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Editorial

Liebe Leserinnen und Leser,

in einer Gesellschaft des ldngeren Lebens haben Gesundheitsfor-
derung und Pravention in jedem Alter und in allen gesellschaft-
lichen Bereichen eine essentielle Bedeutung. Nun kann man eine
gesunde Lebensweise nicht verordnen, aber wir kénnen einen
entsprechenden Rahmen schaffen, der es den Mitarbeitern er-
leichtert, sich dieses Themas anzunehmen und sie motiviert, et-
was fiir die eigene Gesundheit zu tun.

Mittlerweile haben viele Unternehmen erkannt, welche Bedeu-
tung gesundheitsfordernde Angebote in ihrem Betrieb fiir die
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter haben. Gesunde Mitarbeiter
stehen auch fiir ein gesundes Unternehmen. [pma:] hat 2015 ein
betriebliches Gesundheitsmanagement implementiert. Hierliber
haben wir bereits in der Ausgabe 112015 berichtet.

Trotz der Wichtigkeit betrieblicher Gesundheitsférderung haben
gerade viele kleine und mittlere Betriebe noch hohen Unterstiit-
zungsbedarf, um gesundheitsfordernde MaBnahmen umzusetzen.
Aber auch fiir diese gibt es diverse Mdglichkeiten. Durch die Ko-
operation zwischen PROFESSION FIT und [pma:] ergeben sich fiir
unsere Partner neue Wege in der Kundengewinnung. Vor allem
die Kombination von betrieblicher Gesundheitsférderung und be-
trieblicher Krankenversicherung birgt groBes Potenzial. Das The-
ma Arbeitskraftsicherung (BU) rundet das ganze ab.

Um betriebliche Gesundheitsforderung mit PROFESSION FIT in
Unternehmen implementieren zu kdnnen, haben interessierte
[pma:]-Partner ab Herbst 2017 die Mdglichkeit, sich als BGF-Be-
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rater zu qualifizieren. Erste Informationen hierzu finden Sie im
Schwerpunkt ab Seite 14.

Seit Juli 2017 steht [firma:kompakt] allen [pma:]-Partnern zur
Verfiigung. Die komplett neue und ebenfalls technologiebasierte
Beratungslogik unterstiitzt [pma:]-Partner bei der Beratung von
Gewerbetreibenden im Bereich des Mittelstands. Uberzeugen Sie
sich am Besten selbst von den vielen Vorteilen, die [firma:kom-
pakt] sowie [prima:beraten] fiir die Beratung von Gewerbetrei-
benden als auch Privatpersonen haben. Das digitale Angebot in
Kombination mit personlicher Beratung intensiviert in leichter Art
und Weise den Dialog zwischen Berater und Kunden.

Gesunde Mitarbeiter — gesunder Betrieb. Dies gilt auch fiir Bera-
ter. Urlaub ist eine gute Gelegenheit, um zu entspannen und Kraft
nachzutanken. Wir hoffen, Sie konnten in den Sommerferien lhre
Akkus aufladen. Und denen, die noch verreisen, wiinschen wir
eine schone und erholsame Zeit.

Wir wiinschen lhnen viel SpaB3 beim Lesen dieser neuen Ausgabe.

Beste GriiBe

B tw

Markus Trogemann Dr. Bernward Maasjost

145 Beste verdien€n
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Betriebliche

Krankenzusatzversicherung -

ein neues Produkt mit sehr
groBem Wachstumspotenzial

Nach Einschédtzung der Unternehmensberatung Boston Consul-
ting Group bieten bisher nur 15 bis 20 Prozent der groBen mit-
telstandischen Unternehmen ihren Angestellten entsprechende
Versicherungsprodukte an. Da alle Beteiligten gleichermaBen ei-
nen groBen Nutzen von einem solchen Angebot haben, wird der
betrieblichen Krankenversicherung in den nachsten Jahren jedoch
ein hohes Wachstumspotenzial zugeschrieben. Zumal sie hin-
sichtlich der arbeitgeberfinanzierten Leistungen einen wesentlich
glinstigeren Einstieg ermdglicht als das Angebot einer betrieb-
lichen Altersvorsorge.

(0] Unternehmen
qualifizierte  Fach-
krafte anwerben
und dauerhaft an
sich binden kdnnen,
hangt in Zukunft im-
mer stirker davon ab,
welche  Zusatzleis-
tungen die Betriebe
ihren  Mitarbeitern
anbieten. Dazu zahlt
auch ein betriebliches
Krankenversicherungsangebot fiir die Belegschaft. Die Unterneh-
men signalisieren damit, dass sie die Bediirfnisse ihrer Mitarbei-
ter ernst nehmen und sich um deren gesundheitliche Versorgung
kiimmern. Ein Vorteil fiir die Mitarbeiter ist, dass die betriebliche
Krankenversicherung wesentliche Einschnitte der gesetzlichen
Krankenkasse ausgleichen kann. Da aufgrund der demografischen

[partner:] 32017

,Ein Vorteil fur die Mitarbeiter ist, dass
die betriebliche Krankenversicherung
wesentliche Einschnitte der gesetzlichen
Krankenkasse ausgleichen kann.“

Entwicklung anzunehmen ist, dass die Versorgungsliicken in den
gesetzlichen Krankenkassen weiter zunehmen werden, wird es
fiir Arbeitnehmer immer wichtiger, eine zusatzliche Krankenver-
sicherung abzuschlieBen. Die betriebliche Krankenversicherung
als eine von zahlreichen Zusatzleistungen gewinnt damit immer
mehr an Bedeutung.

Das Leistungsspektrum einer betrieblichen Krankenversicherung
entspricht in der Regel weitgehend dem der etablierten Privaten
Krankenversicherung
und kann flexibel an
das jeweilige Unterneh-
men angepasst werden.
Zu den Bausteinen, aus
denen die Unternehmen
wahlen konnen, zahlen
zum Beispiel die Zahn-
zusatzversicherung,
Zusatzversicherungen
im ambulanten Bereich
oder Krankenhaus sowie
Krankentagegeld- oder
Auslandskrankenver-
sicherungen. Am haufigsten werden Zahnzusatzversicherungen
abgeschlossen, gefolgt von besseren Krankenhausversorgungsan-
geboten sowie MaBnahmen, die die gesetzlichen Krankenkassen
nicht oder nicht mehr zahlen. Der Arbeitgeber kann sich seinem
Budget und seinen Praferenzen entsprechend fiir Kombiprodukte
entscheiden.



In der Regel schlieBt bei der betrieblichen Krankenversi-
cherung der Arbeitgeber mit einem Versicherungsunter-
nehmen seiner Wahl einen Gruppen- oder Rahmenver-
sicherungsvertrag ab, dem der einzelne Mitarbeiter als
Versicherungsnehmer beitreten kann. Die entstehen-
den Kosten fiir diese zusatzliche Versicherung kdnnen
vom Arbeitgeber entweder in vollem Umfang getragen

Betriebliche Krankenversicherung

[ trifft nicht zu

Ich verfiige bereits Uber
eine betriebliche
Krankenversicherung

Ich habe bisher in meinem Arbeits-
leben kein Angebot zur betrieblichen

M trifft zu

ops . . . . Krankenversicherung erhalten
werden oder er beteiligt sich mit Zuschiissen. Die Auf- S

wendungen des Arbeitgebers sowie die Beitrdge zur
betrieblichen Krankenversicherung fallen unter die Be-
triebsausgaben und sind damit steuerlich abzugsfahig.
Deshalb wird eine betriebliche Krankenzusatzversiche-
rung von Unternehmen gerne auch als sinnvolle Alter-
native zu einer Gehaltserh6hung angesehen.

Eine betriebliche Krankenversiche-
rung ist bei einem Jobwechsel fiir
mich ein entscheidendes Kriterium,
wenn ich zwischen vergleichbaren
Angeboten wahlen kann

Quelle: Toluna / Siiddeutsche Krankenversicherung; September 2012

bei der Bindung bestehender Fachkrafte und der Suche
nach neuen qualifizierten Mitarbeitern einsetzen Idsst.
Fir die Arbeitnehmer sind zwar nach wie vor das Gehalt
und die Arbeitsbedingungen ein entscheidendes Krite-
rium bei der Wahl des Arbeitgebers. Doch zusatzliche
Anreize des Betriebes wie Altersvorsorge, Weiterbildung
oder flexible Arbeitszeiten, aber insbesondere Zusat-
zangebote rund um das Thema Gesundheit spielen eine
immer gréBere Rolle.

Bedeutung der betrieblichen KV fiir Arbeitnehmer

Eine betriebliche Krankenversicherung
ist mir wichtiger als ...

M trifft zu

... eine berufliche FordermaBnahme 45%
... ein Ticket fir den offentlichen Nahverkehr
... ein Smartphone, das der Arbeitgeber bezahlt
... Zuschisse fir die Kinderbetreuung

... Weihnachtsgeld

- ein Tag Home Office im Monat AuBerdem stellt das Unternehmen durch das Angebot

einer betrieblichen Krankenversicherung eine verbes-
serte medizinische Versorgung seiner Mitarbeiter si-
cher. So kénnen krankheitsbedingte Ausfallzeiten und
Friihverrentungen reduziert beziehungsweise vermieden
werden, durch die dem Unternehmen erhebliche Kosten
entstehen wiirden.

... eine Bonuszahlung
... ein Firmenwagen

... eine betriebliche Altersvorsorge

So konnen Arbeitgeber, die ihren Mitarbeitern dieses
Zusatzangebot machen, ihre Attraktivitdt im Wettbe-

Bedeutung der betrieblichen KV fiir Arbeitgeber
Der Arbeitgeber kann sich seinem Welche Nebenleistungen werden zukiinftig wichtiger?
Budget und seinen Priferenzen
entsprechend fiir Kombiprodukte
entscheiden.”

Gesundheitsvorsorge
Altersvorsorge
Work-Life-Balance
Kinderbetreuung
flexible Arbeitszeiten

werb um qualifizierte Leistungstrdger erheblich erhs- Zeitwertkonten

hen. Deshalb setzen auch immer mehr Firmen auf den
Einsatz der betrieblichen Krankenversicherung als ein
wirkungsvolles Instrument des Personalmarketings, Sabbatical
das sich ohne hohen Kosten- und Verwaltungsaufwand

Cafeteria-System

Ausbildung, Sprachkurse

312017 [partner:]



Checkliste zum Aufbau der betrieblichen Krankenzusatzversicherung bei Thren Unternehmerkunden

‘/ Selektieren Sie ,Ihre Arbeitgeber” mit mehr als 10 Arbeitnehmern

Sprechen Sie im nachsten Jahresgesprach das Thema betriebliche Krankenzusatzversicherung an - dieses Gesprach

dauert ca. 10 Minuten

‘/ Zeigen Sie die Vorteile auf:

\/ Bindung der Arbeitnehmer an das Unternehmen

/ Attraktiver Auftritt des Unternehmens im Arbeitsmarkt zur Anbindung von Fachpersonal

‘/ Positives Image des Arbeitgebers als modernes Unternehmen mit attraktiven Leistungen

Gleichzeitig liegen eine effiziente Heilbehandlung und eine
schnelle Genesung vor allem auch im Interesse der Mitarbeiter.
Diese wissen den Wert und den Nutzen einer betrieblichen Kran-
kenversicherung spatestens im Leistungsfall zu schatzen, wenn
sie beispielsweise von dem zusatzlichen Angebot der Vorsorgeun-
tersuchungen oder der Behandlung als Privatpatient im Kranken-
haus profitieren kénnen.

Eine Aufnahme in die betriebliche Krankenversicherung erfolgt
fiir die Arbeitnehmer in den meisten Fillen ohne weitere Gesund-
heitspriifungen und lange Wartezeiten. Das hat fiir viele Versi-
cherte den Vorteil, dass sie auch dann eine sehr gute gesund-

»Eine Aufnahme in die betriebliche Krankenversicherung
erfolgt fiir die Arbeitnehmer in den meisten Fillen ohne
weitere Gesundheitspriifungen und lange Wartezeiten.“

heitliche Versorgung erhalten, wenn sie bisher aufgrund ihrer
Vorerkrankungen eine private Zusatzkrankenversicherung nicht
oder nur nach Vereinbarung von Risikozuschlagen abschlieBen
konnten.

Werden von Seiten des Versicherers Informationen zum Gesund-
heitszustand des Mitarbeiters erhoben, werden diese Angaben
selbstverstandlich streng vertraulich behandelt. Sensible Gesund-

[partner:] 32017

heitsdaten werden ausschlieBlich zwischen Versicherungsunter-
nehmen und Versicherten ausgetauscht und kdnnen keinesfalls
vom Arbeitgeber eingesehen werden.

Bei den meisten Anbietern besteht auBerdem der Vorteil, dass die
Versicherten ihre Vertrdge nach einem Arbeitgeberwechsel oder
beim Eintritt in die Rente als Einzelversicherungspolice weiter-
fiihren konnen. Da der Arbeitgeber die Versicherung nur fiir die
Dauer der Betriebszugehdrigkeit finanziert, ist es jedoch fiir die
Versicherten ratsam, vor Vertragsabschluss darauf zu achten,
dass der Anbieter diese Moglichkeit vorsieht und das Versiche-
rungsverhaltnis auch tatsachlich nach dem Ausscheiden aus dem
Unternehmen  fortge-
setzt werden kann.

[pma:] bietet allen Part-
nerinnen und Partnern
zum  Abschluss einer
betrieblichen Kran-
kenzusatzversicherung
umfangliche Informati-
onen und beste Unter-
stlitzung: vom ersten Beratungsansatz lber alle erforderlichen
Unterlagen sowie vollumfangliche persdnliche Terminbegleitung
beim Unternehmer. Das Team KV hélt wie gewohnt alle Tipps und
Informationen sowie beste Ansprechpartner des ausgewdahlten
Unternehmens fiir Sie bereit.

[pma:] Team Krankenversicherung



Eine optimale Gesundheitsvorsorge in jeder Lebensphase
ist heute leider nicht mehr selbstverstandlich.

N

Mit AXA bieten Sie lhren Kunden eine
mafigeschneiderte Krankenversicherung,
die keine Wiinsche offenlasst.

Die gesetzliche Krankenversicherung garantiert heute leider nicht mehr fiir jeden Menschen die
optimale medizinische Versorgung. Mit AXA als Partner kobnnen Sie Ihren Kunden jedoch Losungen
bieten, die exakt zu den jeweiligen Wiinschen und Lebensumstanden passen. Dabei steht die
AXA Krankenversicherung nicht nur fur exzellente Produkte, sondern auch fur einen individuellen
Service, der Maf3stabe setzt. Profitieren auch Sie von einem zuverlassigen Partner, der Sie rund
um das Thema private Krankenversicherung optimal unterstiitzt!

GESUNDHEITS-
SERVIGES

(Bestnote Ix vergeben)

AXATDEY Krankenversicherung
M DFSE S

Ihre Fragen beantworte ich gerne: Ausgabe 4112016

AXA Konzern AG - Makler- und Partnervertrieb
Hans-Josef Neurohr (Regionalmanager KV/LV)
hans-josef.neurohr@axa.de

Mobil: 01520 9372933

www.axa-makler.de
Mafistabe / neu definiert M



[Schwerpunkt: fit for work]

bKV: Gewinn fiir Vertrieb,
Arbeitgeber und Arbeithehmer

Bei der betrieblichen Krankenversicherung gibt es nur Gewinner: Arbeitgeber steigern die Leistungs-
bereitschaft und -fihigkeit ihrer Mitarbeiter und lassen ihnen einen sozialen Mehrwert zukommen.
Damit stéirken sie die Mitarbeiterbindung, gewinnen an Image, Wettbewerbs- und Zukunftsfihigkeit.
Arbeitnehmer erhalten ohne Risikopriifung einen zusitzlichen privaten Krankenversicherungsschutz,
den sie auf dem freien Markt in dieser Qualitit vielleicht nicht mehr bekdmen. Makler konnen ein
groBes Vertriebspotenzial ausschépfen.

[ Die Consal MaklerService GmbH, kurz CMS, begleitet die Makler erleichtert ihm die Verwaltung. Durch die Biindelprodukte mit

bei der betrieblichen Krankenversicherung der Bayerischen Be- ihrer Fille von Leistungsmdglichkeiten haben Arbeitgeber und

amtenkrankenkasse, einem Unternehmen des Konzerns Versiche- Arbeitnehmer sofort einen Nutzen aus der Investition der bKV.

rungskammer Bayern. Es gibt einige gute Griinde fiir Makler, bei Wir bieten eines der modernsten und vollstandigsten bKV-Bedin-

der bKV gerade mit der CMS zu kooperieren. gungswerke im Markt. Gerade fiir Makler mit dem Schwerpunkt
Gewerbe birgt die bKV ein groBes Potenzial.

Die CMS bietet ein einzigartiges Arbeitgeberkon-

zept e 1s .

Die bKV-Lésungen der Bayerischen Beamtenkrankenkasse »Wir bieten "emf:s der modernsten und
enthalten nur Biindel mit ausgewdhlten Gesundheitsleistun- VOHStand]gSten bKV-

gen. Dadurch kann der Vermittler das Thema ,Gesundheit im Bedingungswerke im Markt.“

Unternehmen” beim Arbeitgeber konsequent beraten. Und es

[partner:] 32017
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[Schwerpunkt: fit for work]

Hochste Expertise in der Firmenversicherung

Noch ein Vorteil der Biindelprodukte: Die bKV-Tarife bleiben
lange beitragsstabil. Die Bayerische Beamtenkrankenkasse hat
derzeit etwa 3.900 Arbeitgeber mit liber 330.000 Personen versi-
chert. Durch diesen groBen Bestand ist die Kalkulationsbasis der
Beitrage solide, die Prozesse funktionieren, die Fachabteilungen
konnen routiniert helfen. Kurz gesagt: Stabile Beitrdge, geringer
Verwaltungsaufwand und hervorragender Service - denn das ist
jedem Arbeitgeber wichtig.

Vorerkrankungen sind bei
der CMS kein Problem -
In der arbeitgeberfinanzierten I
Variante der bKV entfallen Ge-

Einfaches Vertriebskonzept - auch digital

Eine bKV sollte auch fiir den Arbeitgeber einfach sein. Bei der
CMS gibt es nur vier aufeinander aufbauende Tarife plus den
Vorsorgetarif. Die CMS hilft dem Vermittler gern in den Gespra-
chen beim Arbeitgeber, beim Vertragsabschluss und natiirlich
auch danach bei der Meldung der Arbeitnehmer oder beim
Up-Selling.

- EETE

sundheitspriifung, Wartezeiten ]
und Zahnstaffeln. Vorerkran-

kungen, laufende und sogar |
angeratene Behandlungen sind |
vollstdndig abgedeckt.

Etwas anderes ist bei der bKV i
auch gar nicht sinnvoll. Denn

der Vermittler schlieBt mit dem
Arbeitgeber einen Vertrag fir

die Arbeitnehmer ab, ohne die
Vorerkrankungen der einzelnen
Mitarbeiter zu kennen. Bei der
Bayerischen Beamtenkranken-
kasse ist alles automatisch ab-
gesichert - ganz bestimmt.

Konkurrenzloser Up-
Selling-Prozess
Falls ein Arbeitgeber sein Unter-

BAYERM

[Ein Stdck Sicharhsdl.

RUNDUM GESUND

visgrmsnes | APP LADEN +

ALLES IM BLICK

BEHALTEN!

Die CMS unterstiitzt Ihre Firmenkun-
den auch digital: Mit ihrem Arbeit-
geber-Portal meldet die Firma dem
Versicherer ihre Mitarbeiter und ver-
waltet den Vertrag. Mit der ,Rund-
umGesund-App" kdnnen die Versi-
cherten ihre Rechnungen, Heil- und

nehmen nicht mit einer hoch-
wertigen bKV absichern kann, I

kann der Chef fiir seine Mitar-

beiter zum Beispiel nur den Be-

. Kostenpléne usw. fotografieren oder
I die QR-Codes scannen und elektro-
: nisch einreichen. Kein Fax, kein Brief

- einfach und schnell! |

reich Vorsorge libernehmen: Der

Tarif ,VorsorgePro" umfasst Leistun-

gen fiir Vorsorgeuntersuchungen, Schutzimpfungen und Malari-
aprophylaxe, Zahnvorsorge, LASIK und Hérgerdte. In den ersten
drei Monaten nach Vertragsbeginn konnen die Mitarbeiter ihren
Versicherungsschutz individuell aufstocken - auf eigene Kosten,
aber zu besonders giinstigen Konditionen und ohne Gesundheits-
priifung - zum Beispiel das Einbettzimmer und den Wahlarzt im
Krankenhaus oder den Heilpraktiker. Solche Mehrleistungen er-
mdglichen einen Up-Selling-Prozess mit hohen Einnahmechan-
cen fiir den Makler und einen positiven Effekt flir den Arbeitge-
ber.

CONSAL MaklerService GmbH

Michael Krzyzek
(Regionalleiter betriebliche Krankenversicherung)

Warngauer Str. 44 | 81539 Miinchen
Mobil: 0151 25545691
michael.krzyzek@ukv.de

www.consal-maklerservice.de

312017  [partner:]
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Arbeitskraft richtig absichern

Makler wissen: Jeder Kunde benotigt eine Arbeitskraftabsicherung, die auf ihn passgenau zugeschnit-
ten ist. Hierfiir braucht es einen Versicherer, der transparent, unkompliziert und verlasslich ist — wie
die NURNBERGER. Wie wichtig der richtige Partner im Leistungsfall ist, zeigen Erfahrungsberichte.

Stefan Witte - begeisterter Hobby-FuBballer - wurde 2008
durch ein Foul das Schien- und Wadenbein zertrimmert. Die
Folge: 18 Operationen und ein Jahr Krankenhausaufenthalt. Acht
Jahre spater der Supergau. Er fiel vom Dach (gelernter Trocken-
bauer) und verletzte sich an der Wirbelsiule. Genesung und die
notwendige Umschulung nahmen insgesamt sechs Jahre in An-
spruch. 72 Monate, die er ohne die Leistungen aus der BU-Ver-
sicherung der NURNBERGER nicht einmal ansatzweise hitte be-
waltigen kdnnen. Witte: ,Ich bin froh, dass ich vor vielen Jahren
auf meinen Makler gehort und eine Berufsunfihigkeitsversiche-
rung bei der NURNBERGER abgeschlossen habe."

Der passende Schutz

Schon bei Abschluss der BU-Versicherung wurde auf grundle-
gend wichtige Vertragspunkte geachtet: eine ausreichend lange
Versicherungsdauer, keine zu geringe Hohe fiir die monatliche
BU-Rente ab einer 50-prozentigen BU und einen vorlaufigen Ver-
sicherungsschutz bis zu einer BU-Jahresrente von 12.000 Euro.
Der Service der NURNBERGER beginnt schon bei der Antragstel-
lung mit der elektronischen Risikopriifung der Gesundheitsfra-
gen vor Ort. Kunden mit einer sehr hohen BU-Rente konnen den
kostenlosen M-Check in Anspruch nehmen. Den Ort der Untersu-
chung legt der Kunde selbst fest.

Weil Leistung zéhlt

Fiir den Kunden ist im Leistungsfall die Unterstiitzung beim Be-
antragen der BU-Leistung ein wichtiger Aspekt. Hendrik Bezold,
verantwortlich fiir die BU-Regulierung der NURNBERGER: ,Mit
unserer sehr kurzen Erstreaktionszeit - in der Regel innerhalb
von 24 Stunden - wollen wir unseren Kunden in einer besonders
schwierigen Phase mit besten Kraften helfen.”

Immer fiir den Kunden da

Kunden, die bereits eine BU-Rente beziehen, unterstiitzt die
NURNBERGER mit verschiedenen MaBnahmen auf dem Weg
zuriick ins Arbeitsleben: Bewerbungscoaching, Vermittlung von
Praktika sowie Arbeits- und Ausbildungsstellen oder auch die
Priifung von Bewerbungsunterlagen. Dieser Service - in Zusam-

[partner:] 32017
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menarbeit mit Reha-Dienstleistern - ist fiir Bestands- und Neu-
kunden kostenlos.

Wichtige Anderung 2017: ,,Strixner 1V®

Die bisherige .iv-Individualvereinbarung®" wird 2017 abgel6st
durch die ,Strixner IV®" - ein Fragen-Antwortenkatalog zur
BU-Versicherung der NURNBERGER. Damit wird die Beratung
des Kunden aktiv unterstiitzt und das Bedingungswerk kann noch
klarer und transparenter besprochen werden. Dies hilft Fehler in
der Beratung zu vermeiden. Weitere Vorteile der ,Strixner IV®":
Spezial-Agenturnummern sind nicht mehr erforderlich, Provisi-
onsinderungen bei Vertriebspartnern sind fiir BU/BUZ-Geschéft
nicht relevant. Und die bisherigen Willenserklarungen von Ver-
mittlern, separate Einwilligungserklarungen von Versicherungs-
nehmern sowe iv-Zertifikate entfallen.

Die ,Strixner IV®" ist in der Beratungstechnologie der NURN-
BERGER BT4all vollstandig integriert und fiir interessierte Makler
liber ein Passwort aktivierbar.

Top-3-Anbieter

Schon seit 1884 gibt es die NURNBERGER. Heute gehdrt sie im
Bereich der Arbeitskraftabsicherung zu den Top-3-Anbietern in
der BU-Versicherung am deutschen Markt mit einem Anteil von
9,2 Prozent. Den Versicherer zeichnet ein langfristig stabiles Pra-
mienniveau, ein exzellentes Bedingungswerk sowie umfassender
Service aus. Der Bestand liegt bei 1,1 Millionen laufender BU-Ver-
trage, davon liber 12.100 BU-Rentner. Rund 310 werden monat-
lich neu anerkannt.

NURNBERGER Lebensversicherung AG

Thomas Potthoff (Bezirksdirektion Miinster)
LudgeristraBe 54 | 48143 Miinster

Tel.: 0251 509244

Mobil: 0151 53841215
Thomas.Potthoff@nuernberger.de
www.niirnberger.de



,Die NURNBERGER zahlt nicht
nur schnell die BU-Rente - sie
hat mir auch ins Berufsleben
zuriickgeholfen.”

Stefan Witte, NURNBERGER Kunde
aus dem Landkreis Stendal

»Und sie bietet fiir jeden
die passende Absicherung
der Arbeitskraft.”

Mario Kahrstedt,
Mehrfachagent aus Stendal

Die ganze Geschichte von
Stefan Witte im Film auf
www.fairantworten.info

Fur alle Falle vorsorgen:
einfach NURNBERGER.

Wenn es um die Absicherung der Arbeitskraft geht, bekommen Sie bei der NURNBERGER
das komplette Paket. Gestalten Sie den BU-Schutz fir Ihren Kunden einfach passend -

mit unseren Bausteinen fur Krankentagegeld sowie Dread Disease oder alternativ der
Grundfahigkeitsversicherung.

Jetzt informieren:
www.fairantworten.info

NURNBERGER Lebensversicherung AG
Bezirksdirektion Minster, Thomas Potthoff =
Ludgeristrale 54, 48143 Miinster N U R N B E RG E R

Telefon 0251 509-244, Mobil 0151 53841215 VERSICHERUNG

Thomas.Potthoff@nuernberger.de



. PROFESSIONFIT®

YOUR LIFE
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Fit for Work -

Unternehmen Gesundheit

[ Aktuell gehen der Deutschen Wirtschaft, und damit dem Mit-
telstand, mehr als 100 Milliarden Euro durch Krankenfehltage im
Jahr verloren. Tendenz dramatisch steigend: Die Zahl der krank-
heitsbedingten Ausfdlle hat in 2015 mit 587,4 Millionen Tagen
einen neuen Rekord erreicht. Das waren rund 44 Millionen oder
acht Prozent mehr Krankenfehltage als noch im Jahr 2014. In
den zuriickliegenden vier Jahren haben sich die Ausfille sogar
um 28 Prozent ausgeweitet. Der volkswirtschaftliche Schaden
ist immens! Wirtschaftswissenschaftler und Institute beziffern
den Verlust von Bruttowertschdpfung, also den Wert der nicht
produzierten Waren und Dienstleistungen, alleine in 2016, auf
insgesamt 131 Milliarden Euro. Das entspricht rund flinf Prozent
der gesamten Wirtschaftsleistung Deutschlands.

Vor diesem Hintergrund braucht es eine nachhaltige betriebliche
Gesundheitsférderung (BGF). Als BGF bezeichnet man syste-
mische Interventionen in privaten und offentlichen Betrieben,
durch die gesundheitsrelevante Belastungen gesenkt und Res-
sourcen vermehrt werden sollen. Aber wie senkt man den Kran-

[partner:] 32017
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kenstand? Wie steigert man die Produktivitdt und wie befliigelt
man Mitarbeiter, 365 Tage BGF umzusetzen? Indem Mitarbeiter
mit dem PROFESSION FIT Portal ausgestattet werden.

PROFESSION FIT ist Deutschlands erfolgreiche digitale betriebli-
che Gesundheitsférderung.

Einzigartig auf dem deutschsprachigen Markt, unterstiitzt PRO-
FESSION FIT wirkungsvoll und nachhaltig die Gesundheitsforde-
rung aller Arbeitnehmer. Als einziges System kann es nach DIN
Spec 91020 zertifizieren. Entwickelt wurde eine videobasierte,
digitale betriebliche Gesundheitscommunity mit Einschluss be-
trieblicher Gesundheitsférderung als Multikomponentensystem.
Das System ist durchgeplant nach dem Préventionsgesetz und
dem Leitfaden des GKV Spitzenverbandes und wird von wissen-
schaftlichen Mitarbeitern begleitet. Es ermdglicht die sichere
rechts- und steuerkonforme Durchfiihrung einer zu fordernden
BGF MaBnahme hinsichtlich Qualitdt, Zweckbindung und Ziel-
richtung mit geringem Aufwand fiir Kassen wie Unternehmen.
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»Es gibt nicht nur ansteckende
Krankheiten, es gibt jetzt auch
ansteckende Gesundheit.*

Das Multikomponentensystem wird im gesamten deutschspra-
chigen Raum vertrieben, mit Fokus auf dem Mittelstand.

Der Reiz von PROFESSION FIT fiir Arbeitgeber liegt auf der Hand
- durch Pravention werden Fehltage der Belegschaft reduziert.
Im Gegensatz zu alteingefiihrten MaBnahmen wird durch PRO-
FESSION FIT die Belegschaft durch die Nutzung hochattraktiver
Online Tools schneller und einfacher erreicht. Hinzu kommen zum
Teil sehr attraktive Zuschiisse seitens der gesetzlichen Kassen.

Betriebliche Gesundheitsférderung

in Kombination mit der betrieblichen
Krankenversicherung (bKV)

Verglichen mit der betrieblichen Altersversorgung (bAV) fiihrt die
noch recht junge bKV-Sparte noch ein Nischendasein. 42 Prozent
der Betriebe wissen bis heute nicht einmal von ihrer Existenz.
Zugleich wachsen der Handlungsdruck und Unterstiitzungsbe-
darf der Unternehmen in der betrieblichen Gesundheitsforde-

rung. Dies zeigt die aktuelle Studie "Betriebliches Gesundheits-
management und betriebliche Krankenversicherung", fiir die das
Marktforschungs- und Beratungsinstituts "Heute und Morgen”
300 Unternehmer befragte. Betrachtet man die aus Arbeitge-
bersicht drdngendsten Herausforderungen im Personalbereich,
dominieren deutlich die Themen "Gewinnung und Bindung von
Mitarbeitern" (76 Prozent) sowie "wirksame Reduktion krank-
heitsbedingter Fehlzeiten" (45 Prozent). Hier steckt das groBe Po-
tenzial von PROFESSION FIT, wie Claus Moldenhauer, Beiratsvor-
sitzende von PROFESSION FIT und bis Juni 2016 stellvertretender
Vorstandsvorsitzender der DAK Gesundheit, weiB3: ,Betriebliche
Gesundheitsforderung muss in jedem Betrieb, vom zwei Mann
Unternehmen bis zur 50.000 Mann Unternehmung, stattfinden.
Nur gab es bisher kein so nachhaltiges System wie PROFESSION
FIT, mit welchem 365 Mal im Jahr an allen Orten Gesundheitstag
ist." Ubrigens planen iiber 80 Prozent der befragten Unterneh-
men eine betriebliche Gesundheitsférderung nachhaltig in den
nachsten zwei Jahren zu implementieren. Dabei sollte auch die
"duBere Verpackung” stimmen. »

312017  [partner:]
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» PROFESSION FIT und [pma:] kooperieren exklusiv
Durch die Zusammenarbeit von PROFESSION FIT und [pma:] erg-
eben sich fiir [pma:]-Partner neue Méglichkeiten in der Kunden-
gewinnung. Das Besondere an dieser Kooperation: [pma:]-Partner
bekommen exklusiv die Mdglichkeit, die versicherungstechnische
und vorsorgeorientierte Beratung und Betreuung der Kunden-
und Firmenkontakte durchzufiihren, die sich im Rahmen der von
PROFESSION FIT betriebenen Plattform fiir BGF und BGM ergeben.

[pma:]-Partner kénnen ab Herbst 2017 das Team von PROFES-
SION FIT bei Beratungsterminen mittelstdndischer Unternehmen
in ganz Deutschland begleiten. Unterstiitzt und geférdert von
gesetzlichen Krankenversicherungen und Spitzenverbianden, be-
kommen [pma:]-Partner einen erleichterten Zugang zum Firmen-
geschaft und zur Belegschaft. Im Sinne einer langfristigen Be-
treuung wird in Kombination mit [firma:kompakt] und [prima:
beraten] ein unschlagbares Gesamtkonzept angeboten. Dr.
Bernward Maasjost sieht ein enormes Potenzial in diesem Ge-
schaftsmodell. ,Wir sind besonders stolz auf diese Kooperation.
[pma:]-Partnern werden erstklassige Kontakte zu Unternehmen
ermoglicht. Gleichzeitig wird die Tiir fiir eine erfolgreiche Bera-
tung zur betrieblichen Krankenversicherung gedffnet. Und fir
viele weitere Themen."

Um mit PROFESSION FIT betriebliche Gesundheitsférderung in
Unternehmen etablieren zu kdnnen, werden interessierte [pma:]-
Partner zu BGF-Beratern ausgebildet. Die Beraterausbil-
dung hierzu startet im August und dauert immer zwei Tage.
Jeden Monat wird es einmal einen Doppeltag geben. Das
Ausbildungsprogramm wurde gemeinsam mit der [pma:]-
Geschaftsfiihrung, dem sportwissenschaftlichen Team von PRO-
FESSION FIT und mit erfolgreichen Trainern - u.a. Klaus Fink, Prof.
Dr. Schwartz, Markus Hofmann - erstellt. Mit einer offiziellen Ur-
kunde der PROFESSION FIT Academy sowie einem spannenden
AuBenauftritt startet [pma:] ab Herbst 2017 mit der Beratung. ]

PROFESSION FIT

Businesstower

Alte Regensburger Str. 26 | 84030 Ergolding
Tel.: 0871 6600810

post@profession-fit.de
www.profession-fit.de

Biiro Hamburg
Liibecker Tor Damm 1 | 20099 Hamburg
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Private Krankenversicherung

Morgen so gut wie heute.

. ) PFLEGETAGEGELD i *;uéEg.cmET*
Auch nach der Pflegereform ist OLGAflex die perfekte SEHR GUT
Losung in Sachen Pflege. Neben der flexiblen Beitrags- Kiankemvenicherur
gestaltung profitieren Thre Kunden von Leistungen auf ' o)

.
Top-Niveau. Mehr Infos unter www.hallesche.de/vermittler j & @l‘

Im Test: 23 Versicherungen
handelsblatt.com - 23.05.2017

Franke ' Bornberg



[Schwerpunkt: fit for work]

Berufsunfahigkeitsversicherung im Rahmen der bAV -
und alternativ auch als Belegschaftsmodell (Schicht Ill)

Berufsunféahigkeitsversicherung im Rah-
men der betrieblichen Altersvorsorge

Diese Frage muss sich eigentlich jeder stellen:
»Ich bin jung, gesund und sitze im Biiro - ist
eine Berufsunfihigkeitsversicherung (BU) tat-
sdachlich sinnvoll fiir mich?“ Obwohl die enor-
men EinkommenseinbuBen bei der eigenen Be-
rufsunfahigkeit auf der Hand liegen, setzt sich
die Notwendigkeit einer privaten BU-Absiche-
rung nur sehr langsam in den Kopfen der Men-
schen fest. Oft wird die BU als nicht notwendig
oder zu teuer angesehen.

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

e it Das Risiko der Berufsunfihigkeit - statistisch
o= : erwiesen und gewaltig unterschitzt
Aktuell scheidet jeder Vierte vorzeitig aus dem aktiven Berufsle-
ben aus. Die Halfte der Betroffenen sind unter 50 Jahre; rund ein
Drittel ist noch keine 45 Jahre alt. Die meisten BU-Falle
resultieren aus psychischen Erkrankungen. Die So-
zialsysteme leisten nur bei Erwerbsunfihigkeit
und kaum mehr als die Grundsicherung. Dabei
unterschatzt der iberwiegende Teil der Be-
volkerung seinen BU-Versicherungsbedarf:
So besitzen nur 24 % der deutschen Haus-
halte eine BU-Police. Der liberwiegende
Teil der Versicherten hat einen Anspruch
von weniger als 1.000 Euro BU-Rente pro
Monat; die durchschnittliche BU-Rente liegt
bei 558 Euro pro Monat. (Zahlenquelle: MOR-
GEN & MORGEN - Erhebung liber den BU-Be-
stand in Deutschland). Der Fall durch das soziale
Netz ist vorprogrammiert.

,ICH BIN JUNG, GESUND
UND SITZE IM BURO - IST EINE
BERUFSUNFAHIGKEITSVERSICHERUNG
(BU) TATSACHLICH SINNVOLL
FUR MICH?*

32017



[Schwerpunkt: fit for work]

Kollektive Berufsunfihigkeitsversicherung -
Attraktiv und iiberzeugend

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

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

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

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

Digital durchstarten mit modernem Kundenportal

Stellen Sie Thren 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
eine gemeinsame Plattform, die es ihnen ermdglicht, jederzeit
in Kontakt zu treten. Die persdnliche Nahe zwischen Makler und
Kunden wird mit diesem zusdtzlichen Angebot nachdriicklich
verbessert und schafft Vertrauen auf beiden Seiten.

Die Registrierung im Detail

Ein GroBteil der Arbeit erfolgt automatisiert im Hintergrund des
Systems. 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:]-Bera-
ter erhalten eine E-Mail, dass [prima:beraten] fiir ihre Kunden zur
Verfligung steht. Mit Erhalt der E-Mail kann der Berater nun aktiv
werden - indem er seine Kunden fiir das Kundenportal freigibt.
Dies geht ganz einfach: Hakchen setzen. Die Liste kann dbrigens
manuell um weitere Kunden erginzt werden. Eine tagliche Aktua-
lisierung gewzhrleistet, dass die Anderungen beriicksichtigt werden.

Nachdem der Kunde im ELVIS.one fiir die Nutzung von
[prima:beraten] freigeschaltet wurde, bekommt er automatisch

[partner:] 32017
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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 person-
lichen Zugangsdaten und dem Kennwort kann man auf [prima:be-
raten] die Registrierung abschlieBen. Neben den Zugangsdaten
enthilt 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.

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
Vertrdgen kdnnen jederzeit gestellt, Zahlweisen gedndert oder
Schaden gemeldet werden. Um auf dem aktuellen Stand zu blei-
ben, erzeugt jede Anderung des Kunden im Portal eine Nachricht
an seinen Berater. »



Vertrieb

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

» Dariiber hinaus weist [prima:beraten] eine Finanzanalyse auf,
mit der der Kunde einfach und unabhangig in wenigen Schritten
eigenstiandig Kalkulationen zur Absicherung, Vorsorge und Ver-

»Es ist wirklich so einfach
und geht schnell.*

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. |

Unterstiitzung fiir Berater in der StartphaseHilfestellung
und Informationen zu Fragen bei der Bereitstellung 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

312017  [partner:]
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Firmazkompakt

Willkommen im
Compact Konfigurator

Meuen Vorgang starten ¥

Zuletzt gespeicherte Vorgénge

Bezeichnung XY (zz.1016) Bezeichnung XY (2210.16) Bezeichnung XY (221014
Einzeinandel mid Mahrungs und G Eirzethandel mil Kahrungs- ud G Erzelhanded mit Mahmungs: und G

12.250,60 € Angaben fehlen ﬁ Angaben fehlen

gL

ahesheitrag

Anrpsns ]
o000 ® o | ©

o by HEH

Die neue Gewerbekonzeptpolice [firma:kompakt]

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

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

[ Mit [firma:kompakt] bieten wir eine branchenspezifische Losung tem Schutz exklusiv fiir [pma:]-Partner. Mit geringem Verwal-
in perfekter Passform speziell fiir das kleingewerbliche Segment, tungsaufwand und Online-Abschlussmdéglichkeit lassen sich ein-
mit einfachstem Angebots- und Antragsverfahren und optimier- fach Deckungsliicken lhrer Kleingewerbe-Kunden schlieBen.

[partner:] 32017
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Highlights exklusiv fiir [pma:] Partner
Besserstellungsklausel

Sofern im Schadenfall die Regulierung des unmittelbaren Vorver-
trages zu einer giinstigeren Regelung fiir den Versicherungsneh-
mer/Versicherten fiihren, finden ausschlieBlich die Regelungen
des Vorvertrages Anwendung.

GDV-Mindeststandard

Weichen die dem Vertrag zugrundeliegenden Versicherungs-
bedingungen von den vom GDV empfohlenen zum Nachteil des
Versicherungsnehmers ab, wird der Versicherer auf Wunsch des
Versicherungsnehmers nach diesen Bedingungen regulieren. »

Vielfalt trifft Individualitat:

» Produktvorteile fiir Kunden und Vermittler

e Einfaches Verbundprodukt fiir Gewerbe-/Firmenkunden

® Deckungsvorschldge und Aufbereitung differenziert fiir
ausgewahlte Branchen

e Sehr einfache, optisch ansprechende Oberflache fiir die
Beratung von Kunden

® Sehr einfache Mdglichkeit zur Simulation der Auswirkung
unterschiedlicher Deckungen auf Gesamtbeitrag

* Einfaches SchlieBen von Deckungsliicken

 Direkter Online-Abschluss mit sofortiger Deckungszusage

* Geringer Verwaltungsaufwand

® Umbrella Deckung

Mit [firma:kompakt] branchenspezifische Losung in perfekter Passform.

BASISDECKUNG:

Gebiude

Risikotrager:
HDI Versicherung AG

Ablauf Berechnung und Antragstellung

Aufruf des Kunden im ELVIS.one und Start des Rechners {iber den
Button [firma:kompakt]. In nur wenigen Minuten ist die Berech-
nung des Risikos méglich. Im Anschluss kann der Antrag online
abgeschlossen werden. Das Speichern von Berechnungen ist auch
maoglich.

Beim HDI wird der Antrag automatisch verarbeitet und die Poli-
cierung angestoBen. Sie erhalten umgehend eine E-Mail mit einer
Deckungsbestatigung sowie den Antragsunterlagen und Bedin-
gungen. lhr Kunde erhalt innerhalb weniger Tage seine Police per
Post.

©@ 00649

Sachwerte/ Betriebs- Unfall
Ertrage haftpflicht

o @ @ B O O &

Kiihlgut Cyberrisk Privat- Betriebs-

Autoinhalt

Elektronik”

haftpflicht  schlieBung

1) bei Mehrgefahrendeckung

Keine zusitzliche Antragseinreichung an [pma:] er-
forderlich!

Der Antrag geht direkt online an die [pma:]. Sie miissen uns die-
sen daher nicht mehr per E-Mail/Fax/Post einreichen. Das Ver-
tragsobjekt ist sofort nach dem Onlineabschluss im ELVIS.one am
Kunden sichtbar.

Im ELVIS.one finden Sie alle Informationen und Unterlagen unter

dem PSC-Code 1306T. ]

[pma:] Team Sach-Gewerbe
312017  [partner:]
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bAV - Vorteile fiirs Alter nutzen
mit einem starken Partner

Die betriebliche Altersversorgung, gerade als Direktversicherung, ist fiir viele eine feste Stiitze bei der
individuellen Altersvorsorge. Mit GENERATION business von Canada Life profitieren Unternehmen
und Mitarbeiter dabei von den Renditechancen der Aktienmarkte.

[ Zufriedene Mitarbeiter sind ein ausschlaggebender Erfolgsfaktor
fiir kleine und mittelstandische Unternehmen (KMUs). Darum ist
es flir sie besonders wichtig, ihre Mitarbeiter zu motivieren und
an das Unternehmen zu binden. Mit einer betrieblichen Altersver-
sorgung (bAV) zeigen Arbeitgeber zudem soziale Verantwortung
flir ihre Mitarbeiter.

Eine bAV wird von den Arbeitnehmern sehr geschatzt, da sie ih-
nen klare Vorteile bietet: Sie sparen aus dem Brutto, reduzieren
so Steuer- und Sozialabgaben und bauen mit geringem Eigenauf-
wand ein Polster fiir den Ruhestand auf. Mdglicherweise beteiligt
sich auch der Arbeitgeber noch mit einem Zuschuss an der bAV.

Potenziale bei KMUs nutzen

Trotz dieser Vorteile gibt es beim Thema bAV gerade bei KMUs noch
groBen Handlungsbedarf: Denn immer noch haben hier viele Ar-
beitnehmer keine bAV. Aus unterschiedlichen Griinden: Einerseits
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mogen Unternehmen den organisatorischen Aufwand scheuen, den
eine bAV vermeintlich mit sich bringt. Andererseits werden teilwei-
se vorhandene bAV-Angebote aus unterschiedlichen Griinden nicht
angenommen. Canada Life unterstiitzt Vermittler und Unternehmen
hier mit einem ganzheitlichen Beratungsansatz, um dieses Potenzial
zu nutzen und die Durchdringungsquote der bAV zu erhéhen.

Das Kommunikationspaket ,Mit wenig Aufwand Mitarbeiter mo-
tivieren!" von Canada Life hilft Vermittlern dabei, das Thema beim
Gespréch in den Fokus zu stellen und Entscheidern in KMUs ein
Konzept zur Mitarbeitermotivation aufzuzeigen, das genau zu
deren Bediirfnissen passt. Wesentlich ist die Ausgangslage des
Unternehmens: Sucht etwa ein Mittelstandsunternehmen eine
gut durchdachte Standardldsung ohne zu viel Komplexitdt? Oder
will ein Arbeitgeber verschiedene Durchfiihrungswege kombinie-
ren, damit Flexibilitdt und Leistungsfahigkeit der Betriebsrente
optimiert werden?
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Mit Gesprachsunterlagen gibt Canada Life Vermittlern Material
an die Hand, um das Gesprach zu gestalten und die Ergebnis-
se in einem Erfassungsbogen festzuhalten. Auf Basis des Erfas-
sungsbogens erstellt der Versicherer dem Geschéaftspartner dann
schnell und unkompliziert ein individuelles bAV-Konzept fiir den
Kunden.

Renditeorientiert vorsorgen

Damit die Arbeitnehmer im Alter dann auch ein ausreichendes
Einkommen erhalten, ist ein renditeorientiertes Produkt wichtig.
Denn wahrend die Lebenserwartung der Deutschen steigt, bleiben
die Zinsen auf dem Tiefpunkt. Eine Ausgangslage, die konven-
tionelle Betriebsrenten stark unter Druck setzt. Fiir den langeren
Lebensabend braucht man auch mehr Rendite.

Die GENERATION-Policen von Canada Life, die auch als Betriebs-
rente zur Verfiigung stehen, verkniipfen Ertragschancen mit Si-
cherheit:durcheinrenditeorientiertes Kapitalmarkt-Investment »

Garantierter Mindestwert
(Wert zum Rentenbeginn
entspricht 111,03 9% der
eingezahlten Beitrége)
Eingezahlter Betrag

59.955,57 Euro

54.000 Euro durchschnittliche

GENERATION business,

Mindestwertentwicklung

30 Jahre Laufzeit, von 1% p.a.

Beitrag monatlich 150 Euro

* Stand April: 2016. Der gelattete Wertzuwachs wird jedes Jahr im April fiir das Folgejahr festgelegt.

» mit endfdlligen Garantien. Diese endfélligen Garantien ermdg-
lichen hohere Renditechancen als klassische Rentenversicherun-
gen, da der Versicherer so viel freier investieren kann.

Gut abgesichert Ertrige schaffen

So legt der UWP-Fonds mit tber 40 Prozent deutlich starker in
Sachwerten an, als dies bei klassischen Policen iiblich ist. Und
er hat damit bereits Erfolgsgeschichte geschrieben: Zum 31. Mai
2017 verzeichnete der Fonds 6,2 Prozent p.a. tatsdchliche Wer-
tentwicklung seit Auflegung (31.01.2004) - nach Fondskosten
und trotz Finanzkrise und Niedrigzins.

Durch die endfélligen Garantien brauchen Kunden nicht zu fiirch-
ten, dass sie ihr Erspartes durch Kurseinbriiche zu Rentenbeginn
aufs Spiel setzen. Diese greifen, wenn die bedingungsgeméaBen
Garantievoraussetzungen erfiillt sind: Laufen die Borsen gut, pro-
fitieren die Kunden von der guten Wertentwicklung und bekom-
men den tatsdchlichen Fondswert ausbezahlt.

Méglicher Wert

(Wert zum Rentenbeginn
entspricht 245,06 % der
eingezahlten Beitrige)

Geglatterter Wert

(Wert zum Renten-
beginn entspricht
130,87 % der ein-

gezahlten Beitrdge) 132.332,05 Euro
angenommene

tatséchliche

Wertentwicklung von
6 % p.a.

70.672,43 Euro
durchgéngig
angenommene

geglattete
Wertentwicklung von
2,1 % p.a.*

Renditechance

GENERATION bussiness erzielt Topergebnisse bei der Ablaufleistung. Der mdgliche Wert mit 6 % p.a. kann die eingezahlten Beitrdge um

245,06 % steigern.

Hinweis: Es handelt sich bei der Darstellung um ein vereinfachtes Beispiel zur lllustration der Funktionsweise zum Rentenbeginn. Wertentwicklungen aus der Vergangenheit lassen keine
Riickschliisse auf zukiinftige Wertentwicklungen zu. Bitte beachten Sie die bedingungsgeméaBen Garantievoraussetzungen. Bei neuen Vertragen wird der Beitrag in den GENERATION UWP-

Fonds Il investiert.
* Stand 31.03.2016. Auflegung des GENERATION UWP-Fonds | am 31.01.2004

Bei schwachen Borsen greifen hingegen die endfdlligen Garan-
tien: Ein Glattungsverfahren erzeugt mit einem jdhrlich dekla-
rierten geglatteten Wertzuwachs neben dem tatséchlichen einen
geglatteten Wert. Zum 01.04.2017 betrug dieser zum fiinften Mal
in Folge 2,1 Prozent. Seit Auflegung des UWP-Fonds ergibt sich

im Durchschnitt ein geglatteter Wert von 2,9 Prozent p.a. Zum

Vertragsende ist dem Kunden neben einer Beitragsgarantie ein
geglatteter Wert von mindestens 1 Prozent p.a. sicher. Der Kunde
bekommt jeweils den hdchsten dieser drei Werte ausbezahlt. So
erzielt das UWP-Prinzip fiir die Kunden in jeder Marktlage das
bestmégliche Ergebnis. »

312017  [partner:]
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» Beratungsunterstiitzung per App

und mit dem VorsorgePLANER

Neben dem Kommunikationspaket unterstiitzt Canada Life Ver-
mittler auch auch online bei der bAV-Beratung: mit der Bera-
tungs- und Berechnungssoftware VorsorgePLANER und der
VorsorgeAPP. Der VorsorgePLANER bildet dabei alle relevanten
Faktoren ab, auf die es bei einer Betriebsrente ankommt. So er-
mdglicht er eine bedarfsgerechte Beratung fiir alle Kunden. Die
Vorteile und die Systemrendite der zweiten Schicht kénnen Ver-
mittler hier schnell und einfach aufzeigen.

,Mit dem , Brutto-Netto-Rechner bAV“

in der VorsorgeAPP konnen Kunden

Mit dem ,Brutto-Netto-Rechner bAV" in der VorsorgeAPP kdnnen
Kunden auch mobil beraten werden. Mit seiner Hilfe kdnnen
Vermittler veranschaulichen, wie sich die Beitrdge in eine be-
triebliche Altersversorgung auf das Nettogehalt eines Kunden
auswirken. Zusatzlich wird der tatsdchliche Nettoaufwand dar-
gestellt und die mdgliche Rente angegeben, die sich mit dem
GENERATION business fiir den Kunden ergeben kann.

Ein starker Partner

Auch bei der bAV ist ein Partner wichtig, der starke Versiche-

rungslosungen anbietet und durch langjahrige Erfahrung und

eine ausgezeichnete Finanzkraft iiber-
zeugt. Denn schlieBlich laufen die Ver-
trage jahrzehntelang, und man mochte
sich auch in Zukunft in guten Handen
wissen.

auch mobil beraten werden.“

ONATLICHEY.  LOMNETELER:
BRI TOGEHALT HLASSE

2.500 ¢
Z750% n W0E

shre 3.000 ¢ W 254 ¢

| € Brutto-Netto-Rechner bAV

/
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Die finanzielle Standfestigkeit von
Canada Life wurde im Mai bestatigt: Die
Assekuranz-Ratingagentur Assekurata bescheinigte der Canada
Life Deutschland erneut eine sehr starke Finanzkraft (AA-) mit
stabilem Ausblick. Das Unternehmen erhalt dieses Rating damit
zum fiinften Mal in Folge.

Auch die hervorragende Finanzstdrke der kanadischen Mutter-
gesellschaft, The Canada Life Assurance Company, wird immer
wieder von den fiihrenden Ratingagenturen bestétigt. |

A.M. Best Company Finanzstdrke A+ (hervorragend)

DBRS Limited Finanzstirke AA (ausgezeichnet)
Kapitalkraft des Versicherers AA

Fitch Ratings (sehr stark)

Kapitalkraft des Versicherers Aa3

M 's | i :
oody's Investors Service (A —

Standard & Poor's Raitings Kapitalkraft des Versicherers AA
Services (sehr stark)

Ratings fiir The Canada Life Assurance Company, die Muttergesellschaft der Canada Life
Assurance Europe pic, zum Stand Mai 2017. Akutelle Informationen dazu finden Sie auf
www.canadalife.com.



@ Canada Life’

Interessiert?

Dann wenden Sie sich an

lhren vertrieblichen Ansprechpartner:
Markus Wulftange

Telefon: 0173-54 78 105
markus.wulftange@canadalife.de

Canada Life Assurance Europe plc
unterliegt der Aufsicht der Bundesanstalt fir Finanzdienst-
leistungsaufsicht (BaFin) und der Central Bank of Ireland.

M E H R R E NT E durch Garantiekonzepte mit

Renditechancen, die funktionieren.* Seit 1847 vertrauen uns
Kunden weltweit in der Altersvorsorge und Risikoabischerung.

* Tatsachliche Wertentwicklung des UWP-Fonds seit Auflegung (31.01.2004):
6,3 % p.a., seit 5 Jahren: 9,2 % p.a., Stand: 31.03.2017

Canada Life Assurance Europe plc, Frischer Wind.

Niederlassung fiir Deutschland, Honinger Weg 153a Klare Flusse.
50969 Koln, HRB 34058, AG Koln, www.canadalife.de
Feste Wurzeln.



5-Sterne-BU der ERGO 2017

noch attraktiver

Die neue ERGO Berufsunfihigkeitsversicherung ist das ideale Produkt
zur Absicherung des Arbeitseinkommens im Rahmen einer privaten
Vorsorge. Es handelt sich um eine selbststindige Berufsunfahigkeits-
versicherung (SBU). Somit braucht sie nicht mit anderen Versicherun-

gen (z.B. Risiko-LV) gekoppelt werden.

[ Die Bedingungen der SBU gehdren mit
zum Besten, was Vertriebspartner und Kunden am

Markt bekommen kdnnen. Ein besonderer Produktbestandteil ist
die Kombination der SBU mit einer Krankentagegeldversicherung
der DKV. ERGO garantiert bei der Kombi-Lsung eine liickenlose
Versorgung - trotz unterschiedlicher Leistungsdefinitionen in der
Krankenversicherung und in der Lebensversicherung. Damit kann
ERGO eine mdgliche finanzielle Liicke schlieBen und dem Kunden
Planbarkeit und Sicherheit geben. Fiir dieses Jahr hat ERGO die
BU nochmals optimiert.

Die Preisgestaltung der Berufsunfahigkeitsversicherungen unter-
liegt am Markt einem starken Wandel. Wir haben mit der Tarif-
generation 2017 unsere Pramien optimiert - und sind hierdurch
fiir zahlreiche Berufe noch attraktiver geworden.

Mit der Tarifgeneration 2017 ist bei der BU fiir Schiiler und Aus-
zubildende die abstrakte Verweisung entfallen. Damit gilt nun fiir
alle Zielgruppen die konkrete Verweisung. Vorteil: Der Versicherte
kann nur dann auf eine neue Tatigkeit verwiesen werden, wenn er
diese bereits tatsachlich ausiibt.

Die Nachversicherungsgarantie (Erhohung der BU-Rente ohne
erneute Gesundheitspriifung bis zu 500 Euro/Monat) kann kiinf-
tig — zusatzlich zu den bereits vorhandenen Anldssen - auch bei
einem Wechsel vom Studium [ der Ausbildung in den Beruf ge-
nutzt werden.

Mit der Tarifgeneration 2017 wurde auch eine neue ,Billigungs-
klausel" fiir die ERGO Rente Chance und ERGO Rente Garantie
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zusammen mit der ERGO Berufsun-

fahigkeitsversicherung eingefiihrt. Der

elektronische Antrag des Kunden kann nun - auch

wenn ein geringer Zuschlag erforderlich ist - ohne erneute Un-

terschrift des Kunden ausgefertigt werden. Eine Umstellung - wie

bisher - auf das Anfrageverfahren ist durch die Verwendung der

Billigungsklausel nicht mehr notwendig. Der Vertragsschluss wird

damit in diesen Féllen deutlich einfacher. Der Kunde wird liber

die Anderung sowohl im Urkunden-Anschreiben als auch in der
Urkunde selbst auf die abweichende Policierung hingewiesen.

+WIR HABEN MIT DER
TARIFGENERATION 2017
UNSERE PRAMIEN
OPTIMIERT."

Komfortable Gesundheitspriifung

bei hohen BU-Renten

Vertriebspartner und ihre Kunden haben beim Abschluss hoher
BU-Renten die Mdglichkeit, die Erhebung der Gesundheitsdaten
komfortabel organisieren zu lassen.




Die examinierten

medizinischen Fachkriafte von Medicals Direct kom-

men zum Kunden - sei es zu ihm nach Hause oder an den Arbeitsplatz.

Der Abschluss hoher Absicherungen hat
immer einen Arztbesuch zur Folge. Das war
bisher oftmals ldstig und umstédndlich fir den
Kunden, der selber aktiv werden musste:

¢ Komplizierte Terminvereinbarung

* Abhéngigkeit von Terminvorgaben des Arztes
* Umstdndlicher Weg zum Arzt

* Wartezeit beim Arzt

Das muss nicht sein. ERGO bietet Ihren Kunden den kostenfreien
Service ,M-Check direct” an, der die Erhebung der Kundendaten
deutlich vereinfacht. Kunden profitieren auf Wunsch vom Know-
how des Dienstleisters Medicals Direct. Dieser verfiigt liber jahre-
lange Erfahrung und hat sich am Markt etabliert.

Die examinierten medizinischen Fachkrafte von Medicals Direct

kommen zum Kunden - sei es zu ihm nach Hause oder an den

Arbeitsplatz. Natiirlich sind die Experten an die Schweigepflicht

gebunden. Alle fiir den Versicherungsvertrag relevanten Aspekte

werden untersucht und an ERGO weitergegeben. Konkret ergeben

sich dadurch folgende Vorteile:

® Terminvereinbarung durch Medicals Direct entsprechend dem
Kundenwunsch

¢ Keine langen Warte- und Bearbeitungszeiten

e Schnellerer Versicherungsschutz

¢ ERGO libernimmt Kosten der Untersuchung komplett

Top-Ratings fiir die ERGO-BU

Die ERGO Berufsunfahigkeitsversicherung ist seit ihrem Marktein-
tritt vielfach ausgezeichnet worden. Die jlingste Bewertung kommt
von Franke & Bornberg. Die ERGO Lebensversicherung als BU-Ver-
sicherer wurde im Februar 2017 als eine von wenigen Versicherern
mit der Hochstbewertung ,FFF" ausgezeichnet. Die ERGO Berufs-
unfahigkeitsversicherung als Produkt hat erneut die Auszeichnung
.FFF Plus” - ebenfalls die hdchstmdgliche Bewertung - erhalten.

Und im Schadenfall zeigt sich, wer das BU-Geschéft beherrscht:
Die ERGO Leben hat bei den Testkriterien ,Kundenorientierung in
der Leistungsrequlierung” und ,Stabilitdt des BU-Geschafts” mit
«hervorragend” abgeschnitten. AuBerdem weist die ERGO Leben
bestandig die niedrigsten Prozessquoten auf - ein klares Signal
fiir hohe Kundenzufriedenheit. |

«ERGO GARANTIERT
BEI DER KOMBILOSUNG
EINE LUCKENLOSE
VERSORGUNG."

ERGO Group AG

Hans Jorg Metze
Maklerbetreuer Direktionsbevollmachtigter
Regionaldirektion Makler KéIn Gesundheit

Scheidtweilerstr. 4 | 50933 Kdln
Tel.: 0221 924029153

Mobil: 0172 2955587
Hans.Joerg.Metze @ergo.de
www.ergo.de
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Umfassend geschiitzt bei Berufsunfahigkeit:
mit EGO Top von HDI

Auf dem Markt gibt es eine Vielzahl von Tarifen zur Absicherung der Arbeitskraft. Ebenso groB sind
auch die qualitativen Unterschiede bei den Angeboten. HDI bietet mit der Berufsunfahigkeitsver-
sicherung EGO Top einen hochwertigen Schutz mit einem ausgezeichneten Bedingungswerk und
hervorragenden Services bei der Risikopriifung und im Leistungsfall.

Das Produkt {iberzeugt zusdtzlich mit der Nachversicherungsga-
rantie. Damit kann die Leistung bei Bedarf an die aktuelle Lebens-
situation des Kunden angepasst werden - und das ohne erneute
Gesundheitspriifung.

Gerade jlingere Zielgruppen, wie Berufseinsteiger, jlingere Ein-
kommensbezieher und Existenzgriinder kénnen deshalb von der
Nachversicherungsgarantie besonders profitieren. Sie haben die
Mdglichkeit, sich bereits in jungen Jahren von Anfang an glinstig
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und gleichzeitig hochwertig absichern. Und wenn es notwendig
ist, lasst sich der Leistungsbedarf einfach ohne weitere Gesund-
heitsfragen anpassen.

Maximale Flexibilitit

Der Versicherungsschutz kann mit der Nachversicherungsgarantie
in der sogenannten freien Phase bis 5 Jahre nach dem Versiche-
rungsbeginn ohne erneute Gesundheitspriifung jederzeit erhoht
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werden. Die freie Phase endet, wenn die versicherte Person das
37. Lebensjahr vollendet hat. Danach folgt die ereignisgebunde-
ne Phase. In dieser Zeit bis zur Vollendung des 50. Lebensjahres
kann der Versicherungsnehmer nach dem Eintritt von bestimmten
Ereignissen seinen Schutz jeweils anpassen. Die Liste dieser An-
ldsse ist umfangreich: Heirat und die Geburt von Kindern z3hlen

Dariiber hinaus geben Experten bei der Risikopriifungshotline kom-
petent Auskunft, unter anderem zur Berufsgruppeneinstufung. Sie
beantworten Fragen zu wichtigen medizinischen Risiken, Sport und
Hobbies. Zusatzlich bietet der ,M-Check” einen weiteren professio-
nellen Service im Bereich der Risikopriifung. Denn wenn der Kunde
eine Jahresrente mit mehr als 30.000 Euro abschlieBen mdchte ist

Gerade jiingere Zielgruppen, wie Berufseinsteiger,

jiingere Einkommensbezieher und Existenzgriinder konnen deshalb
von der Nachversicherungsgarantie besonders profitieren.

ebenso dazu wie die Aufnahme eines Darlehens zum Kauf einer
Immobilie, der Abschluss einer Berufsausbildung, der Weg in die
erste Selbststandigkeit oder der Pflegefall vom Ehepartner.

EGO Top ermdglicht in der freien Phase durch die Nachversiche-
rungsgarantie eine Verdopplung der Anfangsrente. In der an Er-
eignisse gebundenen Phase kann der Kunde seine Rente sogar
pro Ereignis um bis zu 100% erhdhen.

.Mit der Nachversicherungsgarantie erhalten Kunden maximale
Flexibilitdt bei ihrer Lebensplanung”, sagt Dr. Tobias Warweg,
Vorstand Maklervertrieb | Kooperationsvertrieb bei der HDI Ver-
triebs-AG. ,Es gibt nur wenige Anbieter, die diese Option fiir beide
Phasen bzw. in diesem Umfang anbieten. Mit der Anzahl der ver-
traglich vereinbarten Ereignisse und der Ausiibungsmdglichkeit
bis Alter 50 liegen wir liber dem Marktdurchschnitt.”

Schnelle und serviceorientierte Risikopriifung

EGO Top punktet dariiber hinaus mit besonderen Services bei
der Risikopriifung, um den Kunden schnell und zuverldssig zu
unterstiitzen. Dabei sorgen die Risikovoranfrage und eine Risi-
kopriifungshotline fiir eine schnellere Annahmeentscheidung.
Der Kunde hat im Rahmen der Risikovoranfrage bereits die Mog-
lichkeit, vor Antragstellung seinen Versicherungsschutz priifen
und beurteilen zu lassen, ohne dass diese Anfrage dauerhaft ge-
speichert wird. Innerhalb von 48 Stunden weiB3 er, ob HDI ihm
den gewiinschten BU-Schutz anbieten kann. Mit der auBerdem
angebotenen elektronischen Risikopriifung am Point of Sale ist
es mdglich, noch wahrend des Beratungsgesprichs eine valide
Auskunft iber den méglichen Versicherungsschutz zu geben. Das
Ergebnis der Voranfrage ist gleichzeitig das Ergebnis der Antrags-
priifung. In 80 % der Félle wird die Anfrage damit im ersten An-
lauf entschieden.

eine erweiterte Gesundheitspriifung erforderlich. Mit dem kosten-
losen Service M-Check entfallt das zeitraubende Zusammentragen
aller Gesundheitsnachweise wie z.B. dem &rztlichen Zeugnis.

Professionelle Hilfe im Leistungsfall

Wer berufsunfdhig wird, steht an einem Wendepunkt. Gerade in
dieser schwierigen Situation kann der Leistungsantrag zu einer
zusatzlichen Belastung werden. Deshalb gilt bei HDI der Grund-
satz ,Reden statt schreiben": Das Unternehmen hat als einer
der ersten BU-Versicherer einen ,Vor-Ort-Kunden-Service" und
.Teleclaiming” eingefiihrt.

Im Leistungsfall kdnnen Kunden mit individueller und professio-
neller Unterstiitzung rechnen:

¢ Die Kontaktaufnahme erfolgt zeitnah und persdnlich - direkt
nach der Meldung des Leistungsfalls.

¢ Kunden werden genau dariiber informiert, welche Unterlagen
notwendig sind, um den Leistungsantrag zu priifen. Wichtige
Daten werden z.B. auch im Gesprach gemeinsam aufgenom-
men.

* Die Services von HDI sorgen dafiir, die Bearbeitungszeit zu
senken und tragen deutlich zur schnelleren Entscheidung der
Leistungsantrdge bei. |

HDI Vertriebs AG
Angebots- und Beratungsservice

Charles-de-Gaulle-Platz 1 | 50679 Kdln
Tel.: 0221 14463074

angebot@hdi.de
www.hdi.de/berufsunfaehigkeit
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Mach-Plus-mit-
Protection

Mit schliissigem Ver-
triebskonzept die LVRG-
Reform als Chance
begreifen

[ .Der deutsche Lebensversicherungsmarkt erlebt eine grundle-

gende Verdanderung" oder ,das LVRG greift tief in das Geschafts-

modell der Lebensversicherer ein”- solche AuBerungen sind

durch die Implementierung des Lebensversicherungsreformgeset-

zes, kurz LVRG, haufig zu horen. Aufgrund der Anderungen durch

das Gesetz zur Absicherung stabiler und fairer Leistungen fiir Le-

bensversicherte und der in diesem Zuge verringerten Verglitung

im Altersvorsorgebereich sind Versicherer und Vermittler im

Besonderen vertriebsseitig gezwungen, sich umzusehen.

Die Zurich Versicherung legte daher in diesem Sinne

ein neues Vertriebskonzept mit dem Fokus auf dem

vielfaltigen Angebot im Bereich Biometrie auf. Mit dem

Konzept ,Mach Plus mit Protection” prasentiert Zurich den

Vermittlern einen Mix aus zielgerichteter Unterstiitzung

mit Beratungsunterlagen, Tools wie dem Beratungsnavi-

gator, Marketingmaterialien inkl. mehreren Endkunden-Car-
toons und einer neuen Kundenansprache.

Kein Stillstand bei der
Mach-Plus-mit-Protection-Kampagne

Das Protection-Konzept unterstiitzt dabei mit flinf Produkt-L&-
sungen umfassend bei der Kundenberatung im Bereich Existenz-
schutz und bietet den Kunden alle Méglichkeiten, sich gegen die
finanziellen Folgen bei Verlust der Arbeitskraft abzusichern. Als
Alternative zur BU-Absicherung sind ebenfalls Erwerbsunfahig-
keits-, Grundfdhigkeits- oder schwere Krankheitenabsicherung
im Portfolio-Mix integriert. Zur Absicherung der Angehdrigen
sind Risikolebensversicherungen im Angebot.

Und diese Produkte werden stetig optimiert. So wurde der Zurich
Eagle-Star-Krankheits-Schutzbrief ab dem 1.4. 2017 durch eine
Steigerung des Leistungsumfangs bei gleich bleibender Pramie
noch einmal besser. Dariiber hinaus erweitert Zurich das Produkt-
portfolio im Bereich Biometrie stetig weiter, so zum Beispiel mit
der Keyman-Police zur Absicherung besonders wichtiger Perso-
nen eines Unternehmens, der Family-Care-Police fiir Miitter und
Viter oder mit dem Grundfahigkeits-Schutzbrief fiir Kinder. |

Fiir weitere Informationen besuchen Sie einfach unsere Website:
www.mach-plus-mit-protection.de

Zurich Versicherung

Karlheinz Gierz

Zurich Gruppe Deutschland
Mobil: 0172 6558107
karlheinz.gierz@zurich.com
www.zurich-leben.de



WER GANZE ARBEIT
LEISTET, SOLLTE BEI DER
VORSORGE KEINE HALBEN

SACHEN MACHEN.

B

N ZURICH VERSICHERUNG.
FUR ALLE, DIE IHR UNTERNEHMEN
WIRKLICH LIEBEN.

Fahigkeiten wie Gehen,
Blicken oder der Gebrauch
der Hande sind fur lhren
Kunden selbstverstandlich.
Doch was ist, wenn sie diese
Fahigkeiten durch eine
Krankheit oder einen Unfall
verlieren? Sichern Sie be-
sonders Ihre handwerklich
tatigen Kunden finanziell
ab: mit dem Grundfahig-
keits-Schutzbrief.

zurich-leben.de
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Delta Direkt

Delta Direkt: Vereinfachte Risikopriifung und
gunstigerer Risikoschutz erleichtern Beratung

Die Delta Direkt ist ein renommierter Anbieter fiir innovative Risikolebensversicherungen. Die Tarife

eignen sich insbesondere fiir die Finanzierung privater Immobilien und fiir den Erwerb von Arztpra-
xen oder Kanzleien. Die vereinfachte Risikopriifung erleichtert die Beratung zur Immobilienfinanzie-
rung. Ein weiterer attraktiver Pluspunkt: Die Delta Direkt hat die Pramien in vielen Konstellationen

gesenkt. Die Preissenkung kann bis zu 20 Prozent betragen.

[ Wer sich den Traum von der eigenen Immobilie erfillen will,
wagt einen groBen finanziellen Schritt. Gleiches gilt fiir den Weg
in die Selbststandigkeit. Der Erwerb einer Praxis oder Kanzlei ist
mit hohem finanziellen Aufwand verbunden. Meist muss ein Dar-
lehen aufgenommen werden. Was aber, wenn der Hauptverdie-
ner ausfallt und die Raten nicht mehr gezahlt werden kdnnen?
Zumindest finanziell 13sst sich flir den Todesfall vorsorgen. Ins-
besondere fiir die Absicherung einer Immobilien- oder Praxisfi-
nanzierung eignen sich die Risikolebenstarife der Delta Direkt. Sie
beriicksichtigen sowohl gleich bleibende als auch sich wandelnde
finanzielle Risiken.

Fiir die maBgeschneiderte Hypothekenabsicherung empfiehlt
sich zum Beispiel der Tarif RL4. Werden die finanziellen Be-
lastungen von Jahr zu Jahr geringer, sinkt auch das versicher-
te Risiko. Der Versicherungsschutz passt sich dieser Anderung
optimal an. So ermdglicht er eine Absicherung der jahrlich
regelmaBig sinkenden Restschulden. Durch Anpassung an den
Verlauf des Grundschulddarlehens bietet die Delta Direkt hier
einen giinstigen Schutz. Und: Kunden miissen Beitrdge je nach
Eintrittsalter nur zwischen 70 und 90 Prozent der Laufzeit zah-
len.

[partner:] 32017
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Vereinfachte Risikopriifung fiir den Immobilienkauf
Fiir neu erworbene private Immobilien, Arztpraxen oder Kanzlei-
en hat die Delta Direkt die Risikopriifung vereinfacht. Das gilt
fiir Vertrage mit Versicherungssumme von bis zu 400.000 Euro.
Kunden beantworten wenige Gesundheitsfragen direkt im Antrag.
Dazu gehdren zum Beispiel KérpergroBe, Gewicht oder bestimmte
Erkrankungen und verschreibungspflichtige Medikamente in den
vergangenen flinf Jahren ebenso wie eine Frage zu mdglichen er-
hdhten Unfallrisiken im Beruf oder in der Freizeit. Das erleichtert
die Beratung. Denn weder Vermittler noch Kunden beschaftigen
sich gern mit Gesundheitsfragen und Fragen zu biometrischen
Risiken.

Die vereinfachte Risikopriifung kann zum Einsatz kommen fiir
versicherte Personen bis 49 Jahre, die auch Darlehensnehmer
sind. Sie gilt fiir Darlehen, die nicht dlter als sechs Monate sind.
Die Summe der beantragten Todesfallabsicherung darf nicht ho-
her sein als die Summe des Darlehens. AuBerdem muss der Ver-
trag ohne Dynamik auskommen.

Bonuskriterien fiir niedrige Beitrige
Ein Bonussystem sorgt bei der Delta Direkt zudem fiir giinstige
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Beitrage. Alle Tarife beriicksichtigen Faktoren wie Familienstand,
Anzahl der Kinder, Ausbildung und Rauchverhalten bei der Bei-
tragsberechnung. Dabei gilt: Je geringer das individuelle Risiko,
desto hoher der Delta Bonus. So kann die Delta Direkt faire und
niedrige Beitrdge anbieten.

Zudem hat die Delta Direkt die Pramien in vielen Konstellationen
angepasst. Die Preissenkung kann bis zu 20 Prozent betragen. So
zahlt beispielsweise ein 30 Jahre alter unverheirateter Handwerker
mit Hauptschulabschluss fast 17 Prozent weniger. Die Versiche-
rungssumme betrdgt in diesem Fall 150.000 Euro; die Vertrags-

laufzeit dauert zehn Jahre. Fiir eine 35-jahrige verheiratete Di-
plomingenieurin mit einem Kind sinkt die Prdmie um circa 10,5
Prozent, wenn von einer Versicherungssumme von 150.000 Euro
und Vertragslaufzeit von 20 Jahren ausgegangen wird. Vorausge-
setzt ist in beiden Féllen, dass sie einen geeigneten Body-Mass-In-
dex (BMI) haben und seit mindestens zehn Jahren Nichtraucher
sind. Zu besonderen Anldssen wie Heirat oder Geburt eines Kindes
|asst sich der Risikoschutz ohne erneute Risikopriifung anpassen.

Risikoschutz dem Leben anpassen

Finanzielle Risiken sind sehr vielféltig. Je nachdem, wie hoch das
Risiko ist, wie die Entwicklung und die Dauer zu bewerten sind oder
wer die Folgen zu tragen hat. Die Delta Direkt bietet dafiir vier
bedarfsgerechte Absicherungsmdglichkeiten, die unterschiedliche
Risikosituationen optimal absichern: konstante Risikoabsicherung,
gegenseitige Partnerabsicherung, lineare Kreditabsicherung und
die bereits genannte maBgeschneiderte Hypothekenabsicherung.

Die konstante Risikoabsicherung (RL 1) ist das klassische Modell
zur Absicherung von Familie und Ehepartner. Mit konstant ho-
her Versicherungsleistung ist der Schutz gegen konstant hohe
Risiken bedarfsgerecht anpassbar. Auch dieser Tarif eignet sich
zur Absicherung eines Immobiliendarlehens. Beim Tarif RL 2 zur
Gegenseitigen Partnerabsicherung werden zwei Personen in-
nerhalb eines Vertrages wechselseitig abgesichert. Das konnen
Doppelverdiener in einer Lebensgemeinschaft oder Ehe sein, aber
auch Geschéftspartner. Mit der linearen Kreditabsicherung (RL 3)
passt sich die Versicherungsleistung einer konstant abnehmenden
Kreditbelastung kontinuierlich an. Damit Iasst sich die Schulden-
tilgung bei Krediten und Darlehen sicherstellen. Auch hier gilt:

Beitrdge miissen je nach Eintrittsalter nur zwischen 70 und 90
Prozent der Laufzeit entrichtet werden.

Uber die Delta Direkt

Die Delta Direkt ist eine 100-prozentige Tochter der Lebensversi-
cherung von 1871 a. G. Miinchen (LV 1871). Mit der Delta Direkt
haben Sie einen Partner fiir die Risikolebensversicherung, der die
wichtigsten Voraussetzungen fiir eine qualitats-, leistungs- und
serviceorientierte Zusammenarbeit erfiillt - ein Leben lang. Das
belegen auch ausgewahlte Ratings. Im Belastungstest von Morgen
& Morgen schneidet die Delta Direkt als Risikolebensversicherer
ohne Zinsgarantien mit ,ausgezeichnet" ab. Das Mutterunterneh-
men der Delta Direkt, die LV 1871, wurde im Morgen & Morgen
Belastungstest ebenfalls mit ,ausgezeichnet” bewertet. Darliber

»FUr neu erworbene private Immobilien, Arztpraxen oder
Kanzleien hat die Delta Direkt die Risikopriifung vereinfacht.“

hinaus wurde die LV 1871 von Fitch zuletzt im September 2016
zum zwolften Mai in Folge mit dem Rating A+ ausgezeichnet.

Thr personlicher Ansprechpartner fiir Voranfragen:
Insbesondere auf die Risikopriifung legen Delta Direkt und LV
1871 viel Wert. Zwischen 40 und 50 schriftliche Voranfragen
erhadlt das Team der LV 1871 Risikopriifung tdglich per E-Mail.
Hinzu kommen zahlreiche Anfragen per Telefon. Dafiir nehmen
sich die Risikopriifer viel Zeit und legen dabei groBten Wert auf
ein optimales Priifungsergebnis im Interesse des Versicherten.
[pma:]-Partnern steht Ulrich Patten in der Filialdirektion Diissel-
dorf fiir erste Voranfragen zur Verfiigung. Alternativ kdnnen Ver-
mittler auch das neue Onlinetool www.quickrisk.de verwenden.
Das Tool eignet sich besonders fiir einfache Anfragen. |
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SWeitBlick®:

Moderne Vermogensiibertragung und Alternative

zu Sparkonten

g S Standard Life hat eine neue fonds-
- 3 - gebundene Lebensversicherung auf-
‘ gelegt, die sich rund um die Themen

,Erben und Schenken“ dreht. Die

Lebensversicherung richtet sich an

Kunden mit einem frei verfiigbaren

Vermogen von 25.000 Euro bis fiinf

Millionen Euro, das sie in Form eines

1/ Einmalbeitrages anlegen mochten.

. A ; ,WeitBlick“, so der Name der Versi-

/ | cherung, bietet nicht nur die Méglich-

keit zur Vermdogensiibertragung zu

are N

= e,
B - Lebzeiten, sondern dank des Auszah-
- lungsplans auch zur flexiblen Auf- =
). " stockung der eigenen Rente.
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| Mit Hilfe der ,Family Option" kénnen Versicherungsneh-
mer friihzeitig ihr Vermdgen zwischen den Generationen
libertragen, indem sie ihren Vertrag auch mit zwei Versiche-
rungsnehmern und/oder zwei versicherten Personen ausge-
stalten konnen. Dabei kdnnen sie selbst entscheiden, ob sie
ihren Ehepartner, ihr Kind oder eine andere ihnen naheste-
hende Person als zweiten Versicherungsnehmer einbinden
mochten. Die ,Family-Option” ermdglicht zum Beispiel,
die bei Schenkungen haufig zur Anpassung an steuerliche
Freibetrage genutzte 1 Prozent zu 99 Prozent Aufteilung zu
wahlen - oder jede andere individuell passende Kombinati-
onen aus ganzzahligen Prozentzahlen.

Fiir diese Vermégensiibertragung zu Lebzeiten sind weder
notarielle Beurkundungen noch spatere testamentarische
Aktualisierungen notwendig. Zudem kénnen Versicherungs-
nehmer Freibetrdge bei der Erbschafts- und Schenkungs-
steuer nutzen.

WeitBlick" bietet dariiberhinaus einen flexiblen Auszah-
lungsplan mit verschiedenen Varianten. Der Plan mit mo-
natlichen, viertel-, halb- oder jdhrlichen Zahlungen kann
als Erganzung zu bereits vorhandenen Rentenzahlungen
aus der gesetzlichen Rente, der privaten oder betrieblichen
Altersvorsorge genutzt werden.

Dabei kann der Auszahlungsplan flexibel in Héhe und Lauf-
zeit geandert werden. Fiir Kunden, die also lebensbegleitend
investieren wollen und durch einen regelméaBigen Auszah-
lungsplan die bestehenden Zahlungen aus gesetzlicher Ren-
te oder privater Vorsorge aufstocken mdchten, ist WeitBlick
das geeignete Instrument.

«WeitBlick” enthalt einen automatisch eingeschlossenen
Todesfallschutz und wird im Erlebensfall in Form einer Kapi-
talauszahlung an den Versicherungsnehmer ausgezahlt. Die
eingeschlossene Todesfallleistung wird bis zu einem Betrag
von 2,5 Millionen Euro ohne Risikopriifung angeboten.

Breite Fondsauswahl in fiinf Risikostufen

Der Sparanteil des Einmalbeitrages und mdglicher spaterer
Zuzahlungen werden in Fonds investiert, die der Versiche-
rungsnehmer selbst.auswahlt. Die Fondsauswahl besteht aus

Lebensversicherung

Fonds der Standard-Life-Gruppe wie den Multi-Asset-Fonds
der drei MyFolio-Fondsfamilien oder Absolute-Return-Stra-
tegien. Erstere decken fiinf verschiedene Risikoeinstufungen
von ,defensiv* bis ,sehr chancenorientiert" ab und bieten
sowohl| aktiv von Standard Life Investments gemanagte
Fonds (MyFolio SLI managed Fonds) als auch passive Index-
fonds (MyFolio passiv focussed Fonds). Zudem er6ffnen die
MyFolio Multi Manager Fonds den Zugang zu ausgewahlten
Fonds fiihrender Vermdgensverwalter aus aller Welt. Einmal
pro Monat kénnen die Kunden kostenlos in andere Fonds
umschichten. Standard Life gewahrt auBerdem fiir alle ak-
tuell angebotenen Fonds einen Kundenbonus, der dem Ver-
trag jeden Monat in Form von Fondsanteilen gutgeschrie-
ben wird. Dank der Option des Startmanagements kann das
Fondsvermdgen zudem schrittweise und kostenlos in der
Anfangsphase der Vertragslaufzeit von einem risikodrmeren
Fonds in die gewiinschte Fondsauswahl umgeschichtet wer-
den. Damit sollen in der Startphase Anleger vor pldtzlichen
starken Einbriichen an den Aktienmarkten geschiitzt wer-
den.

Fiir Vermittler bietet "WeitBlick" eine sehr gute M®dglich-
keit, die attraktive Zielgruppe 45plus anzusprechen und
neue Kundengruppen im Segment ,Erben & Schenken” zu
erschlieBen. Fiir diejenigen Vermittler, die schon in diesem
Segment tatig sind, bietet WeitBlick eine interessante Al-
ternative zu den bestehenden Losungen am Markt. Denn
mit der Kombination aus Vermdgensiibertragung und Aus-
zahlungsplan kdnnen Merkmale innerhalb eines Produktes
geboten werden, die es so bislang noch nicht gegeben hat.
Mit "WeitBlick" bietet Standard Life einen Tarif, den der
Vermittler sehr gut im Bereich der Ruhestandsplanung ein-
setzen kann.

Standard Life

Thorsten Will (Senior Sales Consultant)
Lyoner StraBe 15 | 60528 Frankfurt
Sales Hotline: 0800 2214747

Mobil: 0172 6871493
www.standardlife.de
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Beamte -

Durchblick fiir eine
annende Zielgruppe

Von wegen: Beamte miissen sich keine Sorgen machen. Auch die Staatsdiener haben mit Versorgungs-
liicken und unzureichender Absicherung zu kimpfen. Unser Erfolgs-Tipp: Kennen Sie die kritischen

Bereiche und bieten Sie passgenaue Losungen an.

[ Es gibt rund zwei Millionen Beamte in Deutschland. In der
Regel handelt es sich hierbei um gut informierte Menschen, die
ein starkes Interesse an Finanz- und Versicherungsthemen und
damit an entsprechender Beratung zeigen. Es kann sich also
durchaus lohnen, sich mit den Anspriichen, Bediirfnissen und
Besonderheiten dieser anspruchsvollen, solventen Zielgruppe zu
befassen.

Beamter ist nicht gleich Beamter

Der Beamtenstatus kann auf Widerruf (in der Ausbildung), auf
Probe (Bewerber auf den Beamtenstatus auf Lebenszeit), auf Zeit
(z.B. politisches Amt) oder auf Lebenszeit lauten. Diese Status
sind entscheidend fiir die Versorgung und Absicherung der Be-
amten.

Die Versorgungsliicken wachsen

Auch flir Beamte gilt: Die staatliche Absicherung bei Dienstun-
fahigkeit und die Pensionsanspriiche bieten keine 100-prozentige
Absicherung. In Zukunft ist mit weiteren Absenkungen der ge-
setzlichen Anspriiche zu rechnen und folglich mit einem Wachs-
tum bereits bestehender Versorgungsliicken. Es besteht klarer
Handlungsbedarf fiir alle Beamten, Richter und Soldaten, die den
eigenen Lebensstandard absichern méchten.

Liickenhafte Versorgung bei Dienstunfdhigkeit

Wie auch bei Angestellten stellt die eigene Arbeitskraft die Exis-
tenzgrundlage fiir Beamten dar. Ein Verlust dieser alles entschei-
denden Kraft ist aber leider jederzeit mdglich - und oftmals nur
unzureichend abgesichert.

[partner:] 32017
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In liber 50 Prozent der Félle sind Psyche und Verhaltensstérungen
der Ausloser fiir eine Dienstunfahigkeit. Aber auch Erkrankungen
des Muskel-/Skelettsystems zihlen mit 15 Prozent zu den haufi-
gen Ursachen, ebenso wie Erkrankungen des Nervensystems mit
10 Prozent.

Je nach Ursache der Dienstunfihigkeit kann der Beamte unter-
schiedliche Anspriiche geltend machen. Diese sind abhéngig von
der Dienstzeit und den letzten ruhegehaltsfahigen Dienstbeziigen.
Im vielen Féllen allerdings liegt das Ergebnis dieser komplizierten
Berechnungen unterhalb der dann zur Auszahlung kommenden
Mindestversorgung von derzeit rund 1.641 Euro fiir Ledige und
rund 1.729 Euro fiir Verheiratete.

Das bedeutet selbst fiir langjdhrige Beamte auf Lebenszeit eine
Liicke von mehreren hundert Euro im Monat.

Fiir Beamte auf Widerruf und auf Probe sieht es noch ernster aus.
Ausgerechnet bei Freizeitunfallen oder Krankheit sind diese Grup-
pen gar nicht oder vollkommen unzureichend abgesichert. Wah-
rend Beamte auf Widerruf nahezu gdnzlich ohne Absicherung
dastehen, kdnnen Beamte auf Probe wenigstens im Falle einer
Dienstunfahigkeit durch Dienstbeschadigung oder -unfall mit einer
Mindestversorgung rechnen.

Unsere Losungen fiir die Dienstausfall-Liicke

Die Dienstunfahigkeitsversicherung der SIGNAL IDUNA bietet
passgenauen Schutz. Die Versicherungshdhe wird exakt dem
Bedarf und Status des Beamten angepasst und das Bedingungs-
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Beamter A Beamter B

Versorgungsfall 2017

Heutiges Alter 40 Jahre, ledig
Dienstzeit 20 Jahre
20 Jahre x 1,79375 % 35,88 %
Zurechnungszeit 40. bis 60. Lebensjahr zu 2/3 23.91 %
= 13,33 Jahre x 1,79375 %

Ruhegehaltssatz 59,79 %
ruhegehaltfahige Dienstbeziige 2.800 Euro
Ruhegehalt (gerundet) ohne Versorgungsabschlag 1.674 Euro
mit 10,8 % Versorgungsabschlag 1.493 Euro
jedoch Mindestversorgung 1.641 Euro

Versorgungsfall 2017

Heutiges Alter 50 Jahre, ledig
Dienstzeit 20 Jahre
20 Jahre x 1,79375 % 35,88 %
Zurechnungszeit 50. bis 60. Lebensjahr zu 2/3 1198 %
= 6,67 Jahre x 1,79375 % '

Ruhegehaltssatz 47,84 %
ruhegehaltfahige Dienstbeziige 2.800 Euro
Ruhegehalt (gerundet) ohne Versorgungsabschlag 1.340 Euro
mit 10,8 % Versorgungsabschlag 1.195 Euro
jedoch Mindestversorgung 1.641 Euro

werk gegebenenfalls um optionale Klauseln ergdnzt. So kénnen
beispielsweise Vollzugsdienstunfahigkeit, Feuerwehrdienstunfa-
higkeit und spezielle Soldatenklauseln integriert werden.

Die allgemeine Dienstunfahigkeitsabsicherung ist fiir alle Beamte
fester Bestandteil der Berufsunfdhigkeitsversicherung, also auf-
preisfrei mitversichert.

Bieten Sie besonders jungen Beamten auf Widerruf und auf Probe
besondere Vorteile: Uber den Abschluss von zwei Vertragen kann
eine hohe DU-Rente von bis zu 1.500 Euro abgesichert werden.
Bei Verbeamtung auf Lebenszeit bleiben 750 Euro [ 900 Euro /
1.100 Euro Monatsrente (laufbahn- und besoldungsgruppenab-
hingig) bestehen.

Ebenfalls wichtig fiir Inre Kunden zu wissen: Die SIGNAL IDUNA
leistet ohne eigene medizinische Priifung, wenn der Beamter auf-
grund eines Gutachtens eines Amtsarztes oder eines beamteten
Arztes wegen Dienstunfihigkeit entlassen oder in den Ruhestand
versetzt wird. Es besteht bei einem entsprechenden Verdacht le-
diglich die Mdglichkeit, die Richtigkeit der vorvertraglichen An-
zeigen zu priifen.

Die Altersvorsorge-Liicke fiir Beamte

Bei der Altersvorsorge sind Beamte durch ihren Pensionsanspruch
zwar erst einmal besser gestellt als Angestellte, missen aber
dennoch zunehmend mit Versorgungsliicken rechnen. Insbeson-
dere seit der Kiirzung durch das Versorgungsdnderungsgesetz
ging es seit 2003 bergab mit der Hohe der Pensionen. Inzwischen

liegt die maximal erreichbare Pension mit 71,75 Prozent (nach
40 Dienstjahren!) der letzten ruhegehaltsfihigen Dienstbeziige
fiir Beamte immer noch deutlich unter dem zu empfehlenden
Minimum von 80 Prozent.

Produkte und Lésungen

fiir die Altersvorsorge von Beamten

AuBer der betrieblichen Altersvorsorge kdnnen Beamte von jedem
privaten Vorsorgeprodukt profitieren. Sie sind riesterfdhig, haben
einen Anspruch auf Riirup-Férderung und profitieren in besonde-
rem MaBe von der Ertragsanteilbesteuerung der privaten Rente.

Grundlage eines passgenauen Angebotes ist stets eine eingehen-
de Beamtenversorgungsanalyse, die Sie gerne liber Ihren Berater
anfordern kdnnen.

Sie sehen, es gibt bei der Zielgruppe Beamte einige interessante
Ansatzpunkte fiir eine kompetente, erfolgreiche Beratung. Weite-
re Unterlagen, Antrdge und Vertriebsunterstiitzung erhalten Sie
wie immer im Maklerportal unter: maklerportal.signal-iduna.de |
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[ Verschiedene Tarifvarianten lassen sich umsetzen - und erfiillen
damit unterschiedliche Bedirfnisse. Unterschieden werden kann
nach dem Umfang der Versicherungssumme in der Laufzeit in:

e Tarife mit konstanter Versicherungssumme iiber die
gesamte Laufzeit - Hiufigste Absicherungsform fiir Familien
zur Hinterbliebenenvorsorge. Zum Ausgleich des inflations-
bedingten Wertverlustes sollte eine dynamische Anpassung
der Versicherungssumme maoglich sein und Nachversicherungs-

optionen fiir risikoerh6hende Umsténde (Heirat, Geburt etc.)
enthalten.

e Tarife mit variabler Versicherungssumme liber die Laufzeit -
Interessant fiir die Absicherung bei konkreten Sicherungsauf-
gaben, die in der Laufzeit konkret vorhersehbar variieren.

e Tarife mit fallender Versicherungssumme (annuitatisch,
linear fallend 0.4.) - Diese Tarife bieten besonders preisglins-
tige Absicherung bei Immobilienfinanzierungen, deren Ab-
sicherungsumfang z.B. durch annuitétische Tilgung kontinu-
ierlich sinkt.

Einzelvertrag oder Partnervertrag

Eine weitere Differenzierung erfolgt liber die Vertragsgestaltung
als Einzel- oder als Partnervertrag (verbundene Leben, d.h. mehre-
re Personen werden in einem Vertrag abgesichert). Zur Partner-
absicherung kann zudem der Abschluss durch zwei Vertrdge auf
Gegenseitigkeit erfolgen. Die Partner sichern sich jeweils liberkreuz
ab, d.h. Person A ist VN in Vertrag A und VP in Vertrag B. Zugleich
ist Person B VN in Vertrag B und VP in Vertrag A.

Vorteile gegenseitiger (Uberkreuz-) Vertrige:
e Jeder Partner ,zahlt" seine individuelle Pramie flir das eigene
Risiko.
 Fiir jeden Partner kann die individuell ben&tigte
Versicherungssumme vereinbart werden.
* Gesellschaftsabhdngig bestehen ,Partnervorteile” durch einen
gleichzeitigen Abschluss mehrerer Vertrage bei Partnern.
* Die Leistungen aus dem Vertrag an den jeweiligen Versiche-
rungsnehmer erfolgen in der Regel Erbschaftssteuerfrei, da es
sich um vertragliche Leistungen handelt.

Nachteile verbundener Leben:

e Pramienkalkulation anhand des ,schlechtesten” Risikos der
Partner.

* In der Regel erfolgt die Leistung nur einmal (bei Tod der zuerst
sterbenden versicherten Person).

Ausnahme: bei einem Ereignis gleichzeitigen Versterbens (z.B.
Unfalltod)

e Vertrag erlischt hdufig mit Versterben einer Person, der
Hinterbliebene bendtigt dann einen neuen eigenstandigen
Schutz - Ist dies noch umsetzbar mit aktuellem Alter/Krank-
heiten?

* Todesfallzahlung kann erbschaftssteuerpflichtig sein -
Freibetrage sind evtl. nicht ausreichend.

Neben der Vertragskonstellation fiir Partner sind auch Nachmel-
depflichten fiir Risiken zu beachten. Die h3ufigste Beitragsdiffe-
renzierung erfolgt tiber Raucher/Nichtraucherstatus, hier sind »
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» die einzelnen Raucherklauseln und Nachmeldeverpflichtungen

zu beachten, um dauerhaft den Versicherungsschutz im einmal
geplanten Umfang zu erhalten. Ebenso ergeben sich Beitragsdif-
ferenzierung durch Sport- und Freizeitrisiken, z.B. Motorradfah-
ren. Auch hier sind regelmiBige Priifungen der Vertragsangaben
angebracht.

Die gesetzlichen Anspriiche aus der Sozialversicherung fiir die
Hinterbliebenen sind minimal. Die groBe Witwenrente betrdgt
maximal 55 Prozent der Erwerbsminderungsrente des Verstorbe-
nen. Kinder haben Anspruch auf Waisenrente in Héhe von max. 20
Prozent dieser Erwerbsminderungsrente. Die wirtschaftlichen Fol-
gen fiir eine Familie kdnnen existenzbedrohend sein und der ge-
wohnte Lebensstandard nicht aufrechterhalten werden. Aufgrund
der Einkommensanrechnung im Rahmen des "neuen” Hinterblie-
benenrechts ab 2002 ist eine umfangreiche Bedarfsberatung und
-analyse ratsam.

Als Faust-Formel gilt eine Absicherung des drei- bis fiinffachen
Jahresbruttoeinkommens. Zur Absicherung laufender Kredit- und

Darlehensverpflichtungen ist auf die Darlehenssumme abzustel-
len und die Versicherungssumme evtl. der sinkenden Darlehens-
summe anzupassen.

Die Laufzeit der Risikoabsicherung ist ebenfalls immer individu-
ell zu beurteilen. Hier sind die persdnlichen Familienverhdltnis-
se ausschlaggebend, z.B. minderjahrige Kinder, die zu versorgen
sind, eigene Erwerbstatigkeit/Einkommensverhiltnisse der Part-
ner u.d. oder es ist auf die Laufzeit der Darlehen abzustellen.
Im Zweifel sollte eine ldngere Laufzeit gewdhlt werden, eine
vorzeitige Kiindigung ist in der Regel problemlos, wahrend eine
nachtrégliche Verlangerung schwierig oder unmdglich sein kann.

Selbst die Absicherung der Risikolebensversicherung wirft daher
vielfdltige Fragen auf, die kompetenter Beratung bediirfen.

[pma:] Team LV unterstiitzt gerne. |
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Fiir andere tun Sie eine Menge —

Zeit, mal etwas zuriickzubekommen.

Als Beamter oder Arbeitnehmer im Offentlichen Dienst sind Sie filr den Biirger da. Aber wer ist fiir Sie da? Verlassen Sie sich am besten auf

einen starken Partner — auf SIGNAL IDUNA. Wir bieten Ihnen speziell auf die Bedurfnisse und Anforderungen lhres Dienstes zugeschnittene

Absicherungslosungen. MaBgeschneidert und verlasslich. Informieren Sie sich jetzt!

Vertriebsservice Lebensversicherung
Telefon 0231 135-39062, Fax 0231 135-1339062
west.leben@signal-iduna.de

SIGNAL IDUNA G[)

gut zu wissen



Einkommensschutz

Wenn alles im griinen Bereich sein soll.

Wenn Ihre Kunden wegen einer Krankheit oder eines Unfalls nicht mehr arbeiten konnen, bieten wir
finanzielle Sicherheit. Der HDI Einkommensschutz zahlt bei Erwerbs- und Berufsunfahigkeit monatlich eine
garantierte Rente. Setzen Sie auf unsere bewdhrte Produktqualitdt mit dem ausgezeichneten Service.

HDI hilft.
e —

" \.hdi.de/einkommensschutz
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Aktuelle Diskussionen zur
gesetzlichen Rente sind wieder
Wahlkampfthema. Dass die
gesetzliche Rente alleine nicht
ausreichen wird, um den
Lebensstandard im Alter zu halten,
ist jedem bewusst. Es bleibt
weiterhin notwendig, finanzielle
Vorsorge zu treffen - dndern
wird sich die Verwendung. Das
Sparvermogen steht im Alter nicht
mehr fiir ,Luxus“ zur Verfiigung,
sondern sichert immer mehr die
Grundbediirfnisse. Damit riicken

andere Aspekte der Vorsorge in den

Vordergrund - nicht die Rendite
ist ausschlaggebend, sondern
die lebenslange Sicherung des
Einkommens.




Lebensversicherung

Lebenslange
Ausgaben erfordern
lebenslanges
Einkommen

[ Die steigende Lebenserwartung erfordert Giber einen unabseh-
bar langen Zeitraum ein regelmaBiges Einkommen zur Sicherung
der Grundbediirfnisse. Heute Neugeborene kdnnen 100 Jahre alt
werden. Bereits heute 50 Jdhrige werden statistisch gesehen 83
Jahre (Mann) oder 87 Jahre (Frau) alt. Subjektiv erwartet jeder
Kunde, dlter zu werden, konkrete Zahlen nennt aber kaum jemand.
Studien schlagen vor, die Lebenserwartung mit 2,5 Jahren pro
Jahrzehnt hochzurechnen. Damit wiirde die heutige Generation
ca. 15 Jahre alter als die ihrer GroB3-
eltern. Die Wahrscheinlichkeit,
mit der diese Lebenserwartung
erreicht wird, steigt sehr schnell
an. Wer heute 50 ist, wird mit
einer Wabhrscheinlichkeit von
iiber 20 Prozent auch 90 Jahre
werden, Frauen sogar 95 Jahre.

»In der Zukunft ist fiir die Vorsorge der

Kundenwunsch nur nachrangig zu bewerten -
im Zentrum muss der Kundenbedarf nach einem
gesicherten lebenslangen Einkommen stehen.

Damit riickt die Rentenversicherung in den Fokus einer ,Risiko-
Versicherung”. Sie versichert das Risiko ,langer zu leben, als das
Geld reicht".

Die Betrachtung und Sichtweise der Rendite einer Altersvorsorge
andert sich und wird unabhangig von der reinen Kapitalmarkt-
rendite. Die Rendite wird vermehrt in Abhdngigkeit zur Lebens-
dauer dargestellt. Die Rendite einer Rentenversicherung steigt
damit, gerade fiir den, der lange lebt und fallt, wenn jemand frii-
her stirbt.

Der Interessenausgleich erfolgt zum einen durch das Kollektiv,
indem das biometrische Risiko ,alt zu werden" auf ein groBes
Kollektiv ,gemeinsam alternder Personen” iibertragen wird. Zum
anderen wird ein Interessenausgleich tiber die Kapitalanlage vor-

genommen, durch Risikoausgleich im Deckungsstock (liber die
Zeit. Dies erfordert einen ausgewogenen Bestand der Kapitalan-
lagen des Deckungsstocks und sinnvolle Strategien, die auch fiir
den Versicherer risikoreduzierend wirken.

Im Fokus fiir Vermittler steht die Aufgabe, diesen Sachverhalt dem
Kunden zu erklaren. Derzeit wird die Nachfrage nach Kapital-
anlageprodukten vorrangig von der zu erwartenden Rendite
der einzelnen Kapitalanlage und dem entsprechenden Kunden-
wunsch gesteuert. In der Zukunft ist fiir die Vorsorge dieser Kun-
denwunsch nur nachrangig zu bewerten - im Zentrum muss der
Kundenbedarf nach einem gesicherten lebenslangen Einkommen
stehen und dem Kunden deutlich gemacht werden, das dieser Be-
darf - auch aktuell - objektiv am besten durch Rentenversiche-
rungsprodukte erflillt werden kann.

Zugleich dndern sich die Anforderungen an die Sicherheit (Garan-
tien). Garantieleistungen sichern den ,worst-case". Sie sollten in
Art und Hohe darauf beschriankt werden, was ein Kunde wirklich
braucht. Damit werden flir unterschiedliche Ziele und Sicher-
heitsanspriiche unterschiedliche Garantiearten interessant.

Altersvorsorgeberatung umfasst heute zunidchst die grundlegende
Entscheidung - spare ich fiir Grundbedirfnisse oder Luxus-An-
spriiche? - und differenziert dann in den Anlagen. Neben der
Rentenversicherung fiir die Sicherung der Grundbediirfnisse ste-
hen dann lebenslange Policen und Ruhestandsplanungen fiir die
«Luxus-Absicherung”.

In beiden Bereichen gibt es weiterhin aktuelle
Diskussionen. Erstmals stehen 200 Euro Frei-
betrag zur Grundsicherung bei bAV und Riester
zur Verfligung und bieten Spielraum fiir bessere
Vorsorgeberatung. Zugleich fordern Diskussionen
um Vermogenssteuern die Auseinandersetzung
mit dem Thema Ruhestandplanung - um auch in der Luxus-Ab-
sicherung ordentlich zu beraten.

Das Thema Altersvorsorge bleibt hoch interessant, spannend
und lukrativ.

Eine Herausforderung fiir Versicherungen, Vermittler und das
[pma:] Team LV. Stellen wir uns diesen Herausforderungen ge-
meinsam und informieren und sensibilisieren die Kunden fiir das
lebenslang notwendige Einkommen - das nur eine Rentenver-
sicherung bieten kann - damit die lebenslang notwendigen Aus-
gaben wirklich dauerhaft erfolgen konnen und die Grundbediirf-
nisse gesichert sind. Sprechen Sie uns an. ]
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[pma: Maklerkampagne]

[pma:

Die [pma: Maklerkampagne] bietet ein
bedarfsorientiertes und leistungsstarkes
Konzept zur Stiarkung lhrer Person als
Makler und Marke. Sie starken Thr Image
und zeigen Prisenz am Markt als [pma:]
Partner.

Wecken Sie das Interesse Threr potentiel-
len Neukunden und teilen Sie ihnen mit,
wie wichtig Sie als Experte wirklich sind!
Und das Beste: Sie sind ganz in seiner
Nihe!

[ MAKLER-PORTAL: MEIN-MAKLER-VOR-ORT.DE]

Auf dem Makler-Portal kann der Nutzer durch Angabe seiner PLZ
seinen Makler vor Ort finden und kontaktieren. Die emotionale
Domain ist leicht zu merken. Sie erhalten Ihre eigene Profilseite
auf der Sie sich prasentieren konnen! Neben den Maklerprofilen
bietet das Portal weitere Infos tber Ihr Berufsbild und klart auf!

Cren Uberblick behalten bei mainen Yersicherungen
[ rcrenga | ki

Lebensversicherung - 1. Pla
[ weww hannoversche. deilebe

[T lnbansversichbrung ;

Lebammvnraichnrung Merginch

[GOOGLE ADWORDS |

Mit der [pma:Maklerkampagne] machen Sie sich die weltweit be-
liebteste Suchmaschine zu Nutze - Stichwort: Google AdWords.
Das Werbesystem bietet Anzeigen, dessen Schaltung sich an den
Suchergebnissen der Nutzer orientieren. Genau hier greift das
Makler-Portal an und bringt Sie in die Képfe des Verbrauchers!

VARIANTE A: JAHRESBEITRAG PER EINMALZAHLUNG: 339 EURO

T SEEEN S et FLT DDES PN O Em
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[INDIVIDUALISIERTER FLVER ]

Haben Sie immer auf die Schnelle etwas zum Mitgeben, fiir neue
Vertragspartner, in der Tasche. Der Flyer mit besonderem Format
geht nicht in der Menge unter und bietet lhnen die Mdglichkeit
sich hrem Vertragspartner kurz vorzustellen, sowie ihm eine Pro-
duktbeschreibung von [prima:beraten| da zu lassen.

VARIANTE B: MONATSBEITRAG: 89 EURO

[pma: Maklerkampagne]

Interesse
geweckt oder Sie
haben Fragen?

Kontaktieren Sie uns!
T. 0251 3845000-140 | korlovic@pma.de

[ WERBESPOT MIT INDIVIDUELLEM ABSPANN ]

Der Werbespot stellt das Produkt [prima:beraten] "spannend" dar
und bringt dessen Vorteile wunderbar heraus. Nutzen Sie ihn -
mit individualisierten Abspann - fiir lhre Kundengesprache. Der
Spot wird liber Google AdWords beworben und kann auf lhrer
Website eingebunden werden.

Preise zzgl. Mwst. Laufzeit: 2 Jahre

312017 [partner:]
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+ARANKEN- UND PFLEGEVER-
SICHERUNG SIND PFLICHT*




Vertrieb

VERSICHERUNGEN
FUR BERUFSEINSTEIGER

[ Welchen Schutz brauchen Azubis unbedingt?
Kranken- und Pflegeversicherung sind Pflicht! Jeder, der sich in
einer betrieblichen Ausbildung befindet oder fest angestellt ist,
ist in der Regel gesetzlich pflichtversichert. Die Kasse kann man
frei wahlen, muss sich aber bis 14 Tage nach Beginn der Ausbil-
dung entschieden haben. Die Beitragssdtze in der gesetzlichen
Krankenkasse sind alle gleich, nicht aber die Leistungen. Deshalb
sollten Azubis die Angebote genau priifen.Und vor allem die Hohe
der Zusatzbeitrdge vergleichen.

~DIE KASSE KANN MAN
FREI WAHLEN, MUSS SICH
ABER BIS 14 TAGE NACH
BEGINN DER AUSBILDUNG
ENTSCHIEDEN HABEN."

Fiir viele Schulabgidnger beginnt jetzt die Aus-
bildung. Und damit auch der Berufsalltag. Jetzt
sollten sich Berufsstarter auch um den nétigen
Versicherungsschutz kiimmern.

Tipp: Eine sinnvolle Ergédnzung kann eine private Zahnzusatzver-
sicherung sein. Denn hochwertiger, daher teurer Zahnersatz (wie
z. B. auch Kronen) wird nur selten komplett von der gesetzlichen
Krankenversicherung libernommen.

Schutz gegen Berufsunfahigkeit ist sinnvoll. Krankheit, Unfall,
psychische Erkrankung kénnen das Ausiiben des Berufs unmog-
lich machen. Wird ein Azubi berufsunfahig, bekommt er norma-
lerweise kaum finanzielle Unterstiitzung aus der gesetzlichen
Rentenversicherung. Auch wichtig: Junge und gesunde Personen
bekommen giinstigere Tarife.

Haftpflicht ist wichtig! Jeder haftet fiir Schaden, die er anderen
zufiigt. Wenn es hart auf hart kommt sogar mit seinem gesamten
Vermdgen. Haben die Eltern eine private Haftpflichtversicherung,
sind Auszubildende in der Regel noch iiber die Eltern versichert.

Eine private Unfallversicherung ist zu empfehlen. Azubis sind bei
der Berufsgenossenschaft angemeldet, deren Beitrdge der Arbeit-
geber zahlt. Aber diese leistet nur dann, wenn es sich um einen
Arbeitsunfall handelt. Die meisten Unfélle passieren jedoch in der
Freizeit. Auch haben Azubis noch keinen Anspruch auf Erwerbs-
minderungsrente.

Mit privater Altersvorsorge maglichst friih anfangen. Azubis soll-
ten sich friih liber Riester-Rente, betriebliche Angebote und ver-
mogenswirksame Leistungen informieren. Je friiher man beginnt,
desto mehr Zeit hat man, auch mit kleineren Beitrdgen ein gutes
finanzielles Polster zu schaffen. »

312017 [partner:]
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Vertrieb

.JE FRUHER MAN BEGINNT, DESTO MEHR ZEIT HAT MAN,

Kranken- & Pflegeversicherung

Berufsunfahigkeit

Haftpflicht

Unfall

Altersvorsorge

Hausrat

Kfz-Haftpflicht

Kfz-Kasko

Rechtsschutz

[partner:] 32017
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AUCH MIT KLEINEREN BEITRAGEN EIN GUTES

FINANZIELLES POLSTER ZU SCHAFFEN."

Schutz iiber Eltern Eigener Vertrag

Sie kdnnen sich nicht mehr (iber die Eltern famili-
enversichern.

Keine Versicherung tiber die Eltern méglich.

Wiahrend der ersten Ausbildung, wenn der Azubi
nicht verheiratet ist und die Eltern eine private
Haftpflicht haben.

Der Azubi kann weiterhin lber die Eltern versichert
sein. Der neue Beruf sollte der Unfallversicherung
mitgeteilt werden.

Jeder muss unabhéngig von den Eltern fiir sich
selbst vorsorgen.

Bei eigener Wohnung die Hausratversicherung der
Eltern fragen. Evtl. reicht dieser Vertrag aus.

Nein, aber oft gewahrt der Versicherer der Eltern
Fahranfangern einen speziellen Rabatt.

Nein. Bei alten Autos kann auch auf Teilkasko
verzichtet werden.

Wiahrend der Ausbildung in der Regel bis zur Auf-

nahme einer auf Dauer angelegten Tatigkeit Gber

den Vertrag der Eltern mitversichert. Der Elterliche
Vertrag sollte gepriift werden.

Ist Pflicht. Die Beitragssétze sind bei allen gesetz-
lichen Kassen gleich. Die Hohe der Zusatzbeitrage
nicht. Bei einem Gehalt von bis zu 325 Euro im Jahr
tragt der Arbeitgeber die Beitrage allein.

Sinnvoll. Vertrag mit Nachversicherungsgarantie
abschlieBen. Die Rentenleistung ldsst sich dann
spater ohne erneute Gesundheitspriifung erhéhen

Wer verheiratet ist oder schon einmal voll berufsti-
tig war, braucht einen eigenen Vertrag

Haben die Eltern keinen Unfallvertrag, in dem der
Azubi mitversichert ist und ist dieser volljahrig, so
kann er einen eigenen Vertrag abschlieBen.

Beitrage fiir die gesetzliche Rente sind Pflicht.
Wir wissen heute, die wird im Alter nicht reichen.
Daher: schon jetzt z.B. iiber eine bAV oder Ries-
ter-Rente zusatzlich sparen.

Soweit der elterliche Vertrag keinen oder zu gerin-
gen Schutz bietet, sollte eine eigene Hausratver-
sicherung abgeschlossen werden. Der Azubi muss

dazu volljahrig sein.

Die Versicherung der Eltern raumt oft einen giinsti-
geren Schadensfreiheitsrabatt ein.

Haben die Eltern keinen Rechtsschutzvertrag und
ist der Azubi volljahrig, so kann er einen eigenen
Vertrag abschlieBen.



Gesundheitspriifung | B

Setzen Sie lhre Sorgen an die Luft: Mit den
Gothaer Biometrie-Losungen im Kollektiv.

1 Berufsunfahigkeitsversicherung
1 Schwere Krankheiten

1 Moglich als Direktversicherung in Schicht I
!ﬁ Maoglich als Belegschaftsmodell in Schicht Il

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







Krankenversicherung

Rechtzeitig an

morgen denken!

[ Lieber zuhause als im Heim

Seit Mai 2017 bietet die Barmenia - mit dem Anspruch ,Kein
Mensch ist ein Pflegefall" - und einem vdllig neuen Ansatz eine
innovative Losung im Bereich der privaten Pflegevorsorge an. Ge-
meinsam mit ihrem Kooperationspartner, den Johannitern, will
sie ihren Kunden auf diese Weise ermdglichen, solange wie mdg-
lich, ihr Leben selbstbestimmt bis ins hohe Alter zu gestalten -
auch wenn sie Pflege bendtigen.

Das Thema Pflege wird in den ndchsten Jahren in der Gesellschaft
immer mehr an Bedeutung gewinnen. Durch die weiter steigende
Lebenserwartung und dadurch, dass in den nichsten Jahrzehnten
die geburtenstarken Jahrgidnge der 60er Jahre ins ,Pflegealter”
kommen, wird die Zahl der Menschen, die Unterstiitzung und
Pflege bendtigen, stark ansteigen. Dem gegeniiber stehen aber
- ebenfalls demografisch bedingt - immer weniger Personen, die
deren Pflege liberhaupt noch libernehmen kdnnen.

Volles Leistungsspektrum

schon ab dem ersten Pflegegrad!

Gemeinsam mit den Johannitern hat die Barmenia deshalb die
Pflegeversicherung neu entwickelt und geht mit Pflege100 be-
wusst einen ganz anderen Weg als ihre Mitbewerber. Das Pro-
dukt legt seinen Schwerpunkt auf die wahrscheinlichsten und am
ldngsten andauernden, mit noch geringen Beeintrachtigungen
verbundenen Pflegesituationen:

¢ Finanzielle Sicherheit durch volle Leistung von Anfang an
- 100 Prozent des vereinbarten Pflegemonatsgeldes schon
bei Pflegegrad 1

e Leistungsgarantie der Johanniter-Unfall-Hilfe e. V., die
durch ihre hervorragende Infrastruktur sicherstellen kann,
dass Barmenia-Kunden auch in 20 oder 30 Jahren noch
qualifiziertes Pflegepersonal zur Verfligung steht

Mit Pflege100 haben Barmenia-Kunden alle Mdglichkeiten, ihr
Leben auch bei einer Pflegebediirftigkeit aktiv zu gestalten. So
erhalten sie die volle Leistung bereits in einer Phase, in der sie
zusdtzliche finanzielle Mittel sehr gut einsetzen kdnnen, um sich
mit den vielfdltigen Services der Johanniter Mobilitdt und Teil-
habe am Leben zu sichern.

Heute individuell fiir morgen vorsorgen

Daheim statt im Heim ist méglich. Sich klar dariiber werden, was
passieren kann, und was es bedeutet, finanziell abgesichert zu
sein und kompetente Ratgeber an der Seite zu haben, ist der erste
Schritt. Pflege100 bietet mehr finanziellen Spielraum und mehr
selbstbestimmtes Leben im Alter. Ausfiihrliche Informationen wie
Tarifbeschreibungen, Bedingungen, Formular und Antrige finden
sich im Internet unter:

www.barmenia.de und www.maklerservice.de.

Was macht Pflege100 so einzigartig?

* Volle Leistung von Anfang an: 100 Prozent des vereinbarten
Pflegemonatsgeldes schon in Pflegegrad 1

* Verdoppelung der Leistung bei Pflegegrad 4 und 5
versicherbar (optional)

® Beratungs- und Vermittlungsleistungen der Johanniter

* Pflegeheimplatzgarantie der Johanniter bei Bedarf

AuBerdem:

® Einmalzahlung: 5-faches Pflegegeld bei erstmaliger
Einstufung in Pflegegrad 4 oder 5

* Beitragsbefreiung bei Pflegegrad 4 und 5

® Dynamik: Erh6hung alle drei Jahre um 10 Prozent
(auch, wenn Sie schon Leistung erhalten)

® Optionsrechte bei verschiedenen Anldssen

e Weltgeltung |

Barmenia Versicherungen

Tel.: 0202 4383030

Fax: 0202 438033030
vertriebsservice@barmenia.de
www.barmenia.de
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Krankenversicherung

Marc Lorbeer (APKV-Maklerbetreuer)

[ Pflegestiarkungsgesetz Il - die Fakten

Mit dem Pflegestirkungsgesetz Il (PSG I1) traten am 01.01.2017
die Haupténderungen in Kraft. Die Anderungen bestehen vor al-
lem in der Einfiihrung eines neuen Pflegediirftigkeitsbegriffs und
eines neuen Begutachtungsverfahrens.

Seit Jahresbeginn erfolgt die Einteilung in insgesamt fiinf Pflege-
grade. Hier steht nicht mehr der Faktor ,Zeit" im Fokus, sondern
entscheidend fiir die Einstufung ist der individuelle Grad, den
eigenen Alltag selbststandig bestreiten zu kdnnen. Damit erhalt
der Patient tendenziell friiher die Einstufung in einen Pflegegrad
und damit friiher finanzielle Unterstiitzung. Nach wie vor gilt: Die
Gesamtkosten im Pflegefall werden durch die gesetzliche Pflege-
absicherung nicht gedeckt. Fiir eine ausreichende Absicherung im
Pflegefall ist daher weiterhin eine private Vorsorge notwendig.

Die Versicherungsbedingungen fiir eine bestehende Pflegezusatz-
versicherung bei der Allianz Private Krankenversicherungs-AG
sind im Zuge des PSG Il von Pflegestufen auf Pflegegrade um-
gestellt worden. Wer bereits vertragliche Leistungen empféngt,
erhélt héhere oder mindestens gleiche Leistungen.

Insgesamt gilt fiir alle Allianz-Pflegetarife, dass der Abschluss ei-
ner privaten Pflegeabsicherung durch die neuen Inhalte des PSG
Il viele Vorteile hat: Kunden sollten die Méglichkeit nutzen, be-
reits heute flr eine bedarfsgerechte Absicherung zu sorgen; sie

Pflegetagegeld
Erhohung ambulant
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Beitragsentlastung

Garantierte
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54

Pflegestarkungsgesetz Il -
die Antworten der Allianz

profitieren durch giinstigere Beitrdge gegeniiber einem spiteren
Vertragsbeginn.

PflegetagegeldBest — so individuell und flexibel,
wie Thr Kunde es sich wiinscht

Eine private Pflegeabsicherung ist so zwingend wie eh und je. Denn
eins ist sicher: Die Kosten in der Pflege werden weiter steigen.
Die gesetzliche Pflegeabsicherung bleibt eine Teilkaskodeckung.
Das ist vielen Kunden nicht bewusst. Fakt ist: Drei von vier Frauen
und jeder zweite Mann werden pflegebediirftig. Nur 4 Prozent
der Kunden haben bislang jedoch eine private Pflegeabsicherung.

Die Allianz Private Krankenversicherung bietet mit dem Pflege-
tagegeldBest (PZTBO3) eine Absicherung auf hochstem Niveau,
wobei der Bedarf des Kunden im Mittelpunkt steht.

Im Grundtarif ist z.B. ein weltweiter Versicherungsschutz ent-
halten (fir Kunden, die Ihren Ruhestand im Ausland verbringen
mochten). Daneben gibt es Beratung und Unterstiitzung fiir Kun-
den und Angehdrige bei allen Fragen rund um die Pflege - auf
Wunsch auch zu Hause. Die Kosteniibernahme von bis zu 30 Euro
pro Monat fiir den erweiterten Hausnotrufservice ist mit abge-
sichert.

Mit optionalen Ergdnzungsbausteinen kann der Kunde sich noch
individueller und flexibler absichern: Pflegetagegeld Erhdhung
ambulant (PZT A03): bis zu 100 Prozent des Tagessatzes bei am-
bulanter Pflege in Pflegegraden 2-5; Pflege Einmalauszahlung
(PZT EO03): bis zu 15.000 Euro ab Pflegegrad 2; Garantierte Bei-
tragsentlastung(V): Senkung des Beitrages ab 65 Jahren um bis
zu 80 Prozent. |
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Jeder 2. wird
pflegebediirftig!

Jetzt noch fit

und unabhangig —
aber das kann sich
schnell andern.
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Pflegeprodukte, die iiberzeugen:

Die Allianz hat fur jeden die passende Losung.
Lernen Sie das vielféltige Produktangebot der Allianz kennen.

Lassen Sie sich jetzt Gber das vielféltige Produktangebot
der Allianz von Ihrem Maklerbetreuer beraten oder
informieren Sie sich tber www.makler.allianz.de.

Hoffentlich
Allianz versichert.

Allianz @)




Krankenversicherung

LEBENSLANGER
PFLEGESCHUTZ
AUF TOP-NIVEAU!

Mit Einfithrung der Pflegereform Anfang dieses Jahres erhalten zukiinftig mehr Personen Leistungen

aus der gesetzlichen Pflegeversicherung. Doch haben die erwiinschten Anderungen auch zu umfang-

reichen Verbesserungen gefiihrt? Fakt ist: Die private Pflegevorsorge ist unabdingbar!

[ Laut einer reprasentativen Studie des Gesamtverbands der
Deutschen Versicherungswirtschaft (GDV) schitzen tiber ein Drit-
tel der Befragten im Alter von 40 bis 55 Jahren ihre finanzielle
Situation im Ruhestand als schlecht ein. Neben den finanziellen
Sorgen kommen gesundheitliche Angste hinzu. Die erniichternden
Ergebnisse der Befragung verwundern nicht. SchlieBlich steigt
mit zunehmendem Alter auch die Wahrscheinlichkeit langfristig
auf fremde Hilfe angewiesen zu sein. In dieser Situation ist vor
allem der finanzielle Bedarf enorm. Mit der Pflegereform versucht
der Gesetzgeber dem entgegenzuwirken. Im ersten Quartal 2017
konnten rund 80.000 Personen, die vor der Reform keine Pfle-
geleistung bekommen hdtten, von den Neuerungen profitieren.
Doch das darf nicht davor tduschen, dass die Leistungen fiir ein
selbstbestimmtes Leben im Pflegefall weiterhin nicht ausreichen.
Trotz allem verbleibt eine erhebliche Pflegeliicke, die bei lber
2.000 Euro pro Monat liegen kann.

Volle Leistung zum flexiblen Beitrag

Hierfiir bietet die HALLESCHE mit OLGAflex eine hochwertige
Pflegevorsorge mit exzellenten Leistungen. Der innovative Pflege-
schutz liberzeugt vor allem mit seinem flexiblen Beitragsmodell,
das exakt auf die finanzielle Situation des Kunden abgestimmt
werden kann - bei vollem Schutz von Anfang an! Mit reduzier-
ten Startbeitrdgen wird den Versicherten die wichtige Pflegevor-
sorge auch in Lebensphasen ermdglicht, in denen finanzielle Mit-
tel nur begrenzt vorhanden sind. OLGAf/ex ist damit insbesondere
fiir Menschen, die z.B. in jungen Jahren durch einen Unfall oder
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eine schwere Krankheit zum Pflegefall werden, ein finanzieller
Rettungsanker, der in dieser Form einmalig am Markt ist. Und
auch wahrend der Vertragslaufzeit kann der Beitrag bei Bedarf
bis zum 60. Lebensjahr auf ein Minimum reduziert werden - ohne
Angabe von Griinden und stets bei vollem Versicherungsschutz.

OLGAflex: Mehr Leistung geht nicht!

Doch OLGAflex lberzeugt nicht nur mit der flexiblen Beitrags-
gestaltung. Im stationdren Bereich werden bereits ab Pflegegrad
2 100 Prozent des versicherten Pflegetagegelds ausbezahlt. Die
regelmassige Dynamisierung des Pflegetagegelds - ohne Alters-
begrenzung und auch im Pflegefall - die Beitragsbefreiung ab
Pflegegrad 4 und die weltweite Geltung sind weitere starke Vor-
teile von OLGAflex. Hinzu kommen umfangreiche Assistance-
Leistungen, die u.a. die Organisation von Pflegekraften und Haus-
haltshilfen innerhalb von 24 Stunden ermdglichen. Hohe Extra-
zahlungen beim erstmaligen Eintritt von Pflegegrad 4 oder 5 so-
wie eine Unfallhilfe von bis zu 22.500 Euro, wenn Pflegegrad 4
oder 5 unfallbedingt eintritt, bieten zusatzliche Sicherheit. Die
alternative Begutachtung nach den ADL-Kriterien (Activities of
Daily Living), die von der Pflege-Pflichtversicherung unabhingig
ist, rundet das umfassende Leistungsangebot ab.

OLGAflex bietet den Kunden lebenslang einen umfangreichen
Pflegeschutz auf hohem Niveau - bei voller Leistung von Anfang
an. Setzen auch Sie auf die HALLESCHE, den ausgezeichneten
Top-Anbieter mit erstklassiger Kompetenz in Sachen Pflege. |



Krankenversicherung

Flexible Beitragszahlung -

bei voller Leistung von Anfang an

Bis zu 4.500 Euro Pflegegeld pro Monat
100 % bei vollstationdrer Pflege bereits ab
Pflegegrad 2

RegelmaBige Dynamisierung - ohne
Altersbegrenzung und auch im Leistungsfall
® Beitragsbefreiung ab Pflegegrad 4

* Weltweite Geltung

e Umfangreiche Assistance-Leistungen

® Hohe Extrazahlungen

e 2. Chance der Pflegeeinstufung liber
ADL-Kriterien

Pflegegrad 1 10 % 10 %

Pflegegrad 2 30 % 100 %

Pflegegrad 3 70 % 100 %

Pflegegrad 4 100 % 100 %

Pflegegrad 5 100 % 100 %

OLGAFLEX BIETET DEN
NDEN LEBENSLANG

N UMFANGREICHEN
PFLEGESCHUTZ AUF
HOHEM NIVEAU."

SCHE Krankenversicherung

Andreas Pohl (Accountmanager Vertriebsdirektion West)
Tel.: 0211 60298-668

andreas.pohl@hallesche.de

www.hallesche.de/vermittler

312017  [partner:]
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Krankenversicherung

[ Daher werden in vielen Zahnarztpraxen mittlerweile Metho-
den zur Schmerzausschaltung angeboten, die eine schonende,
angst- und schmerzfreie Behandlung erlauben. Dazu gehdren ins-
besondere Analgosedierung (Ddmmerschlaf), Vollnarkose, Lach-
gas-Sedierung, Akupunktur oder Hypnose. Diese Angebote sind
allerdings teuer und meist Privatleistungen.

Ab sofort ohne Schmerzen.

Gibt es eine Zahnzusatzversicherung fiir gesetzlich versicherte
Patienten jeden Alters, die solche Zusatzleistungen lbernimmt?
Ja. Und noch viel mehr. Bei der Janitos Versicherung AG. Die neue
Zahnzusatzversicherung ,JA dental max" bietet Ihnen fiir Ihre Be-
ratung ab 1. Juli ein sehr leistungsstarkes Angebot, das aktuell zu
den besten des Marktes gehort.

Maximaler Zahnschutz fiir Thre anspruchsvolleren

Kunden.

e Zahnbehandlung: 100 Prozent, mit und ohne GKV Vorleistung
(inkl. Kompositfiillung)

® Zahnmedizinische Individualprophylaxe: 100 Prozent,
max 150 Euro jahrlich

¢ Kieferorthopédie vor dem 18. Lebensjahr: 80 Prozent,
max. bis zu einem Rechnungsbetrag von 5.000 Euro (iber die
gesamte Vertragslaufzeit bei der Kieferorthopadischen
Indikationsgruppe (KIG) 2, 100 Prozent, max. 1.000 Euro Gber
die gesamte Vertragslaufzeit bei KIG 3 - 5

e Kieferorthopadie nach dem 18 Lebensjahr: 100 Prozent,
max. 2.000 Euro lber gesamte Laufzeit bei Indikation auf-
grund Unfall

e Zahnersatz: 100 Prozent bei Regelversorgung, bei hdher-
wertigen Versorgungsformen 90 Prozent bzw. 85 Prozent

¢ Schmerzausschaltung: bis maximal 250 Euro Rechnungsbe-
trag pro Jahr zum prozentualen Erstattungssatz der Haupt-
leistung
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Angst vor dem Zahnarzt?

Schalten Sie mit Janitos die Schmerzen Threr Kunden einfach aus.

Millionen Patienten in Deutschland haben Angst vor dem Gang in die Zahn-
arztpraxis. Meist prigen negative Erlebnisse in der Kindheit die Betroffenen.
Die Angst vor moglichen Schmerzen wihrend der Behandlung ist dabei zen-
trales Thema. Der regelmiBige Besuch beim Zahnarzt ist aber mit der Pflege,
Behandlung und Erhaltung die Voraussetzung fiir dauerhaft gesunde Zihne
und sollte nicht vernachlissigt werden.

Der Top-Schutz ,JA dental max" wurde wie der ,JA dental" und ,JA
dental plus" zu fairen Pramien ohne Alterungsriickstellungen kal-
kuliert. Das gesparte Geld kénnen Kunden dann zusatzlich in ihre
Altersvorsorge investieren. Beispielsweise liegt die Pramie fiir einen
18-jéhrigen beim neuen ,JA dental max" unter 15 Euro pro Monat.

Freie Wahl auch im Vertrag: mehrstufiges Options-
recht.

Ihre Kunden kénnen zwei Mal ohne erneute Gesundheitspriifung
und Wartezeiten in die hheren Produktlinien wechseln, damit zu
den steigenden Anspriichen auch die Leistungen der Zahnzusatz-
versicherung passen.

Beratung und Beantragung.

Die Beantragung erfolgt am einfachsten Gber den Online-/Off-
line-Tarifrechner oder das Maklerportal. Diese finden Sie auf
unserer Webseite www.janitos.de. Dort liegen auch weitere In-
formationen und Materialien zur Beratungsunterstiitzung fiir Sie
zum Download bereit. Weitere Informationen zum neuen Tarif
erhalten Sie auch in unseren kostenfreien Online-Schulungen zu
denen Sie sich unter www.janitos.de|Online-Schulungen anmel-
den konnen.

Haben Sie Fragen zu unseren Produkten? Unser Experten-Team
Krankenzusatz steht lhnen jederzeit fiir Fragen zur Verfiigung. |

Janitos Versicherung AG

Im Breitspiel 2-4 | 69126 Heidelberg
Tel.: 06221 7091000
versicherung@janitos.de
www.janitos.de




Maximaler Zahnschutz fiir lhre Kunden.

Der neue JA dental max.

KONTAKT.

Team Zahnzusatzversicherung:
Telefon: 0 6221. 709 1380
E-Mail: versicherung@janitos.de

LEISTUNGSHIGHLIGHTS.

e Zahnersatz (inkl. Implantate), Inlays und
Kronen

e Zahnbehandlungen

e Zahnmedizinische Individualprophylaxe
(ohne Wartezeit)

e Maflnahmen zur Schmerzausschaltung wie
Vollnarkose, Akupunktur und Hypnose

e Kieferorthopddie auch fiir Erwachsene

UNSER ZUSATZLICHES HIGHLIGHT.
IHR OPTIONSRECHT.

Unser Optionsrecht bietet Kunden die Mdoglich-
keit, in den ndchsthéheren Zahnzusatztarif zu
wechseln. Und das ohne erneute Gesundheits-
prifung und Wartezeiten.

Weitere Informationen und Anmeldung zu
unseren Onlineschulungen unter:
www.janitos.de



Wir konnen
Zielgruppen.

Sie sagen welche.

NAUTIMA

Flr Yachten und Sportboote.

www.makler.mannheimer.de h

Mannheimer Versicherung AG
Maklerdirektion Bielefeld
Telefon 0521.96714 34
mdbielefeld@mannheimer.de
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Vertrieb

VOR- UND NACHTEILE

DER GMBH-GRUNDUNG FUR VERSICHERUNGSMAKLER

Griindungsaufwand, héhere
Steuerbelastung, Rechtsanwalts-
und Notarkosten - das sind

im Wesentlichen die Griinde,
weshalb Versicherungsmakler
sich vor der Griindung einer
GmbH oder der GmbH & Co. KG
meist scheuen.

Was ist aber mit dem Haftungsrisiko bei
Versicherungsmaklern? Die Haftung des Ver-
sicherungsmaklers geht bekanntlich weit. Ub-
lich ist es, das eigene Maklerunternehmen erst
einmal als Einzelkaufmann (e.K.)™ zu griinden,
was eine personliche und unbeschrankte Haf-
tung mit dem Privatvermégen mit sich bringt.
Vermdgensschadenhaftpflichtversicherungen
koénnen dabei nur teilweise Sicherheit bieten,
da sie mit maximalen Deckungssummen ar-
beiten und die Haftungsklauseln wegen der
zwingenden Vorschrift des §67 VWG vielleicht
nicht alle Bereiche der Maklertdtigkeit erfas-
sen kdnnen. Die Rechtsform GmbH bietet die
Maoglichkeit der Haftungsbeschrankung auf
das Gesellschaftsvermdgen.

Welche Vorteile bringt die GmbH-Griin-
dung dariiber hinaus noch mit sich? Gera-
de diejenigen, die planen, ihr Lebenswerk an
die ndchste Generation zu iibergeben oder zu
verkaufen oder als weitere Geldanlage im Ru-
hestand einzusetzen, bekommen im folgenden
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Beitrag die Vorteile der GmbH detailliert dar-
gestellt. Und was passiert bei einem iiberra-
schenden Todesfall des Einzelmaklers?

1.) Das Haftungsrisiko trigt die GmbH
Auf die Frage, inwiefern die GmbH das Haf-
tungsrisiko des Versicherungsmaklers ein-
schrankt, gibt es eine klare Antwort. Die
GmbH als juristische Person verfiigt liber eine
eigene Rechtspersonlichkeit. Sie ist als Trage-
rin von Rechten und Pflichten direkter Ver-
tragspartner des Kunden und sie haftet daher
fir etwaige Beratungspflichtverletzungen.
Gegeniiber den Gldubigern haftet die GmbH
grundsatzlich nur mit ihrem Gesellschaftsver-
mogen, nicht aber mit dem Vermdgen ihres
Geschéaftsfiihrers oder ihrer Gesellschafter,
vgl. §13 Abs. 2 GmbHG. Das Privatvermdgen
(z.B. Eigenheim, Altersvorsorge) ist daher in
Haftungsfallen wesentlich besser geschiitzt.

2.) Seltene Ausnahmefille

ZugegebenermaBen gibt es auch von diesem
Grundsatz wiederum Ausnahmen. Eine Aus-
nahme vom Haftungsgrundsatz bildet die
nicht gesetzlich geregelte sogenannte ,Durch-
griffshaftung”. In diesem Ausnahmefall greift
die Haftung auf die natiirliche(n) Person(en)
hinter der GmbH durch, also auf den oder die
Gesellschafter. Dies betrifft Falle in denen der
Versicherungsmakler nicht zwischen seinem
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privaten Vermdgen und dem Vermdgen der
GmbH trennt, bei einem Fremdgeschaftsfiih-
rer als Gesellschafter aktiv die Geschifte der
GmbH betreibt oder der GmbH dessen Ver-
mdgen entzieht, sodass die GmbH nicht mehr
iiberlebensfihig ist (Bestandsvernichtender
Eingriff). Auch soll dadurch vermieden wer-
den, dass der Geschiftsfiihrer eine zweite
GmbH griindet, nur um damit das Wettbe-
werbsverbot zur ersten GmbH zu umgehen.

Eine weitere Ausnahme vom Haftungsgrund-
satz ist der im Gesetz verankerte Regressan-
spruch, den die GmbH selbst hat. Nach §43
Abs.2 GmbHG besteht dieser aber nur ge-
geniiber dem Geschaftsfiihrer, welcher seine
Obliegenheiten gegeniiber der Gesellschaft
verletzt hat, und nicht gegeniiber den Ge-
sellschaftern, die das Vermdgen an der GmbH
halten. Der HaftungsmaBstab ist dabei der
eines ,ordentlichen Geschaftsmannes”, der
gerade bei Geschaftsfiihrern von kleineren
Makler-Unternehmen regelmaBig angewen-
det wird, da hinter dem Makler-Unternehmen
zumeist ihre hdchsteigenen Vermdgensinter-
essen stehen.

Die GmbH kann nach einer berechtigten Inan-
spruchnahme des Kunden also den entstan-
denen Schaden vom Geschéaftsfiihrer zurlick-
verlangen, wenn der Anspruch des Kunden auf
einer Pflichtverletzung des Geschéftsfiihrers
beruhte, zum Beispiel durch Falschberatung
oder durch das Versdumnis, sich rechtzeitig
Rechtsrat einzuholen. Dies gilt {ibrigens auch
fiir die Einmann-GmbH. Solange der Makler
aber Geschaftsfiihrer und Alleingesellschafter
ist, dlirfte er nicht bestrebt sein diese Ansprii-
che gegen sich personlich geltend zu machen,
auch wenn es theoretisch ginge.

Hinsichtlich der Haftungsfrage ist festzuhal-
ten, dass ein Versicherungsmakler-Unterneh-
men in Form der GmbH grundsatzlich nur mit
dem eigenen Gesellschaftsvermdgen haftet.
Von diesem Grundsatz gibt es nur wenige
Ausnahmen, die theoretisch einen Durchgriff
auf das Privatvermdgen erdffnen kdnnen.
Auch bei groBeren Schadensféllen bleibt das
Privatvermdgen der Gesellschafter bei rechts-

-
HINSICHTLICH DER

HAFTUNGSFRAGE IST
FESTZUHALTEN, DASS EIN
VERSICHERUNGSMAKLER-
UNTERNEHMEN IN FORM DER
GMBH crunpsiirzLich

NUR MIT DEM EIGENEN
GESELLSCHAFTSVERMUGEN
HAFTET. VON DIESEM
GRUNDSATZ GIBT ES NUR WENIGE
AUSNAHMEN, DIE THEORETISCH
EINEN DURCHGRIFF AUF DAS
PRIVATVERMGGEN EROFFNEN

KONNEN.
T

fehlerhaftem aber ansonsten rechtstreuem
Verhalten auBer Gefahr. Nur, wenn die Leis-
tung der Vermdgensschadenhaftpflichtver-
sicherung und das Vermdgen der GmbH nicht
ausreichen sollten, um den Schaden des Kun-
den zu ersetzen, waren die Ausnahmen even-
tuell von praktischer Relevanz.

3.) Fortbestand des Unternehmens -
auch nach dem eigenen Tod

Fiir viele dltere Versicherungsmakler stellt sich
dariiber hinaus friiher oder spater die Frage der
Fortfiihrung des eigenen Unternehmens, ent-
weder durch seine Nachkommen oder durch
einen mdglichst gewinnbringenden Verkauf.
In der Regel wird solch ein Makler im Laufe
der Zeit umfangreiche Beziehungen sowohl zu
seinen Kunden als auch zu den Versicherern
aufgebaut haben. Wenn diesen nun plétzlich
oder auch absehbar der bisherige Makler als
Bezugsperson wegfallen sollte, so kann fiir die
Nachfolger nur gehofft werden, dass er vorher
die rechtlichen Beziehungen in nachvollzieh-
barerweise strukturiert hat.

Doch dies ist in der Versicherungsmakler-
branche leichter gesagt als getan. Nicht selten
sind die rechtlichen Beziehungen zu den ein-
zelnen Kunden sehr unterschiedlich. Gegen-
iber vielen, gerade dlteren Kunden, besteht
nicht einmal ein schriftlicher Maklervertrag
oder er ist nur sehr oberflachlich gefasst. Je-
denfalls enthalten eine Vielzahl von Vertra-
gen keine Bestimmungen zu einer etwaigen
Rechtsnachfolge des Maklers oder diese Be-
stimmungen sind nicht wirksam. Die Folgen
kdnnen dann so schwerwiegend sein, »

312017  [partner:]
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das Maklerunternehmen in ernsthafte
wirtschaftliche Bedrdngnis gerdt und damit
an finanziellen Wert fiir die Hinterbliebenen
des Maklers verliert.

Am Beispiel des (plGtzlichen) Maklertodes wird
dies besonders deutlich. Gegeniiber vielen
Kunden kommen beim Tod des Maklers die ge-
setzlichen Bestimmungen iiber die Geschafts-
besorgung®? zur Anwendung. Egal, ob schrift-
lich oder miindlich gefasst, durch den Tod des
Maklers erlischt seine Vollmacht des Kunden.
Dann haben die Hinterbliebenen rechtlich kei-
ne oder nur noch eine eingeschrankte hand-
habe, um fiir den Kunden aktiv werden zu
konnen.

Das wissen auch viele Versicherer und lber-
nehmen die Bestdnde des Maklers auf kurz
oder lang in die ,Direktbetreuung”. Eine Aus-
zahlung von ,echten" Betreuungscourtagen
an die Hinterbliebenen erfolgt nicht, was in
diesem Fall sogar rechtlich nicht zu beanstan-
den ist, wenn keine Betreuung mehr geleistet
werden darf, wegen des Wegfalles der Berufs-
zulassung nach §34 d GewO. Lediglich die
.echten” Abschlussfolgecourtagen, z.B. Dyna-
mikcourtagen miissen noch zur Auszahlung
gebracht werden, da der Vermittlungserfolg
vom Makler noch zu seinen Lebzeiten erbracht
worden ist, was aber auch die meisten nicht
wissen.

Leider diirften die meisten Hinterbliebenen
des Maklers in der Regel liber keine Gewer-
beerlaubnis nach §34d GewO verfiigen, so-
dass eine Zusammenarbeit zwischen Versi-
cherer und Hinterbliebenen also Erben allein
deshalb ausscheidet. De fakto kdnnen die Hin-
terbliebenen dann das Unternehmen des ver-
storbenen Maklers nicht mehr weiterfiihren.
Auch erhalten sie anders als die Hinterblie-
benen des Handelsvertreters nach §89b HGB
keine Ausgleichszahlungen vom Versiche-
rer. Und selbst wenn die Hinterbliebenen iiber
eine Gewerbeerlaubnis nach §34d GewO ver-
fligen sollten und der Versicherer auch gewillt
ware mit diesen zusammenzuarbeiten, so ist
es noch ein weiter Weg bis das Maklerunter-
nehmen in der Form wie vorher weiterbetrie-
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ben werden kann. Beispielsweise ware aus
datenschutzrechtlichen Griinden bereits die
Kontaktaufnahme der Hinterbliebenen mit
den Kunden problematisch, da deren damalige
Einwilligung nach dem Bundesdatenschutz-
gesetz (BDSG) ebenfalls mit dem Maklerver-
trag erloschen sein diirfte. Auch diese Hiirden
konnten natiirlich gemeistert werden. Aber
wie lange wiirde dies alles dauern und wie
viele Vertrage wiirden dabei verloren gehen,
nur weil der Makler nicht vorgesorgt hat?

Eine Form der Vorsorge bzw. der geordneten
Ubergabe an die nichste Generation bietet
die GmbH. Als juristische Person kann sie
nicht wie eine natiirliche Person sterben. Der
Tod des Geschaftsfiihrers oder des einzelnen
Gesellschafters hat keine unmittelbare Aus-
wirkungen auf den Fortbestand der GmbH.
Bei Tod des Geschaftsfiihrers kdnnen die
Gesellschafter einen neuen Geschéftsfiihrer
bestellen, welcher die Geschédfte der GmbH
fortflihrt. Bei Tod eines Gesellschafters riicken
dessen Erben in die Gesellschafterstellung®
nach, ohne das sie hierfiir eine eigene Ge-
werbeerlaubnis nach §34d GewO bendtigen
wiirden. Inhaber der Gewerbeerlaubnis ware
stets die GmbH. Diese Gewerbeerlaubnis wiirde
fortbestehen, genauso wie die Maklervertrage
zu den Kunden oder die Courtageanbindungen
zu den einzelnen Versicherern. Insbesondere
wiirde der Versicherer danach auch weiterhin
zur Courtagezahlung verpflichtet sein! Die
GmbH hilft also den wirtschaftlichen Wert des
Maklerunternehmens auch (iber den Tod des
Maklers hinaus zu bewahren.

4.) Geordnete Nachfolge

Es muss jedoch nicht gleich der Tod sein,
welcher den Makler zwingt seine berufliche
Tatigkeit zu beenden. Auch die geregelte
Ubergabe an die nichste Generation oder der
geplante lukrative Unternehmensverkauf will
gut geordnet ablaufen.

Die nachste Generation
Bei der Ubergabe des Unternehmens an die
nachste Generation, welche nicht selten aus

VORTEILE
NAGHTEILE

EGAL, 0B SCHRIFTLICH ODER
MUNDLICH GEFASST, DURCH
oen TOD DES MAKLERS
ERLISCHT SEINE VOLLMACHT
DES KUNDEN. DANN HABEN DIE
HINTERBLIEBENEN RECHTLICH
KEINE ODER NUR NOCH
EINGESCHRANKTE HANDHABE,
UM FUR DEN KUNDEN AKTIV
WERDEN ZU KGNNEN.
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der eigenen Familie kommt, ist eine langsame
Einarbeitung in das Unternehmen von Vorteil.
Auch hierfiir eignet sich die GmbH in beson-
derem MaBe. Der ndchsten Generation kén-
nen anteilig Gesellschaftsanteile Ubertragen
werden und es kdnnen auch Steuervorteile
gesichert werden. Auch kénnen Gesellschafts-
anteile an mehrere Personen vergeben wer-
den, wenngleich nur eine Person den Makler
als Geschaftsfiihrer ,beerben” soll.

Der Makler will oftmals auch im Ruhestand
noch von dem wirtschaftlichen Erfolg sei-
nes Unternehmens profitieren. Dasselbe gilt
fiir etwaige Erben, ohne das sie selbst aktiv
das Maklerunternehmen lenken wollen. Hier
bietet die GmbH die Mdglichkeit einen Ge-
schaftsfiihrer einzusetzen und sich selbst auf
die Gesellschafterstellung zurlickzuziehen.
Dadurch wiirde den Gesellschaftern weiterhin
der wirtschaftliche Erfolg des Unternehmens
zugute kommen.

Verkauf des Unternehmens

Auch bei einem Verkauf der Bestdnde oder
des gesamten Maklerunternehmens an einen
Dritten wirkt sich die Stellung des Maklers
zwischen Kunden und Versicherer proble-
matisch aus. Der Erwerber muss sowohl die
Rechtsbeziehung des Maklers zum Kunden als
auch die Rechtsbeziehung des Maklers zum
Versicherer ganzlich libernehmen. Rechtlich
erfolgt dies durch Abtretung nach §398 BGB
und Schuldiibernahme nach §415 BGB. Die
Schuldiibernahme ist dabei nur nach Zustim-
mung des Vertragspartners, also des einzelnen
Kunden und des einzelnen Versicherers, mog-
lich. Gerade die Zustimmung jedes einzelnen
Kunden ist sehr schwierig und nur mit groBem
Zeit- und Arbeitsaufwand mdglich. Schrift-
liche Maklervertrage bieten hier im Rahmen
des §309 Nr. 10 BGB Gestaltungsspielraum.
Wo solche jedoch nicht bestehen oder aber
eine entsprechende Regelung nicht mit in den
Maklervertrag aufgenommen wurde, besteht
auch unter datenschutzrechtlichen Griinden
die Pflicht jeden Kunden gesondert zu kontak-
tieren und dessen ausdriickliche Zustimmung
einzuholen. Eine stillschweigende Zustim-
mung des Kunden reicht nicht aus.

AUCH BEI EINEM VERKAUF DER
BESTANDE ODER DES GESAMTEN
MAKLERUNTERNEHMENS AN
EINEN DRITTEN WIRKT SICH

DIE STELLUNG DES MAKLERS
ZWISCHEN KUNDEN UND
VERSICHERER PROBLEMATISCH
AUS. DER ERWERBER MUSS
SOWOHL DIE RECHTSBEZIEHUNG
DES MAKLERS ZUM KUNDEN ALS
AUCH DIE RECHTSBEZIEHUNG
DES MAKLERS ZUM
VERSICHERER GANZLICH
UBERNEHMEN.

Genauso soll der Erwerber die Stornohaftung
fiir die vom Versicherer gezahlten Courtage-
vorschiisse libernehmen, den Bestand wei-
terhin betreuen und die Courtage zukiinftig
erhalten, d.h. er soll das Courtagekonto und
das Stornoreservekonto Ubernehmen. Auch
hier ist eine Zustimmung des Versicherers er-
forderlich. Der Erwerber lduft dabei Gefahr,
dass der Versicherer die Zustimmung nur
erklart, wenn der Erwerber die neuen Cour-
tagebestimmungen akzeptiert. Der Erwerber
muss also auch hier wirtschaftliche oder auch
rechtliche Nachteile beflirchten. Daneben sind
Versicherer meist nur bereit eine Bestandsbe-
treuungscourtage an den Erwerber zu zahlen,
wenn dieser nachweisen kann, dass er auch
tatsachlich vom Kunden mit der Betreuung
beauftragt worden ist, er mithin eine auf sich
lautende Maklervollmacht vorlegt.

Die GmbH bietet den Vorteil, dass lediglich die
GmbH-Gesellschaftsanteile an den Erwerber
libertragen werden missen. Eine Zustimmung
des Versicherers oder des einzelnen Kunden
ist hierzu nicht erforderlich. Fiir die Kunden
und den Versicherer dndert sich nichts. Fir
sie bleibt die GmbH als Vertragspartner erhal-
ten. Dadurch kann die VerduBerung des Ma-
klerunternehmens auch kurzfristig erfolgen.
Durch den ersparten Arbeitsaufwands und der
Zeitersparnis ist die Ubernahme des Unter-
nehmens fiir den Erwerber lukrativer und der
Makler wird grundsatzlich einen hoheren Preis
erzielen kdnnen, als denjenigen den er erzielt
hitte, wenn er sein Unternehmen als Einzel-
kaufmann verduBert hatte. Insofern hat der
Erwerber den Vorteil in aller Ruhe das erwor-
bene Maklerunternehmen mit seinem eigenen
Unternehmen verschmelzen zu kénnen. »
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5.) Unternehmergesellschaft —

echte Alternative?

Neben der GmbH kommt fiir viele Makler
ebenso eine Umfirmierung zur Unternehmer-
gesellschaft (haftungsbeschrinkt), auch UG
(haftungsbeschrinkt)® genannt, in Betracht,
die mit ihrem (theoretischen) Mindeststamm-
kapital von nur 1,00 Euro pro Gesellschafter
als Pendant zur englischen Limited seit 2008
in Deutschland gegriindet werden kann. Die
Vor- und Nachteile der UG im Vergleich zur
GmbH liegen auf der Hand.® Solange das
Mindeststammkapital von 25.000 Euro nicht
einbezahlt ist, gilt die UG im Geschaftsver-
kehr nach auBen allgemeinhin als (noch)
nicht verlasslicher Geschaftspartner. Dennoch
gelten fiir die UG im Wesentlichen die glei-
chen Vorteile, wie fiir die GmbH. Auch hier
ist die personliche Haftung der Gesellschafter
grundsatzlich gemaB § 13 Abs. 2 GmbHG aus-
geschlossen.

Beim Aufbau eines eigenen Maklerunterneh-
mens mit anfdnglich geringem Kapitalein-
satz bringt also auch die UG die gewohnten
Vorteile einer GmbH gegeniiber Personenge-
sellschaften mit sich. Es muss also nicht der
ibliche Weg gegangen werden, zuerst ein
Einzelunternehmen zu griinden, das dann
spater in eine GmbH umzuwandeln ware. Die
UG wandelt sich gemaB §5a Abs. 5 GmbHG
in eine GmbH um, sobald die Stammeinlage
von EUR 25.000 Euro eingezahlt worden ist,
ohne dass es eines komplizierten Umwand-
lungsprozesses bedarf.

Hinsichtlich der Haftung ist bei der UG aber zu
beachten, dass diese wegen der Unterkapita-
lisierung bei der UG viel schneller auf die Per-
sonen hinter der UG durchgreifen kann. Des-
halb ist auch bei der UG hinsichtlich der Hohe
des einzubringenden Stammkapitals zu raten,
dass damit die Bediirfnisse der Gesellschaft
einigermaBen abgesichert sind, um eine gra-
vierende Unterkapitalisierung von vornherein
zu vermeiden.

[partner:] 32017
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6.) Fazit

Die Vorteile der GmbH fiir Versicherungsma-
klerunternehmen (iberwiegen die Nachteile
bei weitem. Aber im Einzelfall kommen auch
andere juristische Personen in Betracht, wie
die UG bei Neugriindungen. Wer aber auf-
grund betriebswirtschaftlichen Wachstums
umfirmieren will, sollte sich insbesondere die
Haftungsvorteile einer GmbH gegeniiber den
Personengesellschaften OHG und KG genauer
anschauen, wobei auch die GmbH & Co. KG
eine sehr gute Alternative bietet. Gerade auch
mit Blick auf die ndchste Generation, die im
Regelfall der personlichen Haftung wesentlich
kritischer gegeniibersteht als der oder die Un-
ternehmensgriinder(in). Denn der Makler will
doch nicht nur seine personliche Haftung den
Erben hinterlassen!

Die Kanzlei Michaelis berat Sie gerne bei der
Klarung der Frage, ob die GmbH-Griindung in
Ihrem Fall sinnvoll ist. Sollten Sie sich bereits
fiir die GmbH-Griindung entschieden haben,
unterstiitzen unsere Spezialisten aus dem Be-
reich Gesellschaftsrecht und Maklerrecht ger-
ne bei der Uberfiihrung lhres Unternehmens
in die Rechtsform der GmbH und berdt zu den
moglichen Alternativen.

VORTEILE

Kanzlei Michaelis
Rechtsanwalte Partnerschaftsregister
Hamburg PR 251

GlockengieBerwall 2 | 20095 Hamburg
Tel.: 040 888887-77

Fax: 040 888887-37
www.kanzlei-michaelis.de

[1] Korrekterweise steht e.K. fiir
eingetragene(r) Kaufmann(-frau)

[2] 85675, 673 BGB

[3] §1922 BGB

[4] Eine entgegenstehende Auffassung
aus dem sog. Code of Conduct
(Verhaltenskodex) fiir Versiche-
rungsvermittler ist eher abzulehnen.

[5] Gem&B § 5a Abs. 1 GmbHG ist der
Hinweis auf die Haftungsbeschrank-
ung im Namen zu tragen (Warn-
funktion). Aus Vereinfachungs-
griinden im Folgenden aber ,UG"
genannt.

[6] Die Besonderheiten der UG sind in
§ 5a GmbH geregelt.

NACGHTEILE
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Risikolebensversicherung: Vereinta
bei Finanzierung/@iner neu erworbenen Immaobilie

= Bonuskriterien zur fairen Beitragsermittlung
= vier bedarfsgerechte Absicherungsmaoglichkeiten

= \ereinfachte Risikoprtfung bei Darlehensabsicherung
bis 400.000 Euro moglich

Tel.:089/552250-1130- Fax:089/552250-1212
info@deltadirekt.de - www.deltadirekt.de

Delta Direkt Lebensversicherung AG Miinchen
OttostraBe 16 - 80333 Miinchen
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Sachversicherung

GUTABGESIGHERT
NAVINDUNIDIE

JASE WERE LASTE)

Zur Sommerzeit, wenn Wassersportliebhaber in ihrem Element sind,
sollten intensive Gespriche mit Kunden tiiber die richtige Absicherung
von Sportbooten bereits erfolgt sein oder spitestens jetzt dringend
erfolgen. NAUTIMA, die Allgefahrendeckung der Mannheimer
Versicherung AG fiir Yachteigner und Sportbootfahrer, bewihrt sich
seit 1992 am Markt und wird regelmiaBig verbessert.

[partner:] — 312017
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Sachversicherung

[ Fiir die Saison 2017 wurde NAUTIMA generaliiberholt, Pramien
deutlich gesenkt und das Produkt mit neuen Highlights ausgestat-
tet. Besonders hervorzuheben ist hierbei die erweiterte Gewahr-
leistungserganzungsdeckung. Eigner neuer Boote erhalten durch
diese Erweiterung der Kasko automatisch eine zuschlagsfreie
Maschinenbruchversicherung fiir Neuboote mit Innenbordmotor.
Ubernimmt der Handler oder Hersteller im Gewahrleistungs- oder
Garantiefall nicht den Maschinenschaden, springt NAUTIMA ein.
Auch dariiber hinaus sind zusatzlich Maschinenschéden, die nicht
dem Gewahrleistungs- oder Garantieanspruch unterliegen, ein-
geschlossen, wie z.B.:

* Konstruktions-, Fabrikations- oder Materialfehler,

* Bedienungsfehler,

© Versagen von Mess-, Regel- oder Sicherheitseinrichtungen,

° Uberspannung, Induktion, Kurzschluss,

* Wasser-, Ol- oder Schmiermittelmangel.

Weitere Verbesserungen sind:

© Beitragsfreier Einschluss von Effekten in Hohe von 3% der
Gesamtversicherungssumme bis zu 3.000 Euro.

e Verzicht auf den Einwand der grobfahrldssigen Herbei-
fiihrung des Versicherungsfalls bei Schadenereignissen
mit einem Gesamtschaden von bis 10.000 Euro.

® Kein Ausschluss von Schaden durch Osmose fiir neue Boote.

e Teilnahme an Regatten ist mitversichert.

[partner:]  3[2017
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Auch wenn letztendlich kein ersatzpflichtiger Schaden am Boot

eintritt, gelten zusatzlich zur bewéhrten Assistance-Leistung fol-

gende neue Regelungen:

® Kostenerstattung in Notfallsituationen. Auch wenn noch
keine unmittelbare Gefahr fiir das versicherte Fahrzeug
besteht, libernimmt NAUTIMA Kosten zur Abwendung eines
drohenden Schadens bis zu 2.500 Euro beispielsweise fiir die
Schlepphilfe zum nichsten Reparaturort oder fiir die Liefer-
ung von Treibstoff und Ersatzteilen.

* Kostenerstattung fiir notwendige Untersuchungen nach einer
Grundberiihrung.

o (bernahme der Riickholkosten bis 10.000 Euro fiir wiederge-
fundene abhandengekommene Fahrzeuge.

Die Tarifsenkungen wirken sich besonders positiv auf Skipper
und Jollensegler aus, die ihre Fahrten auf nur einem benannten
deutschen Binnensee unternehmen. Insgesamt wurden flinf klar
umrissene Fahrtgebiete neu festgelegt. Der Versicherungsneh-
mer zahlt nur fiir das Fahrtgebiet, in dem er sich hauptséachlich
aufhalt. Eine Urlaubsklausel erlaubt eine zuschlagsfreie Fahrtge-
bietsliberschreitung bis zu sechs Wochen - ganz ohne Anmel-
dung ab Fahrgebiet Europdische Binnengewdsser.

Optimierter Tarif:
e Sechs gestaffelte Selbstbehalt-Alternativen: 0 bis 2.000 Euro



je nach Hoéhe der Versicherungssumme.

e Geringerer Mindestbeitrag (Segelboot 100 Euro netto/Motor-
boot 125 Euro netto).

* Beiboote und Trailer werden zum gleichen Beitragssatz wie
das Boot tarifiert (inkl. SFR).

* Rabatte fiir Verdranger und Premium-Segelyachten.

® Ein Selbstbehalt fiir den ganzen Vertrag.

In der Haftpflicht gelten folgende pramienfreie Zusatzleistungen:

* Beiboote eingeschlossen.

e Subsididr mitversichert: Trailer, die nicht Kfz-versicherungs-
pflichtig sind.

* Integrierte Skipperhaftpflicht unabhdngig von der GroBe des
eigenen Bootes.

¢ Forderungsausfallversicherung und

* Umweltschadensversicherung inklusive.

e Versichert sind Schaden, die sich mitversicherte Personen
untereinander zugefligt haben.

¢ NEU: Teilnahme an Regatten ist mitversichert.

Aus der Praxis:

Viele Kunden und Makler denken beim Wassersport nur an ,ma-
ritime" Risiken in der Saison. Gerade in Nordeuropa sind jedoch
sehr lange Landlagerzeiten und Transporte Ublich. Die Allgefah-
rendeckung gilt nicht nur auf dem Wasser, sondern ganzjahrig
auch an Land. Damit sind Transporte (durch Trailer auf LandstraBe

achversicherung

und Autobahn), Slippen und Kranen sowie Landlagerung (Winter-
lager in Halle oder im Yachtclubgelinde, Aufenthalt auf Werft)
gedeckt. Selbstverstdndlich sind insbesondere Schiden durch
Feuer, Diebstahl, Sturm und Vandalismus eingeschlossen.

Sie mochten sich weiter informieren?

Besuchen Sie fiir einen Uberblick zu den Leistungen und Be-
dingungen von NAUTIMA das "Mannheimer Maklerportal”
www.makler.mannheimer.de. Hier werden schnell und Gibersicht-
lich alle wichtigen Fragen beantwortet.

Fiir kleine Boote bis 50.000 Euro kann dort auch selbstdndig
eine Pramie per Schnellrechner ausgerechnet und sogar eine De-
ckungsnote eingereicht werden, ohne dass die fiir Sie zustandige
Maklerdirektion angefragt werden muss. Dort erhalten Sie Detail-
informationen und ein vollsténdiges Angebot. |

Mannheimer Versicherung AG

Augustaanlage 66 | 68165 Mannheim
Tel.: 0621 4578000
www.mannheimer.de

Hier finden Sie Ihren Ansprechpartner:
www.makler.mannheimer.de

312017  [partner:]

71
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#BEGLEITETES FAHREN

AB DEM 17. GEBURTSTAG

[ Mit 17 schon hinters Steuer - durch das ,Begleitete Fahren ab
17" ist das mdglich. Was als Modellversuch 2004 in Niedersachen
begann, wurde per Gesetzentwurf im Bundestag zur bundesein-
heitlichen Regelung. Der Fiihrerschein mit 17 war urspriinglich bis
August 2010 mdglich.

Nach Priifung der Unfallquoten wurde aus einem Gesetzesentwurf
2011 ein Dauerrecht - die Schadenhdufigkeit wurde in den letzten
Jahren durch das begleitete Fahren verringert.

Besonders die 18 - 24 jahrigen Fahrer haben immer noch das mit
Abstand hdchste Unfallrisiko. Durch das begleitete Fahren sollen
die jungen Fahrer ein Gefiihl der Sicherheit vermittelt bekommen
und lernen Situation und eigene Reaktionen einzuschatzen. Beginnt
dann mit Erreichen der Volljahrigkeit das Alleinfahren, fiihlen sich

junge Fahrer zu Beginn deutlich sicherer.

Mit bereits 16,5 Jahren kdnnen sich Jugendliche bei der Fahrschule
anmelden und absolvieren dieselbe Fahrausbildung wie Fahrer ab 18
Jahren. Nach bestehen der Priifung erhalten die BF17-Teilnehmer/
innen eine Priifbescheinigung die in Verbindung mit einem Perso-
nalausweis als Fahrerlaubnis gilt. Die Fahranfanger miissen bis zur
Vollendung des 18. Lebensjahres in Begleitung fahren. Das beglei-
tete Fahren ist nicht im Ausland gestattet (Ausnahme Osterreich).

Die Priifbescheinigung muss ab dem 18. Lebensjahr zu einem
EU-Fihrerschein gewechselt werden, wodurch dann die Pkw-Klasse
bestatigt wird. Die Priifbescheinigung behalt bis zu 3. Monate nach
Vollendung des 18. Lebensjahres ihre Giltigkeit. |

[partner:] 32017
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Voraussetzungen,
die eine Begleitperson erfiillen muss

® mind. 30 Jahre alt

e mind. 5 Jahre giiltige Fahrerlaubnis (Klasse B oder
alt Klasse 3)

® Nicht mehr als 1 Punkt im Verkehrszentralregister
(ab 01.05.2014) bzw. 3 Punkte (bis 30.04.2014)

* Promillegrenze fiir Begleitpersonen liegt bei max.
0,5 Promille

e Achtung: Mitfiihren der Fahrerlaubnis ist Pflicht

Vorteile fiir BF17 Teilnehmer/innen

* Probezeit |auft ab bestehen der Priifung.

¢ Unfallrisiko aufgrund der Erfahrungen sind
geringer

* Haufig vergiinstigter Versicherungsbeitrag

Hinweise & Vorschriften

Das Fahren ohne Begleitperson

® BuBgeld und Widerruf der Fahrerlaubnis

® es muss ein kostenpflichtiges Aufbauseminar
besucht werden

® Probezeit verlangert sich um 2 Jahre

e eine neue Fahrerlaubnis darf friihestens nach 6
Monaten ausgestellt werden, nach Teilnahme an
dem Aufbauseminar »

312017  [partner:]
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 UNSERE AKTUEELEN KERNGESELLSCHAFTEN
HANDHABEN DIE VORGEHENSWEISE WIE FOLGT:

L

LA

- 1» - —
5 R
S / -\ N
—— Gesellschaften™ Wird durch das begleitete Fahren ein Gibt es aufgrund der Fahrpraxis ab 18. | Erfolgt eine automatische Umstellung
Mehrbeitrag erhoben? einen Nachlass? ab dem 18. Lebensjahr?

Ja, die Pramie wird individuell fiir jeden

Vertrag kalkuliert. Ja Nein

AXA/DBV Versicherung

Ja, der Beitrag erhdht sich zum 01.01.
in dem Jahr, in dem der junge Fahrer
18. wird.

Ja, jedoch nicht ganz so hoch, wie bei

L SRl 18. jahrigen Fahrern.

Condor/Kravag/R+V

Versicherung Nein Nein

DA-Direkt Versicherung Nein Nein

Generali Versicherung Nein Nein, der VN wird vorher angeschrieben.

Ja, Prémie gleicht dem Einschluss eines

18. jahrigen Fahrers. L=l

Janitos Versicherung

Ja, Prémie gleicht dem Einschluss eines

VAl A 18. jahrigen Fahrers.

*s. PSC-Code 7960A neue/weitere Gesellschaften zum Thema begleitetes Fahren
* 5. PSC-Code 811T - Sonderprodukt der BGV Versicherung - Jung und Mobil

[pma:] Team Sachversicherung

[partner:] 32017

74

kil



Kein Mensch ist ein
Ptlegefall

Fir die Zukunft:
Die einzigartige Pflegeversicherung Pflege100

Besser Barmenia.
Besser leben.

Das Pflegemonatsgeld Pflege100 finanziert und sichert die Vor-
sorge lhrer Kunden. Das Besondere daran: Die Barmenia
zahlt 100% Leistung auch schon in Pflegegrad 1. So erhalten
lhre Kunden finanzielle Unterstiitzung in einer Phase, in der
ihnen noch viele Mdglichkeiten offenstehen — und die in der
Regel die langste ist. Mit den integrierten Beratungs- und Ver-
mittlungsleistungen der Johanniter konnen sie ihr Leben weiter
selbstbestimmt gestalten — als Mensch und nicht als Pflegefall!

% Kk k k k

AUSGEZEICHNET

MORGEN

MORGEN

PMD 100 Stand: 07/2017
ID: D 20109

Pflege100: Die neuartige Pflegeversicherung kombiniert die
Versicherungskompetenz der Barmenia mit dem Leistungsver-
sprechen der Johanniter.

Informieren Sie sich jetzt:
www.maklerservice.de oder Telefon 0202 438-3734

Barmenia

Versicherungen
Leben | Kranken | Unfall | Sach



Lavfent i Sompner:
Traditing aut feliben Tagerr

Fiir viele ist der Sommer die beste Jahreszeit zum Laufen! Lange Tage und angenehme Temperaturen,
endlich T-Shirt und Shorts. Doch Laufen im Sommer kann bei anhaltenden Hitzeperioden, sengender
Sonne und Pollenflug tiickisch sein. Damit Laufen auch im Sommer SpaB macht, gebe ich hier ein paar
Tipps fiirs Laufen in der heiBen Jahreszeit.

Vor dem Training geniigend trinken! An heiBen Tagen ab ca. 25 C° sollten durchaus 2-3 Liter getrunken werden! Am besten
Getranke, die den Nahrstoffbedarf abdecken. Gut geeignet sind Wasser mit wenig Kohlensadure, selbstgemixte Fruchtschorlen,
ungesiiBter Tee, aber auch isotonische Getranke.

Die Kleidung sollte aus Funktionsfasern und nicht aus Baumwolle bestehen. Funktionsfaser transportiert den SchweiB3 vom
Korper weg. Hierfiir ist enganliegende Kleidung besonders hilfreich. = Tipp des Autors: Vor dem Training/ Wettkampf bei
heiBen Temperaturen das Funktionsshirt durch kaltes Wasser ziehen und dann liberziehen. Die Kiihlungsfunktion hilt eine
Weile an und flihrt zu einer hoheren Leistungsfahigkeit.

Wihrend des Laufens die Unterarme, den Nacken, die Stirn etc. mit Wasser benetzen. Hier kann auch ein kleiner Schwamm
helfen (ist bei Marathonldufen im Sommer meist Standard).

Eine Run Visor- Schirmmiitze bzw. eine Cappie machen Sinn, um die Augen und den Kopf vor der Sonneneinstrahlung zu
schiitzen. Um einen Hitzestau zu vermeiden, sollte hier auch auf Atmungsaktivitdt geachtet werden.

Eine Sonnenbrille, die die Augen vor schadlichen UV-Strahlen schiitzt, macht auch Sinn.

Wer nicht nur im Wald lauft, sollte auf jeden Fall auf die freien Hautstellen Sonnencreme mit hohem Lichtschutzfaktor (und
evtl. mit Miickenschutz) auftragen.

D E» @™
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Trinksysteme wie Trinkflaschengurte, Trinkrucksécke (Camelback etc.) oder Trinkflaschen mit ergonomischen Haltegriff haben
sich in den letzten Jahren in der Lduferszene etabliert. Der jeweilige Einsatz hdngt von der Streckenlange ab und sollte gut
tiberlegt sein. = Tipp des Autors: Bevor zu viel Gewicht mitgeschleppt werden muss, einfach vorher Depots an der Laufstrecke
anlegen! Oder etwas Kleingeld mitnehmen, um z.B. an einer Tankstelle/ Backerei etc. (wenig Wartezeit!) Getrinke zu kaufen!

Ein Handy fiir Notfalle sollte immer mitgefiihrt werden, um in Extremféllen auch schnell Hilfe anfordern zu kdnnen!

Die besten Trainingszeiten im Sommer sind morgens oder abends. Wer sein Training auf die Morgen- oder spaten Abendstun-
den legt, kann unter méglichst ,normalen” Temperaturbedingungen trainieren!

Streckenldnge moderat reduzieren.

Intensitit/ Tempo der Temperatur anpassen.

Streckenflihrung, wenn mdglich, mit Schatten wahlen. Achtung: in Wéldern fallen die Ozonwerte meist hoher aus und die
Atmung fallt dementsprechend schwer. Strecken an Seen oder Kanélen sind angenehmer, da hier ein Liftchen wehen kann.

[ WORAUF BEIM TRAINING BEI HITZE GEACHTET WERDEN MUSS

Wichtig: Immer auf die Zeichen des eigenen Kdrpers héren! Alles
hangt von der individuellen Konstitution des Kérpers ab und kann
somit unterschiedlich ausfallen und auftreten.

Wenn sich Kopfschmerzen, leichter Schwindel, Magenprobleme
oder Frieren bemerkbar machen, bedeutet das, ab in den Schat-
ten, langsam gehen und das Training beenden. Das sind die ersten
Anzeichen fiir eine Dehydrierung.

Eine Uberhitzung zeigt sich z.B. durch stirkeres Schwitzen, extre-
mem Durstgefiihl und eventuellen Muskelkrdmpfen. Treten die-
se Symptome auf, sollte auch in diesem Fall das Training sofort
abgebrochen werden. Wenn mdglich, die Beine hochlagern und
den Fliissigkeitshaushalt ausgleichen. Eine Kiihlung der Stirn mit
einem nassen Waschlappen/ Handtuch ist ebenfalls sinnvoll.

FAZIT:

Letztendlich muss sich jeder Sportler klar machen, dass es nicht
ungefahrlich ist, bei extremer Hitze zu trainieren. Wenn ein Trai-
ningsausfall allerdings nicht mdglich ist, gibt es viele Méglich-
keiten, einen Worst Case zu verhindern. Auch bei Hitze ist ein
Training unter Einhaltung gesundheitlicher Aspekte durchaus gut
zu bewaltigen.

SPORTWISSENSCHAFTLER & LAUFTRAINER

Seit 1990 lebe und trainiere ich in der lebenswertesten Stadt
der Welt. Durch mein Studium der Sportwissenschaften mit dem
Schwerpunkt Trainingslehre und Ausdauersport in Miinster, mei-
nem eigenen Sporttreiben in den Bereichen Triathlon und Ma-
rathon, sowie mehrjdhriger Tatigkeit in der Sportartikelbranche
(Laufsport/ Triathlon), als Lauf- und Schwimmtrainer und als Rei-
seleiter 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 IRONMAN- Distanzen und bei 41
Marathonlaufen finishen. ]

running
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Bildnachweise
Fotos: fotolia.com: contrastwerkstatt, deagreez, ivanko80,
janvier, momius, olly, ToheyVector, Vision-AD

Erscheinungsweise

Jahresauftakttagung 2018 Vierteljahrlich: Februar (1), Mai (2), August (3), November (4)
in Miinster Auflage: 1.250

Den Artikeln, Tabellen und Grafiken in der [partner:] liegen
Informationen zu Grunde, die in der Regel dynamisch sind.
Weder Herausgeber, Redaktion noch Autoren kdnnen Haftung
fiir die Richtigkeit und Vollstandigkeit des Inhalts libernehmen.
Namentlich gekennzeichnete Beitrdge geben nicht unbedingt die
Meinung der Redaktion wieder.
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Bringen Sie lhre Kunden zum Strahlen!

Franke || Bornberg

Zahnersatz = = =

hervorragend = 1 1"
Private Krankenzusatzversicherung

Bayerische Beamtenkrankenkasse AG
ZahnPRIVAT Premium ZahnPRIVAT Premium
Produkt: 012017 Raling:01/2017 Produkt; 0112017 Raling:01/2017

Franke || Bornberg

Zahnersatz =
hervorragend | I I I
Private Krankenzusatzversicherung

Union Krankenversicherung AG

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 |hre 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




Stimmt das
Verhaltnis von
Preis zu Leistung,
nennt man das
ausgezeichnet,
Oder ERGO SBU.

Warum die ERGO Berufsunfdhigkeitsversicherung von
unabhdngigen Ratingagenturen mehrfach ausgezeichnet
wurde, erfahren Sie auf makler.ergo.de

Franke || Bornberg
BU Komfort @i softfair =
~ _1
,,,,,,,,,, hervorragend | © .
MORGEND Berufsunfahi gkets ersicherung - . . -
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r_. — - & 10:0 17003 Produt 012017
E RGO Q:& D I(V g ERV makler.ergo.de

Mit dem Versprechen der ERGO , Versichern heif3t verstehen.“





