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lhr Rettungsring fiir Hab und Gut.

Rabatt-Aktion Elementarschadenversicherung.
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Wenn die Naturgewalten
wiiten, konnen wir oft nur
hilflos zusehen. Umso
wichtiger ist es, bei der
Absicherung nicht taten-
los zu bleiben. Deshalb
bieten wir bei Einschluss
der Elementargefahren
exklusive Rabatte in der
Hausrat- und Wohnge-
bdaudeversicherung. Fiir
die Sicherheit und fiir den
Geldbeutel.
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Editorial

Liebe Leserinnen und Leser,

was sollen wir sagen? Die diesjadhrige Jahresauftaktveranstal-
tung der [pma:] war eine rundum gelungene Veranstaltung. Wir
freuen uns sehr dariiber, dass auch zum 35jdhrigen Firmenjubila-
um zahlreiche Partner und Geschéftsfreunde der [pma:] unserer
Einladung nach Miinster folgten. Ist es doch eine hervorragende
Gelegenheit, sich beim ersten groBen Branchentreffen tiber Neu-
erungen zu informieren, das eigene Netzwerk zu erweitern und
viele qualifizierte Gesprache zu fiihren.

Das neue Ausstellerkonzept kam bei allen Beteiligten sehr gut an.
Neben 10 Vortrdgen, in denen Themen wie IDD, Digitalisierung
und normierte Beratung behandelt wurden, prasentierten sich 45
Aussteller im Europasaal des Movenpick Hotels Miinster. In dieser
Ausgabe finden Sie ein paar Eindriicke unserer Jahrestagung. An
dieser Stelle noch einmal ein herzliches Dankeschon an alle, die
zu einer rundum gelungenen Veranstaltung beigetragen haben.
Apropos IDD - neues Jahr, neue Reform. Die IDD ersetzt die ,alte
Vermittlerrichtlinie" (IMD1) aus dem Jahr 2002. Zu diesem Thema
wurde schon vieles gesagt und geschrieben.

Und wie Sie es gemaB unserem Leistungsversprechen ,Das Beste
verdienen” erwarten kdnnen, haben wir uns des Themas ange-
nommen und werden lhnen ,Beste Losungen” zu diesem Thema
prasentieren.

[pma:] hat sich mit der BDO AG Wirtschaftspriifungsgesellschaft
einen kompetenten Partner mit besten Referenzen an die Seite
geholt, der uns bei der Umsetzung der IDD-Richtlinie und den
einzuleitenden Schritten unterstiitzt. [pma:]-Partner kénnen sich
darauf verlassen, dass wir die neuen Anforderungen in der ge-
wohnten Spitzenqualitdt umsetzen. Unsere Losungen werden
Ilhnen einen rechtssicheren Weg zum Umgang mit den neuen Re-
gelungen aufzeigen und wir sind bestrebt, die Aufwendungen auf
Ihrer Seite im Rahmen zu halten.

Fiir Finanz- und Versicherungsmakler bedeutet die IDD unter Um-
stdnden einen erheblich gréBeren administrativen Aufwand und
gegebenenfalls Investitionen in eine leistungsfahige und moderne
IT.

Unser Credo lautet: Wer auf die aktuellen Herausforderungen re-
agiert, kann dem wachsenden Wettbewerbsdruck und der stren-
geren Regulierung gelassen entgegensehen. Durch die Zusam-
menarbeit mit der [pma:] stellen qualititsorientierte Vermittler
die Weichen fiir eine erfolgreiche Zukunft.

In diesem Sinne, keine Angst vor Verdnderungen und viel Spal3
beim Lesen des [partner:] Magazins!
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Markus Trogemann Dr. Bernward Maasjost
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Private Finanzplanung - Die D]

Das Jahr 2018 konnte einen Wendepunkt fiir die
Anlage- und Versicherungsberatung markieren.
Nicht nur, weil die Finanzinstrumenterichtlinie MiFID Il und die
Vermittlerrichtlinie IDD zu erfiillen sind. Zudem wird aller Vor-
aussicht nach das Deutsche Institut fiir Normung (DIN) die DIN
77230 ,Basisanalyse der finanziellen Situation von Privathaus-
halten" verdffentlichen. Ein Paukenschlag! Bisher gibt es in Sa-
chen Finanzplanung nur verbands-, vereins- und unternehmens-
spezifische Standards und Empfehlungen. Ein Versuch, dies zu
dndern, ist die DIN SPEC 77222 ,Standardisierte Finanzanalyse
fiir den Privathaushalt”. Doch die Spezifikation hat nicht das Ge-
wicht einer Norm. Denn sie muss nicht von der gesamten Branche
erarbeitet und einstimmig vereinbart werden.

Genau das soll jetzt geschehen. Ein Pakt aus Banken, Versicherern,
Pools, Verbanden, Vereinen, Verbraucherschiitzern und Wissen-
schaftlern will die Spezifikation zur DIN 77230 weiterentwickeln.
Auch [pma:] ist engagiert. Dr. Bernward Maasjost, Vorsitzender
der Geschaftsfiihrung des Finanz- und Versicherungsmaklers,
ist Mitglied im DIN-Normie-
rungsausschuss. ,Wir sind da-
von iiberzeugt, dass Standards
generell zu mehr Transparenz
fiihren. Und Transparenz ist
die Basis einer qualifizierten
Kundenberatung”, betont der
Pool-Chef. Aktuell schwenken
die Beteiligten auf die Zielge-
rade ein. ,Die Norm wird Weichen fiir die Kultur und die Hygiene
in der Finanzbranche stellen”, ist Klaus Méller, Chef des Defino
Instituts fir Finanznorm, der Initiator des Projekts, liberzeugt.

[partner:] 1]2018

,Ein Pakt aus Banken, Versicherern,
Pools, Verbianden, Vereinen,
Verbraucherschiitzern und Wissenschaftlern
will die Spezifikation zur
DIN 77230 weiterentwickeln.“

Norm kommt!

Damit meint er eine starker am Kundenbedarf orientierte Bera-
tung, fiir die eine ganzheitliche Bedarfsanalyse Voraussetzung ist.
Der Arbeitskreis Beratungsprozesse, der ebenfalls im DIN-Norm-
ausschuss vertreten ist, bringt es auf den Punkt: ,Jeder Euro mehr
Risikoabsicherung fehlt beim Vermdgensaufbau und umgekehrt.
Eine Optimierung nur in einem Feld ist wirtschaftlich unsinnig
oder sogar riskant." Und da Deutschland seit Jahrzehnten ein
Land der Versicherungen ist, beinhalten Spriiche wie ,lberver-
sichert in die Altersarmut” einen wahren Kern. Vermutlich auch
vor diesem Hintergrund bezeichnet das Bundesministerium der
Justiz und fiir Verbraucherschutz die ,laufenden Aktivitdten des
DIN zur Entwicklung von Standards im Finanzbereich als sehr
wichtig".

Der Arbeitskreis erkennt in der Praxis ein Zusammenwachsen
von Versicherungs- und Anlagethemen. Dies sei positiv. Die
Non-Profit-Organisation, die liberwiegend von Versicherungs-
maklern getragen wird, greife bei ihren eigenen Standards fiir
Versicherungs- und Finanzvermittler friihere Konzepte von ,All-
finanz" und ,ganzheit-
licher Beratung” auf
und entwickele sie wei-
ter. ,Fir jeden Haushalt
muss immer wieder aufs
Neue eine Balance aller
finanziellen Angelegen-
heiten gefunden wer-
den. Dies ist umso mehr
eine Herausforderung, als die Beratung zu Versicherungsthemen
von einer anderen Person erfolgt als jene im Vermdgensbereich.
Im Idealfall konkurrieren die Berater /Vermittler zwar immer noch



[ Schwerpunkt: Keine Angst vor Verinderungen - wie Profis profitieren]

um die Liquiditat, ergdnzen sich jedoch fachlich”, so der Arbeits-
kreis.

Zurecht fordert der Arbeitskreis, dass Anlage- und Versicherungs-
spezialisten ein Bewusstsein dafiir haben missen, ,dass sie nur
in Koordination mit ihrem Gegeniiber auf der anderen Themen-
seite zu einem optimalen Gesamtergebnis fiir den Kunden beitra-
gen. Beide Seiten miissen nach den gleichen finanzplanerischen
Handlungsmaximen arbeiten.” Viele Vermittler wiirden ihre Kun-
den bereits auf beiden Feldern beraten. Die Koordination wiirde
in diesen Fallen leichter, indes sei es kaum mdglich, tiberall die
notwendige Qualifikation zu haben und die unterschiedlichen
rechtlichen Vorgaben zu erfiillen. Hier komme es auf die Grenz-
ziehung und Delegation an Spezialisten an.

Wie viel Ganzheitlichkeit tatsdchlich hinter dem DIN-Anspruch
steht, ist im Einzelnen zu bewerten. Eine Rolle spielen die be-
kannten Interessenkonflikte einer Provisionsberatung. Fortan
aber sorgen MiFID Il und IDD fiir mehr Durchblick der Kunden bei
ihren Kosten. Im Wettbewerb driickt das die Hohe der Vertriebs-
vergiitung. Ohnehin miissen die Produktgeber angesichts der He-
rausforderungen Dauerzinstief und Digitalisierung ihre Ausgaben
senken. Und Provisionen/Courtage sind nun einmal ein groBer
Kostenblock. Dabei hilft den Produktanbieter die Besinnung auf
weniger und einfacherer Produkte und vor allem der Einsatz
von Software. Auch fiir die Umsetzung der Vorgaben nach

e

DIN SPEC 77222 gibt es elektronische Programme -
zum Beispiel von Defino/Insinno und iS2.

[
Ohne Allfinanz geht es nicht

Eine aus Kundensicht ganzheitliche Finanzplanung
bedarf einer Beratung von zwei Seiten.

Haushalt

Versicherungs- Finanzvermittler/

vermittler/-berater Bankberater

. J

Ob und wie schnell sich die DIN 77230 etabliert, bleibt abzu-
warten. Initiator Moller erwartet, ,dass die meisten Unterneh-
men, die im Normausschuss mitwirken, friiher oder spater das
Regelwerk anwenden werden, da ihnen die Wettbewerbsvorteile
bewusst sind.” Der Versicherer VPV , der bereits nach DIN SPEC
77222 berit, freut sich auf die Norm. ,Derzeit sind Zweidrittel
der Vermittler mit Defino ausgestattet, bis Ende 2018 werden es
tiber 85 % sein”, sagte eine Sprecherin. Die Vermittler kdnnten
selbst entscheiden, fiir welche Gespréche sie die Defino-Ana-
lyse einsetzen. Die ersten Erfahrungen seien ,sehr positiv".
Die Kunden erhielten eine neutrale Einschadtzung ihrer
finanziellen Situation und ihres Absicherungsbedarfs.
Und weiter: ,Die Vermittler, die mit Defino be-
raten, berichten von einer Verbesserung der
Kundenbeziehung, sowie von Umsatzstei-
gerungen und Stornoriickgdngen.”

Auch [pma:]-Chef Maasjost
berichtet von hdheren
Cross-Selling-Quoten und
groBerer Kundentreue.
[pma:]-Partner,

Quelle: Arbeitskreis
Beratungsprozess

112018 [partner:]



[Schwerpunkt: Keine Angst vor Veridnderung - Die Profis profitieren]

o ) } O Regelwerke fiir Berater Y\

die ihre Kunden nach DIN beraten méchten, bekdmen Zugang zu
der zertifizierten Software. Dadurch verliefen die Gespriche auf Auswahl an Normen, Standards und
einem hdheren Niveau, seien zielfiihrender und konstruktiver, Empfehlungen zur Finanzplanung
fasst er Aussagen von Maklern zusammen. Den Makler falle es
leichter, die Beratungsqualitit und den Kundennutzen in den Vorgaben fiir die Bedarfsanalyse:
Mittelpunkt ihrer Arbeit zu stellen. Umgekehrt stellten sie ein e DIN 77230 "Basisanalyse der finanziellen Situation von
gesteigertes Interesse der Kunden an DIN-konformer Beratung Privathaushalten” (in Arbeit)
fest. Flir Maasjost ist klar: ,Wer kundenorientiert arbeitet, * DIN SPEC 77222 ,Standardisierte Finanzanalyse fiir den
kommt an dieser Norm nicht vorbei." Privathaushalt”

* DIN SPEC 77223 ,Standardisierte Vermdgens- und
Interessant ist auch die Position des Bundesverbandes Deutscher Risikoanalyse fiir den Privatanleger”
Versicherungskaufleute (BVK). Verbandschef Michael H. Heinz will e DIN SPEC 77228 ,Standardisierung wtl. Leistungs-
keine Inselldsungen, ,sondern brancheniibergreifende und markt- kriterien von Versicherungsprodukten” (in Arbeit)
weite Regelungen”. Deshalb habe auch der BVK einen Vertreter * DIN Standard zur Finanzanalyse fiir Gewerbe-
im DIN-Normausschuss. Heinz verbindet mit der Einfiihrung der treibende, Freiberufler und KMU (Antrag gestellt)
Norm ,eine Erhdhung der Beratungsqualitdt und eine deutliche
Professionalisierung der Finanzberatung." SchlieBich schreibe Berufliche und ethische Anforderungen:
das Versicherungsvertragsgesetz (VWG) seit 2008 eine umfassen- * DIN ISO 22222 "Private Finanzplanung: Anforderungen an
de Analyse der Risiken eines Kunden und darauf aufbauend eine private Finanzplaner”
bedarfsorientierte Beratung vor. Wohl wahr! Nur muss auch die e CFP Certified Financial Planner des Financial Planning
Umsetzung in der Praxis gelingen. Standards Board Deutschland (FPSB)

* EFA European Financial Advisor des FPSB
Fazit: Bisher stellt keine Regulierung eine bedarfsgerechte Bera- e CFEP Certified Foundation and Estate Planner des FPSB
tung im Sinne des Kunden sicher. Doch die Branche bewegt sich.
Unter dem Druck von Regelwerken wie MiFID Il und IDD, aber Empfehlungen von Verbinden fiir ihre
auch eines immer noch drohenden Provisionsverbotes, bastelt ein Mitglieder:
breites Blindnis an der Einfiihrung einer DIN-Norm fiir die Finan- * Genossenschaftliche Beratung vom Bundesverband
zanalyse. Vermutlich Mitte 2018 wird die Norm vertffentlicht der Volks- und Raiffeisenbanken
und ldutet dann eine neue Runde im Wettbewerb ein. | e Sparkassen Finanzkonzept vom Deutschen Sparkassen

und Giro-Verband

* Gut-beraten-Initiative des Gesamtverbandes der
Themenpyramide der Finanzplanung Deutschen Versicherungswirtschaft
Nach der Absicherung der finanziellen Existenz folgen * Berufsbild fiir Versicherungsvermittler vom
Altersvorsorge und Vermdgensoptimierung. Bundesverband Deutscher Versicherungskaufleute
Quelle: Arbeitskreis . Standards privater Konzerne:
Beratungsprozesse (_,0*0’ ¢ Kundenkompass der Commerzbank

(zﬁo Vermogens- * FinanzCheck der Deutschen Bank (teilweise basierend auf
;{0{2’0 optimierung DIN SPEC 77222)
é\a,’b" ¢ Allianz Beratungsprozess von der Allianz

J

Vermdgensaufbau & Altersvorsorge
Lang- und mittelfristige Anlage

Vermdgensaufbau & Altersvorsorge
Absicherung von Lebensrisiken
Aufbau einer Liquiditdtsreserve

Tilgung von Krediten

Jan Miinster, freier Autor

[partner:] 12018
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' Immer selbstbestimmt.

Berufsunfdhigkeitsscht
ir ein ldngeres, selbs

Partner der

MetallRente /A

Jeder brennt fiir andere Dinge. Gut, dass es individuellen Schutz

fiir Ihre Talente und Leidenschaften gibt: Der Swiss Life Berufs- /
unfdahigkeitsschutz bietet Ihnen finanzielle Sicherheit und maximalen ’
Komfort beim Verlust Ihrer Arbeitskraft. Vertrauen Sie Swiss Life: ] .

Ihr zuverldssiger Partner fiir ein lingeres, selbstbestimmtes Leben. SWISSLlf c
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»Die Arbeitskraft bildet fiir
die meisten Mensghen die
Grundlage ihrer VgiSorgung.«

[partner:] 12018
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[ Schwerpunkt: Keine Angst vor Verinderungen - wie Profis profitieren]

Chancen des Betriebsrentenstarkungsgesetz

Kollektive BU in der bAV

Das zum 01.01.2018 in Kraft getretene Betriebsrentenstiarkungsgesetz verbessert die steuer- und
sozialversicherungsrechtlichen Rahmenbedingungen fiir die betriebliche Altersvorsorge (bAV).

[ Der steuerliche Férderrahmen betrieblicher Altersvorsorge wur-
de von 4 % auf 8 % der Beitragsbemessungsgrenze erweitert (§ 3
Nr. 63 EStG). Dies entspricht 2018 einem Betrag von 6.240 Euro.
Fiir Arbeitnehmer bedeutet dies deutlich mehr Spielraum in der
Umsetzung betrieblich geforderter Altersvorsorge.

Chancen fiir die Erh6hung und Verbesserung be-
stehender Vorsorge - Chancen fiir Sie als Makler!
Durch den erhdhten Férderrahmen lassen sich erhdhte Beitrage
zur Sicherung der Altersrente generieren. Aber immer haufiger
findet auch die Umsetzung im Rahmen betrieblicher kollektiver
Berufsunfahigkeitsvorsorge statt.

Die Arbeitskraft bildet fiir die meisten Menschen die Grundlage
ihrer Versorgung. Fallt diese weg, fehlt die materielle Grundlage
des gewohnten Lebensstandard und der Versorgung der Familie.

Immer mehr Arbeitnehmer scheiden aus gesundheitlichen Griin-
den vorzeitig aus dem Berufsleben aus, hauptsachlich aufgrund
von Erkrankungen, seltener sind Unfélle die Ursache. Haufig sind
erhebliche Einschrankungen im Lebensstandard die Folge.

Arbeitnehmer sind daher an der Absicherung ihrer Arbeitskraft
interessiert und offen fiir entsprechende Absicherungsangebote
ihrer Arbeitgeber.

Die Umsetzung der Arbeitskraftabsicherung im Rahmen betriebli-
cher Absicherungskonzepte kann auf verschiedene Wege erfolgen.

Rahmenvertrige

Zum Einen besteht die Mdglichkeit der Einrichtung eines Rah-
menvertrages fiir die Mitarbeiter des Unternehmens durch den
Arbeitgeber.

Die Vorteile fiir Arbeitnenmer

* Kostenvorteile durch Rahmenvertrag [ Sonderkonditionen /
geringere Verwaltungskosten etc.

® Vereinfachte Aufnahmeverfahren moglich, z.B. vereinfachte
Gesundheitsfragen und listenformige Anmeldung etc.

Die Vorteile fiir Arbeitgeber
* Verbesserte Mitarbeitergewinnung und Mitarbeiterbindung
* Gesteigerte Attraktivitdt als Arbeitgeber

Rahmenvertrage sind mit vielen Gesellschaften umsetzbar. Zu-
satzlich stehen Rahmenvertragsldsungen auch lber verschiedene
berufliche Organisationen offen.

Ergdnzende Informationen zu Umsetzungsmdglichkeiten mit ver-
einfachten Gesundheitsfragen finden sich in der [pma:] EVLIS.one
Infothek unter dem Stichwort ,Sonderlésungen BU".

Arbeitskraftabsicherung als Baustein betrieblicher
Altersversorgung

In moderner betrieblicher Altersvorsorge sollte eine Arbeitskraft-
absicherung nicht fehlen, Teile der Entgeltumwandlung werden
dann in BU-Beitrdge investiert.

»Immer mehr Arbeitnehmer scheiden
aus gesundheitlichen Griinden vorzei-
tig aus dem Berufsleben aus, haupt-
sdachlich aufgrund von Erkrankungen,
seltener sind Unfille die Ursache.«

Vorteile fiir den Arbeitnehmer
e Steuer- und sozialversicherungsfreie Beitragszahlungen mog-
lich
« steuerfrei bis 8 % der BBG West (2018: 520 Euro mtl.)
« sozialversicherungsfrei bis 4 % der BBG West
(2018: 260 Euro mtl.)
e einfaches Buchungsverfahren, direkt mit Gehaltsabrechnung
* Vereinfachte Aufnahmeverfahren moglich, z.B. Dienstoblie-
genheitserklarung oder vereinfachte Gesundheitsfragen
* Kostenvorteile »

112018 [partner:]
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[Schwerpunkt: Keine Angst vor Verinderungen - wie Profis profitieren]

» Bei der Bemessung der BU-Rente ist zu berlicksichtigen, dass
im Leistungsfall Steuern und Sozialversicherungsbeitrdge anfal-
len und die netto verfligbare Rente mindern kdnnen.

»Immer noch besteht ein erheblicher
Absicherungsbedarf und -wunsch bei
vielen Arbeitnehmern.«

Die Vorteile fiir Arbeitgeber

* Verbesserte Mitarbeitergewinnung und Mitarbeiterbindung

* Gesteigerte Attraktivitat als Arbeitgeber

e Steuerlicher Forderbetrag fiir arbeitgeberfinanzierte bAV bei
Arbeitnehmern mit Einkommen < 2.200 Euro

Neu ist der Ansatz, kollektive BU im Rahmen einer Direktzusage
umzusetzen. Hier ergeben sich gegeniiber Einzelversicherungen
noch groBere Beitragsvorteile durch die Zusammensetzung der
zu versichernden Gruppe (Altersstruktur, Demografie, Tatigkeiten
etc.). Die Umsetzung kann dann evtl. véllig ohne Gesundheits-
priifung und Priifung von Vorerkrankungen erfolgen, bezieht alle
Mitarbeiter des Unternehmens oder definierte Teilgruppen mit ein
und bietet Versorgung fiir BU-/ EU-Rentenzahlungen oder Todes-
fallabsicherungen in Abhdngigkeit vom Bruttojahreseinkommen.
Sie kann ad-hoc, d.h. sofortigen Existenzschutz bieten.

Basisrente mit BU

Neben der Umsetzung einer Arbeitskraftabsicherung lber den
Arbeitnehmerstatus und betriebliche Férdermdglichkeiten bietet
auch die private Absicherung im Rahmen einer Basisrente Vor-
teile.

Die Umsetzung der Arbeitskraftabsicherung im Rahmen einer Ba-
sisrente wird ebenfalls steuerlich geférdert. Beitrage fiir Baustei-

ne zur Arbeitskraftabsicherung werden steuerlich mit begiinstigt,
wenn der Beitragsanteil fiir den Berufsunfahigkeitsschutz nicht
groBer als 49,9 % ist.

Die steuerliche Forderung einer Berufsunfahigkeitsabsicherung
kann daher im Rahmen einer Basisrente attraktiver sein. Im Nor-
mallfall bestehen jedoch keine Mdoglichkeiten, den Abschluss
durch eine verkiirzte Gesundheitspriifung zu vereinfachen.

Auch hier ist fiir die Bemessung der BU-Rente die Steuerpflicht
im Leistungsfall zu beriicksichtigen.

Das Thema Arbeitskraftabsicherung ist weiterhin aktuell. Immer
noch besteht ein erheblicher Absicherungsbedarf und -wunsch
bei vielen Arbeitnehmern.

Gerade die erweiterten Forderungen des BRSG veranlassen viele
Gesellschaften derzeit sich mit dem Thema intensiver auseinan-
derzusetzen. Die Arbeitskraftabsicherung bleibt ein dynamischer
Zukunftsmarkt mit vielen Chancen.

Fiir Berater und Makler ist es wichtig, mit Ihren Kunden in Kon-
takt zu bleiben. Vielfach kdnnen Neuerungen im Rahmen bereits
bestehender Gruppen und Rahmenvertrdge ergdnzend umgesetzt
werden. Wird dies jedoch verpasst, besteht die Gefahr, diese Ver-
trdge an Wettbewerber zu verlieren.

Informationen zu sich andernden Rahmenbedingungen und neu-
en Umsetzungsmdglichkeiten erfolgen regelmaBig im Rahmen
der [pma:] ELVIS.one Infothek. ]

Fiir konkrete Riickfragen steht das [pma:] Team LV zur Verfii-
gung.

[pma:] Team Lebensversicherung

[partner:] 12018
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| Seit dem 3. Januar dieses Jahres ist sie in Kraft und wird die
Anlageberatung in Deutschland nachhaltig verdndern. Priméares
Ziel der Verordnung ist ein besserer Anlegerschutz vor Falschbe-
ratung und Abzocke. Berater diirfen ab sofort nur noch geeigne-
te Produkte verkaufen und missen sdmtliche Kosten detailliert
aufschliisseln. Bestandsprovisionen diirfen Berater in Zukunft nur
noch erhalten, wenn sie nachweislich die Servicequalitat fiir die
Anleger erhéhen.

Fiir den Berater bedeutet das noch mehr Aufwand

und Arbeit fiir seitenlange Dokumentationen,

” Geeignetheitspriifungen und Protokolle.
. War die Entlohnung fiir den Vertrieb von

- Investmentfonds fiir den Berater schon
in der Vergangenheit nicht
wirklich lippig, so stellt
sich in Anbetracht
des gestiegenen
Aufwands fiir viele
Makler jetzt end-
giiltig die Sinnfra-
ge. Zusatzlich hat
man das Gefiihl,
immer mit einem
Bein im Gefangnis

zu stehen und

inkt: Keine Angst vor Verinderungen — wie Profis profitieren]

;_'Fondsanlage im Schatten von
‘Mifid 11 - Die fondsbasierte
‘Vermogensverwaltung als
weierlegende Wollmilchsau*?

MiFID 11 ist das allgemein gebriuchliche Kiirzel fiir die Uberarbei-
tung der 2007 verabschiedeten Richtlinie {iber Markte fiir Finanz-
instrumente (2004/39/EG), die gemeinhin als MiFID 1 (Markets in
Financial Instruments Directive) bekannt ist.

fiihrt stundenlange Gesprache mit Kunden, wenn die Anlage nicht
die Erwartungen erfiillt. Viele Makler haben sich aus diesem Grund
aus der aktiven Vermittlung von Investmentfonds zuriickgezogen.
Ein Schritt der gut lberlegt sein sollte, denn ein nicht bedientes
Segment ist immer ein Einfallstor fiir den Wettbewerb.

Denn die Nachfrage nach Beratung und Anlagemadglichkeiten ist
so hoch wie schon lange nicht mehr. Die langanhaltende Nullzin-
spolitik der Notenbanken Idsst immer mehr Kunden nach ertrags-
reichen Alternativen Ausschau halten und eine neue Generation
von Kunden ist dem Kapitalmarkt gegeniiber wesentlich offener
als noch vor einigen Jahren. Von der Nachfrageseite her idea-
le Rahmenbedingungen, um sich als Makler vor dem Kunden als
kompetenter Ansprechpartner zu profilieren. Gesucht wird eine
Produktlésung, die haftungssicher einen stabilen jahrlichen Er-
trag bei vertretbarem Aufwand erméglicht.

Mit der [pma:]privat.portfolio Serie bieten wir lhnen bereits seit
mehreren Jahren eine ideale Losung zur nachhaltigen Kundenbe-
ratung an. Mit dem Vermdgensverwalter Portfolio Concept wurde
eines der altesten unabhdngigen deutschen Hauser Partner der
[pma:]. Der bewusst aktive Managementansatz des inhaberge-
fiihrten Familienunternehmens unterscheidet sich wohltuend von
den derzeitigen populdren passiven Strategien, die regelmaBig als
ideale Losung feilgeboten werden. Schiitzen Sie Ihre Kunden vor
nur auf den ersten Blick preiswerten Durchschnittsinvestments.
Nutzen Sie MifID I, um eine win-win Situation fiir sich und das
Vermdgen lhrer Kunden herbeizufiihren. Das Team Kapitalanlagen
freut sich Gber Ihren Anruf. |

[pma:] Klaus Ummen | Team Kapitalanlagen

112018 [partner:]
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[Schwerpunkt: Keine Angst vor Verinderungen - wie Profis profitieren]

[ Die IDD in Verbindung mit § 1a VWG sieht vor, dass bestmdglich
das Interesse des Kunden zu beachten ist.

Daher priifen Sie selbstkritisch

¢ lhren Beratungsprozess.
Erheben, verstehen und decken Sie Kundenbediirfnisse
ganzheitlich?

e |hre Produktauswahl.
Konnen Sie Ihren Kunden stets geeignete Produkte anbie-
ten, haben Sie gute Marktkenntnisse (insbes. Makler)?

¢ |hre Kompetenz.
Haben Sie wesentliche Wissensliicken?

¢ |hre Kundenbetreuung.
Haben Sie Standards fiir eine regelmaBige Uberpriifung
bestehender Vertrdge und fiir die Unterstiitzung im Scha-
densfall?

[partner:] 1]2018
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Die allgemeine Handlungsmaxime nach § 1a WG ist eine Anforde-
rung, die unter Umstdnden hoherrangig ist als die Pflichten gegen-
liber einem Agenturvertragspartner und gegeniiber eigenen finanzi-
ellen Interessen, insbesondere auf Provisionsverdienst. Entscheidend
ist, stets so zu handeln, dass das Handeln im Nachhinein als im
Kundeninteresse gerechtfertigt erscheint. Hilfreich sind Nachweise,
insbesondere aussagefahige Beratungsdokumentationen.

Und hier kommt als Norm die geplante DIN Norm 77230 ins Spiel.
Jeder von uns kennt Normen. Nehmen wir zum Beispiel das Blatt
Papier mit der DIN A Norm. DIN A 4 ist eine feste GroBe, die jedem
gel3ufig ist (DIN Norm 476 Papierformat).

WIKIPEDIA sagt als Erkldrung fiir Normen:

Eine DIN-Norm ist ein unter Leitung eines Arbeitsausschusses im
DIN Deutsches Institut fiir Normung erarbeiteter freiwilliger Stan-
dard, in dem materielle und immaterielle Gegenstande vereinheit-
licht sind. DIN-Normen entstehen auf Anregung und durch die In-
itiative interessierter Kreise (in der Regel die deutsche Wirtschaft),
wobei Ubereinstimmung unter allen Beteiligten hergestellt wird.



[ Schwerpunkt: Keine Angst vor Verinderungen - wie Profis profitieren]

Auf internationaler Ebene erarbeitete Standards sind zum Beispiel
ISO-Normen oder die europdischen Normen EN. DIN-Normen ba-
sieren auf den gesicherten Ergebnissen von Wissenschaft, Technik
und Erfahrung und dienen der Allgemeinheit. Sie werden im Pro-
zess der Normung erarbeitet.

DIN-Normen sind Empfehlungen und kénnen angewendet werden,
allerdings miissen sie nicht benutzt werden. Grundsatzlich handelt
es sich um ,private Regelwerke mit Empfehlungscharakter".

Derzeit im Einsatz ist bereits DIN SPEC 77222 (seit 2014) und ist
der Vorldufer der geplanten DIN 77230. Hier die Grundziige was
diese Norm beinhaltet:

e DIN SPEC 77222 ,Standardisierte Finanzanalyse fiir den
Privathaushalt"

® Kundengerechte Finanzanalyse mit einem klar definierten
Prozess

* Gibt Beratern einen klaren Katalog vor wie

Priorititenliste fiir die Bereiche:

® Sach- und Vermdgensrisiko

* Versorge- und Vermdgensplanung

e Ziel dieser Finanzanalyse ist eine messbare, objektive und
am individuellen Bedarf ausgerichtete Empfehlung.

Der Vermittler kann nunmehr durchaus entgegenhalten, dass
durch eine weitere Regulierung noch mehr administrative Tatig-
keiten den Vertrieb hemmen kdnnten. Hier sei nochmals darauf
hingewiesen, dass DIN Normen lediglich eine Empfehlung sind,
die Anwendung ist somit freigestellt. Aber dies ist nur die eine
Seite der Betrachtung. Der Vermittler sollte die eventuellen posi-
tiven Effekte nicht auBer Acht lassen.

»Standards sorgen fiir Sicherheit®
Ziel der dann folgenden DIN 77230 ist:
® DIN Norm 77230 soll fiir Standardisierung der Finanzberatung
sorgen
¢ Standardisierung vereinheitlicht das Beratungs- und Analyse-
verfahren
® Grundlage der Finanzberatung nach DIN ist
« die Erfassung der Einnahme- und Ausgabensituation
(Beginn der Analyse)
- Abfrage der existenziellen Lebensrisiken unter Berlicksichti-
gung der Lebensphasen
« Haftpflicht und BU
« Krankentagegeld
« Hinterbliebenen- und Altersvorsorge
e Ziel: Vereinheitlichung soll Versorgungsliicken verhindern.

Hierzu einige Aspekte, liber die nachgedacht wer-

den sollte:

® Moglichkeit fiir eine kundengerechte Finanzanalyse durch
klar definierten Prozess

e Spezifikation gibt Berater/Vermittler klaren Katalog vor

* Messbare, objektive und individuelle Empfehlungen

* Haftungsminimierung (Richter orientieren sich gerne an
Normen)

* Verbraucherschutz (weniger Angriffe durch klare und nach-
vollziehbare Prozesse)

* Nachteil fiir Berater? Hinterfragen Sie sich selbst!

¢ Lohnt sich der Mehraufwand fiir die Analyse? Individuelle
Sichtweise - Erh6hung der Cross Selling Quote durch ganz-
heitliche Betrachtung wahrscheinlich.

* Beispiel fiir erfolgreiche Umsetzung des Vorlaufers DIN SPEC
77222: Deutsche Bank hat die Analyse nach Norm auf der
Homepage eingebaut. Kunden beantworten eigenstdndig den
Fragenkatalog. Das Ergebnis kann ausgedruckt werden. VPV
und Volksbank Emmerich-Rees stellen dem Kunden die Ergeb-
nisse der Analyse zur Verfligung. Es ist davon auszugehen,
dass die DIN Norm durchaus auf groBe Akzeptanz stdBt.

¢ Befiirchtung: Kunde geht mit dem Ergebnis zum Mitbewerber.
Auch dies ist eine individuelle Betrachtung. Aber besteht diese
Befiirchtung nicht bereits heute?

Fazit:

Noch ist diese Norm in Bearbeitung. Bisher sind nur grobe Inhalte
bekannt, die sich jedoch am Vorgédngermodell DIN SPEC 77222
orientieren. Gerade in der heutigen Zeit sind im Vermittlerbetrieb
klar definierte Prozesse liberlebensnotwendig. Hier gibt die Norm
eine klare Handlungsanweisung. Unter diesem Gesichtspunkt
sollte diese geplante Normierung als Chance betrachtet und die
Umsetzung im eigenen Unternehmen sorgféltig liberdacht wer-
den. |

Hilfestellung hierzu bekommen Sie bei der [pma:]!

112018 [partner:]
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[ Schwerpunkt: Keine Angst vor Verinderungen - wie Profis profitieren]

PROFESSIONFIT®

YOUR LIFE

[ PROFESSION FIT hat es geschafft, eine Briicke zwischen der
modernsten, innovativsten Technologie und den traditionellen —
teilweise bewdhrten - BGF Methoden zu finden. Dadurch werden
die Mitarbeiter, egal welchen Alters oder Position und Arbeits-
bedingungen, entsprechend ihren individuellen Bediirfnissen an-
gesprochen. Das einzigartige, digitale Multikomponentensystem
bietet durch die Verkniipfung der tiglich aufeinander aufbauen-
den Videoclips mit dem BeneFit System zusatzlich einen attrak-
tiven monetédren Anreiz fiir jeden Arbeitnehmer. Diese besondere
Kombination sichert die nachhaltige Nutzung des Systems und
fiihrt somit zu bahnbrechenden Erfolgen. Das Gesundheitsbe-
wusstsein wird durch die leicht verstandlichen und umsetzbaren
Impulse Tag fiir Tag gepragt.

Was bei dem einzelnen Mitarbeiter kurzfristig mit kleinen Umstel-
lungen der Lebensgewohnheiten beginnt, dehnt sich mittelfristig
zu einer deutlich spiirbaren Gesundheitskultur in den Unterneh-
men aus und fiihrt letztendlich zu der Reduktion der Kranken-
fehltage bis zu 20 % innerhalb von 24 Monaten. Die enorme
Kosteneinsparung, von der die Unternehmen profitieren, wird
vielen Arbeitgebern erst wahrend eines gemeinsamen Beratungs-
gesprachs deutlich. Wie hoch der zusatzlich wirtschaftliche Vor-
teil durch die gesteigerte Konzentrationsfahigkeit, Motivation
und die Bindung von Fach- und Fiihrungskriften in den Unter-
nehmen ist, ldsst sich bislang noch nicht in Zahlen ausdriicken.

Durch die Zusammenarbeit von PROFESSION FIT und [pma:]
ergeben sich fiir [pma:]-Partner neue Madglichkeiten in der
Kundengewinnung. Das Besondere an dieser Kooperation:
[pma:]-Partner bekommen exklusiv die Maglichkeit, die Kunden-
und Firmenkontakte zu beraten und zu betreuen, die sich im Rah-
men der von PROFESSION FIT betriebenen Plattform und der pro-
fessionellen Ansprache dieser Kunden ergeben. [pma:]-Partner
bekommen so einen erleichterten Zugang zum Firmengeschaft
und zur Belegschaft. Und es werden erstklassige Kontakte zu Un-
ternehmen ermdglicht fiir viele interessante Themen.

Wenn Sie PROFESSION FIT Businesspartner werden wollen
und viele Menschen mit einzigartigen Mehrwerten begeistern

[partner:] 12018
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AETS-
. EUES GESCH
FUR IHRN ENWIR SIE FIT!

FELD MACH .
VERANSTALTUNGST\PP

SALES AC
|5.03. - 17.03.18
21.06. - 23.06:18

mochten, dann unterstiitzen wir Sie gerne auf Ihrem Erfolgs-
weg mit PROFESSION FIT vom ersten Kennenlernen, liber lhre
Aus- und Weiterbildung hinweg bis hin zu ersten Gespriachen
mit Kunden und neuen Businesspartnern.

Kosten

« Sonderpreis von 1.499,- Euro (brutto) fiir [pma:]-Partner
(statt 1.990 Euro)

« Drei Tage Ausbildung mit Top Referenten wie Prof. Dr.
Volker Niirnberg, Prof. Dr. Thomas Schwartz,
Herr Georg Schmid, Herr Klaus Fink

o Zeitraum: 15. — 17.03.2018 oder 21.06. - 23.06.2018

o Ort: PROFESSION FIT BGF GmbH, Ergolding

o In den vorgenannten Ausbildungskosten sind enthalten:
Ausbildungs- und Arbeitsunterlagen, Ubernachtungen und
Verpflegungen wihrend der SALES ACADEMY. ]

ANMELDUNG SALES ACADEMY
Sven Glaser

Leiter Businesspartner Sales Management
Mobil: 0173 8074059

E-Mail: sven.glaser@profession-fit.de

Inhalte der SALES ACADEMY

1. Tag:
Wer ist PROFESSION FIT, Personen, Werte, SV / Steuer,
IT / Zugénge, Marketing

VAETH

BGM in D und A, Telefonleitfaden, Erfolgreich termi-
nieren, Techniken im Telefonat, Aufbau Argumentation,
Aufgabenliste
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[pma:] bedankt sich bei: AAB - Allcura - Allianz - Alte Leipziger - ARAG
AXA - Bank zweiplus - Barmenia - Basler - BHW - BGV - Canada Life
Condor - Continentale - DEURAG - DSL Bank - ERGO - Europa
Gothaer - HALLESCHE - Hannoversche - Hanse Merkur - HDI - Hiscox
iwoca - Janitos - KRAVAG - LV 1871 - Morgen und Morgen
Miinchener Verein - NURNBERGER - Portfolio Concept - Profession Fit
R+V - SIGNAL IDUNA - Startpool - Swiss Life - TK - uniVersa
Versicherungskammer Maklermanagement Kranken - VHV Versicherung
VOLKSWOHLBUND - WWK - Zurich

[partner:] 1]2018
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Lebensversicherung

Canada THE HOME
Life OF INVESTMENT

Rendite und ein starkes Fundament

Altersvorsorge mit Canada Life

Altersvorsorge braucht renditeorientiertes Investment.
Canada Life punktet hier mit internationaler Kompetenz, Finanzstdrke und langjdhriger Erfahrung.

[ Sorgt man schon friihzeitig fiir das Alter vor, vertraut man ei- zu investieren. Klassische Anlagekonzepte reichen nicht mehr
nem Partner langfristig einen Teil des eigenen Vermdgens an. Da- aus. Langfristige Kapitalanlagen im Rahmen der Altersvorsorge
bei mochten die meisten Sparer ihr Geld in sicheren Handen wis- sollten dabei breit gestreut in verschiedene Anlageklassen inves-
sen und gleichzeitig nicht auf die Chance angemessener Renditen tieren und auf die Verdnderungen an den Kapitalmarkten reagie-
verzichten. Denn um effizient flir das Alter vorzusorgen, ist es ren kdnnen.

speziell in Zeiten niedriger Zinsen unerldsslich, renditeorientiert

Starke Investition in Sachwerte 46,4 % 46,6 % 45,8 %
Canada Life steht als Vorreiter bei endfdlligen Garantien seit

jeher fiir eine starke Investition in Sachwerte, insbesondere

in Aktien.

Das schldgt sich nicht zuletzt in einer Aktienquote von aktuell

circa 50 % in unserem UWP-Fonds nieder. Bei den deutschen

Versicherern lag diese in den vergangenen Jahren bei unter :WP—Fonds

5 %. g

Mit seinen endfdlligen Garantien verbindet der Fonds dabei %

auf einzigartige Weise Sicherheit mit Renditechancen — nach ~ <+2 /0 4.3 % 4.4 % Deutsche &

wie vor der Wunsch vieler Anleger. I - - Versicherer é
2014 2015 2016 §

[partner:] 12018
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Lebensversicherung

Viele klassische Lebensversicherer miissen aber auch im Niedrig-
zinsumfeld hauptsdchlich auf festverzinsliche Kapitalanlagen
setzen. Canada Life hat als angelsdchsischer Versicherer eine we-
sentlich groBere Flexibilitat innerhalb der Kapitalanlage, da der
Lebensversicherer nicht auf ein konventionelles Sicherungsver-
mdgen zurlickgreifen muss. Aktien spielen daher eine wesentliche
Rolle in der Investmentstrategie. Mit umfassender Investment-
kompetenz unterstiitzt Canada Life Kunden dabei, eine Vorsor-
gelosung zu finden, die zu ihren Bediirfnissen und ihrer Lebens-
situation passt.

Keine Angst vor Aktien

Weiterentwicklung europdischer Aktien: Je ldnger die Spardauer, desto besser fiir die fondgebundene

Rentenversicherung.

%

o 72
S
II37352928
. 1118

denwunsch individuell miteinander kombinieren: Mit den circa 30
Einzelfonds kdnnen sich Kunden ihr Portfolio selbst zusammen-
stellen. Alternativ libernehmen die Experten von Canada Life die
Fondsauswahl. Bei dem Automatischen Portfolio Management
(APM) stehen Kunden drei Anlageprofile mit unterschiedlicher
Risikoneigung zur Verfiigung: sicherheitsorientiert, ausgewogen
oder dynamisch.

Als Sicherheitselement kann der Unitised-With-Profits (UWP)-
Fonds (ein aktiv gemanagter Mischfonds) zu den Einzelfonds oder

27
9 11
i = =
+ 6 + 6 + 7

- 11 -6 -7

26 -14
-32 -~
Ob - 45

Jahre — f f f f f f f f f f f f
5 10 15 20 25 30

Quelle: deutsches Aktieninstitut, EURO STOCK 50: Stand 1985 bis 31.12.2017.

Wertentwicklungen der Vergangenheit lassen keine Riickschliisse auf zukiinftige Wertentwicklung zu. Die Darstellung die nur zu illustrativen Zwecken.

Erfahrung und ausgewdhlte Investmentpartner

Bei den flexiblen und leistungsstarken Investmentlésungen fiir
die Altersvorsorge profitieren Kunden von mehr als 170 Jahren
internationaler Erfahrung der Muttergesellschaft Great-West Li-
feco Inc. und deren ausgezeichneter Finanzstdrke als einem der
groBten Lebensversicherungskonzerne weltweit. Great-West Li-
feco Inc. verwaltet ein Vermdgen von circa 880 Milliarden Euro.

Canada Life verfiigt mit Setanta Asset Management, Canada
Life Investments und Putnam (iber drei konzerneigene Fonds-
gesellschaften. Um alle Anlageschwerpunkte abzudecken, ar-
beitet der Versicherer zudem mit weiteren renommierten
Partnern wie Blackrock und Fidelity zusammen. Ein eigenes
Investmentkomitee (iberpriift die Fondsauswahl regelmaBig.

Individuelle Investmentlésungen
Die Investmentbausteine von Canada Life lassen sich je nach Kun-

dem APM beigemischt werden. Der UWP-Fonds ist auch bis zu
100 % wiéhlbar. Mit seinen endfilligen Garantien verbindet er
Sicherheit mit Renditechancen - nach wie vor der Wunsch vieler
Anleger. Bei Canada Life ist das kein Widerspruch, sondern Er-
folgsmodell: Seit seiner Auflequng im Januar 2004 erzielte der
UWP-Fonds 6,1 % Wertentwicklung p.a. (Stand: 31.12.2017) -
nach Abzug der Kosten. ]

112018 [partner:]
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Lebensversicherung

l‘ Die NURNBERGER Versicherung hat die Bedingungen ihres Berufsunfihigkeitsprodukts zum Jahres-

wechsel nochmals optimiert und zudem neue Tarife auf den Markt gebracht. Das Preisniveau bleibt

I. \ dabei jedoch erhalten.

[ Verbessertes BU-Bedingungswerk
Durch zahlreiche Bedingungsinderungen (Neu-
erungen, Verbesserungen und Klarstellungen)
wurde die BU-Versicherung gleich in 26 Punk-
ten weiterentwickelt. Hier wurde u. a. Hand
angelegt: Galt bis Ende 2017 der ,mehr
als altersentsprechende Krafteverfall”, um
BU-Leistungen zu erhalten, ist jetzt der rei-
ne Krafteverfall versichert. Zudem wird seit
2018 einiges in den Bedingungen klarge-
stellt. Bei den medizinischen Mitwirkungs-
pflichten ist nun vertraglich festgeschrie-
ben, dass der Kunde keine Didten einhalten
oder einen Suchtentzug durchfiihren muss.
Und er braucht dem Versicherer auch nicht
mehr melden, wenn sich sein Gesundheits-

zustand verbessert hat.

Voriibergehende Arbeitsunféahig-
keit (AU) und Rollstuhlklausel
Wer arbeitsunfahig ist, erhdlt im Premium-Tarif
nun bereits nach drei Monaten eine AU-Rente,
wenn von einem Facharzt bescheinigt wird, dass
die AU mindestens sechs Monate bestehen wird.
Ist der Kunde auf einen Rollstuhl angewiesen oder
verliert sein Hor- oder Sehvermdgen, bekommt er
aufgrund der sogenannten ,Rollstuhlklausel” die ver-
einbarte BU-Rente fiir bis zu 24 Monate, auch wenn noch
keine BU festgestellt wurde. Neu ist die Rehabilitations-
hilfe: Der Kunde wird im Leistungsfall mit max. 1.000 Euro
unterstiitzt.

Endalter gestiegen

Das versicherbare BU-Hdchstalter wurde bei vielen
Berufen nach oben gesetzt. So kdnnen sich beispiels-
weise Lehrer zukiinftig bis 65 Jahre absichern. Zu-

dem konnen jetzt zahlreiche handwerkliche Berufe

bis Endalter 67 abgesichert werden (bisher nur 62).

Verléngerte Nachversicherungsfrist

Wer z. B. heiratet, Familienzuwachs bekommt oder sich
scheiden ldsst, kann nun innerhalb von 12 Monaten, an-
statt wie bisher sechs Monaten, die versicherte BU-Rente
erhéhen - ohne erneute Gesundheitspriifung.

auch kiinftig eine unserer

wichtigsten Leitplanken.”

Dienstunfdahigkeit (DU) absichern

Beamte, Beamte auf Widerruf und Beamte auf Probe kénnen jetzt
vermittlerfreundlich auch tber die NURNBERGER Lebensversi-
cherung AG eine wettbewerbsstarke DU-Absicherung abschlie-
Ben.

Das Besondere: die Flexibilitdtsgarantie. Bei einem Wechsel in die
Privatwirtschaft besteht der BU-Schutz weiter - ohne erneute
Gesundheitspriifung. Kehrt der Kunde spater wieder ins Beam-
tenverhéltnis zuriick, greift wieder die DU-Klausel - ohne erneute
Gesundheitspriifung.

Tritt der Altersruhestand ein, besteht weiterhin BU-Schutz fiir
eine Hinzuverdiensttatigkeit bis zum Ablauf der Versicherungs-
dauer - ebenfalls ohne Gesundheitspriifung.

Dread-Disease als Zusatzversicherung

Die Comfort-Variante des NORNBERGER ErnstfallSchutzes wird
ab sofort auch als Zusatzversicherung angeboten: Es besteht
hier unverandert der volle Versicherungsschutz fiir 50 schwere
Erkrankungen. Bei den vier hdufigen Erkrankungen Krebs, Herz-
infarkt, Schlaganfall und Multiple Sklerose gibt es schon bei ei-
nem minderschweren Grad der Erkrankung eine Teilleistung. Der
Beitrag ist Uber die gesamte Laufzeit garantiert. Da der Ernst-
fallSchutz eine attraktive Ergdnzung zu einer BU-Versicherung
bildet, kann nun beides in einem Antrag in der Beratung abge-
deckt werden.

R Grofle, Erfahrung und Fi-
nanzstdrke

Als drittgréBter Biometrie-

versicherer in Deutschland

besitzt die NURNBERGER

Lebensversicherung AG

.Die Beitragsstabilitgt ist @  eine lange Tradition.

Invaliditdtsversiche-

rungen gehodren seit

ihrer Griindung im Jahr

1884 zum Angebot. Ab

1966 wird die heute
bekannte Berufsunfahig-
keitsversicherung angebo-
ten. Die NURNBERGER hat mit
mehr als einer Million BU-Vertra-

112018 [partner:]
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Lebensversicherung

gen einen .Die NURNBERGER

Marktanteil von Lebensversicherung AG zéhlt
tiber 9 % und zahlt an ihre
Kunden jahrlich rund 188 Mio. Euro an

BU-Rentenleistungen. Lebensversicherungs-Unterneh-

somit zu den finanzstarksten

Neben GroBe und Erfahrung bilden solide men in Deutschland.”
Finanzkennzahlen einen wesentlichen Er-
folgsfaktor. Im Rating von Fitch wird die
NURNBERGER Lebensversicherung AG mit A+
(stark) bewertet (Stand 9.2017).

Dazu schloss sie aktuell den Belastungstest des Analyse-
hauses Morgen & Morgen mit der Bestnote ,ausgezeichnet” ab

Stabile Beitrége
.Die Stabilitdit der Beitrage ist

einer der wichtigsten Aspek-
te bei der Auswahl eines
Berufsunfahigkeits-Versi-
cherers”, betont Dr. Armin
Zitzmann,  Vorstandsvor-
sitzenderderNORNBERGER.
.Deshalb halt die
NURNBERGER Lebensver-
sicherung AG die Uber-
schussbeteiligung in der

BU schon seit mehr als 25
Jahren konstant. Dank un-
serer GroBe, Erfahrung und
Finanzstirke werden wir sie
fiir 2018 unverdndert belas-
sen. Die Beitragsstabilitat ist
auch kiinftig eine unserer wich-

tigsten Leitplanken.”

Die  NURNBERGER hat in der

Biometrie im Kunden- und
Vermittlerinteresse  viele

JFairdnderungen”  vor-
genommen. Aber eins
bleibt konstant:

Gerade im Wandel
der Zeit bietet die
NURNBERGER wei-
terhin ideale Vor-
aussetzungen, um
ihren Kunden und
Vertriebspartnern auch
in Zukunft Stabilitat ge-
wihrleisten zu kdnnen. ]

(Stand 12.2017). Beurteilt wurden die finanziellen Sicherheits-

mittel. NURNBERGER Lebensversicherung AG
Weiterhin erhielt die NURNBERGER Lebensversicherung im ver- Thomas Potthoff (Bezirksdirektion Miinster)
gangenen Jahr erneut die Bestbewertung FFF (hervorragend) LudgeristraBe 54 | 48143 Miinster

beim BU-Unternehmensrating von Franke & Bornberg — als ein- Tel.: 0251 509244

ziger Versicherer zum 13. Mal in Folge. Die NURNBERGER Le- Mobil: 0151 53841215

bensversicherung AG z&dhlt somit zu den finanzstdrksten Lebens- Thomas.Potthoff@nuernberger.de
versicherungs-Unternehmen in Deutschland. www.nuernberger.de
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Die Erfolgsstory des
EAGLE-STAR-KRANKHEITS-SCHUTZBRIEFS
wird fortgesetzt

Die Eagle Star RisikoLeben feierte seit ihrer Einfiihrung vor mehr als 10 Jahren groBe Erfolge. Seit
2006 konnten bereits mehr als 80.000 Policen an zufriedene Kunden vermittelt werden und das
Produktportfolio wuchs stetig an. Der Serious-lllness-Absicherung Eagle-StarKrankheits-Schutzbrief

tiberzeugt mit seinem Leistungsumfang und ebenfalls garantierten Beitrdgen fiir die gesamte Ver-

tragslaufzeit. Dieser Losung schenken mittlerweile mehr als 10.000 Kunden ihr Vertrauen.

[ Eine Erfolgsgeschichte, die sich fortsetzt: Zurich hilt den Eag-
le-Star-Krankheits-Schutzbrief durch regelmaBige Produktmo-
difikationen immer auf dem neuesten Stand. Mit dem Krank-
heits-Schutzbrief und dem Erweiterten Krankheits-Schutzbrief,
steht dem Kunden das Produkt in zwei Varianten zur Verfiigung
und wurde im Jahr 2017 nochmals verbessert.

Ein weiteres Highlight, was fiir sich spricht, ist die aktuelle
Auszeichnung beim Wettbewerb ,Goldener Bulle". Hierbei wur-
de das aktualisierte Produkt Serious Iliness - Eagle-StarKrank-
heits-Schutzbrief in der Kategorie ,Schutzprodukt des Jahres
2018" mit dem zweiten Platz ausgezeichnet.

Eagle-Star iiberzeugt mit neuem Leistungsumfang
Die Erhohung der pauschalen Teilleistung bei Erkrankungen
geringeren Schweregrades von 15.000 Euro auf 25.000 Euro, so-
wie die Erhohung der kostenlosen Kindermitversicherungs-
summe auf bis zu 35.000 Euro machen das Produkt am Markt
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noch interessanter. Mit dem Relaunch in 2017 wurde zudem der
pauschale Ausschluss gefahrlicher Hobbies und Freizeitbeschafti-
gungen in den Allgemeinen Versicherungsbedingungen entfernt
und das Produkt im Todesfall um einen vorlaufigen Versiche-
rungsschutz erweitert. Die auf dem Markt einzigartige Prami-
engarantie ist fiir den Kunden erhalten geblieben - und das fiir
die gesamte Laufzeit des Vertrages. |

Weitere Informationen erhalten Sie unter:
www.mach-plus-mit-protection.de

ZURICH Versicherung

Karlheinz Gierz

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



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

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

immens. Mit der Zurich
AUCH o H N E Keyman-Police kénnen
sich Ihre Firmenkunden
gegen den Verlust von
DEN BESTEN Schlusselkraften finanziell

absichern. Keyman, eine

ZU REC HT? Zielgruppe mit groBem

Umsatzpotenzial.

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

ZURICH
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[ Die neue ERGO Rente Index ist erste Wahl fiir si-
cherheitsorientierte Kunden. Die Beitrage flieBen in
das Sicherungsvermdgen der ERGO Vorsorge Lebens-
versicherung. Dabei gilt zum vereinbarten Rentenbeginn eine
100-prozentige Beitragsgarantie fiir alle planmaBig eingezahlten
Beitrdge. Darliber hinaus besteht jedes Jahr die WahImdglichkeit,
ob das Vertragsguthaben von der Wertentwicklung des Munich
Re World Wide Trend Index profitieren soll - oder von der ganz
normalen Uberschussbeteiligung.

Der Index wird von den Anlageexperten der Munich Re gemanagt.
Er beriicksichtigt anhand eines Trendfolge-Modells die weltweit
wichtigsten Anlageklassen, beispielsweise Aktien, Zinsanlagen,
Immobilien und Rohstoffe. Damit bietet er gute Renditechancen
- mit der Zielsetzung einer stabilen Wertentwicklung. Der Kunde
profitiert mit einer einfach nachvollziehbaren Beteiligungsquote
von der Indexentwicklung. Mit ERGO Rente Index lassen sich so
die Chancen an den weltweiten Finanzmarkten nutzen, ohne das
bereits angesparte Geld zu riskieren. Ein einmal erreichtes Ver-
tragsguthaben kann nicht mehr sinken.

[partner:] 12018
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Als zweite Neuheit steht ab sofort die ERGO Be-
triebs-Rente Index fiir die Direkt- und Riickde-
ckungsversicherung (Direktzusage, Unterstiitzungs-
kasse) in der betrieblichen Altersversorgung zur Verfiigung. Damit
konnen auch komplexe Versorgungswerke eingerichtet werden,
die den Versorgungsbedarf unterschiedlicher Mitarbeitergruppen
abdecken. Sowohl fiir die Einzelversicherung wie auch als Grup-
penversicherung fiir ganze Belegschaften steht so eine passende
Produktlésung bereit. Auch die schon bereits bekannte Systema-
tik der Beratungsstufen wurde fiir die neue indexgebundene Ren-
tenversicherung Gibernommen. Das Produkt bietet alle Flexibilitat,
die nach dem Betriebsrentengesetz zuldssig ist. Ein besonderes
Plus: Durch das Betriebsrentenstarkungsgesetz wurde der steu-
erlich geforderte Dotierungsrahmen fiir die §3 Nr.63 EStG For-
derung verdoppelt. Das macht das Produkt fiir Arbeitgeber und
Arbeitnehmer doppelt attraktiv.




Altersvorsorge
neu gedacht

Mit einem innovativen Produktkonzept
bietet ERGO am Markt bisher nicht ge-
kannte Flexibilitit in der Altersvorsorge.

,Sicherheit oder Renditechancen nut-
zen?“ - das ist eine Frage, die sich vie-
le Menschen jederzeit stellen konnen.
ERGO hat darauf die Antwort, denn die
einzigartige Produktlosung ist dauer-
haft flexibel. Und auch fiir Kunden,
die auf eine 100-prozentige Beitrags-
garantie Wert legen, ist ERGO wieder am
Start.

Aller guten Dinge sind drei: Die ERGO Rente Ba-
lance ist eine am Markt einzigartige Kombination
aus renditestarker Anlage in Investmentfonds und
dem sicheren Hafen einer Indexpolice. Sie richtet sich gezielt
an Kunden, die neben Sicherheit auch auf hohere Renditechan-
cen und hohe Anlageflexibilitdt setzen. Sie konnen in unser
mehrfach ausgezeichnetes Investmentfonds-Portfolio namhaf-
ter Fondsgesellschaften anlegen, darunter auch in die erfolgrei-
chen ERGO Vermdgensmanagementfonds. Anders als bei her-
kdmmlichen Fondspolicen bleiben Kunden jedoch sehr flexibel:
Wollen sie ihre Gewinne sichern, kénnen sie ihr Geld jederzeit
monatlich gebiihrenfrei in das klassische Sicherungsvermdgen
umschichten und auch am Munich Re Worldwide Trend Index
partizipieren. Mit der Index-Plus-Funktionalitdt sogar mit einer
stark erhdhten Beteiligungsquote. Der Weg von Fonds zum Si-
cherungsvermdgen ist jedoch keine EinbahnstraBe: Kunden, die

Lebensversicherung

ihre Renditechancen spater wieder erhdhen wollen, beispiels-
weise aufgrund einer Trendwende an den Aktienmarkten, kon-
nen ihr Kapital aus dem Sicherungsvermdgen monatlich erneut
gebiihrenfrei in Fonds umschichten. Dieser Wechsel zwischen
Sicherungsvermdgen und Fonds ist nicht nur mit dem komplet-
ten Vertragsguthaben mdglich, sondern jeweils auch mit Teil-
betrdgen, monatlich, kostenlos, in beide Richtungen. Mit dieser
Flexibilitat ist die ERGO Rente Balance einzigartig am Markt!

Werthaltige Rentenphase

Wie auch immer sich der Kunde entscheidet, in der Rentenphase
setzen alle Produkte auf eine dauerhaft solide Rente. Damit die-
se heute schon planbar ist, wird ein werthaltiges und unkompli-
ziertes Rentenfaktorkonzept verwendet. Die ERGO arbeitet dabei
- anders als viele andere Anbieter - mit Sterbetafeln und Kos-
ten, die bereits zum Abschlusstag der Rentenversicherung fest-
geschrieben werden. Das gibt Planungssicherheit. Der aktuell mit
0,9 % niedrige Garantiezins wird hingegen nicht festgeschrieben.
Stattdessen wird zu Rentenbeginn der aktuelle Neugeschéaftszins
fiir die Berechnung der Garantierente zugrunde gelegt. Wenn der
Garantiezins wieder steigt, profitiert der Kunde somit dauerhaft.
Ebenso profitiert er davon, dass bei ERGO der Rentenfaktor fiir
das gesamte Vertragsguthaben gilt, unabhdngig davon, ob es aus
Garantieleistungen, Uberschiissen oder der Rendite von Invest-
mentfonds resultiert.

»Wir geben wieder richtig Gas“

Mit den drei zusatzlichen neuen Produkten, die das bestehende
Produktsortiment optimal erweitern, startet die ERGO zum neuen
Jahr 2018 eine Produktoffensive, die es in sich hat und auf alle
Kundenwiinsche eine Antwort bietet: besonders werthaltig, auf
Wunsch maximal flexibel und zugleich jederzeit sicher - mit dem
neuen Trio passt das bestens zusammen.

Kein Wunder, dass Dr. Michael Fauser, Vor-
standsmitglied der ERGO Deutschland und
fiir Lebensversicherungen Inland zusténdig,
selbstbewusst ins neue Jahr blickt: ,Wir ge-
ben in Leben wieder richtig Gas!" |

ERGO Group AG

Hans Jorg Metze (Maklerbetreuer Direktionsbevollmachtig-
ter Regionaldirektion Makler Kéln Gesundheit)
Scheidtweilerstr. 4 | 50933 Kdln

Tel.: 0221 924029153

Mobil: 0172 2955587

Hans.Joerg.Metze@ergo.de

www.ergo.de
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Die Delta Direkt hat ihre Risikolebensversiche-
rung {iiberarbeitet. Das Ergebnis: ein ausge-
sprochen flexibles Produkt, das der Vermittler
mit seinem Kunden ganz nach Bedarf selbst
zusammenstellen kann. Wie das konkret aus-
sieht und welche Features der neuen Risikolo-
sung in der Kundenberatung besonders inter-
essant sind, erkldrt Thomas Cockburn von der
LV 1871 Unternehmensgruppe, zu der die De-
Ita Direkt gehort.

[ Herr Cockburn, Stichwort Customizing - wie funk-
tioniert das bei einer Risikolebensversicherung?

Das Prinzip kennen wir ja aus anderen Bereichen. Misli zum Bei-
spiel: Erst wahlt der Kunde den Basismix wie Bircher, Dinkel oder
Crunchy. Dazu sucht er sich Extras aus wie Mango, Niisse, Chia-
samen. So funktioniert das im Prinzip auch bei der Delta Direkt.
Statt Muslisorten wahlt der Kunde bei uns zwischen vier Basista-
rifen: klassischer Hinterbliebenenschutz mit konstanter Leistung,
gegenseitige Absicherung fiir Ehe-, Lebens- oder Geschaftspart-
ner, linear fallende Kreditabsicherung oder annuitatisch fallender
Darlehensschutz, der sich perfekt an den Tilgungsverlauf des Dar-
lehens anpasst. Statt Mango oder Chia wahlt der Kunde aus bis
zu sieben Zusatzbausteinen. Von der Kinder-Soforthilfe tiber die
Vorableistung bis hin zur Nachversicherungsgarantie Plus - ein
HochstmaB an Flexibilitdt. »

Schutz nach Wunsch - so
funktioniert's

#SchutznachWunsch

Zusatzbausteine
frei kombi-
Sofort- WISUEIGE \/orab-
leistung

leistung

e )
Extraleistung ' Nachversicher-
\ AN /

. ’ Ay 1 ’
5 schwere s Extra_\L\mgsgarantle",
Kinder- \\{(rankhel'fll leistung ™\ Plus /" Verinde-
soforthilfe * © . Pflege “ [ . rungsoption

o
N/
\ 7

N
N/
\

Basisschutz = Kaptitalzahlung im Todesfall

Vier verschiedene Varianten: RL 1, RL 2, RL 3 und RL 4 + Nachversicherungsgarantie

* Alle Zusatzbausteine kdnnen zu Beginn oder nachtréglich innerhalb der ersten
fiinf Versicherungsjahre ohne Risikopriifung eingeschlossen werden
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So passt sich die Nachversicherungsgarantie Plus dem

Leben an

Eine 30 Jahre alte Grundschullehrerin heiratet und schlieBt eine Delta Direkt Risikolebensver-

sicherung mit einer Versicherungssumme von 100.000 Euro ab.

Maximale Neue
SNSRI Erhghung

Ereignisunabhéngige Nachversicherung

Immobilienerwerb 85
Ereignisunabhingige Nachversicherung 38
Geburt des kleinen Louis 40

Aufnahme eines Kredits zur Renovierung 42

25.000 Euro

50.000 Euro

25.000 Euro

50.000 Euro

50.000 Euro

125.000 Euro
175.000 Euro B 0 auf :
eute
200.000 Euro 300.000 Euro. Ohne er
Risikopriifung.
250.000 Euro
300.000 Euro

» Was ist denn das Plus bei der Nachversicherungs-
garantie?

Dieses Plus ist sehr vielféltig. Schon im Basisschutz bietet die
Delta Direkt eine Nachversicherungsgarantie bei fiinf definierten
Lebensereignissen. So kann der Kunde seine versicherte Leistung
zum Beispiel bei Heirat oder der Geburt eines Kindes um 25.000
Euro erhdhen - ohne erneute Risikopriifung. Die Nachversiche-
rungsgarantie Plus besteht aus drei Komponenten: ereignisab-
hangige Nachversicherung, ereignisunabhangige Nachversiche-
rung und tempordre Erhdhung.

Bei der ereignisabhdngigen Nachversicherungsgarantie kann der
Kunde seine Versicherungssumme um bis zu 50.000 Euro je Er-
eignis erhohen. Diese Mdglichkeit besteht nicht nur bei Eintritt
der flinf Ereignisse aus dem Basisschutz, sondern auch in zehn
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weiteren Lebenssituationen wie zum Beispiel beim Abschluss
eines Hochschulstudiums. Insgesamt kann der Kunde seine Ver-
sicherungssumme durch ereignisabhdngige Nachversicherungen

»Insgesamt kann der Kunde
seine Versicherungssumme
durch ereignisabhédngige
Nachversicherungen
maximal verdreifachen.“

maximal verdreifachen. Zusatzlich hat der Kunde bei der Nach-
versicherungsgarantie Plus die Mdglichkeit, seine Versicherungs-
summe um bis zu 25.000 Euro zu erhéhen, auch ohne dass ein



Lebensversicherung

Ereignis vorliegt. Das ist die ereignisunabhdngige Nachversiche-
rungsgarantie. Diese Option kann er alle drei Jahre bis zu einem
Alter von 50 Jahren ausiiben. Der Kunde kann die ereignisun-
abhdngige Nachversicherungsgarantie nicht mehr in Anspruch
nehmen, wenn er seine Versicherungssumme durch Nachver-
sicherungen bereits verdoppelt hat beziehungsweise wenn die
ereignisunabhdngige Nachversicherung zu einer Verdopplung
fiihren wiirde. Die Todesfallleistung aus allen Vertrdgen bei der
Delta Direkt darf 400.000 Euro nicht lbersteigen. AuBerdem: Bei
Eintritt eines Nachversicherungsereignisses erhhen wir die Ver-
sicherungssumme automatisch flir sechs Monate um 50.000 Euro
- bis zu den genannten Obergrenzen. Das ist dann eine temporare
Erhéhung.

Konnen Sie uns die Flexibilitdt noch mal an einem
Beispiel erldutern?

Nehmen wir eine Lehrerin: Nach ihrer Hochzeit mit 30 schlie3t
sie eine Delta Direkt Risikolebensversicherung ab - mit einer Ver-
sicherungssumme von 100.000 Euro. Drei Jahre spater versichert
sie ereignisunabhangig die Hochstsumme von 25.000 Euro nach.

,Die vereinfachte
Risikopriifung bieten wir bei
der Delta Direkt fiir knapp
90 % unserer
Berufe an.“

Zum Hauskauf mit 35 stockt sie mit einer ereignisabhdngigen
Nachversicherung von 50.000 Euro auf. Nach drei Jahren erhdht
sie nochmals ereignisunabhdngig um 25.000 Euro. Im Abstand
von je zwei Jahren versichert sie zur Geburt ihres Sohnes und zur
Absicherung eines Renovierungskredits erneut um je 50.000 Euro
nach. Damit ist sie bei 300.000 Euro - einer Verdreifachung der
Versicherungssumme.

Sieben Zusatzbausteine — wie weil man, welcher
Baustein sich fiir welchen Kunden eignet?

Fiir wichtige Zielgruppen wie Familien, Unternehmer und Imm-
bilienkunden haben wir Pakete geschniirt. Darin sind die jeweils
relevanten Bausteine bereits fertig gebiindelt. Die Pakete sind in
unserer Tarifsoftware ganz einfach auswéahlbar: Die fiir die jewei-
lige Zielgruppe und deren Lebenssituation passendsten Bausteine
sind als Vorschlage voreingestellt, weitere Empfehlungen kann
man hinzuwahlen. Dabei lassen sich einzelne Bausteine ergdnzen
oder abwahlen je nach Bedarf des Kunden. In der flexiblen Aus-
wahl stehen alle Zusatzbausteine zur freien Wahl. Im Menuipunkt
.Meine Auswahl" kann der Vermittler sein eigenes Kundenpaket
zusammenstellen und abspeichern.

Mancher Vermittler scheut sich vor Versicherungs-
I6sungen mit Risikopriifung wegen heikler Gesund-
heitsfragen. Wie unterstiitzen Sie hier?

Bei der neuen Delta Direkt haben wir gezielt fiir junge, gesunde
Antragsteller nachgelegt: Die vereinfachte Risikopriifung bieten
wir bei der Delta Direkt fiir knapp 90 % unserer Berufe an. Gerade
diese Zielgruppen profitieren mit giinstigen Pramien auch stark
von der neuen Differenzierung nach Berufen. Das verschlankt die
Prozesse enorm: Der Vermittler muss nur den aktuell ausgelibten
Beruf eingeben, umstandliche Eingaben und Nachweise zur Aus-
bildung fallen weg. Das vereinfacht das Kundengespréach und den
Verkauf des Produkts erheblich. |

Die Zusatzbausteine der Delta Direkt auf
einen Blick
Nachversicherungsgarantie Plus: ereignisabhangi-
ge, ereignisunabhangige und temporare Erhdhung
Vorableistung: Auszahlung der vereinbarten Versi
cherungssumme bei drztlich prognostizierter
Lebenserwartung von weniger als einem Jahr
Sofortleistung: 10 % der Versicherungssumme,
maximal 10.000 Euro werden sofort ausgezahlt
Verlangerungsoption um bis zu 15 Jahre - ohne
erneute Risikopriifung
Extraleistung Pflege in Hohe von 10 % der
Versicherungssumme, maximal 10.000 Euro bei
Pflegebediirftigkeit
Extraleistung schwere Krankheit: einmalig 10 %
der Versicherungssumme bei Krebs, Herz-
infarkt, Schlaganfall on top
Kinder-Soforthilfe: zusatzliche finanzielle Unter-
stlitzung bei Erkrankung eines kindergeldberech-
tigten Kindes zum Beispiel an Krebs
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familienfreundlicher Vollschutz mit Bestnoten

Die Gothaer bietet mit ihrer neuen Berufsunfihigkeitsversicherung SBU Plus eine intelligente Losung
zu fairen Preisen, die den Erfordernissen des Marktes perfekt angepasst ist. Neben einfacher Struktur
glianzt sie besonders durch Leistungsmerkmale, die speziell auf Familien zugeschnitten sind.

[ Familienfreundlichkeit im Mittelpunkt

Die Familie boomt - entgegen friiheren Vorhersagen meldet das
statistische Bundesamt einen leichten Geburtenanstieg sowie
einen Neugeborenen-Hochststand. Auch die wachsende Erwerbs-
tatigkeit von Frauen mit Kleinkindern unterstreicht die bessere
Vereinbarkeit von Familie und Beruf. Daraus lasst sich ein stei-
gender Bedarf an Absicherung von Familien ableiten.

Die Gothaer ist fiir die Zukunft geriistet und geht mit der SBU
Plus besonders auf Bediirfnisse von Familien ein. Sicherheit im
Leistungsfall steht im Vordergrund.

Eine Starter-Option ermdglicht den preiswerten Einstieg in die
Berufsunfahigkeitsversicherung und ist vor allem fiir junge Fami-
lien attraktiv, die ihr Geld lieber in den Aufbau einer stabilen Le-
benssituation investieren. Zusatzlich bietet die Gothaer Familien
bis zu 10% Beitragsnachlass (Familienbonus). All das ist im Markt
nicht selbstverstandlich.

GroBe individuelle Flexibilitét

SBU Plus passt sich dem Familienleben an. Bei bestimmten Anlas-
sen, wie einer Kreditaufnahme zur Eigenheimfinanzierung, kann
man den Schutz ohne erneute Gesundheitspriifung erhdhen.
Wenn es die personliche finanzielle Situation einmal erfordern
sollte, kann man den Berufsunfahigkeitsschutz voriibergehend
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ruhend stellen und Beitrdge aussetzen.. Bei Vertragsabschluss
kann der Kunde entscheiden, ob er eine automatische jahrliche
Beitrags- und Leistungsanpassung wiinscht und damit auf der
absolut sicheren Seite steht.

Weitere Highlights: Einfache Abwicklung,

Top Ratings und faire Preise

Mit dem Verzicht auf abstrakte Verweisung und einem sechsmo-
natigen Prognosezeitraum der Berufsunfahigkeit bietet die Go-
thaer eine unkomplizierte Abwicklung im Leistungsfall. Leistung
und Qualitdt des BU-Schutzes der Gothaer SBU Plus wird durch
fiinf Sterne von der Ratingagentur Morgen und Morgen zertifi-
ziert. Auch ,Das Scoring” nahm die Produktdetails unter die Lupe
und zeichnete die SBU Plus als Tarif des Monats Oktober 2017
aus. Die neue SBU-Plus zeichnet sich vor allem durch absolut fai-
re und konkurrenzfahige Preise aus. |

Gothaer Lebensversicherung AG

Thomas Ramscheid (Key Account Manager Personen)
Gothaer Allee 1 | 50969 Kdln

Tel.: 0177 2467564

thomas_ramscheid @gothaer.de

www.gothaer.de




/ahnzusatzversicherung

Zeigen Sie Ihr
schonstes Lacheln!

Auch als gesetzlich Versicherter von
einer Top-Versorgung profitieren!

Professionelle Zahnpflege und hochwertiger Zahnersatz werden
immer mehr zur Privatsache. Unsere Zahnzusatztarife schitzen Sie
vor hohen Eigenbeteiligungen bei Zahnersatz.

uni-dent|Privat
e Sichert den Status eines Privatpatienten beim Zahnarzt
e Bis zu 90 % Erstattung fur Inlays, Kronen, Implantate, ... ‘i

e Keine Eigenbeteiligung bei einfacher und funktionaler =™
Regelversorgung — zusammen mit lhrer Kasse v \\
ubernehmen wir 100 % der entstehenden Kosten.

e Erstattung von 80 % fiir Zahn- und Kieferregulierung,
bis zu 600 EUR je Kiefer bei Kindern bis zum
18. Lebensjahr — auch wenn die gesetzliche '/
Krankenversicherung (GKV)

nicht zahit.
wat
(eitrag £ o
18,23 EUR
24,72 EUR
30,82 EUR

31-jahrige/r:
A1-janrige/r:
51-jahrige/r:

“v=universa  Torsten Tirkschleit EIAHE

VERSICHERUNGEN Bezirksdirektor Partnervertrieb -

Landesdirektion Makler Mitte-Stid < K6In, Miinchen und Nirnberg E
Telefon: 02821 - 80 60 210 « Mobil: 0171 - 7667217 * Telefax: 0911 - 53074746 * torsten.tirkschleit@universa.de




Lebensversicherung

Leistungsstarke Alternative zur BU:
Neue Erwerbsunfahigkeitsversicherung von AXA

Der Verlust der Arbeitskraft ist ein existenzielles Risiko, da die gesetzlichen Leistungen zur Absiche-
rung des Lebensstandards im Ernstfall meist nicht ausreichen. Eine gesetzliche Erwerbsminderungs-
rente bietet hier nur eine Grundsicherung. In 2016 betrug die durchschnittliche Rentenhéhe einer
Erwerbsminderungsrente 756 Euro®.

[ Der Kénigsweg fiir eine hinreichende Vorsorge ist die Berufs-
unfihigkeitsversicherung (BU). Doch dieser Weg ist manchen In-
teressenten durch Vorerkrankungen, nicht versicherbare Berufs-
gruppen oder mangelnde finanzielle Mdglichkeiten versperrt. Fir
diese Kunden bietet AXA ab sofort eine Erwerbsunfahigkeitsver-
sicherung (EU) als preisgiinstigere Alternative im Rahmen einer
privaten und betrieblichen Vorsorge an. Eine Leistung erfolgt in
der EU immer dann, wenn der Versicherte erwerbsunfahig wird,
er also nicht mehr in der Lage ist, drei Stunden tdglich einer
Erwerbstatigkeit nachzugehen. Fiir solche Félle bietet die EU von
AXA bis zum 67. Lebensjahr einen weltweiten Versicherungs-
schutz - zu glinstigen Konditionen. Vor allem fiir Erwerbstétige
mit hohem Berufsrisiko sind die Beitrdge wesentlich giinstiger
als in der BU. Hierbei ergibt sich ein Einsparpotenzial von bis zu
75 %.

Die neue EU entlehnt viele Leistungsmerkmale aus der BU: Bereits
ab einem Prognosezeitraum von voraussichtlich sechs Monaten
Erwerbsunfahigkeit leistet die Police - auch bei Pflegebediirftig-
keit und Demenz. Versicherte haben auch bei verspateter Mel-
dung Anspruch auf riickwirkende Leistung. Zudem verzichtet AXA
auf das Kiindigungs- bzw. Anpassungsrecht bei unverschuldeter
vorvertraglicher Anzeigepflichtverletzung. Damit gibt AXA den
Kunden eine zusatzliche Sicherheit, im EU-Fall abgesichert zu
sein. Bei den anlassgebundenen Erhdhungsoptionen (gilt nicht in
der bAV) steht der Tarif einer BU in nichts nach. Dariiber hinaus
kann der Kunde gegen Mehrbeitrag eine dynamische Rentenstei-
gerung fiir den Leistungsfall vereinbaren.

Besondere Flexibilitdt gewahrt AXA ihren Kunden durch eine Um-
tauschoption: EU-Versicherte haben die Mdglichkeit, innerhalb
der ersten fiinf Vertragsjahre und bis zum 35. Lebensjahr in die
BU zu wechseln. Bedingung hierfiir ist, dass bei Vertragsabschluss

*Quelle: Rentenversicherung in Zahlen 2017; Durchschnitt aller zugegangenen
Erwerbsminderungsrenten in 2016 alte BlLa

[partner:] 12018
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Lebensversicherung

ABS Clicrn

Erwerbsunfidhigkeitsversicherung von AXA
Die Grundabsicherung, die sich jeder leisten kann.

Beitragsvorteile gegeniiber einer Berufsunfihigkeitsabsicherung (BU) bis zu ca. 75%!

Beispiel Dachdeckermeister (ledig, Berufsgruppe 3-)

¢ Bruttogehalt mtl. 3.000 Euro

* EU-Rente mtl. 1.000 Euro, Finanzierung iiber Entgeltumwandlung (Direktversicherung)

keine gesundheitlichen Einschrankungen bestanden, der ausge-
tibte Beruf noch immer in der BU versicherbar und noch keine
Erwerbsunfahigkeit eingetreten ist. Eine erneute Gesundheitsprii-
fung verlangt AXA nicht - als bislang
einziger Versicherer beim Wechsel Franke Bc_arnberg
von der EU in die BU. Das renommier- F\imfﬁagend L@
te Analysehaus Franke und Bornberg Erwerbsunfahigkeitsversicherung
hat in diesem Zusammenhang das | e evsoimgaesonns
Bedingungswerk mit der Hochstbe- e
wertung ,FFF" ausgezeichnet. Vor dem Hintergrund der arbeits-
rechtlichen Versorgungszusage wird die Umtauschoption in der
bAV nicht angeboten.

Passgenauer Schutz auch im bAV-Geschift

Die EU wird neben der privaten Vorsorge auch im Rahmen der
bAV angeboten. Insbesondere in Betrieben mit bunt gemischten
Berufen, die unterschiedliche Risiken aufweisen, bietet eine EU im
Paketangebot mit einer BU liber Kollektivvertrag den passgenau-
en und bezahlbaren Schutz den Arbeitgeber fiir ihre Arbeitneh-
mer suchen. Zudem erfolgt der Abschluss gegen eine vereinfachte
Gesundheitspriifung. So findet jeder Mitarbeiter die fiir ihn ge-

Aufwand EU-Absicherung:
Brutto mtl. 46 Euro
Netto ca. mtl. 23 Euro

Aufwand BU-Absicherung:
Brutto mtl. 173 Euro
Netto ca. mtl. 87 Euro

eignete Losung. Dariiber hinaus bietet AXA im Kollektivgeschaft
der EU, ebenso wie in der BU, einen beitragsfreien Versicherungs-
schutz von bis zu vier Monaten bei Wegfall der Lohnfortzahlung
im Krankheitsfall. In Verbindung mit der Entgeltfortzahlung des
Arbeitgebers (sechs Wochen) wird damit der Schutz fiir bis zu 6
Monate sichergestellt.

Fiir das Produktangebot der EU im Rahmen der bAV kommen die
Durchfiihrungswege Direktversicherung, sowie die Riickdeckung
von Pensionszusagen infrage (selbststdndige und Zusatzversiche-
rung). In der Unterstlitzungskasse wird die EU als Zusatzversiche-
rung angeboten. |

AXA Konzern AG

Hendrik Flues (Regionalmanager KV/LV)
Makler- und Partnervertrieb

Mobil: 01520 9372349
Hendrik.Flues@axa.de
www.axa-makler.de

112018 [partner:]
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35 Jahre [pma:] steht nicht nur fiir eine
erfolgreiche Firmengeschichte als Fi-
nanz- und Versicherungsmakler. 35 Jahre
[pma:] steht ganz besonders fiir langjah-
rige und vertrauensvolle Partnerschaften,
die das Unternehmen gepragt und voran =
gebracht haben. Im Namen der [pma:] '
danken wir allen Weggefahrten der letz-
ten 35 Jahre: unseren Kooperations- und
Geschéaftspartnern sowie -freunden. Und
natiirlich allen Mitarbeitern. Ohne die
richtigen Personen an seiner Seite wird
kein Unternehmen dauerhaft bestehen
kénnen.

Daher hatten wir einen guten Grund zu
feiern. Die Abendveranstaltung im LUX
Barkultur und Grillkunst war ein ausge-
lassener und fréhlicher Ausklang der Jah-
resauftakttagung.

[partner:] 1]2018
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[pma: panorama]
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[pma:panorama]

Auf einer Geburtstagsparty 2004 - zu spater Stunde. Das Ge-
sprach kam aufs Kickern und es entstand eine Vision von einem
Kicker der unseren Anspriichen gerecht werden wiirde. Er sollte
sehr gut spielbar sein und natiirlich gut aussehen. Und wir woll-
ten im Freien spielen - mit Regen oder Schnee sollte er also auch
zurechtkommen. Wir haben die Vision dann in unserer Werkstatt
in die Tat umgesetzt, mit Material das wir gerade da hatten. Und

[partner:] 12018
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dann hat es uns gepackt, wir haben Uiber die Jahre immer wieder
umgebaut, getestet - oft auf dem Fusion-Festival unter hartesten
Bedingungen - dann weiter verfeinert, wieder getestet usw. Im
Grunde hat das nie aufgehort, es gibt immer wieder neue Ideen,
die Entwicklung geht immer weiter.

Ja, klar. Das ist was véllig anderes. Mit der Konsole oder am
Rechner spielt man in der Regel alleine oder bezieht Mit-
spieler online ein. Man muss das Haus nicht verlassen,

hat dabei keinen wirklichen Kontakt zu seiner Umwelt.
Wenn man zu viel zockt, besteht die Gefahr, sich so-
zial zu isolieren. Zum analogen Kickern braucht man
mindestens einen Mitspieler. Kickern bringt Menschen
zusammen. Sie lachen gemeinsam, tauschen sich auch
iber andere Themen aus, vielleicht entsteht eine
kontrovers gefiihrte Diskussion oder Sie fallen
sich nach einem gelungenen Spielzug in die
Arme. Da passiert zwischenmenschlich viel
mehr. Das ist was anderes als alleine vor
dem Bildschirm zu sitzen. Fiir uns geht

es beim Kickern nicht nur um das Spiel.

Fiir alle, die liber die Tischkante schauen kdnnen -
da gibt es sonst keine Einschrankung. Aufgrund
seiner soliden Bauweise und seiner Ausstrah-
lungskraft empfehlen sich max hap-Kicker
natlirlich insbesondere fiir Bereiche in denen
ein reprasentativer Kicker

gefragt ist oder eine

hohe  Spiel-Belastung

anliegt:  Gastronomie,

Clubs, Mitarbeiterbe-

reiche in Unternehmen.

Oder unsere Flisterki-

cker-Modelle Plagwitz

30 db und dune 30 db



fiir den Einsatz in Rdumen in denen es darauf ankommt, gerdu-
scharm spielen zu kénnen.

Nennen Sie mir drei gute Griinde, warum je-
mand einen maxhap besitzen sollte?

Ich kdnnte lhnen jetzt was von Design, wahlbaren Features,
Langlebigkeit, Spielqualitdt, Individualisierungsmoglichkeiten
oder Exklusivitat erzahlen. Will ich aber nicht. Man muss einen
max hap-Kicker anfassen, um ihn zu verstehen. Ihre Hinde kon-
nen lhnen diese Frage besser beantworten als ich.

Was unterscheidet lhre Kicker von anderen?
Unsere Herangehensweise. Fiir uns ist

es wichtig, dass wir als
Team beim Entwickeln

und Bauen des Kickers

SpalB3 haben und das Er-
gebnis unseren eigenen
Anspriichen gerecht wird.
Die dadurch begiinstigten
Resultate sind die Qualitdt
unserer Kicker, die Losun-
gen, die wir fir Individuali-
sierungen entwickeln oder die
verspielten Details, die max
hap-Kicker zu etwas Besonde-
rem machen.

Wie sieht ein typischer
Bestellprozess aus? (Von
der Idee bis zum indivi-
duellen Kicker)

Das Erarbeiten und Definieren
der Individuellen Wiinsche ist
das einzige auBergewdhnliche an
diesem Prozess. Wir besprechen
mit dem Kunden ausfiihrlich, in
welchem Umfeld der Kicker ein-
gesetzt wird, welche Aufgabe

er erfiillen muss und welche optischen Vorlieben der Kunde hat.
Dann entwickeln wir eine Idee, die das leisten kann und verfei-
nern das gemeinsam mit dem Kunden, bis er zufrieden ist. Unser
Anliegen ist es dabei, eine Verbindung zwischen dem Kicker und
der Geschichte des Kunden oder seinem Unternehmen herzustel-
len. Wir fahren auch schon mal zum Kunden, um in seinem Lager
alte Maschinen auszuschlachten, deren Teile wir dann zum Bau
des Kickers verwenden. Das ist eine Mdglichkeit, Uber sichtbare
Details einen direkten Bezug zur Unternehmensgeschichte her-
zustellen. Am Ende ist der fertige max hap-Kicker aus Sicht des
Kunden dann mehr als ,nur" ein einzigartiger Kicker. »

112018 [partner:]
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» Wie lange dauert der Bau eines Kickers?
Zwei bis zwdlf Wochen. Das hangt vom gewahlten Grundmodell
und dem Umfang der Individualisierungswiinsche ab.

Was macht einen perfekten Kicker aus?

Die max hap-Plakette (lacht). Vorrangig die Spielqualitat, da
diirfen sie keine Kompromisse machen. Alles andere hangt von
subjektiven Bediirfnissen ab. Fiir einen Club-Besitzer ist entschei-
dend, dass der Tisch der hohen Belastung standhalt und er eine
anziehende Ausstrahlung auf die Géaste hat. Eine Agenturchefin
legt Wert darauf, dass der Kicker auch Kunden gegeniiber eine
Wertigkeit ausstrahlt und sehr leise ist, damit er im GroBraum-
biiro stehen kann. Der perfekte Kicker ist somit immer auf subjek-
tive Bediirfnisse und Wiinsche zugeschnitten. Insofern haben Sie
alles richtig gemacht, wenn an lhrem Kicker eine max-hap-Pla-
kette prangt. ]

[partner:] 12018
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Unternehmensportrait

Weitere Informationen: www.maxhap.de



Sachversicherung

Berufs-/Vermogensschadenhaftpflichtversicherung von Versicherungsvermittlern/
-beratern und Finanzanlagenvermittlern/Honorar-Finanzanlagenberatern:

Neue Mindestversicherungssummen
seit dem 15.01.2018

[ Am 02.01.2018 hat das Bundesministerium fiir Wirtschaft und
Energie (BMWi) die neue Héhe der Mindestversicherungssummen
fiir die Berufs-/Vermdgensschadenhaftpflichtversicherung von
Versicherungsvermittlern/-beratern sowie Finanzanlagenvermitt-
ler und Honorar-Finanzanlagenberater bekannt gegeben.

Die Mindestversicherungssummen erhéhen sich von bisher
1.230.000 Euro auf 1.276.000 Euro pro Versicherungsfall und von
1.850.000 Euro fiir alle Versicherungsfille eines Jahres (Maximie-
rung) auf 1.919.000 Euro.

Fir [pma:]-Partner, die liber die aktuellen Rahmenvertrige der
[pma:] mit der Allcura oder der Allianz versichert sind, ergibt sich
hieraus kein Handlungsbedarf.

Die Versicherungssummen in den beiden Vertrdgen starten ab fol-
genden Summen:

Allianz: 1,3 Mio. -> 2-fach maximiert

Allcura: 1,5 Mio. ->1,5-fach maximiert

Somit liegen diese bereits tiber der neuen gesetzlichen Mindest-
versicherungssumme.

Allen Partnern, die anderweitig Versicherungsschutz unterhalten,
empfehlen wir, ihre Policen hieraufhin zu Gberprifen. ]

[pma:] Team Sachversicherung

112018 [partner:]
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Sachversicherung

Digital-Abschluss im Firmengeschaft -
[firma:kompakt] 2.0 powered by [pma:] und HDI

[firma:kompakt]

powered by pma & HDI

[partner:] 1]2018
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Sachversicherung

Betriebshaftpflicht, Feuerdeckung, Cyberpolice — Der richtige Versicherungsschutz fiir das Unterneh-
men erfordert in besonderem MaBe Sachverstand und Weitblick. Denn ganz egal ob Handwerksfirma,

produzierendes Gewerbe oder Dienstleister:

[ Die Risiken sind oft komplex und lassen sich hiufig nicht auf
den ersten Blick identifizieren. Im Schadenfall kommt dann je-
doch die Stunde der Wahrheit. Denn wenn das Risiko nicht richtig
abgesichert gewesen ist, kann der Schaden fiir den Unternehmer
teuer werden.

Nicht umsonst vertrauen deshalb viele auf die Expertise ihres Ver-
sicherungsmaklers. Er kennt sich mit verschiedensten Deckungen
aus und kann beurteilen, welche Deckungen fiir die spezifischen
Risiken des Unternehmens die passenden sind. Die HDI Versi-

digkeitsgewinn, der dem Versicherten und Vermittler direkt zu
Gute kommt.

Benutzerfreundlich und Near-Time

Mdoglich werden Verarbeitung und Policierung in Near-Time
durch eine komplette Dunkelverarbeitung. Das heiB3t: Vom Antrag
bis zur Police lduft der komplette Vorgang ohne Medienbruch
maschinell und automatisch ab. Niemand muss in den Prozess

»,Das Basis-Sortiment besteht dabei aus Sachwerte/Ertrige und der
Betriebshaftpflicht. Optional konnen die Bausteine Unfall, Autoinhalt,
Rechtsschutz, Gebdude, Kiihlgut, Cyberrisk, Privathaftpflicht,
BetriebsschlieBung, Maschinenbruch, Vertrauensschaden und

cherung hat dazu ein neues Werkzeug entwickelt, das diese Ar-
beit erleichtert und die komplexe Materien Versicherungsschutz
so transparent macht, wie es bislang noch nicht mdglich war:
[firma: ].

Abschlusstrecke vollstindig digital

Ende letzten Jahres ist die HDI Versicherung im Firmenkunden-
geschaft mit einer vollstdndig digitalen Strecke online gegangen.
Mit der kompletten Dunkelverarbeitung vom Online-Antrag bis
zur fertigen Police geht der Versicherer im Geschaft mit mit-
telstdndischen Unternehmen neue Wege. Denn erstmals werden
Versicherungen fiir Firmen vollstindig digital verarbeitet. HDI
setzt dabei auf eine véllig neu entwickelte Nutzeroberflache fiir
Vermittler und Gewerbekunden.

Mehr Service, weniger Fehler und eine erhebliche Beschleuni-
gung des Versicherungsabschlusses verspricht der Versicherer
durch diese Entwicklung. ,Wir kénnen die fertige Police inner-
halb von wenigen Minuten im Online-Serviceportal zur Verfi-
gung stellen”, sagt Dr. Tobias Warweg, Vorstand der HDI Ver-
triebs AG. Gegenliber dem oft langwierigen Prozess von Druck
und Postzustellung der Police ist das ein erheblicher Geschwin-

Elektronik hinzugewdhlt werden.“

manuell eingreifen. Das bringt zum einen Geschwindigkeit, zum
anderen kann aber auch eine mégliche Fehlerquelle ausgeschlos-
sen werden. Das Ergebnis: Die fertige Police steht dem Firmen-
inhaber bereits wenige Minuten nach dem Abschluss im persén-
lichen Serviceportal zum Download zur Verfiigung. Das Warten
auf die Police ist somit kein Thema mehr. Zeitnah kann so der
Deckungsumfang kontrolliert und bei Bedarf gedndert oder er-
ganzt werden.

Als wegweisend sieht Warweg aber auch die Benutzerfreund-
lichkeit der neuen Anwendung. Das Tool mit Online-Tarifrechner
leitet durch die Beratung und den Antragsprozess und bietet um-
fangreiche Unterstiitzung bei der Auswahl des richtigen Versiche-
rungsschutzes. Design und Prozess erleichtern dabei auch Ver-
mittlern, die im Firmenkunden-Geschaft noch wenig Erfahrung
haben, den Einstieg.

Nur wenige Eingaben geniigen, um ein Unternehmen bei Bedarf
rundum zu versichern. Unter anderem wird dabei auf eine externe
Datenbank zugegriffen, die die exakte Branchenzugehdrigkeit fiir
fast jedes Unternehmen in Deutschland anhand des Unterneh-
mensnamens ausweist. Denn die korrekte Einordnung des Un-
ternehmens ist ausschlaggebend fiir die richtige Berechnung der
Versicherungspramie. »

112018 [partner:]
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Sachversicherung

» [firma:kompakt] bindet dazu die benétigten Daten aus den be-
reits bestehenden IT-Systemen von HDI ein. Das ermdglicht zum
einen ein flexibles “Frontend" fiir den Endanwender. Zugleich be-
steht das auf Sicherheit und Langfristigkeit ausgelegte “"Backend”
der Versicherungs-IT weiter.

Einzelsparten-Losungen und Verbundprodukt
Hinterlegt sind sowohl die Einzelspartenprodukte Betriebshaft-
pflicht und Sach-/Inhaltsversicherung als auch die Verbundpo-
lice Compact, die sich im Baukastensystem auf das jeweilige
Unternehmen zusammenstellen lasst. Das Basis-Sortiment be-
steht dabei aus Sachwerte/Ertrige und der Betriebshaftpflicht.
Optional konnen die Bausteine Unfall, Autoinhalt, Rechtsschutz,
Gebdude, Kiihlgut, Cyberrisk, Privathaftpflicht, Betriebsschlie-
Bung, Maschinenbruch, Vertrauensschaden und Elektronik hin-
zugewdhlt werden. Dabei ergdnzen sich die einzelnen Bausteine
untereinander perfekt. Doppelabsicherungen sowie Uber- und
Unterversicherungen entstehen nicht. AuBerdem reichen bereits
wenige Angaben aus, um maBgeschneiderten Versicherungs-
schutz zu kreieren. Und die preislichen Ausgestaltungen von
unterschiedlichen Deckungsvarianten werden sofort im Rech-
ner angezeigt. Das bedeutet ein HochstmaB an Ubersicht und
Transparenz.

A B (3 E§

Cyberrisk Privathaft- Unfall Autoinhalt Rechts- Vertrauens- =
pflicht schutz schaden g
=
Gebdude Kiihlgut Betriebs-  Maschinen-  Elektronik
schlieBung bruch
LIl s
wv
= ©
.

Sachwerte/Ertrige  Betriebshaftpflicht
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Auch wer seinen Versicherungsschutz zum Teil oder sogar komplett
bereits anderweitig abgeschlossen hat, sollte einen Blick auf die HDI
Lésungen werfen. Denn bereits bestehende Versicherungen rechnet
[firma:kompakt] tiber die HDI Umbrella-Deckung an. Das heiBt, die
kompletten Kosten fiir den noch bestehenden Versicherungsschutz
werden bei Abschluss angerechnet. Der besondere Vorteil: So kom-
men Kunden sofort in den Genuss des umfassenden HDI Versiche-
rungsschutzes. Deckungsliicken sind somit ausgeschlossen.

Schnell und einfach kann so die individuell passende Absiche-
rung zusammengestellt werden. Fiir zehn verschiedene Branchen:
Einzelhandel, GroBhandel, Biirodienstleistungen, Produzierendes
Gewerbe, Gastronomie, Handwerk, Handelsvertreter, Bauneben-
gewerbe, Arzte[Zahnirzte und Gesundheitsfachberufe ist Ver-
sicherungsschutz tber [firma:kompakt] verfiigbar. ,Wir gehen
davon aus, dass sich der Versicherungsschutz von rund 80 %
aller kleinen und mittelstdndischen Unternehmen in Deutsch-
land Uber unsere digitale Strecke realisieren |asst”, erklart dazu
Dr.Tobias Warweg. Aber auch fiir Unternehmen, die sich nicht liber
[firma:kompakt] versichern lassen, halt HDI natiirlich Losungen
vor: Sie kdnnen ihren Versicherungsschutz auf weiterhin traditio-
nelle Weise abschlieBen.

[firma:kompakt]

powered by pma & HDI
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Den Rechner fiir [firma:kompakt] finden Sie im Intranet von
[pma:] unter ELVIS.one. ]

HDI Vertriebs AG

Ronald Seeber (Key-Account Manager)
Heilbronner Str. 158 | 70191 Stuttgart
Tel.: 0711 25505205
ronald.seeber@hdi.de

www.hdi.de



#SchutznachWunsch ‘ Delta Direk’_r

Schiitzen Sie,
was lhren Kunden
wichtig Ist

Risikolebens-
versicherung

Die Absicherung
fiir die Liebsten

Die Risikolebensversicherung, die Sie
selbst zusammenstellen konnen:

a glnstiger Basisschutz

A frel kombinierbare Zusatzbausteine Jletsr Trpifeen g
deltadirekt.de

a vereinfachte Risikopriifung fir viele Berufe



Sachversicherung

tailorMade
Story
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Sachversicherung

Leistungsfahiger Schutz fir weltweite Anspriiche -

Die neue High-End Versicherungslosung fir das

gehobene Privatkundensegment.
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Vergessen Sie klassische Versicherungen fiir
Hausrat und Wohngebdude mit vielen Aus-
schliissen. AXA ART bietet mit tailorMade einen
neuen First-Class-Rundumschutz fiir hochwer-
tige Vermogenswerte: Gebdude im In- und
Ausland, hochwertiger Hausrat, Schmuck, Uh-
ren sowie Kunst- und Sammlungsgegenstinde.

[ Seit tiber 50 Jahren ist AXA ART als der fiihrende Anbieter fiir
Kunstversicherung etabliert. Basierend auf der langjahrigen glo-
balen Erfahrung und Expertise im Umgang mit anspruchsvollen
Kunden hat AXA ART mit tailorMade ein einzigartiges Konzept fiir
einen sorgenfreien, weltweiten Versicherungsschutz entwickelt:
Eine maBgeschneiderte Losung aus einer Hand fiir alle HNWIs!
Der Spezialversicherer spricht damit eine ihm bereits vertraute,
stark wachsende Personengruppe an. Vermdgende Familien und
Privatpersonen, die einen exklusiven Lebensstil fiihren und ihre
Immobilien- und Vermdgenswerte lber verschiedene Linder ver-
teilen.

Was ist tailorMade?

Exklusivitat, Individualitat, Flexibilitdt und Verlasslichkeit im Not-
fall bilden die Sdulen von tailorMade. Bereits der Name verrat: die
Leistungen sind klar, transparent und optimal an die Bediirfnisse
der anspruchsvollen Privatkunden angepasst.

AXA ART hebt mit der Allgefahrenversicherung tailorMade die
traditionelle Geb3ude-, Hausrat- und Kunstversicherung auf ein
neues Qualitdtsniveau. Kunst ist mittlerweile kein Muss mehr.
Das Einstiegskriterium ist lediglich die Summe von 300.000 Euro
an Hausrat.

Ein nahtloser Versicherungsschutz jenseits von Landergrenzen,
flexibel zusammenstellbare Konzepte mit umfassenden De-
ckungslésungen und ein persdnlicher, unkomplizierter Service
kennzeichnen das Produkt. Die Entschadigungsgrenzen sind weit
héher als bisher. Mit erweiterten Deckungssummen, der Be-
rlicksichtigung landerspezifischer Rechtsanforderungen und »
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» Pflichtdeckungen setzt tailorMade einen neuen Standard in
der Sachversicherung. Dazu wird zusdtzliche Rechtssicherheit
gewahrleistet.

Highlights auf einen Blick

* International einheitliches Bedingungswerk

e Allgefahrenversicherung mit wenigen Ausschliissen

* Flexible Sicherungsanforderungen

* Verzicht auf Einwand der Unterversicherung

* Keine Kiindigungsfrist (tdgliches Kiindigungsrecht)

* Weltweite AuBenversicherung bis zur Héhe der Gesamtversi-
cherungssumme

e Kein Ausschluss von Terrorrisiken

 Verzicht auf Einrede der groben Fahrlassigkeit bei der Herbei-
fiihrung des Versicherungsfalls

e Erstklassiger Schadenservice

® Entschaddigung bis zu 125 % der Versicherungssumme

¢ Kostenerstattung bis zu 200 % der Versicherungssumme

e Sofortige Deckung fiir alle Neuanschaffungen (Vorsorgeversi-
cherung)

e Erstattung der Mehrkosten fiir den alters-/ behindertenge-
rechten Wiederaufbau von Gebauden

¢ Schutz von Geschéaftsunterlagen im hauslichen Arbeitszimmer
(Homeoffice-Deckung)

* Preisdifferenz-Versicherung

Optionaler Einschluss: Innovativer Schutz vor In-
ternetrisiken

Auch fiir das immer wichtigere Thema Cyberkriminalitdt wird
im Rahmen des Produkts eine sichere Losung angeboten. Dieser
Baustein umfasst unter anderem die Serviceleistungen um die L6-
schung von rufschidigenden Eintrdgen im Internet (Cyber-Mob-
bing) sowie das Suchen und Léschen gestohlener, personlicher
Daten (z.B. Kreditkartennummern) und die Rechtsberatung fiir alle
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Risiken im Zusammenhang mit der Internetnutzung. Eine 24 Stun-
den Notfallberatung und Kostenlibernahme sind mit inbegriffen.

Ausgezeichneter Schadenservice

AXA ART bietet einen persdnlichen und verlasslichen Schadenser-
vice, der nicht nur eine professionelle Praventionsberatung, son-
dern auch eine erstklassige Schadenregulierung umfasst.

Schdden kdnnen ganz unkompliziert und formlos gemeldet wer-
den. Eine rasche qualifizierte Antwort auf die Schadenanzeige
erfolgt innerhalb von 48 Stunden (2 Werktage). Insbesondere
kleinere Schaden kdnnen nach der Deckungspriifung schnell und
einfach durch eine kurzfristige Zahlung requliert werden.

Globale Reichweite
tailorMade wird in Deutschland, Frankreich, Belgien, GroBbritan-
nien, Spanien, Italien, der Niederlande und der Schweiz angeboten.

Wir sind fiir Sie vor Ort. Kontaktieren Sie uns.
Alle wichtigen Dokumente zu tailorMade finden Sie auf unserer
Website: www.axa-art.de |



[firma:kompakt]

powered by pma & HDI

h.‘-

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

Mit konnen Sie Ihren rungsschutz zusammen. Besonders profitieren
Gewerbekunden aus zehn Branchengruppen Sie von dem vollstandig digitalen Prozess bis

Versicherungsldsungen in perfekter Passform zur End-to-End-Dokumentierung: So erhalten
bieten. Sie stellen aus Basis- und optionalen Sie und lhre Kunden in nur wenigen Minuten

Bausteinen einfach den individuellen Versiche-  die Police.




Sacl sicherung

Passende Rezepte fiir Arzte

Arzte haben in ihre Praxis nicht nur viel Arbeit, sondern auch eine Menge Geld investiert. Mit den
passenden Versicherungskonzepten der ALTE LEIPZIGER fiir das Heilwesen kénnen Sie Arzte rundum
absichern. Unser kompetenter Maklerservice sorgt mit umfangreichen Entscheidungsvollmachten da-
fiir, dass Sie Thre Heilwesen-Kunden schnellstmoglich versichern konnen.
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[ Mobel, Medikamente, medizinische Gerite und
Laborergebnisse - ist alles weg?

Medikamentenvorrdte, medizinische Gerdte oder auch Edelme-
talle in Zahnarztpraxen - leider sind dies oft lohnende Ziele fiir
Einbrecher. Auch wenn die Arzttasche gestohlen wird - womdg-
lich noch mit Patientendaten darin - ist der Arger groB. Selbst
ein einfacher, kurzer Stromausfall kann dazu fiihren, dass Me-
dikamente in Kiihl- und Tiefkiihlgerdten vernichtet und neu be-
schafft werden miissen. Von Feuer- oder Leitungswasserschéaden,
die neben der Einrichtung auch medizinische Geréte sowie Labo-
rergebnisse oder Abdriicke vernichten kénnen, ganz zu schwei-
gen. In jedem Fall kommen zum materiellen Schaden noch zu-
satzlicher Aufwand und Kosten fiir den Versicherungsnehmer
dazu. Die Praxisinhaltsversicherung der ALTE LEIPZIGER springt
finanziell nicht nur fiir die eigentlichen Schaden, sondern auch
fiir die Folgekosten ein. So sind beispielsweise Aufrdumarbeiten
und Notreparaturen genauso abgesichert wie die Kosten fiir die

,Die Praxisinhaltsversicherung
der ALTE LEIPZIGER springt
finanziell nicht nur fiir die
eigentlichen Schiaden, sondern auch
fiir die Folgekosten ein.*

Wiederherstellung oder Neuanfertigung von Rontgenaufnahmen,
Abdriicken oder Laboruntersuchungen, teilweise bis zur Hohe der
Versicherungssumme.

Was tun, wenn der Praxisbetrieb unterbrochen ist?
Fiir den Fall, dass die Praxisrdume nach einem versicherten Sach-
schaden nicht mehr genutzt werden kdnnen, lbernehmen die
Praxisunterbrechungsversicherung und die optionale Elektro-
nik-Betriebsunterbrechungsversicherung der ALTE LEIPZIGER den
ausgebliebenen Gewinn und die fortlaufenden Fixkosten, z. B. die
Lohne der Arzthelfer/innen, Miete usw. Abgesichert sind die glei-
chen Gefahren wie bei der Inhalts- bzw. Elektronikversicherung.

Ohne Technik geht es - nicht!

Patientendaten verwalten, Abrechnungen anstoBen, Termine pla-
nen - ohne Computer kaum noch vorstellbar. Auch der Zahnarzt-
stuhl steckt voller Elektronik. Und ohne Rontgenanlagen, Ultra-
schall- und andere Laborgeréte sind viele Untersuchungen einfach
nicht méglich. Mit der Elektronikversicherung der ALTE LEIPZIGER
hat Ihr Kunde Versicherungsschutz fiir alle elektronischen Anlagen
und Geréte in seiner Praxis. Ein Beispiel: Durch einen Uberspan-
nungsschaden werden die Netzteile der elektronischen Gerdte in
der Praxis gestort, auch die Telefonanlage funktioniert nicht »
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» mehr. Eine Reparatur der Anlage ist nicht mdglich. Eine Wie-
derbeschaffung in gleicher Art und Giite auch nicht. Die ALTE
LEIPZIGER Gibernimmt hier die Mehrkosten durch den Technologie-
fortschritt bis zu 10% tiber die Versicherungssumme hinaus. Der
Versicherungsnehmer kann sich also eine neue Gerdtegeneration
anschaffen. Muss eine Telefonanlage ausgeliehen werden, bis diese
installiert ist, kann die Versicherung auch die Mietkosten decken.

Behandlungsfehler — oder nicht?

Ein Zahnarzt rutscht wahrend der Behandlung mit dem Bohrer
ab und verletzt die Zunge des Patienten. Ein Allgemeinmediziner
erkennt bei einer Untersuchung die Symptome einer Krebserkran-
kung nicht. Solche erschreckenden Félle sind zum Gliick selten
- aber sie kommen vor. Viel hdufiger sind wohl Mietsachscha-
den an gemieteten Rdumen oder Schdden an Belegschafts- und
Besucherhabe. Die Berufshaftpflichtversicherung springt hier ein
und begleicht berechtigte Schadenersatzanspriiche, und zwar bei
Personen-, Sach- und Vermdgensschaden. Unberechtigte Ansprii-
che werden fiir lhre Kunden abgewehrt - im Ernstfall auch vor
Gericht. Die Besonderheiten und Belange der Praxis konnen in der
Absicherung beriicksichtigt werden. Zusitzlich haben Arzte die
Mdglichkeit, ihren privaten Haftpflichtschutz mit abzusichern.

Gute Kombination!

In der neuen Unfallversicherung der ALTE LEIPZIGER kdnnen
Ihre Kunden aus dem Bereich Heilwesen zwischen einer Kapi-
talleistung als Einmalzahlung oder einer Unfallrente wahlen
- oder beides kombinieren. Die Unfallrente wird bereits ab ei-
nem Invaliditdtsgrad von 50 % ausgezahlt, und das lebenslang.
Im comfort-Schutz kdnnen Sie auch eine besondere Gliedertaxe
vereinbaren, welche die speziellen Absicherungsbediirfnisse fiir
folgende Berufsgruppen beriicksichtigt: Arzte, Apotheker, Augen-
optiker, Feinoptiker, Heilpraktiker, Psychologen, Zahnarzte und
Zahntechniker. Der neue Unfalltarif bewertet bei medizinischen
Berufen beispielsweise die Funktionsunfahigkeit des Zeigefingers
mit dem hohen Invalidititsgrad von 60 %. |

N 4

ALTE LEIPZIGER

ZUKUNFT BEGINNT HEUTE.

Suchen Sie fiir Arzte die passende Absicherung?
Wir haben das richtige Rezept.

Weiterlesen auf www.vermittler-sind-uns-wichtig.de/aerzte



@ NURNBERGER

VERSICHERUNG

Einfach ein
gutes Gefihl.

Die NURNBERGER Berufsunfahigkeits-
versicherung steht Ihren Kunden
zuverlassig zur Seite, falls diese nicht
mehr arbeiten konnen.

www.nuernberger.de

—
-
|

NU!NBERGER Lebensversicherung AG
Bezirksdirektion Minster, Thomas Potthoff
Ludgeristral3e 54, 48143 Munster

Telefon 0251 509-244, Mobil 0151 53841215
Thomas.Potthoff(@nuernberger.de




Sachversicherung

IHR RETTUNGSRING
FUR HAB UND GUT
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[ Weltweiter Anstieg von Wet-
terextremen

Stiirme und Waldbrande in den USA,
Erdbeben in Japan, Uberschwemmun-
gen in Europa und China - weltweit
nimmt die Zahl der Naturkatastrophen
zu. Mit Kosten von 135 Mrd. US-Dollar
war 2017 das teuerste Jahr fir die Ver-
sicherer, die Gesamtbilanz inklusiver der
nicht versicherten Schaden liegt mit 330
Mrd. US-Dollar sogar noch weit darii-
ber. Auch wenn die Zahl der Opfer dank
wirkungsvollen PraventionsmaBnahmen
und Frithwarnsystemen nicht gestiegen
ist, nehmen die Schadenssummen neue
AusmaBe an. Insgesamt gab es in der
Versicherungsgeschichte bisher nur drei
Jahre, bei denen die Schiden mehr als
100 Mrd. US-Dollar betrugen - alle in-
nerhalb der letzten 13 Jahre.

Naturgefahren auch in Deutsch-
land immer héufiger

Auch wenn Vulkanausbriiche oder Hur-
rikane nicht zu den typisch deutschen
Naturgefahren zahlen, zeichnet sich
auch in hierzulande eine Haufung kli-

»Fakt ist: Starkregen und Hochwasser sind auch

fernab von Kiisten und Fliissen keine Seltenheit

mehr und die Wohngebéudeversicherung deckt
diese Elementargefahren nicht ab."

matischer Extreme ab. Die wetterbe-
dingten Naturkatastrophen haben sich
in Deutschland in den letzten 40 Jahren
verdreifacht, die Schiden durch Stark-
regen sind von 2016 zu 2017 sogar um
das Zehnfache gestiegen. Dies ist einer-
seits auf die hohe Bebauungsdichte in
stadtischen Gebieten und der daraus
entstehenden Oberflichenversiegelung
zuriickzufiihren. Andererseits zeigen »
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|
P Uberschwemmun®
Gekstay, dyren sra

> sich aber auch die ersten Auswirkungen der globalen Kli-
maerwdrmung. Im Mittel ist die Durchschnittstemperatur in
Deutschland seit Beginn der Aufzeichnungen im Jahr 1880 um
1,4 Grad gestiegen, was dazu fiihrt, dass rund 7 % mehr Wasser
von der Luft aufgenommen werden. Trockene Sommer und regne-
rische, zu warme Winter sind die Folge. Deutschland wird sich an
die klimatischen Verdnderungen gewdhnen miissen.

Elementargefahren — viele Hausbesitzer sind nicht
geschiitzt

Intensive mediale Berichterstattung sowie Informationskam-
pagnen der Bundesldnder haben dazu gefiihrt, dass die Gefahr
durch Elementarschdden starker ins Bewusstsein geriickt ist - die
Zahl der Hausbesitzer mit Elementarversicherung ist gestiegen.
Dennoch sind 60 % aller
Wohngebdude noch nicht
versichert. Die Griinde dafiir
sind vielfaltig: Diejenigen,
die sich in Hochwasser ge-
fahrdeten Regionen befin-
den, halten ihre Immobilie
fiir nicht versicherbar - die
anderen wahnen sich vor den Fluten in Sicherheit. Manche ver-
trauen auch allein auf den Schutz durch die Wohngeb3udeversi-
cherung. Fakt ist: Starkregen und Hochwasser sind auch fernab
von Kiisten und Fliissen keine Seltenheit mehr und die Wohnge-
baudeversicherung deckt diese Elementargefahren nicht ab. Ein
zusatzlicher Elementarschutz ist deshalb unbedingt geboten und
dank préziser Risikoanalyse sowie PraventionsmaBnahmen auch
fiir 99 % aller Wohngebdude in Deutschland méglich.
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Keine Garantie auf staatliche Hilfe

In der Vergangenheit hat der Staat bei groBen Naturkatastrophen
finanzielle Unterstlitzung geleistet und die Betroffenen teilweise
entschadigt. Dennoch kdnnen sich Hausbesitzer auf die staatliche
Hilfe nicht verlassen: Zum einen sind die Zuschiisse vom Staat
freiwillig, zum anderen oft an die Bedingung gekniipft, dass sich
die Immobilie im Vorfeld nicht elementar versichern lieB.

Versicherungsschutz gegen Elementarschiden muss
nicht teuer sein

Gemessen an den mdglichen Schiden, die Naturgefahren wie
Hochwasser oder Starkregen verursachen kdnnen, ist der Jah-
resbeitrag einer Elementarschadenversicherung uberschaubar.
Janitos bietet bei Neuabschluss einer Wohngebdude- oder Haus-
ratversicherung mit Elementarschaden ein besonderes Highlight:
Bis zum ersten April 2018 wird ein exklusiver Rabatt auf den ge-
samten Vertrag gewahrt. Je nach Tarif kann das bedeuten, dass
die Aktions-Pramie mit Elementarschutz nicht teurer ist als die
Pramie ohne diesen wichtigen Baustein. |

Mehr Informationen zur Elementarschaden-Aktion von Janitos
unter www.janitos.de

»Highlight: Bis zum ersten April 2018 wird
ein exklusiver Rabatt auf den gesamten
Vertrag gewahrt."

Janitos Versicherung AG

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



Aufthebung des
Regressverzichts-
abkommen (RVA)
bei-ibergreifenden

Schadenereignissen
zum 31.12.2017

Die_ bevollméachtigte Stelle fiir das Regressver-
zichtsabkommen der Feuerversicherer beim
GDV “gibt bekannt, dass die F%chausschﬁése
Gew'érbe—/lndustriekﬁnden tind Privatkunden
des,GDV sowie die dem'o.g. Abkommens (GDV
1700) zum' 3. Dezember 2017 aufzuheben,

Sachversicherung

Was ist/war das Regressverzichtsabkommen?

Nach dem Abkommen haben sich die beteiligten Feuerversiche-
rer sowie die Hausrat- und Wohngebaudeversicherer verpflichtet,
von einem nach § 86 VWG auf sie libergegangenen Schadenersatz-
anspruch (Regressanspruch) unter den in den "Bestimmungen fiir
einen Regressverzicht der Feuerversicherer bei (libergreifenden
Schadenereignissen" angefiihrten Voraussetzungen keinen Ge-
brauch zu machen. Das Regressverzichtsabkommen ist rechtsver-
bindlich fiir alle ihm beigetretenen Versicherer.

Nach § 86 VWG geht der Anspruch auf Ersatz des Schadens, den
der Versicherungsnehmer (oder der Versicherte bei Versicherung
fiir fremde Rechnung) gegen den Schadenstifter hat, auf den
Versicherer {iber, vorausgesetzt, dieser hat den Schaden ersetzt.
Der Regressanspruch, der dem Feuerversicherer des Geschadigten
(Regressglaubiger) nach § 86 VWG zusteht, ist ein Ersatzanspruch
gegen den Schadenstifter. Der Anspruch kann auf vertraglichen
oder auBervertraglichen Haftungstatbestdnden beruhen. [...]

Regresstatbestdnde werden fiir libergegriffene Schadenereignis-
se auf fremde Sachen grundsatzlich nur dann begriindet, wenn
dem Schadenstifter ein Verschulden nachgewiesen werden kann.
Von den in den AFB, VHB und VGB versicherten Gefahren der
Feuerversicherung kann lediglich der Eintritt des libergreifenden
Brand- oder Explosionsereignisses Regressanspriiche ausldsen.
Die beigetretenen Feuerversicherer verzichten unentgeltlich auf
Regressanspriichen in der Hohe von derzeit 150.000 Euro als un-
tere Grenze, bis zu 600.000 Euro als obere Grenze."

Wie und warum wird es aufgehoben?

Die Abkommensunternehmen kdnnen, in ihrer Gesamtheit die aus
dem Regressverzicht erworbenen Rechte, ohne Zustimmung der
Begiinstigten zum Ablauf eines Kalenderjahres aufkiindigen. Die
Aufhebung ist ein Jahr zuvor im Bundesanzeiger und in sonst ge-
eigneter Form 6ffentlich bekannt zu geben. Heutzutage bestehen
ausreichende und deutlich bessere Mdglichkeiten, sich durch eine
Haftpflichtversicherung fiir die im RVA geregelten Félle abzusi-
chern. Damit ist der Grund fiir das RVA entfallen.

Worauf ist zu achten?

Durch die Aufhebung des RVA entstehen keine negativen Aus-
wirkungen auf die Haftpflichtversicherungen. Dennoch sollte die
Aufhebung zum Anlass genommen zu werden, die Hohe der Haft-
pflichtversicherungssummen zu liberpriifen und ggf. zu erh6hen.

Quelle: GDV
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Wenn Gerite,

Maschinen oder Elektronik ausfallen...

Heutzutage ist praktisch jeder Gewerbebetrieb
und erst recht jeder produzierende Betrieb auf
eine leistungsfihige technische Ausriistung
angewiesen. Bei einem Schaden an der Tech-
nik entstehen fiir das betroffene Unternehmen
meist hohe Kosten fiir Reparatur oder Aus-
tausch. Viele Anlagen sind zudem fremdfinan-
ziert, so dass Banken und Leasinggeber in der
Regel den Abschluss einer Technischen Versi-
cherung vorschreiben, die betriebsbereite tech-
nische Anlagen gegen Sachschdden versichert.

[ In diesem Artikel konzentrieren wir uns auf die Absicherung von
Maschinen, Gerdten, maschinellen Einrichtungen, elektrischen
und elektronischen Anlagen. Die Mannheimer Versicherung bie-
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tet zur Absicherung dieser technischen Ausriistung verschiedene,
speziell auf den Bedarf, zugeschnittene Versicherungsldsungen.

Diese unterteilen sich in die drei Sparten:
® Maschinenversicherung

¢ Geréateversicherung

¢ Elektronikversicherung

Es handelt sich bei diesen Versicherungen um sogenannte Allge-
fahren-Deckungen. Versichert sind unvorhergesehene Bescha-
digungen und Zerstdrungen insbesondere durch:

® Menschliche Ursachen
(Bedienungsfehler, Ungeschicklichkeit, Vorsatz Dritter)

® Produktfehler
(Konstruktions-, Material- oder Ausfiihrungsfehler)

e Technische Stérungen (ZerreiBen infolge Fliehkraft, Kurz-
schluss, Uberspannung, Fremdkorper, Wasser-, 0l- oder
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Schmiermittelmangel, Versagen von Mess-, Regel- oder
Sicherheitseinrichtungen)
e Naturgewalten (Sturm, Frost, Eisgang)

Erst im vergangenen Jahr hat die Mannheimer ihre Maschinen-
und Gerdteversicherung lberarbeitet und deutliche Leistungs-
verbesserungen aufgenommen. Unter anderem sind die nachfol-
genden Deckungserweiterungen integriert worden:

® Verzicht auf den Einwand der groben Fahrléssigkeit bis
5.000 Euro

* Mitversicherung von gleichartigen Ersatz-, Leih- oder
Mietgerdten wahrend der Reparatur

® GAP-Deckung individuell fiir jede versicherte Position mdglich
(gegen Beitragszuschlag)

e Zusétzliche Erst-Risiko-Summen fiir Schadensuchkosten und
Kosten fiir VerkehrssicherungsmaBnahmen

* Wegfall des prozentualen Selbstbehaltes bei Daten

Die Maschinenversicherung kdénnen sowohl Eigentiimer als
auch Betreiber und Nutzer (Leasingnehmer, Mieter) stationdrer
maschineller Einrichtungen und Maschinen abschlieBen, sobald
sie betriebsfertig sind, wie z.B.:

* Werkzeugmaschinen (Dreh-, Bohr-, Fris-, Hobel- und Schleif
maschinen, sonstige NC-/CNC-/DNC-Maschinen)

Druck- und Schneidemaschinen, Pressen

Stationire betriebstechnische Anlagen (Stromaggregate,
Kompressoren)

Kraftmaschinen (Motoren, Turbinen, Blockheizkraftwerke)

e Filter-, Verpackungs- und Abfiillanlagen, etc.

Die Maschinenversicherung bietet in ihrer Standarddeckung
bereits einige Besonderheiten:

* Hin- und Riicktransport sowie Werkstattaufenthalte sind im
Schadenfall mitversichert

e Einschluss einer Datenversicherung mit 5.000 Euro

® Mitversicherung von Zusatzgeraten, Reserveteilen und
Fundamenten

e Terrorrisiko mitversichert

e Einschluss von Schiden durch Innere Unruhen (gegen
Beitragszuschlag) méglich

* Beitragsnachlass bei Ausschluss der Gefahren "Leitungswasser,
Sturm und Hagel" moglich

Die Gerdteversicherung gilt sowohl fiir Eigentiimer als auch Be-
treiber und Nutzer (Leasingnehmer, Mieter) betriebsfertiger fahr-
barer oder transportabler Gerate. Versichert werden z.B.:

* Erdbewegungsmaschinen (Bagger, Raupen, Lader)

e StraBenbaumaschinen (Riittelgerdte, Bodenfrasen, Walzen)

* Mobile Versorgungstechnik (Stromaggregate, Kompressoren)

* Hebezeuge und Transportgerite (Krane, Stapler, Hubbiihnen),
etc.

Auch fiir die Gerdteversicherung bietet die Mannheimer einige
Leistungsverbesserungen:

* Erweiterung des Versicherungsschutzes auf die Anrainer-
staaten Deutschlands (gegen Beitragszuschlag) maglich

e Einschluss einer Datenversicherung mit 5.000 Euro

* Mitversicherung von Zusatzgerdten und Reserveteilen

e Terrorrisiko mitversichert

e Einschluss von Schaden durch Innere Unruhen, Unter-
schlagung und "Versaufen und Verschlammen" (gegen
Beitragszuschlag) maglich

¢ Beitragsnachlass bei Ausschluss der Gefahren "Brand,
Blitzschlag und Explosion" mdglich

* Weitere Erst-Risiko-Summen fiir Bergungs- und Feuerldsch-
kosten

In der Elektronikversicherung werden elektrische und elektro-
nische Einrichtungen und Anlagen versichert, wie z.B.:

e Daten- und Kommunikationstechnik, Biirotechnik (z. B. Note-
books, Telefonanlagen, Alarmanlagen, Netzwerkanlagen, etc.)

e Bild- und Tontechnik (z. B. Fernseh- und Videoanlagen,
Produktionstechnische Anlagen fiir Fernsehstudios, etc.)

® Mess- und Priiftechnik, elektronische Kassen und Waagen
(z. B. Prozessrechner, Priifautomaten etc.)

* Medizintechnik (z. B. Dentaleinrichtungen, Laborsysteme,
Endoskopiegerite, etc.)

Weitere Informationen sowie Deckungsnoten und verkaufsun-
terstlitzende Unterlagen sind auf dem Mannheimer Maklerportal
zu finden. Lassen Sie es daher zur Selbstverstindlichkeit werden,
mit jedem Kunden auch iiber die Technischen Versicherungen zu
sprechen. |

Bei Fragen zu den jeweiligen Sparten wenden Sie sich gern an:

Mannheimer Versicherung AG

Maklerdirektion Bielefeld
Goldstr. 1 | 33602 Bielefeld
mdbielefeld@mannheimer.de
Tel.: 0521 96714-32
www.makler.mannheimer.de

112018 [partner:]

65



[pma:panorama]

ElIfe TrablTion,
Die &S zZU erHatlrten GiuLT




[pma:panorama]

Die Uhren von BORGWARD verbinden die prdzise Handwerks-
kunst der Moderne mit der klassischen Anmut der Vergangen-
heit. Zwischen 1939 und 1963 stand der Name BORGWARD fiir
formvollendete Automobile aus dem Raum Bremen, heute stellt
Inhaber und Produzent Jiirgen Betz in der BORGWARD Zeitmanu-
faktur in Efringen-Kirchen und Bremen Uhren her, die ihrerseits
die Zeit liberdauern.

Als Produktionsleiter einer Zifferblattfabrik entdeckte der gelern-
te Maschinenbautechniker 2003 im Archiv originale BORGWARD
Druckklischees aus den 50er Jahren - der Grundstein fiir die
BORGWARD Zeitmanufaktur war gelegt. “Ich fand es spannend,
diesen Teil der Bremer Geschichte wieder aufzugreifen”, so Betz.
“Die Rundinstrumente der Fahrzeuge, das typische Design der
Fiinfziger und Sechziger Jahre: all das spiegelt sich in den Uhren
von BORGWARD wider."

Ein besonderes Augenmerk legt Betz dabei auf die Zifferblat-
ter: "Das Zifferblatt ist der Charakter, das Gesicht einer Uhr und
entscheidet innerhalb von Millisekunden dariiber, ob mir ein Ex-

emplar geféllt oder nicht. Fiir mich ist das Zifferblatt eine Lein-
wand, auf der ich kiinstlerisch tatig sein darf." Design bleibt bei
BORGWARD deshalb Chefsache: Mit Hilfe von jahrzehntelanger
Erfahrung und ausgepragtem Gespiir fiir Details widmet sich
Jirgen Betz intensiv jeder einzelnen, limitierten Serie der BORG-
WARD-Uhren personlich.

Inspiriert von dem New Heritage-Lebensgefiihl hat BORGWARD
eine neue Serie entworfen, die mit einem innovativen Material-
mix aus Silber, Stahl und Bronze begeistert. Als Taschenuhr, Chro-
nograph, Armbanduhr mit Handaufzug oder Automatic verspriiht
sie zeitlose Eleganz und verspricht, das Erbe der "Legende BORG-
WARD" weiter fortzufiihren. ]

BORGWARD Zeitmanufaktur

Tel.: 07628 8057840
www.borgward.ag
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TRAINIEREN SIE
KORPER UND GEIST

Fur Jan Frodeno, dem Botschaf-
ter der Allianz Privaten Kranken-
versicherung, ist Triathlon kein
Sport, sondern eine Lebensein-
stellung. Hier sind seine sieben
Tipps, wie auch Sie gestinder ins
neue Jahr starten.

[partner:] 1]2018
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»Wer sich intensiv bewegt wie ich, darf im Prinzip essen, worauf
er Lust hat. SchlieBlich betrligt uns unser eigener Korper nicht: Er
sagt uns genau, was er gerade braucht. Deshalb sollte man auf
ihn horen. Essenziell ist, dass man darauf achtet, regionale Zuta-
ten von hoher Qualitdt zu kaufen. Und nicht vergisst, geniigend
Obst und Gemiise zu essen. Zum Friihstlick etwa Haferfocken mit
Walnissen, Banane und Ahornsirup, um den Stoffwechsel in Be-
wegung zu bringen. Gut fiir Zwischendurch sind Smoothies. Sehr
lecker und gesund ist der Green Hulk mit Spinat, Brokkoli, Protein-
Pulver, Milchersatz, gefrorenen Bananen und rohem Kakao. Und
abends noch einen Salat mit K&se, Niissen und Thunfisch. Dazu
Quinoa als pflanzliche EiweiBquelle.«

»Achten Sie darauf, immer geniigend Flussigkeit zu sich zu neh-
men: Wasser, Wasser und noch mal Wasser. Drei ist meine Zahl.
Normalerweise trinke ich taglich drei Espresso und mindestens
drei Liter Wasser. Oder gern auch mal griinen Tee.«

»25 Kilometer schwimmen, 600 Kilometer Rad fahren und 100
Kilometer laufen - Woche fiir Woche. Als Ausdauersportler bin
ich immer in Bewegung. Und das sollten Sie auch sein. Gehen Sie
raus und verbringen wieder mehr Zeit an der frischen Luft: Sie
werden sich fitter, kreativer und ausgeglichener fiihlen.«

»Mehr bringt eben doch nicht mehr. Der Kérper bendtigt Ruhe
und gezielte Erholungsphasen. SchlieBlich machen Pausen den
Erfolg. Meine Formel: acht Stunden nachts und eine Stunde Mit-
tagsschlaf. Oder gonnen Sie sich ein Salzbad - nach einer Stunde
im Salzwasser fiihle ich mich immer wie neugeboren.«

mAm Ende wird alles gut. Und wenn es noch nicht gut ist, dann ist
es noch nicht das Ende, sagt mein Vater. Ich sehe das im Prinzip
genauso. Denken Sie optimistisch. Egal, was auf dieser Welt pas-
siert oder einem widerfahrt, man kann aus allem etwas Positives
herausziehen. Und das versuche ich immer. Denn fiir mich ist das
Glas nicht halb leer, sondern immer halb voll.«

»lch lese viel — zumindest in der Zeit, die ich neben den harten
und langen Trainingseinheiten habe: Biogra en, Historisches. Ge-
rade erst habe ich das Buch »Antifragilitdt« von Nassim Nicholas
Taleb gelesen. Eine Anleitung fiir eine Welt, die wir nicht ver-
stehen. Das tut mir gut, weil ich dann zur Ruhe komme. Lesen
Sie, bilden Sie sich weiter. Trainieren Sie nicht nur lhren Kérper,
sondern auch lhren Geist.«

»Verlassen Sie ab und zu den Pfad der Tugend. Und siindigen Sie.
Bei mir kann das dann mal eine Zartbitterschokolade sein, eine
Pizza mit Sardellen und Kapern oder auch ein Bier. Man kann
nicht jeden Tag asketisch leben. Friiher habe ich in der Vorberei-
tung nur Reis gegessen. Und wenn ich ganz verriickt war, mal Reis
mit Obst. Darauf habe ich heute keine Lust mehr, ich lebe zu gern.
Denn tief im Innern bin ich einfach ein Genussmensch.« ]

'qc Jan Frodeno, 1981 in Koln gebo-
e . ren, wuchs in Stdafrika auf, wurde
: *-wlui__ Schwimmer und kam erst mit 19 zum
/ i Triathlon. Acht Jahre spater holte der
3 # 1,94 Meter groBe Athlet die Goldme-
daille bei den Olympischen Spielen in
Peking. In den Jahren 2015 und 2016 gewann er den Iron-
man auf Hawaii. Im Oktober 2017 streikte aber der Korper.
Von Riickenschmerzen gepeinigt, musste der Titelverteidi-
ger - nach 3,2 Kilometern im Laufen - seine Siegchancen
begraben und blieb erst mal auf dem Riicken liegen. Am
Ende schleppte er sich als 70. ins Ziel: Aufzugeben war nie
eine Option.

3,86 km schwimmen, 180,2 km Rad
fahren, 42,195 km laufen - genau
in der Reihenfolge. Dafiir benétigte
Frodeno 2016 beim Challenge Roth
7:35:39 Stunden. Bis heute war keiner
schneller.

Fotos: fx_makesapicture
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TELEMEDIZIN — NEUE WEGE GEHEN!

In einer Gesellschaft, in der Menschen immer mehr reisen und beruflich unterwegs und stark ein-
gebunden sind, sollte am besten auch ein Arzt mobil erreichbar sein. Inshesondere, wenn Sie Kinder

haben, wissen Sie: Der Alltag gerdt schnell mal aus den Fugen, wenn Sie oder Thr Kind krank sind.

[ +Als Mutter von drei Kindern ist man leider regelmdBig beim
Kinderarzt. Mit dem telemedizinischen Service der Barmenia wird
einem der Weg schon mal deutlich einfacher gemacht. Das erste
Mal habe ich die MediApp der Barmenia am Neujahrstag genutzt.
Ich habe den Service in Anspruch genommen, weil ich mir nicht

[partner:] 12018
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sicher war, ob ich mit meinem jiingsten Kind Ellie (4) in die No-
taufnahme muss. Was ist passiert? Ellie hatte versehentlich ein
wenig Spiilmittel geschluckt. Die medizinische Assistenz hat mei-
nen Anruf und die Daten zum Vorfall aufgenommen. Sie hat mir
zugesichert, innerhalb von 15 Minuten einen Riickruf von einem



Krankenversicherung

» UBER DIE MEDIAPP DER BARMENIA KONNEN SICH DIE KUNDEN PER SMARTPHONE,
TABLET ODER PC UBER EINE APP ODER WEBSEITE VON ARZTEN MEDIZINISCH BERATEN LASSEN. «

Kinderarzt zu erhalten. Geflihlt zwei Minuten spater rief mich ‘ stunde fiir die Nutzer sind enorm: keine Wartezeiten auf ein Arzt-

der Kinderarzt an und nahm sich ausfiihrlich Zeit, das Problem
mit mir zu besprechen und alle Details zu

erfragen. Hier haben wir nochmal Gliick
gehabt! Die Quintessenz war, dass wir
beruhigt zuhause bleiben konnten. Er
riet mir bei bestimmten plétzlich auf-
tretenden Symptomen am folgenden
Tag den Kinderarzt aufzusuchen. Von
dem Zeitpunkt an war ich ein Barmenia
MediApp -Fan. Ich habe die MediApp
bis jetzt insgesamt zwei Mal genutzt.
Besonders praktisch war es letzte Wo-
che. Hier konnte Uber die Chatfunk-
tion, einem hochgeladenen Foto und
meinen beschriebenen Symptomen
eine angehende Mandelentziindung
festgestellt werden. Mit lbuprofen aus
der Reiseapotheke hatte sich die An-
gelegenheit in Kiirze erledigt," erzahlt
Andrea Tapken - Steigmiller, Maklerbe-
treuerin der Barmenia Versicherungen.

Dass sich der deutsche Gesundheits-
markt verdndern muss, ist wohl den
meisten Medizinern bewusst. Mit den
modernen Mdoglichkeiten der Teleme-
dizin kdénnen die Kunden schnell und
bequem von Zuhause aus kldren, ob
und gegebenenfalls wie bestimmte
gesundheitliche Beschwerden oder Er-
krankungen behandelt werden mussen.
Die Telemedizin ist besonders relevant im

Falle unabhéngiger arztlicher Beratungen bei
allgemeinen Gesundheitsfragen, zum Einholen von Zweitmeinun-
gen, bei Fragen zu Therapien und Medikamenten und zur Unter-

stlitzung beim Krankheitsmanagement.

Grund genug fiir die Barmenia, mit einem der fiihrenden Teleme-
dizinanbieter in Deutschland, der TeleClinic, zu kooperieren. Uber
die MediApp der Barmenia konnen sich die Kunden per Smart-
phone, Tablet oder PC Uber eine App oder Webseite von Arzten
medizinisch beraten lassen. Die Vorteile der Online-Videosprech-

Herzlich willkommen in dag
Barmenia MediApp:

Artthche Beratung 24/7 - per Video
oder Telefon

Anmelden

gesprach, volle Erreichbarkeit und zwar rund um die Uhr - 24
Stunden am Tag, 7 Tage in der Woche. In

landlichen Rdumen entscharft die Tele-
medizin zudem Versorgungsliicken.
Gerade in Regionen, in denen immer
mehr Arzte fehlen, ist die nicht-orts-
gebundene Beratung ein wichtiger
Vorteil. Insgesamt stehen Uber 100
Fachdrzte aus mehr als 30 Fachrich-
tungen zur Verfiigung - kostenfrei,
ohne Auswirkungen auf die Beitrags-
riickerstattung und ohne Einfluss auf
den Selbstbehalt.

Die Eigenschaften der MediApp sind
vielfdltig: Online-Sprechstunde {iber
Videotelefonie oder normales Telefon,
Chatfunktionen, Terminvereinbarun-
gen mit Fachdrzten inklusive einer
Riickruf-Option. Zudem gibt es ein
personliches Gesundheitskonto  mit
Freigabemdglichkeiten fiir die Arzte.
Dort lassen sich Dokumente hochla-
den, Vitalwerte wie Gewicht, Blutdruck
und Herzfrequenz verwalten oder Be-
handlungen, Allergien und chronische
Krankheiten hinterlegen. Diese Eintra-
gungen und Dokumente sind fiir die
Arzte sicht- bzw. freischaltbar, um die
Beratung zu unterstlitzen. Wichtig: Ein
solches Beratungsgesprach soll dabei
den reguldren Arztbesuch nicht ersetzen,

ihn aber sinnvoll ergénzen. |

112018 [partner:]
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Zahnzusatzversicherung bietet
glinstige Chancen

Mehr Vertriebserfolg mit
dem richtigen Handling

Chance fiir den Vertrieb

Immer mehr gesetzlich Versicherte wollen sich ge-
gen die finanziellen Risiken bei Zahnersatz schiitzen.
Allein 2016 haben bereits 421.900 Verbraucher eine
Zahnzusatzversicherung abgeschlossen. Der Gesamt-
bestand an Zahnzusatzvertrdgen liegt nach Zahlen
des Verbandes der privaten Krankenversicherung
bei rund 15,3 Millionen Vertragen. Im Vergleich zu
72,3 Millionen GKV-Versicherten bietet der Markt
hier weiter glinstige Absatzchancen und Wachs-
tumspotenziale. Der Bedarf und die Nachfrage sind
jedenfalls nach wie vor vorhanden, wie Umfragen
bestatigen.

[partner:] [ Bl



Krankenversicherung

Drei Praxisbeispiele
(Privatversorgung)

Zahnarzthonorar inkl.
Material-/Laborkosten

Max. Kassenzuschuss

Eigenanteil des Patienten

Hoher Eigenanteil fiir GKV-Versicherte beim Zahnarzt

2 Keramik-Inlays

1.536,24 EUR

- 93,93 EUR

1.442,31 EUR

1 Implantat mit Knochenaufbau
und Suprakonstruktion

3.066,27 EUR 10.056,90 EUR
- 386,51 EUR -1.272,88 EUR
2.679,76 EUR 8.784,02 EUR

3 Implantate mit Knochenaufbau,
Suprakonstruktion und zwei Kronen

Quelle: uniVersa

Privatpatient beim Zahnarzt

Neben der Produktqualitét ist fiir Makler in der Praxis vor al-
lem auch das Vertriebshandling fiir den Erfolg entscheidend. Mit
dem mehrfach ausgezeichneten Zahnzusatztarif uni-dent|Privat
punktet die uniVersa auf beiden Seiten. Kunden werden mit dem
Tarif quasi zum Privatpatienten beim Zahnarzt. Erstattet
werden bis zu 90 % fiir privatzahnéarztliche Verglitun-

gen ohne Begrenzung auf ein Preis-Leistungs-Ver-

zeichnis sowie fiir hochwertige Fiillungen und Zah-

nersatz inklusive Inlays und Implantate.

Abschluss ohne Gesundheitsfragen

Als Highlight ist der Hochleistungstarif der uniVersa

ohne Gesundheitsfragen abschlieBbar. Das erleichtert

die Beratung und sorgt fiir einen einfachen Antragsprozess
ohne mdglichen Riicktritt wegen einer vorvertraglichen Anzeige-
pflichtverletzung und dem damit verbundenen Stornorisiko. Alle
erforderlichen Unterlagen, wie Verbraucherinformation und Ver-

FAZIT: Die Zahnzusatzversicherung ist fiir Makler ein
wichtiger Erfolgsbaustein, der in keinem Beratungsge-
sprich fehlen sollte. Der uniVersa-Tarif uni-dent|Pri-

vat liberzeugt nicht nur durch seine Produktqualitét,
die eine langfristige Kundenzufriedenheit sicherstellt,
sondern auch durch das optimierte Vertriebshandling
mit eingebauter Erfolgsgarantie.

sicherungsbedingungen, sind kompakt im Westentaschenformat
zusammengefasst. Damit haben Makler alle Unterlagen in einem
Druckstiick griffbereit und konnen den Tarif auch ohne Einsatz
von Technik rechtssicher beim Kunden abschlieBen.

Extras fiir Jung und Alt
Der Tarif ist zudem ohne Altersbegrenzung von Jung und
Alt abschlieBbar. Ein wichtiger Leistungsbaustein ist die
Kieferorthopadie fiir Kinder. Dies ist vielen Eltern bei
einer ganzheitlichen Vorsorge fiir ihr Kind wichtig. Die
Leistungen gibt es unabhéngig davon, ob die Kasse bei
Kieferorthopadie eine Vorleistung erbringt oder nicht.
Auch sonst liberzeugt der Tarif mit weiteren Extras: So
werden jahrlich bis zu 75 Euro fiir professionelle Zahnrei-
nigung und Zahnprophylaxe libernommen. Zudem leistet er
auch fiir Wurzel- und Parodontosebehandlungen. Die Leistungs-
abrechnung ist unkompliziert per Smartphone-App elektronisch

moglich. |

uniVersa Versicherungen

Torsten Tirkschleit

(Bezirksdirektor Partnervertrieb)
Theodor-Heuss-Ring 52 | 50668 Kdln
Tel.: 02821 8060210

Mobil: 0171 7667217
torsten.tirkschleit@universa.de
www.universa.de
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Wichtige Urteile
zur PKV-Beratung

[ BGH Urteil Aktenzeichen VI ZR 75/15:

Zu einer Hand-OP wegen Fehlstellung der Finger vereinbarte ein
Patient per Wahlleistungsvertrag mit dem Chefarzt des Kranken-
hauses den Termin fiir die Operation.

Die Operation selbst wurde allerdings nicht durch den Chefarzt,
sondern durch den stellvertretenden Oberarzt durchgefiihrt. Es
folgen leider erhebliche Beeintrachtigungen der Hand, obwohl
seitens des Oberarztes nachgewiesen wurde, dass die OP fehler-
frei verlaufen sei. Der Bundesgerichtshof sprach dem Patienten
Schmerzensgeld zu, da der Eingriff durch den Oberarzt rechts-
widrig erfolgte. Der Patient hadtte vorab informiert und gefragt
werden miissen, dass nicht der Chefarzt operiert.

AXA KV erstreitet aktuell ein richtungsweisendes
Urteil beim BGH fiir die gesamte PKV:

Ein AXA KV-krankenversicherter Versicherungsnehmer streitet
mit AXA KV, dass ein Treuhdnder zur zuriickliegenden Beitragsan-
passung nicht unabhdngig gewesen ware und daher die Beitrag-
sanpassung fiir ihn daher keine Giltigkeit habe. Er streitet nicht
stellvertretend fiir alle PKV-Versicherten, sondern fiir seinen in-
dividuellen Vertrag, speziell geht es um die Jahre 2012 und 2013.
Nach einem ersten Urteil des Amtsgerichts Potsdam (Aktenzei-
chen 29C 122/16), hat AXA KV begriindete Berufung eingelegt,
um ein endgiiltiges Urteil beim Bundesgerichtshof zu erwirken.
Wer sich fiir Details interessiert, findet diese selbstverstandlich
im [pma:]-Infosystem.

112018

Teure PKV-Fehlberatung bei fehlendem Beratungs-
protokoll
Ein 56-jahriger Mann interessierte sich im Rahmen einer Bera-
tung zur Verbesserung seiner Altersversorgung fiir eine private
Zusatzversicherung zu seiner bereits lebenslang bestehenden ge-
setzlichen Krankenkassenmitgliedschaft. Zum Zeitpunkt der Be-
ratung wurde er erstmalig freiberuflich tatig. Obwohl die recht
geringe staatliche Rente Bestandteil des Gesprachs war, empfahl
die Beraterin dem - bekanntlich bereits 56-jahrigen - Mann kei-
ne Zusatzversicherung, sondern eine private Vollversicherung, die
dieser auch abschloss. Es wurde nicht iiber Vor- und Nachteile
beraten; es wurde kein detailliertes Beratungs- und Dokumen-
tationsprotokoll gefertigt. Der Bundesgerichtshof entschied, dass
der Mann lebenslangen Schadensersatzanspruch von der Bera-
terin verlangen darf. (Geschéftszeichen 1-20 U 116/13-Ersturteil
OLG Hamm). Ein Zugangsrecht zur GKV fiir tiber 55-J3hrige gibt
es laut SGB V ausdriicklich nicht, der Herr konnte nicht in die GKV
zuriickkehren.

LASIK-OP der Augen muss von der PKV erstattet
werden

Der Bundesgerichtshof entschied, dass die PKV die Erstattung der
LASIK-OP (Laser-Operation zur Sehschérfenkorrektur) nicht allein
wegen der Ublichkeit des Tragens einer Brille oder von Kontakt-
linsen verneint werden kdnne. Denn das Tragen einer Brille oder
von Kontaktlinsen stellt keine Heilbehandlung dar. Ersturteil Ak-
tenzeichen: IV ZR 533/15 Landgericht Heidelberg. |

[pma:] Team Krankenversicherung



Die Absicherung der Arbeitskraft ist fur jeden
Arbeitnehmer von besonderer Bedeutung.

Die Erwerbsunfahigkeitsversicherung
von AXA - attraktiver Basisschutz in der
Biometrieabsicherung.

AXA bietet neben der Berufsunfahigkeitsvorsorge (BU) auch Produkte zur Erwerbsunfahigkeits-
absicherung (EU). Mit diesem Basisschutz schitzt der Kunde sich vor dem volistandigen Verlust der
Erwerbsfahigkeit. Insbesondere Kunden, die sich bisher aufgrund einer ungiinstigen Berufsgruppen-
einstufung einen Berufsunfahigkeitsschutz nicht leisten konnten oder in der BU nicht versicherbar
waren, konnen Sie nun mit AXA einen Basisschutz zu bezahlbaren Preisen anbieten.

Die neue EU-Versicherung lohnt sich besonders fiir Arbeitnehmer in der geforderten betrieblichen
Altersversorgung. Zudem konnen Arbeitgeber ihre Arbeitnehmer mit glinstigen Beitragen absichern
und damit ihre soziale Kompetenz unter Beweis stellen. Erschlieflen Sie mit der EU neue Firmen-
kundensegmente, die bislang fiir die Absicherung der Arbeitskraft nicht zuganglich waren.

Weitere Informationen
zur EU-Absicherung

von AXA finden Sie unter
www.AXA-Makler.de

Franke
EU Komfort

Bornberg

=
hervorragend ﬁ
Erwerbsunféhigkeitsversicherung

AxaLebensversicherung AG
Selbststéndige Enverbsunfahigkeitsversicherung

Produkt 0912017

winnfo-ating de Raling: 1012017
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Beihilfe-PKV und das groBe Produktionspotential!

Einstellungstermine/-zahlen fiir Lehramtsanwérter bzw. Referendare in den Bundesldndern 2018

Der Stellenbeginn von Beamtenanfangern ist DER Termin, um
in die private Krankenversicherung einzusteigen. Helfen Sie Ih-
ren Kunden rechtzeitig, die richtige private Krankenversiche-
rung abzuschlieBen. Das Team KV der [pma:] unterstitzt Sie
hier mit Beratungslogik, Newslettern fiir Ihren Kundenbestand,

Land

Beihilfesatze

geplante Einstellungszahlen

Baden-Wiirtemberg

® Ledige Beihilfeberechtigte:

50 %

® mit 2 oder mehr Kindern:
keine Anderung

® Pensionar: 50 %

® Ehepartner: 50 %

® Kinder und Waisen: 80 %

Bayern

® Ledige Beihilfeberechtigte:

50 %

® mit 2 oder mehr Kindern:
70 %

® Pensionar: 70 %

® Ehepartner: 70 %

® Kinder und Waisen: 80 %

Berlin

® Ledige Beihilfeberechtigte:

50 %

® mit 2 oder mehr Kindern:
70 %

® Pensionar: 70 %

® Ehepartner: 70 %

® Kinder und Waisen: 80 %

WG-konformen Angeboten zu PKV und DU, korrektem Umgang
mit der Beamten-Offnungsaktion und besten Empfehlungen fiir
alle Ihre beihilfeberechtigten Interessenten und auch deren Fami-
lie. Damit Sie rechtzeitig |hre Aktionen vorbereiten kdnnen: Hier
die Tabelle der Einstellungstermine pro Bundesland:

Brandenburg

® Ledige Beihilfeberechtigte:
50 %

® mit 2 oder mehr Kindern:
70 %

® Pensionar: 70 %

® Ehepartner: 70 %

® Kinder und Waisen: 80 %

2018 ca. 5.500 ca. 4.800 ca. 1.700* ca. 1.400

1. Termin 01.02. 01.02. 05.02. 01.02.

2. Termin 01.09. 01.09. 09.08. 01.07.

3. Termin

4.Termin

E?r:;:e?lzrnzesmu . Beamte Beamte Angestellte Beamte
Hinweis

Bremen Hamburg Hessen Mecklenburg-Vorpommern

® Ledige Beihilfeberechtigte: 50 %

® mit 1 Kind: 55 %

® mit 2 Kindern: 60 %

® mit 3 Kindern: 65 %

® mit 4 Kindern: 70 %

® Pensiondr: 60 % bis zu 80 %

® Ehepartner: 55 % bis zu 70 %

® Kinder und Waisen: 55 % bis zu 70%

® Ledige Beihilfeberechtigte: 50 %

® mit 1 Kind: 55 %

® mit 2 Kindern: 60 %

® mit 3 Kindern: 65 %

® mit 4 Kindern: 70 %

® Pensionar: 60 % bis zu 85 %

® Ehepartner: 55 % bis zu 85 %

® Kinder und Waisen: 55 % bis 85 %

® Ledige Beihilfeberechtigte: 50 %
® mit 2 oder mehr Kindern: 70 %
® Pensionar: 70 %

® Ehepartner: 70 %

® Kinder und Waisen: 80 %

® Ledige Beihilfeberechtigte: 50 %
® mit 2 oder mehr Kindern: 70 %
® Pensionar: 70 %

® Ehepartner: 70 %

® Kinder und Waisen: 80 %

ca. 320"

ca. 800" ca. 2.400 ca. 450
01.02. 01.02. 01.05. 01.02.
01.08. 01.05. 01.11. 01.08.
01.08.
01.11.
Beamte Beamte Beamte Beamte
112018
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Ansprechpartner:

DBV

Andreas Jansen

Tel.: 0221 14831744
andreas.jansen@axa.de

Niedersachsen

* Ledige Beihilfeberechtigte: 50 %
® mit 2 oder mehr Kindern: 70 %
® Pensionar: 70 %

® Ehepartner: 70 %

® Kinder und Waisen: 80 %

ca. 4.200*

01.02.
01.08.

01.11.

Beamte

3. Termin fiir Berufsschulen

Sachsen-Anhalt

® Ledige Beihilfeberechtigte: 50 %
® mit 2 oder mehr Kindern: 70 %
® Pensionar: 70 %

® Ehepartner: 70 %

® Kinder und Waisen: 80 %

ca. 700

01.02.

01.09.

Signal Iduna

Team West Kranken

Tel.: 0231 13539061
west.kranken@signal-iduna.de

Barmenia

Thomas Knobloch

Tel.: 0202 4383238 | Mobil: 0151 72652766
Thomas.Knobloch@barmenia.de

Nordrhein-Westfalen

® Ledige Beihilfeberechtigte: 50 %
® mit 2 oder mehr Kindern: 70 %
® Pensionar: 70 %

® Ehepartner: 70 %

® Kinder und Waisen: 80 %

ca. 9.600

01.05.

01.11.

Beamte

Sachsen

® Ledige Beihilfeberechtigte: 50 %
® mit 2 oder mehr Kindern: 70 %
® Pensionar: 70 %

e Ehepartner: 70 %

® Kinder und Waisen: 80 %

ca. 1.200

01.08.

Angestellte

Schulleiter konnen verbeamtet
werden

Rheinland-Pfalz

® Ledige Beihilfeberechtigte: 50 %
® mit 2 oder mehr Kindern: 70 %
® Pensionar: 70 %

® Ehepartner: 70 %

® Kinder und Waisen: 80 %

ca. 600

15.01.
01.05.

01.08.
01.11.

Beamte

Termine ortsabhéngig

2. und 4. Termin fiir Berufsschulen

Schleswig-Holstein

® Ledige Beihilfeberechtigte: 50 %
® mit 2 oder mehr Kindern: 70 %
® Pensionar: 70 %

® Ehepartner: 70 %

® Kinder und Waisen: 80 %

ca. 200"

01.02.

01.08.

Saarland

® Ledige Beihilfeberechtigte: 50 %
® mit 2 oder mehr Kindern: 70 %
® Pensionar: 70 %

® Ehepartner: 70 %

® Kinder und Waisen: 80 %

ca. 150

01.02.

01.08.

Beamte

Thiiringen

® Ledige Beihilfeberechtigte: 50 %
® mit 2 oder mehr Kindern: 70 %
® Pensionar: 70 %

® Ehepartner: 70 %

® Kinder und Waisen: 80 %

ca. 500

01.02.

01.09.

Beamte

seit 2017 wieder Verbeamtung
in Thiiringen

[pma:] Team Krankenversicherung



[pma:] Terminkalender

Impressum

in Miinster

in Berlin

in Koln

in Wiirzburg

in Miinchen

Thr Feedback ist uns wichtig!

Das [partner:] Magazin entwickelt sich stindig
weiter — ebenso wie lThre Lesegewohnheiten. Daher
wiirden wir Sie gerne etwas fragen: Wie gefillt Th-
nen [partner:]? Sicherlich haben Sie sich schon eine
Meinung zum Magazin gebildet. Dann kénnen Sie
uns helfen, [partner:] noch besser zu machen. Unser
Ziel ist es, Thnen fiir Thre Arbeit relevante Inhalte zu
bieten. Thr Feedback ist fiir die redaktionelle Arbeit
eine groBe Unterstiitzung.

Schreiben Sie uns einfach per E-Mail an
korlovic@pma.de

Vielen Dank!

SAbER 2

Top-Anwender

Maklerpool
[pma:]
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Gothaer Berufsunfahigkeitsversicherung.

M Zuverldssige finanzielle Absicherung ab dem ersten Beitrag

4 Leistet monatlich die individuell vereinbarte Zahlung

M Falls Sie zeitweise oder dauerhaft berufsunfdahig werden
Flexibel an Ihr Leben angepasst

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




Kein Mensch ist ein
Ptlegetall

Fur die Zukunft:
Die einzigartige Pflegeversicherung Pflege100

Besser Barmenia.
Besser leben.

Das Pflegemonatsgeld Pflege100 finanziert und sichert die Vor-
sorge |hrer Kunden. Das Besondere daran: Die Barmenia zahlt
100% Leistung auch schon in Pflegegrad 1. So erhalten Ihre Kun-
den finanzielle Unterstltzung in einer Phase, in der ihnen noch
viele Mdglichkeiten offenstehen — und die in der Regel die langs-
te ist. Mit den integrierten Beratungs- und Vermittlungsleistun-
gen der Johanniter kdnnen sie ihr Leben weiter selbstbestimmt
gestalten — als Mensch und nicht als Pflegefall!

* k& ok Kk

AUSGEZEICHNET

B!iege agegeld

MORGEN

MORGEN

PM 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





