Antragsrelevante Da-
ten, wie Name, Adresse, Vorschadenfreiheit usw. werden erst
zur Erstellung des Antrags abgefragt. Dieser
kann abschlieBend mit einer E-Signa-
tur unterzeichnet und online an die ALTE
LEIPZIGER iibermittelt werden. Weiter-
fiihrende Informationen finden Sie auf:
www.vermittlerportal.de |

ALTE LEIPZIGER Versicherung AG
Sven Waldschmidt, Vorstand
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Die Janitos Hausratversicherung.

Intelligente Risikoabsicherung durch individuelle Tarifierung.

Mit ihrer Hausratversicherung bietet die Janitos
Versicherung AG individuellen Versicherungs-
schutz. Mit dem Zusatzpaket Online-Schutz
konnen Kunden =zusitzlich die Folgen von
Cyber-Risiken minimieren.

Digitale Risiken minimieren.

Mit dem Janitos Online-Schutz.

[ In einer Zeit, in der der Umgang mit dem Internet fiir jeden
selbstverstandlich und alltiglich ist, steigt zunehmend auch die
Zahl der sogenannten Cyber-Risiken. Cyber-Mobbing, Identi-
tatsdatendiebstahl, Zahlungsmitteldatendiebstahl oder Urheber-
rechtsverletzungen sind nur einige potentielle Gefahren im Inter-
net. Zwar gibt es Schutz-Software wie Firewalls und dhnliches;
diese weisen jedoch oft Liicken auf. Kommt es also trotz aller
VorsichtsmaBnahmen zu einem Vorfall, bietet die Janitos Versi-
cherung AG Hilfe in folgenden Kategorien:

Beistand Notfallberatung.

Schutz vor Identitadts- und Zahlungsmitteldatendiebstahl.

=x

==

Voo

Fall-Analyse und Web-Check.
priifung

=

=

Loschung gestohlener personlicher Daten.
Bewil- Rechtsberatung.
Psychologische Beratung.

Kosten- Kosteniibernahme der beanspruchten Dienste.
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Weitere Highlights der Janitos
Hausratversicherung.

Umfassender Schutz bei grober Fahrlissigkeit.

In den Produktlinien Balance und Best Selection leistet die Jani-
tos Versicherung AG bei grob fahrlassig herbeigefiinrten Schaden
bis zu 100 Prozent der Versicherungssumme.

Lasst der Kunde beispielsweise eine Kerze bei gedffnetem Schlaf-
zimmerfenster brennen und infolge dessen bricht ein Brand aus,
ist dies mitversichert. Bei grob fahrléssig verletzten Obliegenhei-
ten werden in Best Selection bis 25 Prozent erstattet. Mit dem
Zusatzpaket Multi-Garantie sogar bis 100 Prozent der Versiche-
rungssumme. Ein Beispiel hierfiir wére, dass Versicherungsneh-
mer in der kalten Jahreszeit verpflichtet sind zu heizen, damit es
nicht zu Frostschdden kommt.

Elementargefahren auch in ZURS-Zone 4

versicherbar.

Die Janitos Versicherung AG bietet auch in der ZURS-Zone 4 Schutz
vor Elementargefahren. So kénnen Sie Ihren Kunden in allen Pro-
duktlinien Schutz gegen die Gefahren Erdbeben, Erdsenkungen bzw.
Erdrutsch, Lawinen, Vulkanausbruch und Schneedruck anbieten.

Diebstahl aus Kfz.

Wird der Versicherungsnehmer Opfer eines Diebstahls aus dem
Auto, beispielsweise an der Raststatte auf der Fahrt in den Urlaub,
sind Hausratgegenstdnde in Balance bis 1 Prozent der Versiche-
rungssumme und in Best Selection bis zur Versicherungssumme ab-
gesichert. Elektronische Gerdte sind in Best Selection bis 250 Euro
versichert.

Assistance-Leistungen in Best Selection.

Neben den Highlights, die der Janitos Hausrattarif zu bieten hat,
stehen den Kunden auch verschiedene Assistance-Leistungen fiir
den Notfall zur Verfiigung. Bis zu 500 Euro werden fiir die Leis-
tungen lbernommen. Darunter Schlisseldienst, Rohrreinigung,
Elektroinstallation, Sanitérinstallation und Heizungsinstallation.
Die entsprechenden Dienstleister sind lber die Assistance-Num-
mer alle rund um die Uhr zu erreichen.
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Die Janitos Garantie-Welt.

Mit der Janitos Garantie-Welt kdnnen Sie Ihren Kunden zusatzli-
che Vorteile bieten. Mit der Neutarif-Garantie werden Schaden-
falle immer nach den aktuellsten und besten Leistungen reguliert,
unabhdngig von der abgeschlossenen Tarifgeneration. Die Mul-
ti-Garantie umfasst die Vorversicherergarantie, die Individualga-
rantie und hochwertige Leistungserweiterungen.

Vorversicherergarantie:

Sollte der Vorvertrag bessere Leistungen enthalten, sind diese
mitversichert.

Individualgarantie:

Automatische Vorsorge: Gednderte und neue Risiken sind bis zur
nachsten Hauptfalligkeit zuziiglich einer Frist von 12 Monaten
versichert.

Hochwertige Leistungserweiterungen:

Grob fahrldssig herbeigefiihrte Obliegenheitsverletzungen, wie
beispielsweise Nichteinhaltung von Sicherheitsvorschriften, sind
bis zur Versicherungssumme abgesichert.

Beratung und Beantragung.

Die Beantragung erfolgt am einfachsten {iber das Janitos Makler-
portal, den Offline-Tarifrechner oder unseren neuen Online-Tarif-
rechner. Alle drei Mdglichkeiten finden Sie auf unserer Webseite
www.janitos.de.

Natdirlich finden Sie auch unsere Produkte in den bekannten Ver-
gleichsrechnern, wie z.B. von softfair, Innosystems, Morgen und
Morgen, etc. |

Haben Sie Fragen zu unseren Produkten? Dann wenden Sie sich
gerne direkt an unser Experten-Team Hausratversicherung:

Janitos Versicherung AG

Tel.: 06221 7091522
versicherung@janitos.de
www.janitos.de



@ [ Ihre eigene Website ]
JETZTMITMAGHEN -

' fur jedes Unternehmen zum guten Ton. Sie steht
. fur Professionaliat und zeugt von einem modernen
Zeitgeist. Ganz abgesehen davon, dass eine GroBteil

_ _ - auch lhrer potenziellen Kunden - heutzutage zur
5.12 Makler-Portal mit lhrem Profil Kontaktaufnahme das Internet nutzt.

S.22  Ihrindividualisierter Flyer

Ewischt? Sie haben noch gar keine eigene Website
S.30 Google AdWords Kampagne oder sind mit Ihrer aktuellen Website unzufrieden?

S.61  Unser Werbespot mit Dann haben wir genau das Richtige fiir Sie.

individualisiertem Abspann Nutzen Sie einfach unsere fertige Vorlage fiir Ihre

S. 77 IHRE EIGENE WEBSITE eigene Website.
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[prima:beraten]

Die Onepage-Lésung erméglicht lhnen,

i alle Informationen Uber sich selbst

und alles rund um lhre Tatigkeitsbe-
reiche/-schwerpunkte  (ibersichtlich
mit professioneller Optik zu prasen-
tieren.

Es gibt bereits Kunden, die positv
tiber Sie zu berichten haben? Perfekt!
Bringen Sie doch einfach diese Kun-
denstimmen mit auf lhre Website.
Was wirkt besser auf Neukunden als
zufriedene Bestandskunden? Inter-
essenten konnen Sie so dann auch
direkt telefonisch oder per E-Mail
ohne groBen Aufwand kontaktieren.

Nutzen Sie die Vorteile des [pma]
Produkts [prima:beraten]! Und das
Beste daran: Alle Infos dazu befinden
sich bereits auf lhrer Website, ohne

Folgende Informationen
missten Sie anliefern:

® hochauflosendes
Portraitfoto

* Firmenlogo
(wenn Sie eins haben)

e Kontaktdaten

® kurze, sympathische
Personenbeschreibung

e \Vita in Stichpunkten
e Titigkeitsbereiche/

-schwerpunkte

dass Sie sich um irgendetwas kiim-
mern mussten.

Auch der aktuelle Werbespot mit Ih-
rem individualisierten Abspann sowie
Ihr individualisierter Flyer stehen zur
Ansicht bzw. zum Download bereit.

Liefern Sie lediglich ein paar weni-
ge Informationen und schon sind Sie
stolzer Besitzer einer eigenen Websi-
te! Einfacher geht es nicht!




Sachversicherung

Seit 1980 wuchs die Zahl der Steuer-
berater und Rechtsanwilte um {iber
300 Prozent - und der Trend ist
ungebrochen. Fiir beide Berufe gilt
eine Versicherungspflicht, um die
Zulassung bei einer Kammer zu be-
kommen. Somit ist eine Vermdégens-
schaden-Haftpflichtversicherung fiir
jeden Rechtsanwalt und Steuerberater
unerlésslich. Die NURNBERGER hat

speziell fiir diese Berufsgruppen ihr
Angebot erweitert. Fiir Vermittler ist
die einfache Abwicklung ein groBer
Vorteil.

Vermogensschaden-Haftpflichtversicherung fir
Rechtsanwalte und Steuerberater

[ Pleiten, Pech und Pannen sind Teil des Lebens wie auch des Be-
rufslebens. Problematisch wird es jedoch, wenn Dritte durch klei-
ne oder groBe Fehler im Arbeitsalltag einen Schaden erleiden. In
dieser Hinsicht tragen Anwaélte und Steuerberater nicht nur groBe
Verantwortung, sondern auch ein groBes Risiko: Ob eine Wider-
spruchsfrist versdumt wurde, auBergewdhnliche Belastungen in
der Steuererkldrung nicht angegeben wurden oder die Adressie-
rung einer Klageschrift falsch war - schon kleine Fehler kdnnen
fiir Mandanten einschneidende finanzielle Konsequenzen haben.
In der Folge kdnnen sogar leicht fahrldssig verursachte Schaden
fiir die Rechtsberater existenzgefdhrdende AusmafBe annehmen.
Daher ist eine gute, maBgeschneiderte Berufshaftpflichtversiche-
rung flir Steuerberater und Anwiélte ein absolutes Muss.

Berufseinsteiger als neue Kunden gewinnen
In einem Verfahren vor Gericht wird die Verantwortung eines An-

walts besonders deutlich - Fehler kdnnen hier dramatische Folgen
fir Mandanten haben. Natiirlich drohen nicht immer Haft und
hohe Geldstrafen, doch grundsétzlich gilt: Schlechter Rat ist teu-
er. Fiir Mandanten und Anwalte. Ebenso kdnnen durch Versdum-
nisse und falsche Entscheidungen von Steuerberatern schnell
erhebliche finanzielle Schaden entstehen. Beide Berufsgruppen
missen daher laut Gesetz eine Vermdgensschaden-Haftpflicht-
versicherung abschlieBen, bevor sie die Zulassung der jeweiligen
Kammer erhalten. Gerade fiir Berufseinsteiger - jahrlich drangen
circa 7.000 bis 8.000 erfolgreiche Jura-Absolventen und etwa
1.000 bis 1.500 neue Steuerberater auf den Arbeitsmarkt - ist
es jedoch h3ufig schwer einzuschitzen, welche Aspekte fiir ihre
Berufshaftpflichtversicherung wichtig sind. SchlieBlich sind die
mdglichen Schadenfille so unterschiedlich wie die Tatigkeitsfel-
der und Mandanten. Gute Beratung ist hier das A und O.

Fiir alle Angehdrigen der Kammerberufe gelten hohe Anforde-
rungen an die Sorgfaltspflicht: Mandanten vertrauen auf ihr
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Fachwissen und folgen ihrem Rat. Ziel der Rechtsberatung muss
es sein, den Mandanten umfassend zu beraten, seine Interessen
sicher zu vertreten und Nachteile zu verhindern. Ob Steuerer-
kldrungen fir Privatpersonen oder Bilanzerstellung fiir Unter-
nehmen, die Unterhaltsklage einer
alleinerziehenden Mutter oder die
Regelung der Unternehmensnach-
folge flr einen mittelstandischen
Betrieb - Rechtsberater haften fiir
Schaden, die beispielsweise durch
versaumte Fristen, falsche Rechtsauskiinfte oder fehlerhafte Be-
rechnungen entstehen. Wahrend Schadenersatzforderungen bei
kleineren Mandaten meist unproblematisch sind, kdnnen andere
Regressprozesse vor allem fiir Selbststandige schnell existenzge-
fahrdend werden. In vielen Fillen reicht die gesetzlich geforderte
Mindest-Versicherungssumme nicht aus.

Einfach der passende Schutz

Im Laufe der Jahre sollte die Vermdgensschaden-Haftpflichtver-
sicherung deshalb immer wieder auf den Priifstand gestellt wer-
den. Dabei gilt zu bedenken: Rechtsanwalte und Steuerberater
haften bei fahrlassig verursachten Schaden meistens unbegrenzt,
also auch mit ihrem Privatvermdgen. Daher sind maBgeschnei-
derte Losungen gefragt, die die jeweilige Berufssituation, Art und
Menge der Mandanten sowie Art und Umfang einzelner Mandate
beriicksichtigen. Das heiBt: Je hoher die Werte sind, um die es
geht - wie Immobilien, Firmen, Nachldsse in Millionenhdhe -
desto hoher muss auch die Absicherung sein. Die Versicherungs-
summen sollten daher individuell gestaltet und flexibel erhdht
werden konnen. Die NURNBERGER Vermégensschaden-Haft-
pflicht bietet dafiir einen Rahmen von der gesetzlichen Mindest-
summe bis maximal 2,5 Millionen Euro.

Uberarbeitete Tarife

Durch Partnerschaften, neue Rechtsformen oder erweiterte
Tatigkeitsgebiete kdnnen Deckungsliicken entstehen, die die
NURNBERGER mit ihren iiberarbeiteten Tarifen absichert. Dabei
empfiehlt sich fiir Steuerberater und Juristen, sich durch einen
Vermittler fundiert beraten zu lassen, denn nur wenige sind ver-
traut mit dem Versicherungsrecht oder erkennen Deckungsliicken
von selbst. Oft wurde beispielsweise bei Existenzgriindung von
den Kunden der NURNBERGER nur die vom Gesetz vorgegebene
Mindestversicherungssumme (250.000 Euro) abgeschlossen. Da-
her wird eine Uberpriifung empfohlen, damit die Versicherungs-
summe im Schadenfall ausreicht. Werden Mandanten betreut, bei
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,Gute Beratung ist

das A und O.”

denen es um héhere Werte geht, z.B. Immobilien oder Firmen, ist
eine wesentlich umfassendere Absicherung notwendig.

Vorteile fiir den Vermittler

Der Tarif wurde neu kalkuliert, wodurch Rechtsanwélte und Steu-
erberater giinstigere Beitrdge als bisher erhalten. Es gilt eine ein-
heitliche Selbstbeteiligung von nur noch 500 Euro pro Schadenfall.
Vereinbart der Kunde eine hohere Selbstbeteiligung, bietet die
NURNBERGER einen Nachlass auf die Pramie. Auch sind weitere
Nachlassmoglichkeiten fiir Sozietdten, Existenzgriinder und klei-
nere Kanzleien bis 100.000 Euro Jahresumsatz mdglich. Die
NURNBERGER zeichnet die Vermégensschaden-Haftpflichtver-
sicherung fiir Kammerberufe selbst. Was hat der Vermittler da-
von? Die NURNBERGER iibernimmt die komplette Abwicklung
vom Angebot bis zur Schadensbearbeitung - ohne Kooperations-
partner. Vermittler profitieren dabei von direkten Ansprechpart-
nern, mehr Flexibilitdt und schnelleren Ent-

scheidungen. |

Kontakt

NURNBERGER Versicherung
Markus Bruns (Vertriebsleiter

flir Schadenversicherungen
Bezirksdirektion Miinster M/MGA

Ludgeristr. 54 | 48143 Miinster
Tel.: 0251 509219

Fax: 0251 509281226

Mobil: 0151 53841242

Markus.Bruns@nuernberger.de
www.nuernberger.de
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In dieser Ausgabe widmen wir uns den Ab-
sicherungsmoglichkeiten von Managern und
Geschéaftsfithrern.
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Absicherung von
Geschaftstuhrern

Grundsitzliches

[ Geschiftsfiihrer einer GmbH sind keine Arbeitnehmer im
Rechtssinne (kein Kiindigungsschutz- und Arbeitsgerichtsgesetz).
Zustédndig ist die ordentliche Gerichtsbarkeit (Landgericht) und
nicht die besondere Gerichtsbarkeit (Arbeitsgericht). Sie erhalten
einen Dienstvertrag nach §611 BGB (Anstellungsvertrag).

Die Streitigkeiten, die beispielsweise aus der Anstellung resultie-
ren, kénnen nicht liber die Privatrechtsschutzpolice abgedeckt
werden. Zudem haftet ein Geschaftsfiihrer fiir seine Fehlentschei-
dungen mit seinem Privatvermégen, wenn dadurch dem Unter-
nehmen ein finanzieller Schaden zugefligt wird.

Wir gehen in unseren Empfehlungen fiir die Absicherungsmog-
lichkeiten der Organe einer GmbH und einer AG aus.

1. D&O

Ihr Mandant als Geschiftsfiihrer/leitender Angestellter (meist ab
Prokura) haftet fiir seine Entscheidungen mit seinem Privatver-
mégen. Daher ist es ratsam, ihm eine D&O (Directors & Officers
Versicherung) anzubieten.

Die D&O ist eine Vermdgenschadenhaftpflicht und leistet bei An-
spriichen des Unternehmens gegeniiber der versicherten Person
und bei Anspriichen Dritter bei einer Sorgfaltspflichtverletzung.
Zudem wehrt die D&O auch unberechtigte Anspriiche ab.

Es gibt unterschiedliche Formen einer D&O:

e Personliche D&O

e Unternehmens-DE&O

Dies werden wir uns im Einzelnen einmal ansehen:

Persénliche D&O Unternehmens-D&0

Tarifierung nach Mandaten Tarifierung nach Umsatz

Versicherungsschutz besteht nur fiir den einen Geschaftsfiihrer. Versicherungsschutz besteht fiir alle Organe und leitenden Angestellten

Die personliche D&O kann zusdtzlich zur Unternehmens-D&O
abgeschlossen werden.

VN: natiirliche Person VN: juristische Person/Unternehmen

Versicherungsfall: VerstoBprinzip

Versicherungsfall: Claims-Made

Wichtig zu wissen: Wichtig zu wissen:

lhr Kunde zahlt diese Versicherung selber. Diese Aufwendung kénnen steu- Die Aufwendungen kdnnen als betriebliche Ausgaben steuerlich geltend
erlich geltend gemacht werden. gemacht werden.

Er kann in verschiedenen Unternehmen tdtig sein. Wichtig sind die korrekt  In der Unternehmens-D&O sind alle Organe versichert. Eine Nachmeldung
abgegebenen Mandate. neuer Mitarbeiter ist i.d.R. nicht notig.
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Der Abschluss einer D&O ist keine Pflicht fiir das Unternehmen.
Ihr Kunde sollte aber den bestehenden Versicherungsschutz prii-
fen. Zu beachten sind auch die versicherten Deckungssummen.
Wenn hierzu keine Auskunft durch die Firma erfolgt, ist es immer
ratsam, eine personliche D&O anzubieten.

Schadenbeispiele:

Finanzierungsgliicke

Aufgrund der Gberdimensionierten Erneuerung des Maschinen-
parks kommt es zu Liquiditdtsproblemen im Unternehmen. Eine
drohende Zahlungsunfahigkeit kann nur durch eine teure Zwi-
schenfinanzierung vermieden werden. Die Eigentiimer machen
das verantwortliche Vorstandsmitglied in voller Hohe der Mehr-
kosten regresspflichtig. Schadenhdhe: 150.000 Euro.

Mitgefangen in der Steuerfalle

Ein Unternehmen mit zwei gleichberechtigten Geschaftsfiihrern
fiihrt liber mehrere Monate keine Mehrwertsteuer ans Finanz-
amt ab. Das Unternehmen trennt sich von einem der beiden Ge-
schaftsfiihrer. Der weiterhin angestellte Geschaftsfiihrer, bislang
nicht fiir Abfiihrung von Steuern zustindig, wird von Finanzamt
personlich und gesamtschuldnerisch fiir die ausstehenden Steuer-
betrage in Anspruch genommen, da das Unternehmen selbst diese
wegen fehlender Liquiditdt nicht mehr begleichen kann. Scha-
denhohe: 450.000 Euro. Quelle: Hiscox
Sonderform der DE&O: Selbstbehalts-Deckung fiir
Organe einer AG

Vorstandsmitglieder haben einen gesetzlichen Selbstbehalt in
Hohe von mind. 10 Prozenz des Schadens (bis mind. 150 Prozent
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der festen jihrliche Vergiitung des Vorstandsmitgliedes). Dies ist
dem Aktiengesetz geregelt (§ 93 Abs. 2 AktG). Diese SB kann {iber
die Selbstbehaltsversicherung abgesichert werden. Meist sind die-
se Selbstbehaltsversicherungen an den bestehenden Hauptvertrag
der AG gekoppelt. Bitte priifen Sie daher den bestehenden Vertrag.

Reichen Sie uns daher zur Risikoanfrage den Fragebogen aus dem
PSC-Code 7694A und die Police der Unternehmens-D&O ein. Wir
halten dann eine Anfrage an die Gesellschaften.

2. Manager-Rechtsschutz

Um den Versicherungsschutz komplett zu machen, sollte noch der
Manager-Rechtsschutz angeboten werden. Dieser beinhaltet in
der Regel drei Bausteine:

2.1. Anstellungsvertragsrechtsschutz

Beispiele: Streitigkeiten liber Gewinnbeteiligungen, Abfindungen,
Ruhegehalter oder Kiindigung des Anstellungsvertrages. Hier be-
steht wie anfangs schon erlautert kein Versicherungsschutz liber
die Privatrechtsschutzpolice.

Die Deckungen der einzelnen Versicherungsgesellschaften fiir den
Managerrechtsschutz haben unterschiedliche Deckungsinhalte.
I.d.R. sollten aber folgende Inhalte versichert sein:

1. Gerichtskosten

2. Kosten fiir ein Mediationsverfahren

3. Kosten einer Erstberatung

2.2. Vermdgensschadenrechtsschutz

Diese Absicherung tibernimmt sémtliche Kosten der gerichtlichen/
auBergerichtlichen Abwehr von Anspriichen von Vermdgensscha-
den.

Abgrenzung D&O und Vermdgensschaden-RS
Die D&O ist eine Haftpflichtversicherung und ibernimmt
somit nicht nur die Abwehrkosten unberechtigter An-
spriiche, sondern leistet bei berechtigten Anspriichen.

Der Vermodgenschaden-RS lbernimmt die Kosten zur
Forderungsabwehr. Sie libernimmt zum Beispiel nach
Erschopfung der D&O-Deckungssumme den Kostenan-
teil, so dass ein vollstdndiger Schadensausgleich tber die
D&O-Versicherung méglich wird.
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3.Spezial-Straf-Rechtsschutz
Beispiele: VerstoB gegen Bestimmungen des Wirtschaftsstraf-
rechts, Steuerstrafrecht, Umwelt- und Datenschutzstrafrecht

Ihr Kunde trdgt als gesetzlicher Vertreter des Unternehmens
die volle Verantwortung fiir sein Handeln und auch fiir seine
unterstellten Mitarbeiter. Versichert ist in dem Spezial-Straf-
Rechtsschutz u. a. Regressverzicht bei Verurteilung im Strafbe-
fehlsverfahren und Rechtsschutz auch bei Verletzung des Person-
lichkeitsrechts. |

UNTERNEHMENS-D&0 VORHANDEN?

/N

UNTERNEHMEN-
D&0

VERSICHERUNGS-

UMFANG PRIFEN PERSONLICHE D&0

:
<D

PFLICHT-SB NACH § 93 AKT G
Gt T

v

SEP. SB-VERTRAG

[pma:] Team Sachversicherung

PERSONLICHE
D&0 FUR DIE
SB-DECKUNG




Kolumne

DIE LAUF- &
FITNESSKOLUMNE

URBAN JUI
BOOTCAMP MUNSTER

[ DAS ,URBAN JUNGLE BOOTCAMP*
ALS ALTERNATIVE ZUM ,LANGWEILIGEN" LAUFEN

Wem Laufen alleine zu langweilig ist, kdnnte vielleicht an einem
sogenannten Bootcamp, eine Trainingskombination aus Laufen
und Ubungen mit dem kérpereigenen Gewicht, Gefallen finden!
Seit liber einem Jahr biete ich ganzjédhrig als Trainer das ,Urban
Jungle Bootcamp” auf verschiedenen Routen in Miinster, gele-
gentlich auch in Frankfurt/ Main und in Hamburg, an. Das Training
teilt sich auf in Laufintervallen von ca. 1km Linge und Stabi-
lisierungs- und Kraftigungsiibungen, die dann an geeigneten
Orten durchgefiihrt werden. Diese Trainingsform wird im Personal
Training, als Kursangebot und im Firmentraining nachgefragt.

Vorteile dieses Trainings sind eindeutig die Bewegung an der fri-
schen Luft. Man bendtigt dafiir kein teures Equipment und Gera-
te, mit denen zunachst meist erst eine ,Technik” erlernt werden
muss. Zusatzlich bewegt man sich nicht auf der Stelle oder im
Zirkel, sondern durch die Landschaft bzw. den ,Urban Jungle".

Hier werden u.a. Treppenstufen, Briickengeldnder, Parkbdnke,
Bdume, Baumstimme und H&iuserwédnde genutzt, um sich mit
dem kdrpereigenen Gewicht fit zu trainieren. Zusétzlich kann ich
den Kdrper durch das funktionale Training praventiv fiir die Be-
wegungen und Belastungen im Alltag vorbereiten. Die Liegestiitze
(Push-Ups) kdonnen z.B. an Parkbinken oder Gelandern trainiert
werden und sind dann auch gut und in vielfdltigen Variationen
einsetzbar. Meine favorisierten Trainingsinhalte sind Plank (Un-
terarmstiitz), Squats (Kniebeugen), Push-Ups (Liegestiitzen) und
Jumping Jacks (Hampelmanner).

FUR WEN IST EIN BOOTCAMP GEEIGNET?

Ob alt oder jung, Sportfreak oder Couchpotato, bis auf wenige
Ausnahmen, kann sich jeder mit einem Bootcamp fit halten oder
fit machen. K.O.-Kriterien sind z.B. Bluthochdruck oder nicht
ausgeheilte Verletzungen. Da nicht in Anfingern oder Fortge-
schrittenen unterschieden wird, gibt es auch keine verschiedenen
Trainingslevel. Man kann in jedem Fitnesszustand einsteigen. Die
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Intensitat des Trainings bestimmt jeder fiir sich. Dennoch ist das
Training immer wieder aufs Neue herausfordernd, weil die Ubun-
gen nach und nach differenziert und abgewandelt werden kdnnen.
Vorteil fiir Trainingseinsteiger: durch die Laufpausen wahrend der
Ubungen kann man wieder zu Kriften kommen.

DIESE KOMBINATION AUS KRAFT- & AUSDAUERTRAINING IST IDEAL FUR
DIE FETTVERBRENNUNG UND MACHT JEDEN FIT FUR DEN ALLTAG.

Durch das Intervalltraining in Abwechslung mit den Ubungen
wird der Stoffwechsel sehr schnell angeregt und auch lange nach
dem einstiindigen Training werden noch Kalorien verbrannt. Die-
ses Phdanomen wird auch Nachbrenneffekt genannt. Insgesamt
ist es moglich, ca. 1.000kcal pro Training zu verbrauchen. Dies
entspricht bei Trainierten ungefdhr dem Verbrauch eines ambi-
tionierten 10km- Laufes. Durch die Kombination von Laufen und
Stabilisierungs- und Kraftigungsiibungen im Training ein héherer
Kalorienverbrauch zu beobachten.
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XC4 . TORSTEN VOIGT

SPORTWISSENSCHAFTLER &
LAUFTRAINER

Seit 1990 lebe und trainiere ich in
der lebenswertesten Stadt der Welt.
Durch mein Studium der Sportwis-
senschaften mit dem Schwerpunkt
Trainingslehre und Ausdauersport
in Minster, meinem eigenen Sport-
treiben in den Bereichen Triathlon
und Marathon, sowie mehrjahriger
Tatigkeit in der Sportartikelbranche
(Laufsport/ Triathlon), als Lauf- und
Schwimmtrainer und als Reiseleiter
und Trainer fiir Marathonldufer in
London, New York und Honolulu,
kann ich auf ein breites Spektrum
zurlickgreifen.

Neben kiirzeren Wettkdmpfen im
Triathlon und Laufsport konnte ich
seit 1989 bereits bei zwei IRON-
MAN- Distanzen und bei 41 Mara-
thonlaufen finishen.
info@effactiverunning.de
www.effactiverunning.de

running

FAZIT

Wenn der innere Schweinehund einmal besiegt ist und man sich
erst einmal auf dieses Training eingelassen hat, wird man schnell
begeistert sein. Das Training ist fiir jeden Fitnesszustand geeignet.
Die Funktionalitat und Effektivitat des Trainings wird nach einigen
Terminen deutlich, Belastungen des Alltags werden leichter weg-
gesteckt und der Kérper wird widerstandsfahiger.

Probieren Sie es auch aus: Raus aus der Komfortzone und das
Training beginnen! Anfragen und Anmeldungen unter
www.effactiverunning.de oder per E-Mail an
info@effectiverunning.de.

DIE FIRMA [PMA:] TRAINIERT MIT MIR SEIT FEBRUAR 2017
NACH DEM KONZEPT DES URBAN JUNGLE BOOTCAMPS, WAS SIE IN DEM
NACHFOLGENDEN ERFAHRUNGSBERICHT NACHLESEN KONNEN!



EY. EY, SIR—
HARTES TRAINING,

SANFTER TON g

MITTWOCHS 12:30 UHR

stehen bei Wind und Wet-

ter zwischen sechs wund zehn
[pma:]-Mitarbeiter bereit, um ihre Mittagspause aktiv zu
gestalten. Seit Februar 2016 wird die [pma:]-Laufgruppe von
Torsten Voigt trainiert und begleitet. Er hat uns im letzten Jahr
u.a. fiir den Staffelmarathon fit gemacht.

Nach einem Jahr regelmaBigem Training fanden wir das Joggen
nicht dde, aber wir hatten auch nichts dagegen, ein wenig Ab-
wechslung in unser Training zu bringen. Und einige von uns
freuen sich, dass sie ihren inneren Schweinehund zumindest fiir
eine Stunde in der Woche besiegen. Da wir wussten, dass Torsten
ein ,Urban Jungle Bootcamp" anbietet, war es nur eine Frage der
Zeit, unsere Trainingseinheiten zu variieren.

BOOTCAMP — WAS IST DAS?

Wie bei fast allen Fitnesstrends musste ein Name her, der nach
Anstrengung klingt. Urspriinglich bezeichnet Bootcamp zwei
Dinge: 1. ein Trainingscamp der Rekruten der US Army und 2.
ein Umerziehungslager fiir auffallig gewordene Jugendliche. Da-
bei geht es um Gehorsam und Drill bis zur totalen kdrperlichen
und psychischen Erschopfung. Zum Gliick fallen wir in keine die-
ser beiden Gruppen. Dennoch macht diese Trainingsform ihrem
Namen alle Ehre - das Training bei jedem Wetter im Freien so-
wie Ubungen aus dem Bereich der Functional Fitness sind sehr
anstrengend.

WIE LAUFT DAS TRAINING AB?

Unser Training beginnt mit einem lockeren Einlaufen von 5-7
Minuten. Ein paar Lockerungsiibungen aktivieren alle Muskel-
gruppen und die ersten von uns kommen schon mal leicht ins
Schwitzen. Im Laufe der Trainingsstunde wechseln wir zwischen
den Laufeinheiten und den Kraftiibungen. Jede Ubung dauert
eine Minute. Gearbeitet wird hauptsdchlich mit dem eigenen
Kdrpergewicht. Pausen hat unser Trainer nicht zwingend vorge-
sehen. Dafiir macht er Ansagen, was zu tun ist und achtet auch
bei jedem einzelnen von uns auf die richtige Ausfiihrung. Im Ge-
gensatz zum militdrischen Bootcamp ist seine Ansprache liberaus
freundlich und motivierend. Wir wollen ja trotz aller Anstrengung
SpaB haben. Richtig lustig wird es aber auch durch die Gruppen-
dynamik. In Sachen Alter, Geschlecht und Fitnessstand ist unsere
Laufgruppe bunt gemischt. Da gibt es dann den einen oder an-
deren aufmunternden Blick oder kollektives Gestdhne. Oder wir
stacheln uns gegenseitig an. Wenn jemand ,Ich kann nicht mehr!”
krachzt, erwidert ein anderer trocken ,Doch!". Das setzt noch
mal Krafte frei. Auch die Hemmschwelle
zum Aufgeben ist groBer, wenn die
anderen noch alles geben. Und
wenn das jeder von uns
denkt, zieht man das
Training halt durch. |

P.S. Sport macht
frohlich! Wir kennen
das, wenn das zu-

friedene Gefiihl nacb
einer Trainingseinheit
einsetzt...



Firmenkunden suchen
nach differenzierten bKV-Losungen.

Mit FlexMed von AXA bieten Sie lhren
Kunden passgenaue bKV-Konzepte.

Ein Unternehmen ist so gut wie seine Mitarbeiter. Doch in Zeiten des zunehmenden
Fachkraftemangels wird es immer schwieriger, gute Mitarbeiter zu finden. Und zu halten.

Ein neues Instrument, um die Attraktivitat lhres Unternehmens fiir Topkrafte zu steigern,

ist die betriebliche Krankenversorgung von AXA. Wir bieten lhnen erstklassige Unterstiitzung
zur Ansprache lhrer Firmenkunden.

filr Vorsorge und

Rating: 072016 www.ivp.de

Weitere Informationen
zu FlexMed finden Sie unter . .. AV
www.AXA-Makler.de Mafistabe / neu definiert :
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HOLZLEITEN

Bl1O WELLNESS

HOTEL **x%*xkx

GEHEIMTIPP FUR FRISCHLUFTLIEBHABER:
SOMMER, SONNE, SONNENPLATEAU!

Endlich wieder raus in die Natur und aktiv sein! Geheimtipp gefillig?
Vom Bio- und Wellnesshotel Holzleiten aus ldsst sich die traumhafte Bergwelt

[ Das Plateau oberhalb von Innsbruck, mit iiber 2000 Sonnen-
stunden im Jahr und auBergewdhnlichem Mikroklima, wird noch
als echter Geheimtipp unter Tirol-Urlaubern gehandelt: Egal ob
beim Wandern, Nordic Walken, Radfahren oder Golfen - hier ist
es nicht so liberlaufen wie sonst in Tirol. Und wer die Natur lieber
vom Liegestuhl, Hotelbett, Pool oder Naturbadeteich aus betrach-
tet, kann den Blick auf die umliegenden Berge auch einfach ent-
spannt von dort genieBen und das umfassende Wellnessangebot
im Alpenlach-Spa des vier Sterne Hotels nutzen. Aktivurlauber

des Mieminger Sonnenplateaus bestens entdecken.

N

u’}/

oder Wellness-Freunde kommen im Bio-Wellnesshotel Holzleiten
gleichermaBen auf ihre Kosten und konnen eine wahre Auszeit
genieBen - unter den Einfllissen der Natur und 100 Prozent Bio.

Schon beim ersten morgendlichen Blinzeln aus dem Fenster wird
klar: Das ist Wellness fiir die Seele. Wer im Urlaub gern aktiv
ist, den halt der traumhafte Blick auf die Berge, den man hier
schon vom Bett aus genieBen kann, sicher nicht lang an Ort und
Stelle. Denn die Natur ladt geradezu ein zu einem Ausflug ins
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Freie. Die Sonne kommt hier oben schneller raus und bleibt 1an-
ger als anderswo in Tirol. Noch leicht von Schnee bedeckt, oder
schon sommerlich graurau und unter strahlend blauem Himmel:
Die Mieminger Berge, auf die man vom Bio-Wellnesshotel Holz-
leiten schaut, umgeben zauberhafte Larchenwélder und noch un-
beriihrte Wiesen. Nur 40 Kilometer von Innsbruck entfernt, auf
1000 Metern Hohe, werden Sonnenliebhaber, Aktivurlauber und
Erholungssuchende fiindig: Das Bio-Hotel, das modernen Flair mit
herzlicher Tiroler Gastfreundschaft perfekt verbindet, ist das ide-
ale Basislager fiir Ausfllige in die Natur! Aber vor einem Ausflug
ins Freie sollte man sich das leckere und groBe Friihstiicksbuffet
nicht entgehen lassen - mit Selbstgebackenem und Leckereien
aus der Region - natiirlich alles in Bio-Qualitdt und mit Einfliis-
sen der Fiinf-Elemente-Lehre. Und schon kann es gut gestarkt
losgehen.

Positiv und entspannend auf Kérper und Seele wirkt zum Beispiel
eine Wanderung in unberiihrter Natur. Wanderer mit den un-
terschiedlichsten Anspriichen erwarten vielfaltige Touren-Mdg-
lichkeiten auf dem Sonnenplateau: Ob einfach nur befreit durch
den Larchenwald spazieren, die frische Bergluft und den Duft der
Bdume einatmen oder doch lieber eine zweistiindige Tour hin-
auf zur Marienbergalm wagen. 15 Nordic-Walking-Routen und
Lauf-Strecken sind auBerdem gut beschildert und fiihren auf rund
100 Kilometern durch die ganze Region. Ausfliige fiir Genuss-

radler und Touren fiir Mountainbike-Profis stehen ebenfalls zur
Auswahl. E-Bikes und Mountainbikes kénnen im Hotel geliehen
werden und das Personal hilft mit Tourenmaterial und Tipps -
egal ob leicht oder anspruchsvoll - jederzeit weiter. Zum Hotel
gehort auch ein eigener Tennisplatz und wer die Bergwelt auf
dem Riicken der Pferde erkunden mdchte, kann einen Ausritt liber
das Hotel buchen oder sich eine Kutschenfahrt organisieren las-
sen. Nach dem Aktivprogramm darf es dann auch ein Sprung in
den erfrischend-kiihlen Naturbadeteich sein oder in den ganz-
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jahrig beheizten AuBenpool, der auch zum Bahnen schwimmen
geeignet ist. |

HOLZLEITEN-REISE-TIPPS

® Den Korper entspannen und nur den Geist auf Reisen
schicken? Wer es etwas ruhiger, aber dennoch aktiv mag,
kann im Juni 2017 ein exklusives Sechs-Tage-Yoga-Re-
treat im Holzleiten buchen: Mit zehn Yoga-Einheiten bei
qualifizierten Yogalehrern aus Miinchen, die traditionelle
Techniken kombiniert mit modernen Trainingsprinzipien
praktizieren. Inklusive fiinf Ubernachtungen und Holz-
leiten-GenieBer-Pension schon ab 810 Euro pro Person.

e Wer im Alltag keine Zeit hat, die eigene Erndhrung
mal unter die Lupe zu nehmen, kann seinen Urlaub im
Bio-Wellnesshotel Holzleiten fiir eine professionelle
Erndhrungsberatung nutzen. Den eigenen Stoffwechsel
in Schwung bringt die Metabolic-Woche mit Claudia
Spiess Ende Juni 2017, die neben Einzelberatung und
Stoffwechsel-Typisierung auch eine Vitalitatsanalyse
und Wassergymnastik sowie einen Vortrag zum Thema
Quantenheilung einschlieBt. Sieben Ubernachtungen
und Holzleiten-GenieBer-Pension sind ebenfalls enthal-
ten. Ab 1.100 Euro pro Person.

2 G Y

Fotos: www.holzleiten.at

HOLZLEITEN
BIO-WELLNESS-HOTEL

Familie Wilhelm
Holzleiten 84 | 6416 Obsteig
in Tirol, Osterreich

www.holzleiten.at
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@ Canada Life’

WAS UNS
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Sie stecken voller Tatendrang und haben noch R inentems Bisich

an lhren vertrieblichen

Ziele vor Augen? Sie wollen einen Partner, Ansprechpartner:
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Telefon: 0173-54 78 105
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