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DIE ZUKUNFT IST JETZT
Riickblick & Ausblick

Wenn ein Virus Lohnfortzahlung Weil das
die Welt verdndert ohne Risiko Leben zdhlt
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Wenn Sie sich JETZT fragen, ob es
13 2021 eine [pma:] Jahresauftakttagung

geben wird, dann lautet die Antwort:
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JA, ES WIRD.

Bleiben Sie gespannt, wir halten Sie auf
dem Laufenden.



Editorial

Liebe Leserinnen und Leser,

wie heilt es so schon? Erstens kommt es anders und zweitens als
man denkt? Treffender kdnnte man das Jahr 2020 sicher nicht
beschreiben. Und auch in unserer Branche haben wir viel erlebt,
aber auch viel bewegt. Beratung und Betreuung sind digitaler und
damit auch ein Stiick weit flexibler geworden. Wir haben uns ,in-
fizieren", aber auch animieren lassen, und kénnen riickblickend
sagen, dass in jeder Krise auch eine Chance liegt, man muss sie
nur ergreifen.

So wurde z.B. aus dem Mask-have das Must-have der Saison und
die Berufsunfahigkeitsversicherung zum Bestseller dieser Tage.
Noch nie zuvor haben sich so viele Menschen Gedanken darliber
gemacht, wie es ware, schwer zu erkranken. Noch nie wurde das
Arbeitsleben so schnell, so radikal verandert wie jetzt. Des einen
Freud ist aber auch des anderen Leid. Deshalb empfiehlt etwa un-
ser Mentalcoach Matthias Vette in seinem Artikel, sich der Spirale
des Hoher-Schneller-Weiter-Denkens zu entziehen und den Fort-
schritt moderat anzugehen. Es ist wieder - oder jetzt besonders
- an der Zeit, an sich zu denken und mehr Ruhe, Leichtigkeit und
vielleicht auch Struktur in sein Leben zu bringen.

Sich dem hier und heute zu stellen, hat aber natiirlich immer
auch etwas mit der Zukunft zu tun. Wie wollen wir leben? Was
kann uns das Menschsein oder die Arbeit erleichtern? Darliber
sprachen wir mit dem Bundestagsabgeordneten Dr. Carsten Bro-
desser. Wir informierten und diskutierten (iber unsere Branche
im Spannungsfeld stetig wachsender Regulatorik, Image-Proble-
men, Provisionsdeckel und die DIN-Norm 77230. Klare Wiinsche
zu formulieren und diese verstindlich zu vermitteln kann dazu
fiihren, dass Verdnderungen angestoBen werden. Das funktioniert
librigens auch bei uns selbst.

Um Verdnderung und Verbesserung zu erreichen, bedarf es ent-
sprechender Plane und klar definierter, formulierter und natiirlich
terminierter Ziele. Wie das geht? Verraten wir lhnen im Heft.

Wir verraten lhnen aber noch viel mehr. So haben wir z.B. ein
neues Unternehmen gegriindet und uns damit auf den potenziel-
len Aufsichtswechsel (auf die BaFin) in der Branche der Finanz-
anlagevermittler und Finanzberater eingestellt. Einstellen miissen
wir uns aber auch auf den Winter. Dieser wird anders sein. Aber
es gibt dennoch viele wunderbare Dinge, die uns die kalte und
dunkle Jahreszeit beschert. Wie die Vorfreude auf Weihnachten.
Und weil Winter auch Weihnachten und damit Vorfreude bedeu-
tet, haben wir fiir die bevorstehende Adventszeit 24 Ideen fiir
Adventskalender gesammelt. Wir werfen einen Blick auf unter-
schiedliche Brauche zu Weihnachten und Neujahr und natiirlich
auch in die Zukunft. Weihnachten kommt. Der Jahreswechsel
auch. Aber bis dahin leben wir einfach im hier und jetzt und ge-
nieBen die Zeit.

In diesem Sinne bleiben Sie gespannt und weiterhin gesund.

B tw

Markus Trogemann Dr. Bernward Maasjost
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[Schwerpunkt: Die Zukunft ist jetz

Wenn ein Virus die Welt veriandert...

hat das Auswirkungen auf viele Bereiche, so auch die BU

. Ist eine BU-Versicherung vorhanden, leistet sie
- auch im Falle von Corona. Sobald jemand
sechs Monate zu 50 % berufsunfahig ist, zahlt
die BU die vertraglich vereinbarten Leistungen!
Das Ganze bis alles wieder gut ist oder bei
schweren Verldufen mit Langzeitfolgen sogar
bis zum Endalter.

. Ist keine BU-Versicherung vorhanden, aber je-
mand erkrankt, kann nicht noch schnell versi-
chert werden. Der Abschluss einer BU ist erst
nach einer Genesung und einer eventuellen
Karenzzeit (wieder) moglich. Bitte bedenken
Sie, dass durch die Erkrankung entstandene
Langzeitschaden die Chancen auf eine Absi-
cherung erschweren oder eventuell sogar kom-
plett verhindern kénnen.

[partner:] 412020

Das Corona Virus verindert die Art, wie wir

leben, denken und arbeiten. Nahezu jeder Be-
reich ist ,infiziert“ und muss neu gedacht oder
auch neu gemacht werden. So auch das The-
ma Berufsunfdhigkeitsversicherung. Noch nie
zuvor haben sich so viele Menschen Gedanken
dariiber gemacht, wie es wiare, schwer zu er-
kranken. Noch nie wurde das Arbeitsleben so
schnell, so radikal verindert.

Doch was heiBBt das konkret?

Werden die Menschen im Homeoffice kiinftig gliicklicher und ge-
stinder? Oder fehlen die sozialen Kontakte und werden sie krank?
Werden Wegeunfélle durch die fehlende Anfahrt zum Arbeits-
platz reduziert? Wird Burnout bald kein Thema oder ein ganz be-
sonderes sein?

Corona animiert uns - und unsere Kunden - dazu, bestehende
Absicherungen neu zu priorisieren und uns mehr Gedanken Gber
unseren Gesundheitsschutz zu machen. Nutzen Sie diese Chance
und sprechen Sie Ihre Kunden gezielt auf das Thema Berufsunfa-
higkeitsversicherung an.

Wenn Sie sich nun fragen, welchen Einfluss das Virus und die
damit verbundene neue Arbeitswelt auf die Absicherung des Ein-
kommens hat, dann soviel vorab: die Branche ist um kontinuierli-
che Fortschritte bemiiht. Neben Teilzeitklauseln und Scoring-Mo-
dellen, bieten einige Versicherer inzwischen auch Lésungen fir
junge Menschen, bei denen der Absicherungswille aktuell noch
am schwéchsten ausgepragt ist.

Und was bieten wir? Ein Rund-um-sorglos-Paket. Wir geben
Orientierung im Produktdschungel, erarbeiten individuelle, statt
pauschale Lésungen und sparen Zeit wie Kosten.

Das klingt ansteckend?
Dann sprechen Sie uns an.

[pma:] Team Gesundheit, Vorsorge und Vermdgen
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Mit Herzblut fur lhren Betrieb.

Wie Sie mit unserer gewerblichen Schadenversicherung Ihren Betrieb
flexibel und passgenau absichern, erklart [hnen personlich und klar:

Landesdirektion Nord, Tim Politycki
Telefon 0251 509134, Mobil 0151 53841758

tim.politycki@nuernberger.de



Altersvorsorge erhohen

- ZUM NULLTARIF!

Fir ungefahr 90 Prozent der Deutschen entfallt ab
dem 01.01.2021 der Solidaritatszuschlag.' Wo ware
dieser besser investiert als in der eigenen Alters-
vorsorge? So konnen Kunden einfach ihre Beitrage
in bestehenden Vertragen erhohen, ohne am Ende
weniger Geld auf dem Konto zu haben.

[ Diese Chance, die Altersvorsorge zum Nulltarif zu erh6hen, bietet
sich in allen drei Schichten an. Bei Canada Life profitieren Kunden
zusatzlich von den bewdhrten Features der GENERATION-Tari-
fe, die schon lange eine gewinnbringende Alternative
zu klassischen, zinsgebundenen Tarifen
bilden. Um auf die Gelegenheit der Zu-
zahlungen aufmerksam zu machen bietet
Canada Life Unterstiitzung durch E-Cards
fiir die digitale Kundenansprache sowie
einen Soli-Ersparnis-Rechner.

Gute Renditechancen mit
Canada Life
In allen drei Schichten der Alters-
vorsorge bieten die GENERATI-
ON-Tarife von Canada Life moderne
Losungen, die mit starken Rendi-
techancen und robusten Garantien
zum Rentenbeginn iiberzeugen. Da-
bei hat sich auch wahrend der aktu-
ellen Krise erneut gezeigt, dass der
H]. Kapitalmarkt langfristig gute Rendi-
techancen fiir Kunden bereithalt.
Auch die Angst vor den Auswirkungen
der Krise auf die Aktienkurse ist gesun-
ken. Eine Umfrage des Marktforschungsin-
stituts YouGov im Auftrag von Canada Life
zeigt: Die Halfte der Menschen in Deutsch-
land geht davon aus, dass sich die Aktienkurse
nach der Corona-Krise wieder erholen. Im Ge-
gensatz zu den vergangenen Krisen rat auch
der Verbraucherschutz heute zu Geduld mit

L
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Fondspolicen.?

Dass dies sich auszahlt, zeigt der bewéahrte Unitised-With-Profits
(UWP) Fonds von Canada Life - der Motor der GENERATION-Tarife.
Dieser hat bereits die Finanz- und Eurokrise gemeistert und hat seit
seiner Auflegung Anfang 2004 durchschnittlich 5,0 Prozent Rendi-
te p.a. erwirtschaftet. Zusétzlich sind Kunden durch Garantien ab-
gesichert: Durch ein Glattungsverfahren steht ihnen zum Renten-
beginn ein Garantiwert bereit, falls die Fondsergebnisse unattraktiv
ausfallen sollten. Dieser liegt seit Auflequng bei durchschnittlich
2,7 Prozent p.a. Alternativ kdnnen Kunden den Rentenbeginn auch
verschieben, um unattraktive Fondsergebnisse auszubiigeln.

Wertentwicklung Unitised-With-Profits- (UWP) Fonds

Tatsachliche Wertentwicklung

Wertentwicklung geglattet (Garantiewert) 2,7% p.a.

Wertentwicklungen seit Auflegung des Fonds am 31.01.2004,

Losungen in allen drei Schichten

Eines ist auch trotz Krise gleichgeblieben: Viele fiihlen sich fiir
das Alter nicht richtig abgesichert. Laut der aktuellen Umfrage
von Canada Life sehen sich nur 35 Prozent der Bevdlkerung in
ihrer Altersvorsorge gut aufgestellt und haben hier bereits die In-
itiative ergriffen. Fiir ein gutes lebenslanges Einkommen zu sor-
gen, bleibt also eine wichtige Aufgabe. Canada Life bietet hierfir
Lésungen in allen drei Schichten der Altersvorsorge.

In der ersten Schicht bietet der GENERATION basic plus-Tarif be-
sonders fiir Selbstdndige und Freiberufler eine gute Option, fiir
das Alter vorzusorgen und dabei steuerliche Vorziige zu nutzen.
Die Basisrente ldsst sich bei Canada Life mit zusatzlichen Risi-
ko-Bausteinen verkniipfen. Neben dem UWP-Fonds haben Kun-
den auch die WahImdglichkeit zwischen dem Automatischen
Portfolio Management und der Einzelfondsauswahl.

In der zweiten Schicht steht Kunden die bAV-Lésung GENERA-
TION business zur Verfligung. Hier ist neben dem belastbaren
Produkt-Ansatz auch eine engagierte Vertriebs-Unterstiitzung

1 https://www.bundesregierung.de/breg-de/aktuelles/solidaritaetszu-
schlag-1662388

2 https://www.verbraucherzentrale.de/wissen/geld-versicherungen/altersvorsorge/
coronafolgen-bei-aktien-und-anderen-geldanlagen-nicht-hektisch-wer-
den-45505

Teil des bAV Konzepts. Regionale bAV-Spezialisten und das On-
line-Angebot mit dem ,bAV-Werkzeugkasten” bieten Unterstiit-
zung fiir die Argumentation - auch wahrend Krisenzeiten.

Auch der GENERATION private plus-Tarif der dritten Schicht bie-
tet besonders wahrend der Krise gute Mdglichkeiten. Hier kénnen
Kunden angespartes Kapital in Form von Einmalbeitrdgen inves-
tieren. Viele davon nutzten die coronabedingten Talsohlen an der
Borse, um Einmalbeitrdage zu investieren und langfristig von den
guten Renditechancen zu profitieren. Im GENERATION private
plus kdnnen die Kunden zwischen 30 Fonds wahlen, zu denen
nattirlich auch der UNP-Fonds zihlt. ]

Neuerung in der bAV

Der bAV-Tarif GENERATION business wird im neuen Jahr um ein
paar spannende Neuerungen erweitert. Dabei bleiben bewdhrte
Eigenschaften wie das UWP-Prinzip erhalten, aber durch groBere
Flexibilitat kann eine breitere Zielgruppe von der Losung profitie-
ren. Zum Beispiel kann man dann schon ab einem Monatsbeitrag
von 20 Euro fiir eine Betriebsrente sparen. Auch gibt es in der Di-
rektversicherung und der Pensionszusage kiirzere Aufschubzeiten.
So kommen auch viele Beschaftigte mit Tarifbindung und einem
Tarifvertrag zum Zug, der nur relativ geringe Investitionen in eine
betriebliche Altersvorsorge vorsieht.

Neuerung in der Dread Disease-Absicherung

Die Schwere Krankheiten Vorsorge ist die Dread Disease-Losung
der Canada Life und schon seit bald 20 Jahren Teil des Programms.
Canada Life war auch einer der ersten, der diese Art der Versiche-
rung auf den deutschen Markt brachte. Der Tarif wird im neuen
Jahr ebenfalls erneuert und deckt dann insgesamt 55 Krankheiten
ab. Zusatzlich kann sich der Kunde mit einem erweiterten Krank-
heiten-Katalog absichern, der 25 Erkrankungen beinhaltet. Eine
Multi-Pay-Option sorgt dafiir, dass man die Police nach einem
Leistungsfall weiterfiihren kann - gemaB den Versicherungsbe-
dingungen mit der Halfte der bisherigen versicherten Leistung.
Ebenfalls neu: Ein monatlicher Fixbeitrag, der nicht ansteigen
kann - auBer die Kunden erhdhen ihn.




en ergreifen

Maklern verdndert. Die Krise

» meint AXA. Kai Kuklinski, Vor-

T Maklervertrieb Leben & Kranken,
ertrieb Komposit vom AXA Konzern,
en Themen Digitalisierung, persénlicher

[partner:] 42020
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Herr Kuklinski, Versicherer und Makler haben
durch die Pandemie vermehrt auf digitale Tools
zuriickgegriffen. Wie geht es hier jetzt weiter und
was bedeutet das fiir den personlichen Vertrieb?

Kai Kuklinski: Schon vor der Corona-Krise haben wir die Veran-
derung des Kundenverhaltens durch die Digitalisierung als Mega-
trend identifiziert - Stichwort: ,hybrides Kundenverhalten*. AXA
hatte zu dem Zeitpunkt bereits viele Weichen gestellt und war in
Bezug auf digitale Strecken, Kontaktwege und Tools schon sehr
gut aufgestellt.

Fiir uns ist aber auch klar, dass der personliche Kontakt bzw. die
personliche Interaktion - egal lber welches Mittel - den Unter-
schied fiir die Entwicklung von Beziehungen macht. Deswegen
setzen wir ganz klar auf ein ,,0mni-Kanal“-Modell und wollen fiir
unsere Kunden iber alle Kontaktwege vernetzt mit unseren Ange-
boten und Services prasent sein - egal ob digital oder personlich.

Durch die Pandemie ist bei den Menschen das
Bewusstsein fiir Sicherheit und Gesundheit
gestiegen. Was bedeutet das fiir Thr Geschaft?

Kai Kuklinski: Insgesamt verzeichnen wir seit Ldngerem einen ge-
steigerten Bedarf an Absicherung und qualifizierter Beratung, tib-
rigens in allen relevanten Geschaftsfeldern. Wir sehen trotz oder
gerade wegen der erschwerten Rahmenbedingungen durch die Co-
rona-Krise gute Chancen, im Vertrieb richtig durchzustarten. Deut-
lich wird diese Entwicklung zum Beispiel anhand massiv gestiege-
ner Registrierungen und der vermehrten Nutzung unseres digitalen
Portals ,Meine Gesundheit” sowie der erweiterten Gesundheitsser-
vices. Auch unser Kundenportal MyAXA und unsere digitalen Kom-
munikationsplattformen mit unseren Vertriebspartnern, wie etwa
Dialog@AXA, werden verstarkt wahrgenommen und genutzt.

Herr Pape, wie sehen Sie die aktuelle Entwicklung
fiir die private Krankenvollversicherung und die
Altersvorsorge von AXA?

Christian Pape: Wir haben Mitte letzten Jahres unser neues Ge-
sundheits-Angebot ActiveMe auf den Markt gebracht. Aus un-
serer Sicht genau das richtige Angebot zur richtigen Zeit. Coro-
na hat uns Recht gegeben, denn die Nachfrage nach digitalen
Zusatzservices steigt enorm. Die Anzahl der Online-Arzte nimmt
stetig zu und neue Bedingungswerke lassen dariiber hinaus zu,
dass wir unseren Kunden ein verbrieftes Recht fiir digitale Medi-
zinprodukte, digitale Services und fiir Online-Arzte geben.

Aber auch in der Altersvorsorge erleben wir, dass verstarkt Lo-
sungen nachgefragt werden, die Sicherheit und Renditechancen
vereinen. AXA kann bei der privaten Altersvorsorge zum Beispiel
mit der Relax Rente punkten, da diese sowohl ein Garantiever-

sprechen beinhaltet als auch seit Jahren hohe Renditen erzielt.
Aktuell liegt die Uberschussbeteiligung bei 2,9 Prozent.

Herr Hunold, welche Auswirkungen hat die
Pandemie auf das Gewerbegeschift von AXA?

Claus Hunold: Das Gewerbegeschaft ist auch fir AXA duBerst
relevant. Bei vielen Unternehmen ist die Liquiditatssituation ak-
tuell nicht einfach. AXA bietet an der Stelle schon seit einiger
Zeit sehr gute und innovative Losungen. Mit unserer Biirgschafts-
versicherung auf der einen und dem neuen Factoring-Angebot
auf der anderen Seite schaffen wir fiir unsere Kunden wichtige
Freirdume, um die Krise zu meistern und sich auf ihr eigentli-
ches Kerngeschaft zu konzentrieren. Dariiber hinaus fiihren wir
weitere Versicherungsldsungen ein, beispielsweise unsere neue
FirmenFlex Cyberversicherung. Diese bietet durch neue Baustei-
ne, wie Betriebsunterbrechung und Internet-Betrug, eine hervor-
ragende Risikodeckung. AXA steht als verldsslicher und starker
Partner an der Seite unserer Gewerbekunden und hilft dabei,
bestmaglich durch diese Krise zu kommen.

Kommen wir zum Schluss noch einmal auf
konkrete digitale Unterstiitzung im Vertrieb zu
sprechen. Was gibt es da Neues von AXA?

Christian Pape: Unsere digitalen Verkaufsstrecken, die bereits vor
Corona bestanden, finden bei unseren Kunden und Vermittlern
jetzt noch mehr Anklang. Einfache Abschlussméglichkeiten (ohne
Unterschrift) haben wir zusitzlich moglich gemacht. Es macht
uns stolz, dass wir flir nahezu alle Produkte diesen digitalen Pro-
zess anbieten konnen. Wir wollen unsere Vertriebspartner best-
mdglich in der Interaktion mit ihren Kunden unterstiitzen.

Claus Hunold: Neben digitalen Abschlussstrecken, attraktiven
Produkten und marktfahigen Preisen, bieten wir zudem weitere
erstklassige Prozesse an. Dazu setzen wir auf BiPRO, um unseren
Maklern sowohl im Neu- als auch im Bestandsgeschaft das Leben
so leicht wie mdglich zu machen. Im Bestandsgeschaft hat AXA
mit dem Portfoliotransfer-Tool gerade ein Instrument eingefiihrt,
mit dem Makler auf Knopfdruck Gewerbebestdnde komplett digi-
tal an AXA libertragen und damit von den Top-Leistungen unseres
Firmenkundenprodukts Profi-Schutz profitieren kénnen. Uber ihren
personlichen Ansprechpartner kdnnen sich unsere Makler dariiber
informieren und bei Bedarf auch einen Zugang zum Tool erhalten.

412020 [partner:]
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[Schwerpunkt: Die Zukunft ist jetzt]

ALLES UNTER DACH UND FACH?!

Die Bundesregierung hat sich zum Ziel gesetzt, zur ,Herstellung
einer einheitlichen und qualitativ hochwertigen Finanzaufsicht die
Aufsicht tber die freien Finanzanlagevermittler schrittweise auf die
Bundesanstalt fiir Finanzdienstleistungsaufsicht” zu libertragen.
Die Aufsicht wird zentralisiert und die Kontrolle von den Gewer-
bedmtern und Industrie- und Handelskammern wechselt auf die
BaFin.

Leider ist aktuell unklar, wie die Vereinheitlichung der Aufsicht
liber Finanzanlagenvermittler bei der BaFin finanziell und orga-
nisatorisch tatsdchlich umgesetzt werden soll. Ebenso kritisiert
etwa der Nationale Normenkontrollrat, dass das Ziel - insbe-
sondere die Notwendigkeit der Ubertragung der Aufsicht auf die
BaFin - nicht ausreichend nachvollziehbar und verstandlich dar-
gestellt sei. Es mangele an entsprechenden Belegen und einer
Auseinandersetzung mit méglichen Alternativen.
Finanzanlagenvermittler kénnen damit vorerst einmal aufatmen.
Was passiert jedoch, wenn alle Unklarheiten ausgerdaumt und
alle* Zweifler liberzeugt sind?
Dann werden die Erlaubnistrager des §34f GewO und der §34h
GewO unter dem WpHG zusammengefasst.
Als Folge daraus steht zu befiirchten, dass Finanzanlagever-
mittler lhre Erlaubnis gemaB § 34f GewO zuriickgeben.
Ihnen drohen ndmlich nicht nur erhebliche Kosten,
aktuellen Schatzungen zu Folge liegen diese bei
5.000-10.000 Euro p.a., sondern auch ein er-
heblicher Mehraufwand, so z.B.:
Eine jahrliche Selbsterkldrung im
I. Quartal (vermittelte Produk-
te (ISIN), Anzahl der Ge-
schafte pro Produkt,
Gesamtvolumen

*Seit Mitte des Jahres war von dem Projekt
Aufsichtswechsel nicht mehr viel zu héren. Eine
kiirzliche Anfrage der Linken zeigt jedoch, dass
sich an dem Vorhaben nichts geéndert hat. "Die
Bundesregierung strebt weiterhin eine Zentrali-
sierung der Aufsicht tiber Finanzanlagenvermitt-
ler und Honorar-Finanzanlagenberater bei der
Bundesanstalt fiir Finanzdienstleistungsaufsicht
(BaFin) an."

pro Produkt, Durchschnittsvolumen pro Produkt, Produkte
auBerhalb § 2 GWG, Anzahl der Anleger Vermittlung/Be-
ratung, erhaltene Zuwendungen/Honorare, Beschwerden,
Schadenersatz- oder Kulanzzahlungen, Zahlungen VSH)

Eine Abfrage bereits vor der geplanten Aufsichtsiibernahme
Eine Bindung an eine Priifungsordnung (an keinen Turnus
gebunden, durch eigene Priifer oder beauftragte Wirtschafts-
priifer mit geschatzten Kosten zwischen 5.000 und 10.000
Euro)

Eine Verpflichtung zur Einrichtung eines Erlaubnisantrags

Und weil gut begonnen, halb gewonnen bedeutet oder auch
Vorsorge besser ist als Nachsorge, sind wir bei [pma:] auf einen
potenziellen Aufsichtswechsel bereits jetzt bestens vorbereitet.
Mit dem ,Haftungsdach light" bietet die neugegriindete
[pma:] Vermégen GmbH freien Vermittlern und Beratern ab so-
fort ein neues zu Hause. Die Anbindung an die neue Vertriebs-
gesellschaft sorgt nicht nur dafiir, dass Sie lhre Schafchen ins
Trockene bringen kdnnen, sondern auch dafiir, dass Sie als ver-
traglich gebundener Dienstleister ausschliBlich fiir Rechnung und
unter Haftung der [pma:] Vermégen GmbH:

keine BaFin-Umlage zahlen miissen,

keine Selbsterkldrung abgeben miissen,

keinen Erlaubnisantrag stellen missen,

keine BaFin-Priifung erhalten,

keine VHV vorhalten miissen.

Jetzt sind Sie ganz aus dem Haus-
chen und wollen mehr erfah-
ren? Dann stehen Klaus
Ummen und Peter
Sommer bereit.

[pma:] Vermogen GmbH
Vertraglich gebundener Dienstleister
ausschlieBlich fiir Rechnung und unter
Haftung der [pma:] Vermégen GmbH

[pma:] Team Kapitalanlagen

[partner:] 42020
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Was auch kommt: lhre Kunden bleiben
in Balance. Mit ihrem Einkommensschutz.

Ein regelméBiges Einkommen ist die Basis flir den Lebensstandard lhrer Kunden — und den ihrer Familie. Deshalb halten auch
Verbraucherschitzer eine Absicherung der Arbeitskraft fiir notwendig. Die gute Nachricht: Mit S| WorkLife kann das Einkommen lhrer
Kunden jetzt ganz individuell geschiitzt und drohende Einkommensverluste abfedert werden. Wir bieten passgenaue Losungen, mit
denen Sie lhren Kunden genau das anbieten kénnen, was sie wirklich brauchen.

SIGNAL IDUNA Gruppe

Maklerdirektion West

Rheinlanddamm 189, 44139 Dortmund

Telefon 0231 135-3308 @
saskia.kaluta@signal-iduna.de

https://maklerportal.signal-iduna.de SIG NAL I DUNA
https://maklerblog.signal-iduna.de gut ZU wissen



[Schwerpunkt: Die Zukunft ist jetzt]

Die DIN-NORM und Ihr Kundenbestand

Wie Sie mit der DIN 77230 Ihr Unternehmen wertvoll machen

Von Dr. Wolfgang Kuckertz

Der Unternehmerlohn besteht nicht nur im Gewinn, der Jahr fir Jahr erzielt wird, sondern er liegt auch zu einem
erheblichen Teil in dem laufenden Anstieg des Unternehmenswertes. Wie erhoht man gezielt den Wert des eige-

nen Unternehmens?

[ Das eigene Unternehmen ist fiir einen Finanzdienstleister die Al-
tersvorsorge fiir ihn selbst. Kommt der Tag X, stellt sich die Frage,
woraus sich in einem Dienstleistungsunternehmen eigentlich der
Unternehmenswert bildet. Sachwerte wie Maschinen, Geb&ude,
Fuhrpark oder dhnliches existieren zwar teilweise, aber der Unter-
nehmenswert sollte doch hoher sein, als der Verwertungspreis der
enthaltenen Sachwerte. Das ist er auch. Der Unternehmenswert
besteht bekanntermaBen hauptsdchlich aus der Summe jedes
einzelnen Kundenwertes.

Der Wert eines Kunden ist eine auf der Vergangenheit beruhende
Schatzung dessen, was dieser liber die Dauer seiner Kundenbe-
ziehung in Zukunft an Einnahmen produzieren wird. Man spricht
hier vom Customer Lifetime Value (CLV). Denn der Wert des Un-
ternehmens sind die zukiinftigen Gewinne, die das Unterneh-
men mit allen Kunden insgesamt erzielt. Es gibt damit folgende
Haupt-Faktoren fiir den Wert des Unternehmens:

Ertrag, den man mit dem durchschnittlichen
Kunden erzielen kann

Dauer, die der Kunde noch Kunde sein wird
Weiterempfehlungswirkung von Kunden
Anzahl der Kunden

Wie kann man nun den Ertrag je Kunden erhéhen? Indem man
Prozesse schlank gestaltet und so die Kosten in den Griff be-
kommt und gleichzeitig die Anzahl der Vertrdge je Kunde erhdht.
Schlanke Prozesse verlangen eine Standardisierung der Prozesse
an den Stellen, an denen die Standardisierung mdglich ist, ohne
die Kundenindividualitdt aus dem Auge zu verlieren. Die DIN-
Norm 77230 Basisfinanzanalyse fiir Privathaushalte ist hier eine
der passenden Losungen. Durch sie wird der sonst recht aufwan-
dige Analyseprozess standardisiert und somit verschlankt. Gleich-
zeitig wird Uber 42 potenzielle Finanzthemen ein Cross-Sel-
ling-Potenzial mdglich, das auf anderen Wegen nur sehr schwer
zu erreichen ist.

Bei der Dauer der Kundenbindung muss ein Missverstandnis aus-

[partner:] 42020
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gerdumt werden. Es geht nicht um die Kundenbindung an den Be-
rater - das erhoht nicht den Unternehmenswert. Denn: Wenn der
Berater weg ist, ist auch der Kunde nicht mehr gebunden. Wert-
voll ist es, wenn der Kunde an das Unternehmen gebunden ist. Die
personenunabhdngige Qualitdt der Unternehmensprozesse sollte
den Kunden anziehen. Wird nach Standardisierung - im Ideal-
fall nach Norm - gearbeitet, dann ist die personenunabhdngige
Bindung zum Unternehmen erh&ht. Die Bleibewahrscheinlichkeit
und damit die durchschnittliche Bleibedauer der Kunden steigen.
Damit steigt ebenfalls der Unternehmenswert.

Kurz: Durch die DIN-Norm steigen die Cross-Selling-Quote, die
Effizienz und die Bindungsdauer der Kunden. Vor allem aber steigt
durch die Analyse aller Kunden nach der Norm die Transparenz:
Die Norm 6ffnet den vollstandigen Blick auf jeden einzelnen Kun-
den und damit auf den gesamten Kundenbestand: auf Einkom-
men, Risiken, Anlagen, Fremdvertrage und damit auch auf Liicken
und Potenziale. Als ,Spezialist fiir die private Finanzanalyse | DIN
77230" verkaufen Sie dem Ubernehmer mit lhrem Bestand sein
weit aufgeschlagenes ,Auftragsbuch fiir die Zukunft".

Das steigert den Unternehmenswert erheblich. Wenn dann noch
durch die erhéhte Reputation aufgrund der drei Buchstaben DIN
die Anzahl der Zielkunden und Empfehlungen steigt, so sind alle
Komponenten fiir einen ordentlichen Unternehmenswert gegeben. |

Dr. Wolfgang Kuckertz ist Vorstand der GOING PUBLIC!
Akademie fiir Finanzberatung AG, (www.going-public.edu).
GOING PUBLIC! bietet seit 1990 Qualifizierungen an, ist

in Priifungsausschiissen und Gremien von IHKs und DIHK
aktiv und ist einer der Pioniere des digitalisierten Lernens.
Kuckertz ist darliber hinaus Mitglied in Ausschiissen bei
DIN zur Entwicklung von Finanznormen.

Dr. Wolfgang Kuckertz
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[ Manchmal erschleicht einen das Gefiihl, dass es nur noch um die
Entwicklung und um noch héher, noch weiter und noch schneller
geht. Der Mensch mutiert zum Instrumentarium des Prozesses. Es
geht nicht mehr um ihn an sich, sondern er hat sich den Prozessen
unterzuordnen, oder zumindest anzupassen.

Das Ergebnis dieser Entwicklung ist eine kollektive Uberforde-
rung, ein starker Anstieg der psychischen Erkrankungen und eine
oftmals gefiihlte innere Leere. Allerdings ist der Mensch ja auch
ein Gewohnheitstier. Und so scheint das Tempo und die Uberfor-
derung als normal geworden, so dass Menschen mit dem Gefiihl
des NICHTS kaum noch umgehen kdnnen. Kalender miissen bis
zum Rand gefiillt sein; bloB kein NICHTS entstehen lassen. Was
sollen wir denn dann tun?

Nur am Rande sei erwdhnt, dass dieses Phdnomen sich in vielen
Familien von den Eltern auf die Kinder libertragt und diese versu-
chen, den Leistungsanspruch, den Eltern leben, doch zu erfiillen.
Kinder kénnen dadurch die Fahigkeit verlieren, einfach nur Kinder
zu sein und sich im Spiel zu verlieren. So sinnlos - sie kdnnten
doch in dieser Zeit lieber etwas Sinnvolles tun, damit sie spater




[Schwerpunkt: Die Zukunft ist jetzt]

besser in die Leistungsgesellschaft passen. Wie beruhigend klingt
doch die Entscheidung der ddnischen Schulen, ab mittags mit
dem Unterricht aufzuhdren und die Kinder in das freie Spielen
zu schicken. Auch weil man dort herausgefunden hat, dass das
nicht nur gesund und natdirlich fiir Kinder ist, sondern gleichzeitig
Intelligenz und Kreativitat fordert.

Zuriickkommend auf das eigentliche Thema, ist gefiihlt das
Menschsein dem Fortschritt untergeordnet. Wenn wir den Blick
auf eine natiirliche Ordnung wagen, dann sollte es doch so sein,
dass all diese Entwicklungen und Fortschritte dazu dienen sollten,
uns das Mensch sein zu versiiBen und zu erleichtern. Wir hier in
der westlichen Welt leben im kompletten Uberfluss von allem und
verspliren witzigerweise oftmals nur Mangel in uns. Es ist nicht
hoch, nicht schnell und nicht weit genug. Etwas geht doch noch.

Sprechen wir von einer Entartung? Hinter verschlossenen Tiiren
fallen dann oft die Masken und die Menschen wiinschen sich ein-
fach mehr Ruhe, Leichtigkeit und vor allem weniger Tempo. Nur
ein Ausstieg scheint nicht mdglich. Was sollen wir tun, der Rubel
muss doch rollen, hei3t es dann, um das Gewissen zu beruhigen
und um im alten Trott weitermachen zu kdnnen.

Das Geschrei wird erst dann groB3, wenn der Kérper sich zu Wort
meldet und mit Symptomen auf sich aufmerksam macht. Die
Weltgesundheitsorganisation WHO macht Stress fiir mehr als
80 Prozent der heutigen Zivilisationskrankheiten verantwortlich.

Oftmals hilft es, wenn wir einfach mal die Blickrichtung auf unser
eigenes Leben verdndern. Wie schon beschrieben, sind wir Men-
schen Gewohnheitstiere und die Dinge kommen uns so lange nor-
mal vor, bis wir erkennen, dass sie nicht normal sind.

Wenn wir uns unser eigenes Leben einfach mal von oben aus der
Vogelperspektive betrachten und die Frage zulassen, ob das alles
so in unserem Sinne verlauft, erlauben wir uns die Mdglichkeit in
Betracht zu ziehen, dass wir etwas verdandern konnen.

Erfolg haben wir bislang so hdufig an duBeren Faktoren festge-
macht. Titel in einem Unternehmen, die GroBe des Autos, der
Hauser und weitere nach auBen gestellte Statussymbole. Wenn
wir das bei einem Menschen sehen, denken wir, der hat es ge-
schafft, der ist aber erfolgreich.

Wenn wir jetzt beginnen, Erfolg neu zu denken, wird der Blu-
menstrauBl des Lebens auf einmal viel gréBer. Um eines deutlich
zu sagen: Es spricht rein gar nichts gegen schdne Autos, groBe
Hauser und einen angenehmen Lebensstil. Und es spricht alles
dafiir, dass wir mit dem, was wir tun, maximal erfolgreich sind.

Damit der Erfolg auch wirklich zu einem Erfolg wird, und vielleicht
sprechen wir in diesem Zusammenhang von Lebenserfolg, ist es

wichtig, dass wir das Thema Selbstermachtigung und Selbstver-
antwortung in Betracht ziehen.

Erfolg soll sich doch bitte leicht anfiihlen, er soll erfiillend sein,
Freude bereiten und das, was wir tun, soll uns mit Sinn erfillen.
Das bildet doch die Grundlage, dass wir zufrieden und gesund in
unserem Erfolg sind und den wirtschaftlichen Output nicht als
Kompensation fiir die Plackerei davor betrachten.

Nachfolgend stelle ich noch ein paar Fragen, die dazu dienen, den
eigenen Erfolg neu denken zu kdnnen. Wer Lust verspiirt, darf sich
gerne Zeit und Raum nehmen, um Antworten zu finden.

= Eine der wichtigsten Fragen fiir erfolgreiche Menschen ist,
wann ist es genug? Wenn wir hier keine Antwort haben,
konnen wir keine Zufriedenheit erlangen.

= Welche Bereiche meines Berufs machen mir am meisten Spal3
und wie kann ich diese vermehren?

= Wie kann ich die Aufgaben, die mich Energie kosten, delegie-
ren oder verdndern?

= \Welche fiinf Traume oder Wiinsche will ich mir noch erfiillen?

= Was will ich meinen Enkelkindern erzdhlen, was mich in
meinem Leben erfillt hat?

= Was ist mein personliches Wertesystem, nach dem ich mein
Leben ausrichte? Kenne ich meine Werte und lebe ich danach?

= Welche inneren und duBeren Treiber miisste ich eliminieren,
damit ich mit mehr Freude und innerer Ruhe groBere Erfolge
erzielen kann?

Das waren einige Fragen, die hoffentlich nicht nur zum Nachden-
ken, sondern auch zu wichtigen Erkenntnissen fiihren. |

Zum Abschluss gibt es noch ein
kostenfreies Angebot fiir [pma:]-Partner:

u dem Thema "Erfolg neu denken" biete ich ein kos-
tenfreies 30-miniitiges Coaching Gesprdch an, um
Impulse zu geben, wie Erfolg in Zukunft leichter und
freudiger sein kann.

Bitte vereinbaren Sie dazu einen Termin mit meinem
Biiro unter: 0441 [/ 949 88 380 oder unter
info@matthiasvette.com Betreff: pma

Matthias Vette | www.matthiasvette.com

412020 [partner:]
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Vertrieb

treffen Finanzexperten Dr. Carsten Brodesser, MdB

Die Branche im Spannungsfeld zwischen COVID-19, stetig wachsender Regulatorik, Image-Proble-

men, Provisionsdeckel und der DIN-Norm 77230. Die [pma:] Finanz- und Versicherungsmakler GmbH
als Dienstleister ihrer Partner sieht in der aktuellen Situation vermehrten Handlungsbedarf.

[ Geschéftsfiihrer Dr. Bernward Maasjost und Markus Trogemann
wissen: Nur wer klare Wiinsche formuliert und diese Forderungen
Entscheidern aus der Politik verstandlich vermittelt, kann Veran-
derungen anstoBen. Darum luden die [pma:]-Chefs Dr. Carsten
Brodesser, MdB, im August nach Miinster in die Zentrale des Ma-
klerpools ein.

Zur Person

Dr. Carsten Brodesser ist seit September 2017 fiir die CDU im Bun-
destag aktiv. Seine Schwerpunktthemen liegen unter anderem in
der Finanz- und Wirtschaftspolitik; er ist ordentliches Mitglied im
Finanzausschuss des Bundestages. Der Diplom-Volkswirt startete
seine berufliche Laufbahn als Wirtschaftsexperte bei einem Bera-
tungsunternehmen, bevor er zu einer Beteiligungstochter der Kreis-
sparkasse Kéln wechselte. Als Regionaldirektor und Prokurist bei
der LBS Westdeutschen Landesbausparkasse in Miinster sammelte
er umfangreiche Erfahrungen im Finanzberatungssektor. Ein Mann
vom Fach, mit dem man Tacheles reden kann.

[partner:] 42020
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Dr. Bernward Maasjost und Markus Trogemann steckten die
Agenda fiir das Fachgesprach eng und gezielt ab. Auf der
Themenliste standen die:

massiven Veranderungsprozesse in der Maklerbranche
technologische Fortschritte

zunehmende Regulatorik und Verbraucherschutz
Qualifizierungskomplikationen durch den §34f und die
Eigenkontrolle durch die DIN-Norm 77230 und IDD.

Ziel des Gesprdches war es, den Bundestagsabgeordneten
liber die aktuelle Sachlage zu informieren und auf Schiefla-
gen hinzuweisen.




Vertrieb

Das Gesprich

.Ein Mann, mit dem man Tacheles reden kann und der versteht,
worum es in der Branche geht", so das Fazit von Dr. Bernward
Maasjost.

Druck durch requlatorische Anforderungen

Auch die Belastungen durch die steigende Regulatorik in der Do-
kumentation der Beratungsprozesse und die notwendigen digi-
talen Verdnderungen in der Abwicklung der Geschaftsprozesse
blieben nicht unerwédhnt. Dr. Maasjost legte dem interessierten
Gast dar, dass dieses nicht wenige Marktteilnehmer vor so massi-
ve wirtschaftliche Probleme stelle, dass sie aufgeben missten. Es
sei, wie er weiter ausfiihrte, eine Bereinigung des Marktes, wie es
sie in den vergangenen 30 Jahren nicht gegeben habe, die Anzahl
der Berater sinke deutlich.

Demographieproblem der Branche

Hinzu kdme die gestiegene Geschwindigkeit im Finanzdienstleis-
tungsbereich. Sie flihrt zu dramatischen Veranderungsprozessen
und Herausforderungen fiir eine lberalterte Branche mit Nach-
wuchsmangel. Tempo und Technik erforderten Mitarbeiter, die fir
die Herausforderungen gewappnet seien — Mitarbeiter, die mit
dieser Geschwindigkeit mitgehen und mit dem daraus entstehen-
den Umfeld umgehen kdnnten. Dies mache der Branche zu schaf-
fen; die knappste Ressource sei zurzeit die Anpassungsfahigkeit.

Transparenzoffensive durch DIN-Norm 77230

Sowohl Dr. Bernward Maasjost als auch Markus Trogemann besta-
tigten dem Politiker, dass die Branche noch immer ein Imagepro-
blem habe. Aber man habe die Transparenzoffensive aufgezogen.
Mit der DIN-Norm 77230 - Basis-Finanzanalyse fiir Privathaus-
halte - sei ein transparenter Analyseprozess fiir die ganzheitliche
Betrachtung der Finanzsituation eines Haushaltes festgeschrie-
ben worden. Ein bundesweit einmaliges Meisterstiick in der Ge-
schichte der Finanzdienstleistungsbranche, da alle relevanten
Marktplayer, von Banken liber Maklerpools lber Versicherungs-
konzerne bis zu Verbraucherschiitzern an dieser Norm mitgewirkt
hatten. Dr. Carsten Brodesser, MdB, zeigte sich beeindruckt von
der zweijahrigen Arbeit mit abschlieBender Zertifizierung.

Schnell erfasste der Vollblutpolitiker und Finanzexperte die Vor-
teile der Norm:

= Objektivierbare, reproduzierbare und transparente Analyse-
prozesse

= Trennung der nachgelagerten Finanzberatung von der Analyse

= Systematischere Finanzberatung

= Rechtssicherheit im Streitfall

Dr. Bernward Maasjost wies zudem darauf hin, dass die Norm
auch einen Imagewandel fiir die Branche bedeute. ,Die Beratung
nach DIN-Norm 77230 wird mittelfristig zu einem Qualitdtsmerk-
mal fiir Privathaushalte,” erlauterte der [pma:]-Geschaftsfiinrer
dem Bundestags-abgeordneten. ,Die schwarzen Schafe im Markt
werden so mittelfristig aussortiert, was wiederum der Branche,
der Beratungsqualitdt und unserem Image zugute kommt," so Dr.
Maasjost weiter.

BaFin-Aufsicht - ein Irrweg

Als letzten Punkt gaben Trogemann und Maasjost dem Politiker
noch die Widerspriiche in Bezug auf den § 34f GewO mit auf den
Weg. Eine Ubertragung der Aufsichtspflicht fiir die Maklerbran-
che auf die BaFin ware der falsche Schritt, denn Berater mit einem
Gewerbeschein gem3B §34f GewO hatten zu keinem Zeitpunkt
direkten Zugriff auf das Vermdgen ihrer Kunden. Der Bundesre-
gierung liegen aktuell keine Informationen lber Schadensfalle
vor. 60 Prozent aller Finanzanlagevermittler sind zusdtzlich auch
als Versicherungsvermittler tatig. Registrierung und Aufsicht ob-
liegt den Industrie- und Handelskammern. Es kdme mit der BaFin
zu einer weiteren Aufsicht, die zudem keinerlei Kompetenz und
Ressourcen hitten, um 38.000 Einzelfirmen zu priifen. Die zu-
satzlichen Kosten von rund 39 Mio. sollen geplantermaBen auf
die Vermittler abgewalzt werden. Ein Biirokratiemonster gebiert
eine gravierende Kostenbelastung.

Das Ergebnis eines mehrstiindigen Lobby-Gespriches
Der Finanzexperte Dr. Carsten Brodesser hat den Druck erkannt,
unter dem die gesamte Branche steht. Zudem sieht er die guten
Ansdtze der Selbstregulierung und will im Finanzausschuss fiir
diesen Weg werben.

Die DIN-Norm in der Finanzanalyse
und eine Beratung nach 1DD seien
dafiir vielversprechende Ansitze.

Dr. Carsten Brodesser, MdB, will sowohl im Finanzausschuss als
auch im Bundestag Mitstreiter fiir dieses Anliegen gewinnen. Da-
mit konnten weitere Regulierungsansatze vom Tisch sein. |

[pma:]

412020 [partner:]
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Erfolgreiche
Versicherungsmakler
sind S.M.A.R.T.

Sucht man im Duden nach ,smart”, erhalt man gleich zwei Bedeutungen des Wortes. Einmal etwas in Richtung
gewitzt, clever und einmal etwas eher modischer Art, im Sinne von auffallend, auserlesen, fein.

Smart hat aber noch eine andere Bedeutung, die bislang nicht im Rechtschreibworterbuch enthalten ist: den Tech-
nikbezug. Es bezeichnet die zunehmende Anzahl vernetzter Technologien, die uns das Leben leichter machen.

[ Ganz besonders, und vor allem in diesem Jahr, gewinnen smarte
Lésungen an Relevanz. So auch in unserer Branche, wo Beratung
und Betreuung ganz neu gedacht und gelebt werden musste.

Und was machen wir 2021? Da werden wir selber smart und (er) Die SMART-Methode geht auf George
finden uns neu. Getreu dem Motto ,Gut begonnen ist halb ge- T. Doran zuriick, der in seinem 1981 er-
wonnen” fassen wir fleiBig Vorsdtze fiir's neue Jahr und planen schienen Aufsatz “There's a S.M.AR.T.
Veranderung und Verbesserung. Damit wir unsere Ziele aber auch way to write management's goals and
erreichen, ist es wichtig, diese klar zu definieren, zu formulieren objectives" entsprechende Kriterien fiir
und natiirlich auch zu terminieren. eine gute Zielformulierung vorschlagt.

Wie das geht? Natiirlich S.M.A.R.T. - smart hier aber nicht im
Sinne von clever, sondern: spezifisch, messbar, ansprechend, rea-
listisch, terminiert. |

[partner:] 42020
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Klare Ideen fiihren zu klaren Resultaten. Wer etwas erreichen
mdchte, sollte sehr spezifisch in seiner Zielsetzung sein. Fragen
Sie sich, was Sie ganz genau erreichen mochten und wer oder
was im Mittelpunkt lhrer Arbeit stehen soll. Sind es Neukunden,
die akquiriert werden missen, Bestandskunden, die gehegt und
gepflegt werden miissen oder ist es die eigene Ausstattung, die
modernisiert oder digitalisiert werden muss?

Messbare Parameter zu definieren ist wichtig, um erkennen zu
konnen, ob die Bemiihungen in die richtige Richtung laufen und
die ausgewihlten Strategien funktionieren. Um hier den Uber-
blick zu behalten, bieten Statistiken, Grafiken und ausgewéhlte
Software hilfreiche Hinweise. Sie kénnen also z.B. Entwicklungen
vergleichen, Einsparungen iiberpriifen und Fortschritte dokumen-
tieren. Die Orientierung an klaren Zahlen schafft Transparenz,
eroffnet Spielrdume und hilft dabei, die eigene Arbeit richtig ein-
zuschdtzen oder auch zu kommunizieren.

auch ELVIS.One kann dabei helfen, sich einen
entsprechenden Uberblick zu verschaffen. Schauen
Sie doch einfach mal in die Rubrik Report.

Ein Ziel kann nur dann erreicht werden, wenn alle Beteiligten -
Kollegen, Mitarbeiter und/oder Kunden - dahinter stehen und
dieses Ziel ebenfalls akzeptieren. Formulieren Sie lhre Ziele daher
stets positiv, seien Sie freundlich, aber bestimmt, und machen Sie
Lust darauf, aktiv zu werden. Verschwenden Sie keine Zeit damit,
sich iiber etwaige Charaktereigenschaften Ihrer Mitmenschen
zu drgern, zu norgeln oder zu jammern. Akzeptanz gewinnt man
durch Ruhe, Kompetenz und eine positive Einstellung. Ein Lacheln
extra kostet nichts, wird Ihnen aber alle Tiren 6ffnen.

Bleiben Sie stets realistisch. Setzen Sie sich Ziele, die Sie mit guter
Wahrscheinlichkeit in liberschaubarer Zeit erreichen kénnen. Auch
die hochsten Gipfel werden Schritt fiir Schritt erklommen, wes-
halb es sich lohnt, auch kleine Zwischenziele zu formulieren und in
Etappen zu denken. Machen Sie sich selbst nicht so zu viel Druck,
sondern setzen Sie einen FuB vor den anderen und lassen Sie sich
durch das Erreichen dieser Etappenziele motivieren. Vermeiden Sie
Druck fiir sich und fiir Ihr Umfeld, aber vor allem unrealistische
Erwartungen - sie waren noch nie eine zielfiihrende Strategie.

Clever ist, wer Fristen setzt. Jedes Ziel - klein oder groB, Ende oder
Etappe - braucht einen zeitlichen Rahmen, eine Deadline, bis zu
der etwas erreicht werden soll. Sie hilft dabei Fristen einzuhalten
und sich auf die Erreichung des Ziels zu konzentrieren. Der Termin
des Ziels ist damit final auch der Kontrollpunkt und gibt dariiber
Auskunft, ob das gewiinschte Ziel in der gewiinschten Zeit auch
umgesetzt wurde. Achten Sie daher darauf, realistische Zeitpla-
ne zu erstellen, die erreichbar, aber gleichzeitig herausfordernd
und mit einem gewissen Grad an Miihe verbunden sind. Halten
Sie sich an Fristen und Vereinbarungen, dann schaffen Sie neben
Verbindlichkeit und Vertrauen die Zielerreichung wie von selbst.

Termine vereinbaren kdnnen Sie auch {iber
ELVIS.one oder [prima:beraten].

—— S
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Am 25. Mai 2018 hat die Ubergangsfrist zur Umsetzung der DSGVO in nationales (deutsches) Recht
geendet. Seit diesem Zeitpunkt gelten die Richtlinien der genannten DSGVO in Verbindung mit dem

ebenfalls neu in Kraft gesetzten Bundesdatenschutzgesetz (BDSG - neu).

[ Viele dieser Vorgaben galt es seit diesem Zeitpunkt fiir Unterneh-
men umzusetzen, leider bleiben aber auch viele Fragen offen, bzw.
lassen einen Spielraum fiir Interpretationen.

Genau mit einer dieser Fragen werde ich als externer Datenschutz-
beauftragter immer wieder konfrontiert - ndmlich mit der Frage,
ob angestellte Mitarbeiter, die mit der Verarbeitung von perso-
nenbezogenen Daten betraut sind, regelmaBig zu schulen sind und
dies auch entsprechend nachzuweisen und zu dokumentieren ist.
Von der grundsatzlichen Einschadtzung ist davon auszugehen,
dass dies als Pflicht in keinem Gesetz und in keiner Verordnung
entsprechend formuliert ist. Weder die DSGVO noch das BDSG
(neu) haben dies beinhaltet.

Letztendlich ist es, wie oftmals in vielen Féllen, dann so, dass man
hier auch zwischen den Paragrafen und Artikeln lesen und inter-

[partner:] 42020
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pretieren muss. Fiir den Datenschutz und fiir dessen Umsetzung
ist nach DSGVO der ,Verantwortliche" im Betrieb zustandig. Auch
wenn ein Datenschutzbeauftragter benannt ist, entbindet dies
nicht den Verantwortlichen von der Implementierung und Uber-
priifung der Einhaltung der Datenschutzregularien. Dazu z&hlt
auch, dass die Mitarbeiter liber die Regeln des Datenschutzes in-
formiert sind und diese Regeln auch strikt einhalten. Somit haben
auch die Mitarbeiter die Verantwortung auf bestimmte Szenarien
zu reagieren und sofort den Verantwortlichen in Kenntnis zu
setzen und einzuschalten.

Aber nur wenn dies dem Mitarbeiter bekannt ist, kann dieser ent-
sprechend handeln. Uber folgendes sollten (miissen) Mitarbeiter
informiert sein (die Liste enthilt wichtige Punkte, erhebt aber
keinen Anspruch auf Vollstindigkeit):



Vertrieb

= Meldepflichten bei Datenpannen (Mitarbeiter sind meis-
tens die, die sie als erste entdecken). Gerade hier schreibt
die DSGVO vor, dass eine Datenpanne innerhalb von 72
Stunden nach Bekanntwerden an die zustdndige Daten-
schutzbehdrde gemeldet werden muss.

= Auskunftspflichten gegeniiber Betroffenen (Kunden wer-
den sich direkt an Ihre Mitarbeiter mit Anfragen wenden).
Auch hier muss den Mitarbeitern klar sein, dass zwingender
Handlungsbedarf besteht. Die Auskunftspflichten sind nach
DSGVO ein Betroffenenrecht. Der Kunde hat also ein Recht
auf Auskunft, auch auf eine Negativauskunft. Auch hier
gibt die DSGVO einen Zeitrahmen vor. Die Auskunft muss
innerhalb eines Monats erteilt werden.

= Loschpflichten (Daten diirfen nicht unbegrenzt aufbe-
wahrt werden). Hier wird das Recht auf Vergessenwerden
angesprochen. Der Kunden kann auf den Vermittlerbetrieb
zugehen und das Loschen seiner personenbezogenen Daten
verlangen - auch dies ist ein Betroffenenrecht. Nun muss
gepriift werden, ob diese Daten auch geldscht werden diir-
fen oder ob ein Gesetz (Steuerrecht-Abgabenordnung) oder
die Beweissicherungspflicht dies nicht zuldsst, oder ob eine
Anonymisierung vorgenommen werden muss.

= Der Umgang mit Aufsichtsbehdrden. Die Aufsichtsbehdrde
meldet sich beim Mitarbeiter - wie geht dieser damit um?

= Sorgsamer Umgang mit personenbezogenen Daten. Dies
ist die Aufgabe des Verantwortlichen, aber die Angestellten
des Verantwortlichen flihren diese aus.

Nochmals, fiir all diese Punkte ist, sollte es hier zu einer Panne
kommen, grundsatzlich der Verantwortliche zustdndig und wird
bei gemeldeten VerstdBen von der jeweils zustdndigen Aufsichts-
behdrde zur Rechenschaft gezogen.

Warum ist eine Mitarbeiterschulung trotzdem
sinnvoll und empfehlenswert.

Die indirekte Schulungspflicht folgt aus verschiedenen Grund-
sdtzen des Datenschutzrechts. So verlangt der Grundsatz der
RechtmiBigkeit (Art. 5 Abs. 1a DSGVO0), dass bei der Datenver-
arbeitung alle rechtlichen Vorgaben beachtet werden. Dies setzt
zwingend voraus, dass allen Personen, die im Unternehmen Da-
ten verarbeiten, diese Vorgaben vermittelt werden. Der Grund-
satz der Integritit und Vertraulichkeit (Art. 5 Abs. 1f DSGVO)
verpflichtet dazu, die rechtmaBige und sichere Verarbeitung
personenbezogener Daten durch geeignete technische und or-
ganisatorische MaBnahmen sicherzustellen. Wer personenbe-
zogene Daten verarbeitet, muss sich also generell so organi-
sieren, dass das Datenschutzrecht eingehalten wird. Und auch
dies setzt wiederum entsprechende Kenntnisse der betroffenen
Beschaftigten voraus.

Was sollte geschult werden:

Das Fazit dieser

bisherigen Ausfiihrungen:

Eine direkte gesetzliche Verpflichtung besteht nicht,
aber es ist mehr als empfehlenswert, die Mitarbeiter
regelmaBig zum Thema Datenschutz zu schulen.
Dies tragt auch zur Haftungsentlastung des Verant-
wortlichen bei.

= Einfiihrung in den Datenschutz: Warum ist Datenschutz
wichtig, wen schiitzt der Datenschutz, Stellung und Kontakt-
daten des Datenschutzbeauftragten (wenn vorhanden)

= Anwendungsbereich des Datenschutzes im Unternehmen:
Was ist ein personenbezogenes Datum, was sind besondere
personenbezogene Daten, Haftung bei VerstéBen durch Mit-
arbeiter, Bedeutung der Verpflichtungserklarung

= Kundendatenschutz: Handlungshinweise bei Datenschutz-
pannen, Beantwortung von Betroffenenanfragen, Erstellung
des Verzeichnisses von Verarbeitungstatigkeiten und Erfil-
lung der Informationspflichten

= Datenschutz in der Praxis: Unternehmensinterne Richtli-
nien zum Datenschutz, Zutrittskontrolle, Zugangskontrolle,
Zugriffskontrolle, IT-Angriffsszenarien

Fiir diese Schulung ist keine besondere Qualifikation notwendig,
diese kann vom Verantwortlichen selbst vorgenommen werden
- wichtig ist hierbei, dass die Teilnehmer und die Inhalte doku-
mentiert werden.

Natiirlich kann man sich fiir eine Schulung auch eines qualifi-
zierten Datenschutzbeauftragten bedienen. Dieser ist stets auf
dem Laufenden der Rechtsprechung, standige Neuerungen sind
bekannt und kdnnen entsprechend mit Fachexpertise vermittelt
werden.

Wir bieten diese Mdglichkeit, neben Prdsenzveranstaltungen,
auch als online Schulung an. Die Dauer betrdgt 1,5 Stunden. Die
Dokumentation und das Ausstellen der entsprechenden Teilneh-
merbescheinigungen wird von uns libernommen.

Kommen Sie bei Interesse auf uns zu - wir erstellen gerne ein
individuelles Angebot. |
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Waussten Sie schon.!?

Aus ELVIS.one konnen Sie direkt Mails versenden. Deshalb zeigen wir Thnen in diesem Beitrag, wie
Sie schnell und einfach die notigen Einstellungen vornehmen und reibungslos mit Thren Kunden oder
Versicherern iiber den Maildienst kommunizieren kénnen.

[ In ELVIS.one haben Sie alle wichtigen (Kunden)-Informationen an
einem Ort. Warum also nicht direkt von hier - und ohne Umwege
liber andere Mailsysteme - E-Mails versenden und gleichzeitig die
Chance auf eine liickenlose Speicherung der Kontakthistorie nutzen?
Alles, was Sie dafiir tun missen, ist die Aktivierung eines bestehen-
den E-Mail-Kontos in unserem System. Melden Sie sich also in
ELVIS.one an und gehen Sie zum Bereich EINSTELLUNGEN.

Hier bitte einmal klicken...

Folgendes Fenster 6ffnet sich. Hier wahlen Sie den Reiter E-MAIL.

ngen Ekig.one

ERITags pro Sade in Lisen
Suchs it ™ ars Beginn Fetom
\errage

Ein neues Fenster erscheint.
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Bevor Sie nun hier die entsprechenden Eintrage vor-
nehmen, stellen Sie bitte sicher, dass Sie ein IMAP-
und SMTP-fahiges E-Mail-Konto bei Ihrem Provider
haben. Ist dies erfolgt, hinterlegen Sie hier die Zu-
gangsdaten Ihres Mail-Anbieters.

Bestatigen Sie lhre Eingaben durch Klick auf WEITER.

Es erscheint:

E-Mail, Benutzername und Passwort (s.u.) werden
hier bereits automatisch ausgefiillt. Zu ergénzen sind
die rotmarkierten Felder: SMTP-Server, IMPA-Service
und die jeweiligen Ports. Das Feld Postausgangs-Ord-
ner bleibt frei.

In der gleichen Ubersicht erstellen Sie auch Ihre Sig-
natur. Hinweise darauf erhalten Sie bereits wahrend
der Einrichtung.

Haben Sie lhre Signatur erstellt und Sie sind mit den
Eintrdgen zufrieden, dann setzen Sie zur Bestdtigung
das Hakchen.

Ihre Angaben, sowie die Funktionsfahigkeit des Mail-
dienstes, kdnnen Sie hier auch noch einmal durch
einen Systemcheck priifen lassen.

Wahlen Sie dazu EINSTELLUNGEN TESTEN.

War der Test erfolgreich, SPEICHERN Sie Ihre Eingaben.

fptursgan 1At
Account ist noch nicht aktiviert worden!
Sin wetaties wne ASSvirungt-E Nl I de LTes angetagens H-Mal-Sdeae
ity coaepriden S 00! secn Mnes Soarmy funi-Drdesr
Bty Saitatcen e e [-A0ad-Adidin. L ops MAlSma3) K das FLVIS 608 & kivienis
Falgan Sa Dale den Ansaaunge i der Aklierangu £ Mad
For e BRLIGUAS ond AkiSverung Suien S i i | ISedyierm UG i LM 0ne arghemiant e
E -l
NI
ST Sarwer Bt i -
BALP. Sareer rTeac oo ot ot o .
Beataungangs Oraner e
PESEWSM  semeeeeeeos
SSL S@nTLs
251
Kopie mm Postausgang ershelien
o Fachiighe und \Voplsandigie Sess Beipd Tomansen wind ke Halluhg ahemanmen
Fe wiewzs 12+ B F U & # K's W H Br T+ % Bs = ¥ 9 ¢

BT MAEI TS
Fearg Opl

Tobaton: 0251345000100
Fas. (E51-343003101
Eklad prea lesamaiienfiome 00

Fear Cpt
Wilhadn- Boteciand-S. ¥
4% Mt

FegisTHITIIEIN I VIBChenngIvemTiBamepater: D-9E4Y-Z308 25
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Account ist noch nicht aktiviert worden!

Sa wrtaalon e Abaerongs-£ 4 S0 BNpEBOEM £ ks A e

Steuern Sie den Link an, melden Sich im ELVIS.one an und lassen
Sie sich die erfolgreiche Aktivierung bestatigen.

Aktivierung der E-Mall-Adresse zum Maildienst im Flvis.one

B Vo s tnsir biar g o

Visshers Dok, fsss Sia den. Makidierat im s one mitoen
18t Seser T-Mad miszen Sl [y Maladresss fr den Mai@enit bestatipen und sidivienes
Fir dhe Bestatigung wnd Abivierung missen Steim [pmac ] Eefosvsten UMD im Bvia.one angemeliet ser

Fitts haaletigen Sie F-Madadresis, bigian G fee | in (308 i e Adniddsidks Sas fimwasr Eopisrme] | SRt | ey s de mrpma s Salebel b fpararm s lie i fil e

Ihr E-Mail-Account wurde
Um den Account abschlieBend und endgiiltig freizugeben, wech- erfolgreich
seln Sie in |hr Postfach. Hier finden Sie eine automatisch an Sie aktiviert
generierte E-Mail, die einen Aktivierungslink enthalt. Bitte kopie- £ amh ELVIE on
ren Sie diesen Link. Offnen Sie anschlieBend eine neue Sitzung
in lhrem Browser und setzen Sie hier den soeben kopierten Link
ein. Es 6ffnet sich die Anmeldemaske in ELVIS.one (kein separater Sie haben nun lhr E-Mail Konto erfolgreich ver-
Screenshot). Direkt nach der Anmeldung wird lhnen die Linkakti- kniipft. Der Maildienst steht ab sofort zur Verfligung.
vierung bestatigt. Im ELVIS.one Maildienst haben Sie nun die Mdglich-
keit, Textbausteine fiir Ihre Nachrichten zu hinterle-
genfauszuwahlen.

Dazu starten Sie wieder im Bereich EINSTELLUNGEN und klicken Ein Menii mit verschiedenen Reitern &ffnet sich: E-Mail, Text-
auf die entsprechende Schaltflache. bausteine E-Mail, Textbausteine SAF, Terminiibersicht, Tags. Sie
wahlen TEXTBAUSTEINE E-MAIL.

'ﬂ' Emngbeilungen

Teadbaiciedma E-fiai
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In diesem Funktionsbereich finden Sie vorgefertigte Sparte Al =
Textbausteine, welche Sie nutzen kénnen. Auch ei-
gens erstellte Textbausteine stehen lhnen zur Ver-
fligung, sobald Sie Texte erstellt und gespeichert Texthaustain
haben. Um selbst Texte zu hinterlegen, klicken Sie
auf die blaue Schaltfliche NEU (nicht im Bild). Damit
wird die Eingabemaske freigegeben. Sie hinterlegen
Ihre/n Wunschtext/e und klicken anschlieBend auf
SPEICHERN (nicht im Bild).

Hamss

Damit steht das Geriist.

Den Maildienst finden Sie kiinftig im System immer am Kunden-
oder Vertragsobjekt oder an jedem eingestellten Dokument. Su- Eine E-Mail erstellen Sie dann, indem Sie
chen Sie in der entsprechenden Iconbar einfach nach dem Symbol einfach auf den BRIEFUMSCHLAG klicken.

mit dem BRIEFUMSCHLAG. arsAnE

Es 6ffnet sich eine Nachrichtenmaske. Hier kdnnen Sie dann - je nach Belieben - Anhdnge oder Text-
bausteine auswahlen, einen Absender bestimmen und elektronische Nachrichten verfassen.
Fiir Anhdnge wahlen Sie die entsprechende Schaltflache.

412020 [partner:]
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Zum Hochladen entsprechender Dateien und/oder Dokumente klicken Sie auf den
gewiinschten Reiter: Datei hochladen, D3 Dokument, D3 Dokument Kunde.

[ occwss | | [ eowwesw ] [ oocowmewheos ]

E3 kdnnan Dsten mit sinar madmmsien Dacesgrofs won 20 MB kochpeladen vwerden

3 Thie Dansendungen smd: ol 00C S0 T e nem. himi. 0 [peg. inp. 0, 17 5% pot pRod pesl pat
B_J'L" JJ_!':\'-GH‘_‘II Ko
Db B afden | ¢
Cratel Susvwabien | ¢

Chale Siswahien | Her

Mdochten Sie einen bestimmten Textbaustein Entscheiden Sie hier, ob Sie voreingestellte oder
verwenden, klicken Sie auf TEXTBAUSTEIN. Ihre eigenen Bausteine verwenden mdchten.

Allg. Persansndaien

Persan. PERSOHANZEIGENAME
Persond0r FERSOM IT

Allg. Vertrsgscaten
Ferson. PERSON ANTTIGENAME

WErs R A s hEnfammer VERTRAG VEXSCHEAUNSECHEINMUVMER

Pkt WERTRAG. PRODUKT

Cdgemchan VEATRAG GESELLSCMAFT
Agealir VERTRAG AGEMTUR

Haben Sie alle Anhdnge und/oder Textbausteine ausgewahlt, geben
Sie den Empféanger lhrer Nachricht ein und klicken Sie auf SENDEN.

Beiraf

Kategorin BemiungsdcuTe -

srisgen

Ein letzter Hinweis fiir den E-Mail-Empfanger:

In dem vorab beschriebenen Beispiel ist kein E-Mail-Empfanger hinterlegt, da am Kundenobjekt im ELVIS.one keine E-Mail-Adresse ein-
getragen ist. Wir empfehlen Ihnen daher immer, die E-Mail- Adressen lhrer Kunden ins ELVIS.one einzupflegen. So ist der Mailingdienst
in der Lage, sich automatisch die jeweils passende E-Mail-Adresse aus dem System zu ziehen.

[partner:] 42020
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Wollen Sie spater Ihre Maildienst-Aktivitdten nachvollziehen, werden Sie im Menii unter fiin-

dig. Von hier aus gelangen Sie Gber den Unterpunkt zu allen gesendeten E-Mails. Kontakte [pma|
Infé und Hiffe

Kommunikation

Anestitefsingd, And 11345
D AReirmslehend. Andy Teatn234567
O Alewshehend Andy Testi7 34557

Or ARsumslehend, Andy Tesii23as5r

Haben Sie weitere Fragen zu ELVIS.one
und seinen bzw. Ihren Mdglichkeiten,
dann sprechen Sie uns einfach an!

TEST

=Y 3 D Adeinstenend Andy Testi23apsT

TEST Accoun|

[pma:] Team Partnerbetreuung

MEHR AMBULANTER

SCHUTZ?

Einfach geregelt.

Mit der neuen ambulanten Zusatzversicherung der SDK

v Hohe Brillenleistung bis max. 500 € alle zwei
Kalenderjahre (keine Anzahlbeschrankung)

Naturheilverfahren durch Arzte oder Heilpraktiker
(auch nach Hufelandverzeichnis)

Leistungen auch fir Hilfsmittel und Zuzahlungen

Keine Wartezeiten - Versicherungsschutz ab dem 1.Tag

» www.sdk.de/einfachgeregelt

SDK

Einfach fir Ihr Leben da.

!
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EINSTEIGEN
UND

PARTNER

WERDEN

@ Zwei Lowen Club

Movenpick Agora Tagungshotel

Miihlenhof

Das ist der Blick zuruck —

AUF DIE HERBSTTAGUNG 2020

Nachdem nach unserer Jahresauftakttagung im Februar 2020 in diesem Jahr nahe-
zu keine Veranstaltung wie geplant durchgefiihrt werden konnte, war unsere Krea-
tivitat gefragt. Um Berater und Produktpartner zusammenzubringen - sicher, aber
mit Abstand - hatten wir uns ein neues Veranstaltungsformat liberlegt:

FUNF LOCATIONS.

FUNF GRUPPEN.

FUNF REFERENTEN.

FUNF STUNDEN WEITERBILDUNGSZEIT.

EINE VERANSTALTUNG: DIE HERBSTTAGUNG!

[partner:] 412020
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[ Am 1. Oktober 2020 war es dann soweit. Die Teilnehmer der
fiinf Gruppen erlebten von 10 bis 17 Uhr einen interessanten und
informativen Tag. Die Gruppen blieben den Tag lber unter sich,
die Referenten wurden von den Leezen Heroes ® in Fahrradrik-
schas piinktlich zu den jeweiligen Veranstaltungsorten gebracht.
Bei einem abschlieBenden gemeinsamen Abendessen trafen die
Teilnehmer der fiinf Gruppen zusammen. Das bisher einzigartige
Konzept ging voll auf.

Allen Teilnehmern danken wir an dieser Stelle recht herzlich. Sie
haben es - wie auch bereits viele von lhnen im Februar - méglich
gemacht, dass auch die letzte Prisenzveranstaltung der [pma:] in
diesem Jahr ein ganz besonderes Erlebnis werden konnte. |

DAS WAREN DIE INHALTE UND REFERENTEN:

[pma:] I Der Deutschen liebstes Spielzeug - alles rund ums

Automobil.

= PKW-Einkauf zu Sonderkonditionen mit dem
Partner-Automarkt der [pma:]

= Alle Jahre wieder: Versicherungswechsel -
[pma:] bietet Angebotsoptimierung in der Kfz-Sparte

= Digitale Kfz-Schadenunterstiitzung (Rainer Roeske, Hiisges
Gruppe)

[pma:] Il Produkte, Prozesse und Partner

= DINalyse.de - Reine Normsache! (Matthias Koster)

= Experte fiir die Gewerbekunden - Anwendung der neuen DIN
77235 (Dr. Wolfgang Kuckertz, GoingPublic!)

= Umsatz mit Investment - auch ohne 34f (Peter Sommer)

Niirnberger:
LeistungsFairliebt - Wer leistet wann? (Thomas Potthoff)

Basler:
DER Versicherer fiir junge Leute mit dem Easy Going-Antragskon-
zept! (Nadja Lippert)

Einzigartige Vertriebschancen im Blick:
Das Verbandsgruppengeschaft und die GKV Kooperationen der
DKV (Gordon Schmidt)

[pma:]



Lebensversicherung

L

Die neue ERGO BU wird
auch lhre Kunden begeistern

‘URTy 1A AN Ad ..

Die Absicherung der Arbeitskraft zahlt zu den wichtigs- d

ten VorsorgemaBnahmen fiir jeden, der vom eigenen Ar-
beitseinkommen lebt - oder kiinftig darauf angewiesen
sein wird.

' w

'j*i

\
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Lebensversicherung

[ Daher bietet die neue ERGO BU spezielle Konzepte, die nicht nur
ausgezeichneten Schutz, sondern auch Zukunftssicherheit und
glinstige Einstiegsbeitrdge garantieren.

Hochwertiger Schutz, fairer Preis

Mit der neuen ERGO BU erhalten Kunden eine Arbeitskraftabsi-
cherung, die keinen Vergleich zu scheuen braucht. Die Leistungs-
varianten Komfort und Premium stehen dabei zur Auswahl, kun-
denindividuell kalkuliert und mit viel Flexibilitat.

Die Tarifvariante Komfort bietet eine hochwertige Arbeitskraft-
absicherung zum giinstigen Preis. Sie ist damit ideal fiir Kunden,
die sich preisbewusst entscheiden und die auf Zusatzleistungen
keinen Wert legen.

Leistungen mit deutlichem Mehrwert

ERGO BU Premium geht gegen einen nur geringen Aufpreis einen

deutlichen Schritt weiter. Sie bietet finanzielle Extras und exklu-

sive Services, beispielsweise:

= Leistungen bei drztlich attestierter Arbeitsunfahigkeit fiir bis
zu 18 Monate

= Vereinfachtes Priifverfahren bei schweren Krebserkrankungen

= Sofortiger Zahlungsbeginn bei Verlust einer Grundfahigkeit
plus Einmalzahlung

= Medizinische Zweitmeinung aus weltweitem Arztenetzwerk
(Best Doctors), nicht nur im BU-Fall

Zukunftssicherheit (ohne erneute Gesundheitspriifung)

Bei der Premium-Variante gibt es Zukunftssicherheit lber die
BU-Absicherung hinaus: Bis zu 10 Jahre nach Versicherungs-
beginn, maximal bis zum 45. Lebensjahr kann ohne erneute Ge-
sundheitspriifung eine separate Risiko-LV ergdnzt werden, wenn
Nachwuchs geboren oder eine Immobilie erworben wurde.

Bei Erhohung der Regelaltersgrenze der Deutschen Rentenversiche-
rung kann bis zu sechs Monate danach die Versicherungsdauer ent-
sprechend verlangert werden - ohne erneute Gesundheitspriifung.

Giinstiger Einstieg

Beide Tarifvarianten gibt es sowohl als ERGO BU Schiiler als auch
als ERGO BU Start fiir junge Leute bis Alter 30 Jahre. Jeweils mit
halbem Anfangsbeitrag in den ersten drei Jahren, aber voller Leis-
tung ab Beginn.

Bei Schiilern erfolgt zudem bis zur Vollendung des 14. Lebensjah-
res eine stark vereinfachte Risikopriifung zu Beginn. Es lohnt sich
also, friih anzufangen.

Perfekte Erganzungen

Mit dem optionalen Leistungspaket Karriere Plus erhalten junge

Kunden bei ERGO BU Schiiler und ERGO BU Start jede Menge

Vorteile beim Start ins Berufsleben und dariiber hinaus. Das gilt

sowohl fiir die Leistungsvariante Komfort als auch fiir Premium:

= Zahlung einer lebenslangen Rente bei BU-Eintritt vor dem 25.
Lebensjahr.

= Erhdhung der BU-Rente um bis zu 100 Prozent bei Abschluss
der Ausbildung oder des Studiums - ohne erneute Gesund-
heitspriifung.

= Auf Wunsch Uberpriifung, ob der Kunde noch richtig eingestuft
ist, wenn eine hohere Qualifikation erworben wird. Nur ein
Ergebnis, das zur Beitragssenkung fiihrt, wird beriicksichtigt.

= f{inf Prozent Nachlass auf den Erh6hungsbetrag bei Nutzung
der Nachversicherungsgarantie.

= BU-Beitragsbefreiung bei Abschluss einer ERGO Rentenversi-
cherung ohne erneute Gesundheitspriifung.

Und mit dem Leistungspaket Pflege Plus sind alle Kunden auch im
Pflegefall bestens abgesichert.

Zielgruppen-Highlight DANV-Tarif

Fiir Juristen und Wirtschaftswissenschaftler gibt es die ERGO BU
auch als Variante der Deutschen Anwalt- und Notar-Versiche-
rung (DANV) mit fiir diese Zielgruppe nochmals deutlich verbes-
serten Bedingungen. Denn wir verzichten dort auf:

= Konkrete Verweisung (in Erst- und Nachpriifung)

= (Uberpriifung wirtschaftlicher Verhaltnisse

= (berpriifung einer Umorganisation

Damit konnen Sie fiir diese Zielgruppe einen einzigartigen Schutz
anbieten - zu einem erstaunlich giinstigen Preis.

Sie sehen, die ERGO BU hat einiges zu bieten. Risikotrdger ist die
ERGO Vorsorge, als Teil der ERGO Group ein dauerhaft verlassli-
cher Partner. ]

ERGO Group AG

Heiko Aufmhoff, Key-Account-Manager Leben
Tel. 040 6376 3902

Mobil 0151 2304 9508
Heiko.Aufmhoff@ergo.de

412020 [partner:]
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EINKOMMENSVORSORGE IM BLICKFELD

Gesetzliche Absicherung zu gering

Allianz Biometrie Herbst-Initiative 2020
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Profitieren Sie jetzt von noch einfacheren Verkaufsprozessen:
« Vereinfachte Risikopriufung (Eigen-DO) fur Heil-, Paddagogik- und
IT-Berufe bei BU, KorperSchutzPolice und Risikolebensversicherung
« Erleichterter Nachverkauf von Risikolebensversicherungen
ohne erneute Gesundheitsprifung
« Weniger Gesundheitsfragen bei der KorperSchutzPolice

So kdnnen Sie, z. B. bei der gesellschaftlich so wichtigen Zielgruppe
der Heilberufe, mit nur drei Fragen zum Abschluss kommen.

Vorteile der Allianz Biometrie-Produkte:

« Hervorragende BU-Annahme- und BU-Leistungsquoten

 Ausgezeichnete Finanzstdrke der Allianz, fir eine solide
Kalkulation und Beitragsstabilitat

Mehr dazu bei lhrer personlichen Maklerbetreuung
oder unter allianz-fuer-makler.de/biometrie

ALLTAGSHELDEN: .
"ﬂj ¢ I%iéw
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EIN GRUND MEHR,

DIE ALLIANZ

ZU EMPFEHLEN.

Allianz ()



Lebensversicherung

—

FINANZSTARKE

470 ;y zum 31. Dezember 2019, an die BaFin gemeldet
0 Solvabilititsquote (ohne Hilfs- und UbergangsmaRnahmen)
Nettoverzinsun
4,9 u/ﬂ 9 hohe Solvenzquote

Kapitalanlagen

3 6 “/ Stornoquote
1O 70 autender Beitrag fiir 1 Jahr

+ iiberdurchschnittliche Uberschussbeteiligung

+

stabile Beitrage

guter Versicherungspartner

[partner:] 42020



Lebensversicherung

ERFOLGREICHE KAPITALANLAGE

Kapitalanlagestruktur 2019
{nach Marktwert)

W 63,7 % Renten

| 14,3 % Immobilien
11,6 % Hypotheken

W 43% Aktien
UJ % Beteiligungen

[ Den Deutschen ist ihr Sparbuch heilig. Dabei gibt es dort seit
Jahren kaum Zinsen und so verliert das geparkte Geld zunehmend
an Wert. Trotzdem halten viele Deutsche am Sparbuch fest - aus
Gewohnheit. Fast jeder Zweite sagt, dass er/sie ihr Geld einfach
aus Bequemlichkeit auf dem Girokonto liegen Iasst.

Fiir die Altersvorsorge ist das ein echtes Problem, denn: Bei einer
jahrlichen Sparbuch-Verzinsung von null Prozent und einer Inflati-
onsrate von zwei Prozent werden aus 50.000 Euro nach fiinf Jahren
45.287 Euro - die angelegte Summe schrumpft also um 9,43 Prozent.
Manche Banken verlangen inzwischen sogar sogenannte Negativ-
zinsen von ihren Kunden.

Es braucht also bessere Alternativen. ,Investieren Sie doch in
Fonds", wird dann oft empfohlen. Doch noch immer fehlt vielen
Anlegern der Mut oder die Affinitat, das eigene Vermdgen invest-
mentorientiert anzulegen - und auch nicht alle Vermittler sind
investmentaffin.

Nach einer Umfrage der LV 1871 halten 43 Prozent der Deutschen
Aktien fiir zu unsicher. Ein Grund dafiir sind die regelmaBigen
Kursschwankungen, die sich zwar in der Regel lber die Laufzeit
ausgleichen, aber viele Menschen nervos werden lassen.

MeinPlan Beitragsdepot -

Flexible Fondsanlage und Zinsen

Es braucht also eine Losung, die Sicherheit und Renditechancen
zusammenbringt.

Dafiir hat die LV 1871 die MeinPlan Fondsrente mit Einmaleinla-
ge im Beitragsdepot entwickelt. Aus der Einlage von mindestens

h4 % Private Equity/Infrastruktur

Tochterunternehmen

Unsere Kapitalanlage ist auf Nachhaltigkeit,
Kontinuitdt und Langfristigkeit ausgerichtet.
Die Kapitalanlagen sind sehr diversifiziert;
besonderes Merkmal ist eine hohe
Immobilienguote.

Kapitalanlage und Solvenz sind Indikatoren fir
zukiinftige Rendite und deshalb fiir alle Kunden
eine Orientierung.

10.000 Euro wird iiber einen Zeitraum von 5 Jahren jahrlich ein
gleichbleibender Betrag in einen Vorsorgevertrag eingezahlt.

Das Guthaben im Beitragsdepot wird mit 0,75 Prozent p.a. ver-
zinst und trdgt somit zusatzlich zum Vermdgensaufbau bei.
Finanzielle Freiheit erlangen Kunden durch flexible Auszah-
lungsméglichkeiten aus dem Fondsguthaben ab 200 Euro und die
Maglichkeit zum kostenlosen und unbegrenzten Fondstausch.

Den Vorsorgevertrag hat die LV 1871 auf Basis der MeinPlan und
MeinPlan Kids Losungen angelegt. Die Fondsrente ,MeinPlan”
bietet Kunden hohe Flexibilitdt durch eine breite Fondsauswahl,
die sie selbst steuern kdnnen, und Sicherheit dank einer jederzeit
anpassbaren Anlagestrategie.

.Fiir Kunden mit wenig oder keiner Erfahrung im investmentori-
entierten Sparen und Anlegen, ist die Kombination aus Depotzins
und Vorsorgevertrage eine echte Anlage- und Sparalternative.
Und auch Banken und Sparkassen kdnnen ihren Kunden endlich
wieder attraktive Angebote fiir die Altersvorsorge unterbreiten”,
sagt LV 1871 Bankenexperte Harald Lanzinger. |

Mehr Informationen
zum MeinPlan Beitragsdepot

Fir risikosensible Sparer und Bankkunden:
https://vyww.lv1871.de/lv/partner/ .
memplan-beitragsdepot/

412020 [partner:]
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Lebensversicherung

ATTRAKTIVE RENDITEGHANGEN, MIT UND OHNE GARANTIEN

Mischrendite aus Depotzins + Vorsorgevertrag, Laufzeit 12 Jahre

ANGENOMMENE FONDSENTWICKLUNG

ohne 1,77 % 3.73% 6,68 %
60% 1,69 % 2,67 % 4,31 %
80% 1,67 % 2,29% 3,37 %

Annahmen Musterbeispiel
- Einlage Beitragsdepot 50,000 Euro
—Zins Beitragsdepat 0,75 Prozent p. a. (variabel)

= Zahlung des jahrlichen Beitrags von 10.000 Euro plus Zinsen aus dem Beitragsdepot
(abziiglich Kapitalertragsteuer und Solidaritétszusehlag) in den Versicherungsvertrag

~Vergitungsmodell: provisions-/courtagepflichtige Summe (Abschlussvergiitung auf
Grundlage der provisions-/courtagepflichtigen Summe, berechnet aus der Beitragssumme
mit einem Provisionshaftungszeitraum)

- Todesfall-Leistung: Vertragsguthaben
—Verzinsung Versicherungsvertrag Deckungsstock: Rechnungszins + Zinsdividende {nicht garantiert)

1. Jahr 10.110,43 Euro

ginmaleiniage
in ein 2. Jahr 10.110,43 Euro

Beitragsdepot
50.000,- Euro 3. Jahr 10.110,43 Euro

+
(Zins 0.75% P-a)" 4 jahr 1011043 EurO

{bgiighich
und“ﬂ'dt:ﬁuﬁ:;m 5. Jahr 10.110,43 Euro

Vermogens-
aufbau/
Vermogens-
anlage
in die MeinPlan
Fondsrente

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

Filialdirektion Diisseldorf
Thomas Cockburn

Vertriebsleiter

Mobiltelefon: 0160-90 94 91 44

E-Mail: thomas.gordon.cockburn@Iv1871.de

[partner:] 42020
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Thore Scholermann,
bekannt von taff und The Voice

Holen Sie sich jetzt
reihenweise junge Kunden.

Mit Ihrer eigenen Akquise-APP fiir junge Leads -
prdsentiert von der neuen ERGO BU.

highlights.makler.ergo.de

ﬁ% ERGO

A Munich Re company



Lebensversicherung

Von Dirk Felten, Leiter Maklerservice EUROPA Versicherungen

Extrem giinstig, extrem leistungsstark: Die EUROPA setzt mit neuen Tarifen MaBstdbe in der Risiko-
lebensversicherung. So sparen unter anderem viele langjdhrige Nichtraucher noch einmal deutlich.
Zudem sind die Tarife bei der Nachversicherung jetzt noch flexibler gestaltet. Paare konnen bis

Dezember sogar extra sparen.

[ Bei den ohnehin bereits sehr guten Beitrdgen sind ab sofort
Ersparnisse um mehr als 20 Prozent mdglich, wenn der Kunde
Nichtraucher oder bereits seit mindestens zehn Jahren rauchfrei
ist. Damit folgt die EUROPA einem deutlichen Trend zum Nicht-
rauchen. Laut Weltgesundheitsorganisation (WHQ) kdnnte die
Zahl der Raucher in Deutschland im Jahr 2025 um 25 Prozent
niedriger liegen als noch zur Jahrtausendwende.

Preislich top positioniert

Preislich ist die EUROPA mit den neuen Tarifen der Konkurrenz
voraus (siehe Grafik).

So giinstig sind die neuen

Monatlicher Monatlicher
Beitrag Beitrag

* Tarif E-RL; kfm. Angestellter, 35 Jahre, 180 cm groB, 85 kg schwer,
seit mind. 10 Jahren Nichtraucher, 100.000 Euro Versicherungssumme
inkl. Sofortverrechnung der Uberschussbeteiligung.

[partner:] 42020
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Dabei handelt es sich aber nicht nur um eine zeitlich befristete
Aktion: Seit jeher setzt die EUROPA auf nachhaltig kalkulierte Ta-
rife. Eingangs kalkulierte Nettobeitrdge wurden noch nie erhoht.

Als starker Lebensversicherer bietet die EUROPA natiirlich mehr
als nur Top-Beitrdge. Ganz neu in den Tarifen der Risikolebensver-
sicherung ist etwa die Mdglichkeit, die Versicherungssumme bis
zum 40. Lebensjahr um maximal 50.000 Euro ereignisunabhangig
aufzustocken. Im Standard-Tarif ist dies in den ersten drei Jahren
inklusive, im Premium-Tarif sogar in den ersten fiinf Jahren. Auch
die ereignisabhdngige Nachversicherung wurde verbessert. Bei
13 bestimmten Ereignissen, wie etwa Heirat, Kindsgeburt oder
Immobilienkauf, wurde die Versicherungssumme der Nachversi-
cherung je Ereignis von 30.000 Euro auf 50.000 Euro angeho-
ben. Durch diese Flexibilitdt ist die Risikolebensversicherung der
EUROPA perfekt geeignet, um die Familie abzusichern.

Jetzt 50 Euro Partner-Bonus sichern

Paare profitieren bis Ende des Jahres zudem noch ganz nach dem
Motto ,Nur die Liebe spart”. SchlieBen zwei Partner jeweils eine
Risikolebensversicherung bei der EUROPA mit einer Mindestlauf-
zeit von flinf Jahren ab, so erhdlt der Vertrag, der als zweites
policiert wird, ein Beitragsguthaben in Hohe von 50 Euro. Der
Versicherungsschutz besteht dabei natiirlich von Anfang an. Nut-
zen konnen den Partner-Bonus Ehepaare, unverheiratete Paare
und Lebenspartner, die im gleichen Haushalt leben.

Mehr Service durch Sofortvotum

Auch beim Service fiir Kunden und Vermittler setzt die EUROPA
MaBstédbe. Durch den eGesundheitsCheck beim Online-Abschluss
istin vielen Féllen ein Sofortvotum mdglich. Der Beitrag wird um-
gehend ermittelt und der Vertrag so schneller policiert. |




Barmenia
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VIER GRUNDE MEHR ZU LACHELN:

UNSERE ZAHNZUSATZ-PRODUKTE.
#MachenWirGern

stfung D) Die Anspriiche Ihrer.Kunden .smd je u;nfangremhen Lels.tungen, die die ?ahngesundheltYQn Kn.wdern und Eltern
Warentest Mehr Zahn 100 nach Lebensabschnitt verschieden. fordert. Das Bausteinsystem sorgt bis ins hohe Alter fiir optimalen Schutz.
Finanztest | Deshalb sind unsere Mehr Zahn- Besondere Highlights fiir Ihre Kunden: Der kostenlose Bleaching-Bonus bei
249 Zahnzusatz- o o q PR
versicherungen Produkte so aufgebaut, dass fiir Kombination der Mehr-Zahn-Produkte und Mehr Zahnvorsorge, sowie die
jeden etwas dabei ist. Von einem unbegrenzte Erstattung professioneller Zahnreinigungen.
aaeinallEd  transparenten und giinstigen Ein- Was wir auBerdem gern fiir Ihre Kunden machen, finden Sie unter

stieg fiir junge Erwachsene, bis zu www.maklerservice.de oder Telefon 0202 438-3734.
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[ Die Gastgeberfamilie um Carmen Can ist seit vielen Jahren tief
mit Schetteregg, einem Ortsteil von Egg, verwurzelt. Sie haben
dort bereits 1961 selbst eines der ersten Ferienhduser errichtet
und der Bau der Fuchsegg Eco Lodge ist fiir sie nun ein echtes
Herzensprojekt. Umgeben von Wiesen, Waldern und Bergen ste-
hen Gasten kiinftig 30 Wohneinheiten verteilt auf mehrere Hauser
zur Verfligung. Diese sind nachhaltig gebaut und schlicht desig-
nt in Anlehnung an die fiir die Region typischen VorsaB-Hiitten.
Der sanfte Charakter des Bregenzerwaldes findet sich in den
geradlinigen Baukdrpern wieder und wird durch das Fassaden-
system aus Holz zusatzlich geprdgt. Ganz nach dem Motto der
.Gemeinsamzeit” spricht die Fuchsegg Eco Lodge unterschiedli-
che Zielgruppen jeden Alters von Paaren liber Familien bis hin zu
befreundeten Gruppen gleichermaBen an und hélt fir alle den
passenden Zimmertyp bereit, ausgestattet mit vielen Naturma-
terialen und im Hinblick auf Wohngesundheit. Neben heimischen
Hoélzern, Stein und Woll-Filz kam fiir den Boden eine 6kologische
Lehm-Kasein-Mischung mit Carnaubawachs zum Einsatz. Die
Mébel sind ganz im Zeichen der Vorarlberger Handwerkskunst
angefertigt. Ausgangspunkt des Farbkonzeptes war die Heidel-
beere. Diese hat Carmen Can bereits als Kind in den Waldern von
Schetteregg mit ihrer Familie gepfliickt. Dazu kombiniert wurde
ein warmer Cognac-Ton, inspiriert von der Farbe eines Steinpilzes.
Dieser ist ebenfalls in den Waldern rund um die Lodge zu finden.

Von der Liebe zum Genuss

Die Vorarlberger sind auch fiir ihre genussvolle Lebensart bekannt
und so ist das Herzstiick der Fuchsegg Eco Lodge das Gasthaus.
Hier dreht sich mit zwei Restaurant-Stuben, Terrasse, Kaminbar
und Lounge, Ladele sowie Weinkeller alles um Geselligkeit. Lod-
gegaste treffen in lockerer Atmosphare auf Tagesbesucher und
Einheimische. Die Fuchsegg Kiiche strebt nach handwerklicher
Perfektion und stellt das Produkt in den Vordergrund. Die Spei-
sen sind nach Regionalitdt und Saisonalitdt ausgewahlt. Dabei
wird vorrangig auf heimische Lieferanten zuriickgegriffen. Auch
im Weinkeller haben Weine von Winzern und Winzerinnen aus
Osterreich sowie dem Bodensee-Raum den Vortritt. Die edlen
Tropfen erzéhlen von Herkunft, von der Kraft der Natur und dem
respektvollen Umgang mit Boden, Pflanzen, Tier und Mensch. Ku-
linarikfans kommen auch bei Wein- und Kdse-Degustationen auf
ihre Kosten und kénnen sich beim Brotbacken ausprobieren.

Relaxen in traumhafter Kulisse

Zum Entspannen und Innehalten 13dt das Saunahaus ein. Dieses
befindet sich zentral in der Mitte des Areals umgeben von safti-
gen Wiesen. Ein Highlight des Wellnessbereichs ist die AuBen-
flache mit Gberdachter Veranda, groBziligigem Liegebereich und
ganzjdhrig beheiztem, 15 Meter langen Pool. Beim Schwimmen
kommen Gaéste in den Genuss eines direkten Blicks auf den Haus-
berg Winterstaude. GroBe Fenster im Innenbereich sorgen auch P>
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hier flir viel Licht und geben stets die Sicht auf die Natur und das
Wetter frei. Neben dem Panorama-Relax-Raum, stehen auch eine
finnische Sauna, eine Bio-Zirbensauna und ein Dampfbad sowie
Infrarotsitze mit Tiefenwédrme und erfrischenden FuBtauchbecken
zur Verfiigung. Zur vollen Abkiihlung geht es dann direkt nach
drauBen. Am Waldrand befindet sich zudem auch eine Outdoor
Yoga-Plattform. Bewegungs- und Sportrdume mit Ausdauergera-
ten und integriertem TV komplettieren das Angebot.

Eldorado fur Aktivurlauber

Je nach Jahreszeit bietet die Fuchsegg Eco Lodge mit hauseige-
nem Simplon-E-Bike-Verleih verschiedene Aktivitdten an. Dabei
spielt die Nahe zur Natur stets eine groBe Rolle. In der Region
locken zahlreiche Routen zum Wandern, Klettern, Mountainbi-
ken und E-Biken in sanften Hiigeln und hochalpinen Gegenden.
So stehen neben Fahrradtouren zum Beispiel geflihrte Krauter-
wanderungen sowie Ski-Touren im Winter auf dem Programm.
Schetteregg selbst bietet zehn Pistenkilometer und eignet sich
auch fiir Ski-Anfanger und Kinder, die in der ansdssigen Skischule
bestens aufgehoben sind. Zum Erkunden der Umgebung sind wei-
tere Skigebiete schnell erreichbar. Bregenzerwald, GroBwalsertal
und Lechtal haben sich mit ihren insgesamt 134 Seilbahnen und
Lifts zu einem Superpass zusammengeschlossen. Zudem werden
rund 320 Kilometer Langlaufloipen gespurt. ]

Die Ubernachtungspreise beginnen pro Person und Nacht bei
135 Euro in einem Doppelzimmer, bei 155 Euro in einer Sui-
te und bei 165 Euro in einem Loft. Fiir Gruppen von vier bis
acht Personen stehen Appartements zur Verfiigung. Alle Preise
inkludieren Halbpension sowie die Nutzung des Saunahauses.

Zur Eroffnung gibt es fiir Buchungen bis zum 22.
November 2020 einen Rabatt von 20 Prozent.

Vom 4. bis 20. Dezember 2020 lockt das Angebot ,Advent in
den Bergen” mit drei Ubernachtungen inklusive Halbpension
sowie einer Flasche Osterreichischer Cuvée und einer roman-

tischen Winterwanderung.

Reservierungen werden unter +43 551244544 und der E-Mail
hallo@fuchsegg.at angenommen.

Weitere Informationen zur Fuchsegg Eco Lodge und den Ange-
boten finden sich unter: www.fuchsegg.at.

Fuchsegg Eco Lodge

Amagmach 1301 | 6863 Egg | Osterreich
hallo@fuchsegg.at | www.fuchsegg.at



Krankenversicherung

Die Mehr-Fiir-Sie-Produkte bieten Versicherungsschutz auf
neuestem Stand, sowohl was das Leistungsspektrum als auch die
Bedingungswelt betrifft. Ein Abschluss ist in rund drei bis fiinf
Minuten moglich. Dank digital optimierter Prozesse. Komfortabel
ist die Leistungsabwicklung. Uber die Rechnungs-App gelangen
einzureichende Rechnungen noch schneller zur Auszahlung. Kin-
derleicht fiir Berater und Kunden!

Der Mehr-Fiir-Sie-Zusatzschutz kommt fiir Kosten auf, die gesetz-
liche Krankenkassen in der Regel nicht tragen. Dazu z3hlen etwa
Brillen, Behandlungen beim Heilpraktiker oder Krankenriicktrans-
porte aus dem Ausland. Auch die Unterbringung im Einbettzimmer
fiir mehr Ruhe bei einem Krankenhausaufenthalt oder eine Zahn-
fiillung, die sich optisch dem Naturzahn anpasst, sind mdglich.
Solche Leistungen kdnnen wichtig sein, fiir einen selbst oder die
Angehdrigen. Letztlich bedeutet ein Mehr an Leistung gerade bei
der Gesundheit ein Mehr an Lebensqualitét.

Mit den neuen Zusatzversicherungen der Barmenia kdnnen Pa-
tienten auch dann mehr Leistungen erwarten, wenn es teurer
wird. Denn wir wissen: Anspriiche sind je nach Lebensabschnitt
und Alter unterschiedlich. Die Mehr-Fiir-Sie-Produkte sind so
aufgebaut, dass fiir jeden das Passende dabei ist. Sie bieten ei-
nen transparenten und giinstigen Einstieg fiir junge Erwachse-
ne mit hoher Flexibilitdt. Umfangreiche Gesundheitsleistungen
fiir Kinder und Eltern sind ebenfalls enthalten. Und das durch-
dachte Bausteinsystem sorgt jederzeit flir einen optimalen
Schutz. Mit den Mehr-Zahn-Produkten beispielsweise hat man
mehr zu lacheln. Kombiniert man den Mehr-Zahn-Baustein mit
der Mehr-Zahnvorsorge profitiert der Kunde von der Zahnblea-
ching-Bonusleistung: alle zwei Kalenderjahre bis zu 200 Euro fiir
— zahnaufhellende MaBnahmen!

Mit  den Mehr-Kom-
fort-Paketen ist man
dagegen mehr in
besten Handen, egal




Krankenversicherung

ob es um das Einbettzimmer geht oder um die zweite Arztmeinung. App einreichbar, bei einer Mindestdauer von 12 Monaten und
Unkompliziert, individuell, leistungsstark — mit dem Zusatzschutz danach taglich kiindbar.

der Barmenia kdnnen sich junge Familien rundum absichern.
Unsere Highlights - Ihre Leistungen

HIGHLIGHTS v Beginn jederzeit

Nicht nur der Leistungsumfang bietet den Kunden ein Mehr. Ins- v" Sofortiger Versicherungsschutz, sogar ohne Wartezeiten
besondere die schlanken Prozesse ermdglichen noch mehr Vortei- v Flexibel kombinierbar

le. So kann der Beginn jederzeit starten, das bedeutet sofortiger v" Schlanke Prozesse: Rechnungen per App einreichen
Versicherungsschutz, ohne Wartezeiten. Dariiber hinaus sind die v" 12 Monate Mindestdauer, danach téglich kiindbar
einzelnen Leistungen flexibel kombinierbar, die Rechnungen per v Einfach fiir jeden etwas Passendes dabei |

Indivduelles Paket

Exklusiver Schutz Gezielter Schutz Einsteigerschutz fiir mehr Gesundheit

Mehr Zahn
Zanhersatz inkl. 100 % Erstattung 90 % Erstattung 80 % Erstattung 80 % Erstattung

Implantate, Inlays -

Mehr Zahnvorsorge
Kunststoff-Fiillungen,
Parodontose-/Wurzelbe-
handlungen, professionel-
le Zahnreinigung

bei Unfall und
Mehr Ko_mfort Unterbrinaund im Unterbrinaund im schweren Erkran- bei Unfall Unterbrin-
privatarztliche Be- . TR Ry kungen Unterbrin-  gung im Einbett-
handlung, ambulante Einbettzimmer Zweibettzimmer - .
Operationen gung im Einbett- zimmer
zimmer
Mehr Gesundheit
Heilmittel (z.B. Massagen),
sl ERER S 2.000 Euro Budget 1.000 Euro Budget 500 Euro Budget x

Hérgerite), Naturheilver-
fahren

Mehr Sehen

Sehhilfe und Lasik-OP optional optional optional optional

Barmenia Versicherungen

Barmenia-Allee 1, 42119 Wuppertal
Tel.: 0202 - 438 30 30, E-Mail: info@barmenia.de
Internet: www.maklerservice.de, www.barmenia.de

412020 [partner:]
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Lohnfortzahlung ohne Risiko

Wie fiir Geschiaftsfiihrer Krankentagegeld zur Betriebsausgabe wird
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Der geschiftliche Erfolg von kleinen und mittelstindischen Unternehmen steht und féllt mit dem
GmbH-Geschiftsfiihrer. Fillt der GmbH-Geschiftsfiihrer {iber einen lingeren Zeitraum aus - sei es
wegen Krankheit oder wegen eines Unfalls - kann das fiir ihn und das Unternehmen ziemlich teuer

werden. Ganz besonders dann, wenn im Dienstvertrag des Geschéaftsfiihrers fiir Arbeitsunfahigkeit
nur unzureichende Vorsorge getroffen wurde.

[ Was also tun bei Ausfall oder Krankheit? Die gravierendsten
Probleme und passende Lésungen fiir die Praxis haben wir daher
einmal fiir Sie zusammengefasst.

GmbH-Geschéftsfiihrer sind bei Arbeitsunfihigkeit
meistens falsch abgesichert

Die uibliche Regelung sieht als Standardlésung eine Gehaltsfort-
zahlung von sechs Monaten durch die GmbH vor.

Krankenversicherung des Geschiftsfiihrers nicht
auf Geschiftsfiihrervertrag abgestimmt

Dieses personliche Krankentagegeld des GmbH-Geschéftsfiihrers
- ganz gleich ob gesetzlich oder privat versichert - ist oft nicht
auf seinen Geschaftsfiihrervertrag abgestimmt. Unabhangig von
der im Dienstvertrag vereinbarten Gehaltsfortzahlung, ist oftmals
ein Krankentagegeld ab dem 43. Tag versichert.

Konflikt beim Krankentagegeld fiir den GmbH-
Geschiftsfiihrer

Wurde aber fiir den Geschaftsfiinrer die Gehaltsfortzahlung im
Krankheitsfall fiir sechs Monate vereinbart, wird das Krankentage-
geld auch erst nach diesen sechs Monaten gezahlt. Zundchst muss
stets der Dienstherr, also die GmbH, die Gehaltsfortzahlung leisten.

Kosten fiir den GmbH-Geschéftsfiihrer durch das

falsche Krankentagegeld

= Keine Leistung - trotz Versicherung.

= Doppelabsicherung (liber Dienstvertrag und Krankenversiche-
rung) und doppelte Beitrdge ohne Leistungsanspruch.

= Fir kleine Unternehmen kann eine Gehaltsfortzahlung Gber
sechs Monate finanzielle Schwierigkeiten bedeuten.

Die Losung: das Unternehmen gibt das Risiko der
Gehaltsfortzahlung weiter.

Vorteile fiir beide Seiten:
1. Das Krankentagegeld ab dem 6. Monat ist wesentlich
glinstiger als ab dem 43. Tag.

[partner:] 42020
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2. Bedarfsgerecht - aufgrund des niedrigen Beitrags des Kran-
kentagegeldes ab dem 183. Tag kann der Geschaftsfiihrer sein
gesamtes Netto-Einkommen absichern.

3. Sie sparen Geld - keine Doppelabsicherung - keine doppelten
Beitrdge.

4. Das Krankengeld der GmbH geht nahtlos in das private Kran-
kentagegeld des Geschaftsfiihrers liber.

5. Das finanzielle Risiko der GmbH bei Krankheit des Geschafts-
fiihrers ist nicht mehr vorhanden.

6. Betriebsausgabe - Der Beitrag fiir das Krankentagegeld der
GmbH ist Betriebsausgabe. |

Beitrags-Beispiel fiir eine Geschéftsfithrerin
oder Geschiftsfiithrer (47 Jahre alt)

Monatliches Bruttogehalt: 6.000 Euro - es werden 200
Euro Krankentagegeld mit dem Leistungsbeginn ab dem 43.
Tag vereinbart.

Bisher: Krankentagegeld privat bezahlt (bisher),
monatlicher Beitrag 184,40 Euro

Neu: Krankentagegeld tiber die GmbH vereinbart,
monatlicher Beitrag 48,00 Euro

Dies bedeutet eine monatliche Ersparnis von 136,40 Euro

Der GmbH Geschiftsfiihrer spart jahrlich 1636,80 Euro.

Fiir weitere Fragen und/oder eine
entsprechende Angebotserstellung
steht Thnen das Team Gesundheit
_ jederzeit zur Verfiigung.
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Krankenversicherung

SIGNAL IDUNA

Versicherungsschutz bei
Arbeits- und Berufsunfahigkeit

DIE KOMBINATION M

Nach langer Arbeitsunfahigkeit lautet die Diag-
nose nicht selten ,berufsunfahig”. Die finanziel-
len Folgen treffen jedermann empfindlich. Die
SIGNAL IDUNA rat daher zu einer Kombination
aus Krankentagegeldversicherung (KTG) und
Berufsunfahigkeitsschutz (BU).

[ Wichtig ist dabei, dass beide Versicherungen maglichst liicken-
los ineinandergreifen. Und das ist nicht immer selbstverstandlich.
Von den Kunden wird es daher im Fall der Falle oft als vorteilhaft
angesehen, wenn das Krankentagegeld bei einem Krankenversi-
cherer und die Berufsunfihigkeitsversicherung bei einem Lebens-
versicherer der gleichen Unternehmensgruppe bestehen.

Nach den Bedingungen der privaten Krankenversicherung enden
KTG-Leistungen, wenn der Krankenversicherer feststellt, dass der
Versicherte berufsunfahig ist. Ob dann eine anderweitig beste-
hende BU-Absicherung sofort in die Bresche springt, ist nicht
sicher. Denn die Bedingungswerke von Kranken- und Lebensver-
sicherung kennen keine deckungsgleiche Definition von ,Berufs-
unfahigkeit”. Im unglinstigsten Fall kann es daher sein, dass der
Versicherte kein Krankentagegeld mehr bekommt, aber auch die
versicherte BU-Rente nicht bewilligt wird, weil nach den Bedin-
gungen der Lebensversicherung keine Berufsunfahigkeit vorliegt.

FAIR FUR DEN KUNDEN

Wer dagegen fiir seine Existenzsicherung das Krankentagegeld
und das Berufsunfihigkeits-Risiko bei SIGNAL IDUNA absichert,
erhoht die Chance auf einen liickenlosen Versicherungsschutz.
Enden die Zahlungen aus der Krankentagegeldversicherung ver-
tragsgemaB aufgrund Berufsunfahigkeit, greifen unmittelbar die
Leistungen aus der Berufsunfihigkeitsabsicherung wegen dort
festgestellter Berufsunfahigkeit. Und das solange Berufsunfihig-
keit im Sinne der dortigen Versicherungsbedingungen vorliegt.
Der Versicherte wird also nicht in die Liicke zwischen zwei Versi-
cherungen fallen.
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Fiir den BU-Schutz empfiehlt SIGNAL IDUNA das bereits mehr-
fach ausgezeichnete Produktkonzept SI WorkLife. Es bietet einen
passgenauen und finanzierbaren Schutz gegen Einkommensver-
luste bei Berufsunfahigkeit aufgrund von Krankheit oder Unfall.
Und dies auch fiir vorwiegend kdrperlich tatige Berufsgruppen.
Innerhalb der BU-Variante wurden die Kalkulationsgrundlagen
verbessert, die Bedingungen aktualisiert und die Leistungen aus-
geweitet. Allein durch die neue Tarifkalkulation sanken die Ein-
stiegshiirden in den Einkommensschutz in vielen Fallen deutlich.
Mit wenigen Zusatzfragen wird die Tatigkeit des Antragsstellers
genauer erfasst und zudem immer gepriift, ob es méglich ist, in
eine glinstigere Berufsgruppe eingestuft zu werden - etwa bei
Meisterberufen.

Selbst bei einer dem Selbstdndigen zumutbaren Umorganisation
des Betriebes bietet die Top-Variante SI WorkLife EXKLUSIV PLUS
eine einmalige Umorganisationshilfe in Hohe von sechs Monats-
renten. Ebenfalls mdglich: Ohne Begriindung kann in der Regel
mit der Beitragszahlung fiir die Dauer von zwei Jahren zinslos
pausiert werden. ]

SIGNAL IDUNA Gruppe

Maklerdirektion West

Rheinlanddamm 189 | 44139 Dortmund

Tel.: 0231-135-3308
saskia.kaluta@signal-iduna.de

Homepage: https://maklerportal.signal-iduna.de/
Maklerblog: https://maklerblog.signal-iduna.de/




FUREINANDER
EINSTEREN ZAHLT SICH
JETZT DOPPELT AUS.

Noch bis zum 31.12.2020:
Top Risikolebensversicherung
und 50 € Beitragsguthaben
fur lhre Kunden.
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www.europa-vertriebspartner.de/liebe oder 0221 5737-300

VERSICHERUNG PUR.

“Teilnahmebedingungen: Diese Aktion gilt, wenn zwei Partner (Ehepartner, unverheiratete Paare, Lebenspartner nach dem Lebenspartnerschaftsgesetz), die im gleichen Haushalt leben (identische Postadresse), jeweils eine
Risiko-Lebensversicherung (E-RL, E-RLP, E-VRL) mit einer Mindestlaufzeit von 5 Jahren abschlieBen. Die Antrage miissen gleichzeitig und zusammen mit dem ,Gutschein®, der den Antragsunterlagen beigefiigt ist, in der Zeit
vom 01.09.2020 bis 31.12.2020 bei der EUROPA eingereicht werden. Jeder Antrag wird dann von uns gesondert gepriift. Der Vertrag, der zeitlich als Zweites zustande kommt, erhalt fiir die Mindestlaufzeit ein Beitragsguthaben
(bereits ab der ersten Falligkeit) in Hohe von 10 EUR pro Versicherungsjahr. Insgesamt betragt das Beitragsguthaben 50 EUR. Alle falligen Beitrage dieses Vertrags werden automatisch mit dem Guthaben verrechnet, bis dieses
aufgebraucht ist. Fiir die Teilnahme an der Aktion ist die Zahlung per SEPA-Lastschriftverfahren erforderlich. Sollte es nicht zum Abschluss beider Vertrage kommen oder sind die oben genannten Voraussetzungen nicht erfiillt,
erhélt der Vertrag kein Beitragsguthaben. Der Rechtsweg ist ausgeschlossen, keine Barauszahlung, Teilnahme ab 18 Jahren, Anspriiche nicht tibertraghar, Aktionsteilnahme nur einmalig pro versicherte Person moglich. Nicht
mit anderen Aktionen kombinierbar.
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Fit Fiir Erfolge

Mit Deutschlancds sportlicher Kranlsenkasse

Ob im Berufsalltag oder im Spitzensport — eine leistungsstarlse und maotivierte
Mannschaft ist die Basis Ffiir Erfolge. Wer weilb das besser als Deutschlands sport-

liche lsranlienlsasse?

[ Seit mehr als einem Jahrhundert steht die VIACTIV Menschen
und Unternehmen als starker Gesundheitspartner zur Seite.
Denn Gesundheit beginnt am Arbeitsplatz und nicht erst nach
Feierabend. Immer mehr Arbeitgeber investieren daher in be-
triebliche GesundheitsmaBnahmen, um ihre Belegschaft und
damit auch ihr Unternehmen fit fiir die Zukunft zu machen.

Allerdings reduziert ein Obsttag in der Kantine nicht auto-
matisch krankheitsbedingte Fehlzeiten und auch kostenlose
Yogakurse helfen nur bedingt, wenn ein zu hohes Arbeitsauf-
kommen oder Unstimmigkeiten im Team tdglich neuen Stress
erzeugen. Mit innovativen Konzepten und einem geschulten
Blick fiir die Praxis unterstiitzt die VIACTIV Arbeitgeber dabei,
einen anderen Weg einzuschlagen und mit einem individuel-
len und bedarfsgerechten BGM-Konzept die richtigen Impulse
fiir die Zukunft zu setzen.

VIACTIV fQualitsdts-BGM: Passgenaue
Ldsungen fiir Unternehmen aller
Branchen

Erfolgreiches BGM ist keine Stangenware. Um Gesundheit,
Produktivitat und Betriebsklima gezielt zu verbessern, schau-
en wir genau hin und analysieren, wo die besonderen Heraus-
forderungen und Optimierungspotentiale in Ihrem Unterneh-
men liegen. Zusammen mit lhnen entwickeln unsere Experten
dann eine individuelle BGM-Ldsung, von der Sie langfristig
profitieren. Hierzu gehen wir in besonderem MaBe auf die Be-
diirfnisse unterschiedlicher Branchen und Berufsgruppen ein.
Denn wir wissen: Jedes Unternehmen hat andere Herausfor-
derungen zu meistern.

AuBerdem legen wir groBen Wert darauf, Angebote zu schaf-
fen, die wirklich bei ihren Beschaftigten ankommen, diese
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begeistern und dauerhaft zu einer gesiinderen Lebensweise
motivieren. In Kooperation mit erfahrenen Partnern aus der
Sport- und Gesundheitsbranche entwickeln wir innovative
Losungen fiir alle Branchen und schaffen so neue einzigartige
Zugange zu Betrieblichem Gesundheitsmanagement. Bestes
Beispiel: der VIACTIV Gesundheits-Truck. Mit dem mobilen
Fitnessstudio ermdglichen wir gesundheitsorientiertes Fit-
nesstraining direkt am Arbeitsplatz und unterstiitzen Arbeit-
geber auf diese Weise dabei, das Riickenschmerzrisiko ihrer
Mitarbeitenden nachhaltig zu senken. Modernste Technik
und sporttherapeutische Begleitung sorgen fiir optimale Trai-
ningserfolge in kiirzester Zeit.

Machen Sie den VIACTIV BGM-Checls und
lassen 5ie sich beraten!

Sie wollen mehr tiber das VIACTIV Qualitdts-BGM und unser
weiteres umfassendes Leistungs- und Serviceangebot flir Ar-
beitgeber erfahren? Gerne beraten wir Sie personlich! Wen-
den Sie sich hierzu am besten telefonisch oder per E-Mail an
unser BGM-Team. Oder informieren Sie sich online in unse-
rem Arbeitgeber-Portal unter viactiv.de/arbeitgeber.

Dort haben Sie auch die Mdglichkeit, mit unserem kostenlo-
sen BGM-Check zu testen, wie gut lhr Unternehmen bereits
in Sachen Gesundheit aufgestellt ist. ]

VIACTIV BGM-Beratung

0234 4792299 =
gesun%ﬁ&@#ﬁé&{ywﬁ% R — Y
. M ‘\f -

- g
Al £ : "
> 7“._"‘



Deutsches
Rotes
Kreuz

#fureinander

Spende Fursorge mit deinem

Beitrag zum Corona - Nothilfefonds.

DRK-Spendenkonto IBAN: DE63 3702 0500 0005 0233 07 BIC: BFSWDE33XXX

www.drk.de



Die Gothaer bKV - fiir jeden der passende Tarif

Fiir jeden genau das, was er braucht: Der neue bKV-Budgettarif FlexSelect der Gothaer-Krankenver-
sicherung bietet Arbeitgebern einen kostengiinstigen und flexiblen Einstieg in die arbeitgeberfinan-

zierte betriebliche Krankenzusatzversicherung.

[ Die Verknappung von Leistungen in der gesetzlichen Kranken-
versicherung wird von den Versicherten immer mehr wahrgenom-
men. Die bKV bietet eine glinstige und attraktive Erganzung zum
gesetzlichen Versicherungsschutz. So kann per bKV ein privater
Zusatzversicherungsschutz ohne individuelle Risikopriifung fiir die
Mitarbeiter angeboten werden, zusatzlich werden deutliche Bei-
tragsnachldsse gewahrt. Auch ein Verzicht auf Wartezeiten kann
vereinbart werden. Das Gleiche gilt auch fiir Familienangehdrige
der Mitarbeiter. Auch Arbeitgeber profitieren von der bKV: Sie
missen am Arbeitsmarkt aktiv werden, um gute Mitarbeiter zu
finden und dauerhaft an sich zu binden. Mit einer bKV als betrieb-
liche Zusatzleistung fiir die Arbeitnehmer wird die Attraktivitat
des Arbeitgebers enorm gesteigert.

Ganzheitlicher Ansatz: Komplettes Angebot fiir
Unternehmen und Mitarbeiter

Die Gothaer bietet dem Unternehmen und seinen Mitarbeitern
einen ganzheitlichen Ansatz durch enge Verzahnung von bKV
und betrieblichem Gesundheitsmanagement (bGM). Angebote
wie Sportkurse, Riickenscreening oder dhnliches haben einen ho-
hen Stellenwert bei den Mitarbeitern. Unsere Spezialisten sind in
Sachen bKV - unkomplizierter und schneller Antrags- und Leis-
tungsprozess - und bGM - individuelle Gesundheitsangebote ein-
schlieBlich Beratung fiir Mitarbeiter - vor Ort und organisieren
alles. Fiir das Unternehmen féllt kein organisatorischer Aufwand
an. Im Angebot ist ein flichendeckendes Produktangebot fiir alle
Bereiche in der Zusatzversicherung. Je nach Wiinschen des Un-
ternehmens und der Mitarbeiter sind die Angebote arbeitnehmer-
und arbeitgeberfinanziert maglich. Besonderes Highlight de Go-
thaer Standardtarifs: Versichert sind auch laufende Krankheiten,
Wartezeiten entfallen. Dazu bietet die Gothaer eine umfassende
Beratung fiir Klein- und GroBunternehmen. Durch die Kombina-
tion mit einem betrieblichen Gesundheitsmanagement kann die
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Gothaer ein komplettes Angebot fiir Unternehmen und Mitarbei-
ter auf den Tisch legen.

Einfache Struktur beim Budgettarif:

Drei Budgetstufen, drei Beitragsstufen

Fiir 9,90 Euro im Monat kann der Arbeitgeber fiir seine Mitarbeiter
bereits das neue Gesundheitsbudget Gothaer FlexSelect abschlie-
Ben. Dann steht dem Mitarbeiter ein Budget von 300 Euro jahrlich
zur Verfligung, welches er fiir seine Bediirfnisse flexibel und indi-
viduell in Anspruch nehmen kann. In Beitragsstufen von 5 Euro pro
Monat kann der Arbeitgeber seinen Mitarbeitern ein entsprechend
hoheres Budget von 500 oder 750 Euro zur Verfiigung stellen. Der
Arbeitgeber kann ausgewdhlten oder allen Mitarbeitern auch nach
Abschluss, beispielsweise als Gratifikation, jederzeit ein hdheres
Budget zur Verfligung stellen, zum Beispiel als Jubilaumsgeschenk.

Umfangreiche Leistungen auch im Budgettarif

Das Budget kann der Mitarbeiter flir ein umfangreiches Leistungs-
paket zur Ergdnzung seiner gesetzlichen oder privaten Kranken-
versicherung nutzen. Die Gothaer beteiligt sich beispielsweise an
den Kosten zu Zahnersatz, Medikamenten und sowie Heil- und
Hilfsmitteln. Auch die Zahnprophylaxe und Sehhilfen werden bis
zu einer bestimmten Grenze abgedeckt. Ebenso kann ein Kran-
kenhaustagegeld in Anspruch genommen werden. Weiter kdnnen
zusatzliche Serviceleistungen, wie eine Facharztterminierung
oder eine digitale Videosprechstunde, beim Arzt genutzt werden.
Ein besonderes Highlight der Serviceleistungen ist die Assistance
bei Angehdrigen-Pflege. Pflegeprofis beraten und unterstiitzen
die Arbeitnehmer bei der Organisation der Pflege im Familienkreis
und sorgen so fiir emotionale und zeitliche Entlastung. Das neue
Gesundheitsbudget kann mit zusatzlichen Angeboten der Gotha-
er bKV kombiniert werden. Zum Beispiel mit den Krankenhaus-
oder Zahnzusatzversicherungen.



Krankenversicherung

Zahn Zahnbehandlung Zahnprophylaxe bis 80 Euro

Ambulant

Arznei- & Verbandmittel
Stationir KHT 10 Euro fiir 28 Tage
Services*®

Budgethdhe in Euro

Monatsbeitrag pro Mitarbeiter in Euro

Einfacher Abschluss, einfache Verwaltung

Egal wie alt, egal ob gesundheitlich vorbelastet, der Abschluss ist
unkompliziert mdglich, Alter und Geschlecht spielen bei der Hohe
der Leistungen und Beitrdge keine Rolle. Der Arbeitnehmer hat
bei der Inanspruchnahme des Budgets freie Hand. Auf Wunsch
kann die Verwaltung der betrieblichen Krankenversicherung lber
ein elektronisches Portal erfolgen, welches die Gothaer den Ar-
beitgebern zur Verfiigung stellt.

\- Ihre Vorteile als Vertriebspartner:

v’ Exklusives Top-Produkt, das nur iber
einen Gruppenversicherungsvertrag ab-
schlieftbar ist

v’ Geringe Stornogefahr, da durch Arbeitgeber
finanziert oder zumindest initiiert

v/ Provisionshaftungszeitraum von lediglich
i.d.R. 12 Monaten bei 2 Jahren Mindestver-
tragslaufzeit

v’ Grofes Cross-Selling-Potential bei Arbeit-
gebern und Arbeitnehmern im Privat- und
Firmenkundenbereich

v/ Bei arbeitgeberfinanziertem Geschaft:
automatische Courtagezahlung, sobald
ein neuer Mitarbeiter hinzukommt

Heil- & Hilfsmittel

Facharzttermine Angehdrigenpflege

300

9,90 14,90 19,90

bKV erfolgreich beraten:

Sicher durch die arbeitgeberfinanzierte bKV-Bera-
tung gelangen Sie mit der perstnlichen Vertriebs-
unterstiitzung der Gothaer und dem digitalen
Beratungstool unter www.bkv.de/beratung

bKV hilft bei der Arbeitgeberpositionierung

Mit einer bKV, besonders dem neuen Gothaer Budgettarif, hat
das Unternehmen jetzt eine noch bessere Mdglichkeit, sich schon
mit geringem finanziellen Aufwand als attraktiver Arbeitgeber zu
positionieren. Bei der Rekrutierung von Fachkrdften und deren
Bindung an das Unternehmen kann das ein entscheidendes Argu-
ment fiir die Zukunftsfahigkeit des Unternehmens sein.

Sehr gute Vertriebschancen

Die bKV entwickelt sich zum Nachfragemarkt, 64 Prozent der Ar-
beitnehmer sind der Ansicht, dass eine bKV die Loyalitdt zum Ar-
beitgeber erhoht. Nur vier Prozent der Unternehmen haben aller-
dings bisher eine bKV installiert. Hat man durch eine umfassende
Information von Unternehmen und Mitarbeitern die Bereitschaft
zum Abschluss geweckt, er6ffnen sich ganz neue Mdglichkeiten,
Krankenversicherungen abschlieBen zu kdnnen. Zusatzlich bietet
sich ein enormes Cross-Selling-Potential, der Vermittler hat vor
Ort Zugriff auf weiteres Firmen- und Endkundengeschift. |

412020 [partner:]
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DAS NOTWENDIGE MIT DEM
NUTZLICHEN VERBINDEN?

Die neue ambulante Zusatzversicherung der SDK

Heute stellen wir hnen Lisa vor und wie sie von der ambulanten Zusatzversicherung der SDK profi-
tiert hat. Uber eine ambulante Zusatzversicherung hatte sie sich seither wenig Gedanken gemacht.
Doch im Gesprach mit ihrem Vermittler Felix fand sie heraus, dass eine ambulante Zusatzversi-
cherung bei der SDK sie an vielen Stellen unterstutzen kann. Auch dort, wo sie es Uberhaupt nicht
erwartet hatte. Lesen Sie hier, wie lhre Kunden ebenfalls profitieren konnen.

,In meinem Alter schon an eine ambulante Zusatz-
versicherung denken, lohnt sich das?“ - Klar lohnt
sich das!

Lisa ist Anfang 30 und seit einigen Jahren berufstatig. Sie ist jung
und gesund, macht gerne Sport und pflegt auch ansonsten einen
aktiven und meist gesunden Lebensstil. Ein bisschen Luxus und
Genuss darf aber hin und wieder auch nicht fehlen. Im Gespréch
mit einem Bekannten hat sie von den verschiedenen Leistun-
gen der neuen ambulanten Zusatzversicherung der SDK gehort.
Daher vereinbart sie mit ihrem Versicherungsmakler Felix einen
Beratungstermin. Sie mdchte herausfinden, welcher Tarif fiir sie
am besten passt und warum eine ambulante Zusatzversicherung
auch schon in jungen Jahren sinnvoll ist.

»Erstattet die SDK die Kosten fiir Vorsorge-
untersuchungen und PriventionsmaBnahmen?“ -
Klar tut sie das!

Wenn Lisa schon eine ambulante Zusatzversicherung abschlieft,
will sie auch davon profitieren, dass sie regelmaBig Sport treibt
und Vorsorgeuntersuchungen - beispielsweise beim Frauenarzt -
wahrnimmt. ,Die SDK erstattet Kosten fiir Vorsorgeuntersuchun-
gen, Schutzimpfungen und Praventionskurse bis zu 100 Prozent",
erklart ihr Felix im Gesprach. ,Gerade fiir junge Frauen und zum
Beispiel auch in der Schwangerschaft gibt es zahlreiche Friiher-
kennungsuntersuchungen, bei denen die gesetzliche Krankenver-
sicherung die Kosten haufig nicht libernimmt”. Fiir Lisa klingt das
liberzeugend. Die ambulante Zusatzversicherung wiirde ihr die
Kosten fiir Leistungen erstatten, die sie gerne in Anspruch nimmt,
aber bisher immer selber bezahlen musste.
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56

,Deckt die ambulante Zusatzversicherung der SDK
auch Naturheilverfahren ab?“ - Klar macht sie das!
Lisa interessiert sich fiir Naturheilverfahren, aber auch die klas-
sische Schulmedizin halt sie fiir wichtig. Sie gibt dieser den Vor-
rang, wenn die Behandlung empfehlenswert und nétig ist, gerade
bei ernsteren Erkrankungen. Trotzdem glaubt sie an die Selbsthei-
lungskrafte des Kdrpers und dass man diese mit alternativen Heil-
methoden unterstiitzen kann. Daher vertraut sie ihrem Hausarzt,
der auch Arzt fiir Naturheilverfahren ist. ,Die SDK dbernimmt
auch die Kosten fiir Naturheilverfahren bei Arzten und Heilprak-
tikern. Und zwar bis zu 1.000 Euro innerhalb von zwei Kalender-
jahren", ergdnzt Felix. Ein weiteres Argument, das Lisas Interesse
weckt.

»Wie sieht es eigentlich mit Zuschiissen fiir neue
Kontaktlinsen aus, sind Sehhilfen mitversichert?“ -
Klar sind sie das!

,Sehhilfen sind bis zu 500 Euro alle zwei Kalenderjahre mitversi-
chert - ohne Anzahlbegrenzung”, erldutert Felix. Mit den vielen
Vorteilen und Leistungen der ambulanten Zusatzversicherung
der SDK konnte Felix Lisa sehr schnell Gberzeugen. Und da Lisa
ohnehin demnichst neue Kontaktlinsen bestellen wollte, konnte
sie nach Versicherungsabschluss gleich ohne Wartezeit von ihrer
neuen Zusatzversicherung profitieren und hat die vollen Kosten
erstattet bekommen. Und sogar die neue Sonnenbrille mit Seh-
stirke wurde gleich von der SDK bezahlt.



Krankenversicherung

Sie wollen Thre Kunden ebenfalls von

der Sinnhaftigkeit einer ambulanten

Zusatzversicherung iiberzeugen?

Leistungsstark, transparent und flexibel - einfach geregelt. Hier

nochmal die Vorteile der ambulanten Zusatzversicherung der SDK

im Uberblick:

= Flexible bedarfsgerechte Steuerung des Versicherungsschut-
zes mit auswihlbaren Absicherungsstufen von 50 Prozent |
70 Prozent [ 90 Prozent [ 100 Prozent

= Umstellungsrecht ohne Gesundheitspriifung in die ndchst hohere
Tarifstufe zum 30, 35,, 40., 45., 50., 55., 60. und 65. Geburtstag

= Hohe Brillenleistung bis zu 500 Euro alle zwei Kalenderjahre
sowie Laserbehandlungen mitversichert

= Naturheilverfahren bei Arzten und Heilpraktikern mitversi-
chert (auch nach Hufelandverzeichnis)

= Ambulante Vorsorgeuntersuchungen (Friiherkennung,
Schwangerschaft, Sportmedizin), Praventionskurse und
Schutzimpfungen (auch Reiseschutz) bis 500 Euro alle zwei
Kalenderjahre enthalten

= Zuzahlungen fiir Verband-, Arznei-, Heil- und Hilfsmittel

= Hochwertige Hilfsmittel ohne Beschrankungen auf

einfache Versorgungsformen und mit offener Formulierung (kein
geschlossener Katalog) bis 1.000 Euro alle zwei Kalenderjahre

= Weltweiter Schutz fiir Reisen (bis 56 Tage), einschlieBlich
medizinisch sinnvollem Riicktransport und Unfallbergung

= Keine Ablehnungen oder Leistungsausschliisse

= Keine Wartezeiten

= Onlineabschluss mdglich

= Und weitere.

Sie wollen mehr {iber die neue ambulante
Zusatzversicherung der SDK erfahren?
Nihere Informationen erhalten Sie
unter www.sdk.de/einfachgeregelt.

SDK

Karsten Bibow, SDK-Maklerbetreuer
Vertriebsdirektion Nord
Karsten.Bibow @sdk.de

0151 15057131

MEHR AMBULANTER
SCHUTZ?

Einfach geregelt.

» www.sdk.de/einfachgeregelt

Einfach fir Ihr Leben da.

412020 [partner:]
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Weihnachtsfans kommen in Bella Italia gleich viermal auf ihre
Kosten: am 6. Dezember kommt der Nikolaus, am 13. Dezember
werden die Kinder von Santa Lucia mit kleinen Geschenken be-
dacht, am 25. Dezember wird das Jesuskind mit der ganzen Fa-
milie gefeiert. Wussten Sie, dass die Krippe, und nicht der Weih-
nachtsbaum, in Italien das wichtigste Symbol fiir das Fest ist?
Und weil jeder die schonste Weihnachtskrippe haben will, wird
diese Jahr fiir Jahr durch neue Figuren ergdnzt. Der Hhepunkt
des Weihnachtsfestes findet jedoch am 06. Januar statt. Wenn
die heiligen Konige im Stall angekommen sind, werden auch die
Kinder endlich beschenkt. Und zwar von der alten, gutherzigen
Hexe Befana, die von Kamin zu Kamin huscht. Brave Kinder wer-
den reichlich beschenkt, weniger brave bekommen nur Schokola-
de, die stellvertretend fiir ein Stiick Kohle steht.

N/ W%:@bm_ P A—

In Russland wird Weihnachten erst wieder seit 1991 gefeiert, da
nach der Revolution 1917 alle religidsen Brauche verboten wur-
den. Dafiir fallen die Feste heute lppiger aus: am Abend vor dem
Fest finden traumhafte Licht-Prozessionen in Russlands StraBen
statt. Dieses wird librigens am 07. Januar mit einem Festessen be-
gangen. Und es wird reichhaltig gespeist — denn bis zum 06. Janu-
ar ist Fastenzeit. Die Geschenke bringt Gbrigens Vaterchen Frost.

1, 7
—_— Q/glv/ aam,p//.» -

Weihnachten steht in Hlolland an zweiter Stelle. Die Nummer 1
ist ,Sinterklaas": Nikolaus bereitet den Kindern eine groBe Be-
scherung. Aber schon vor Nikolaus ist die Spannung grofB3: Der
Legende nach kommt Ende November Sinterklaas, seines Zeichen
Schutzpatron der Seefahrer, per Schiff aus Spanien und fiillt die
Stiefel der Kinder mit StiBigkeiten. Als Gegenleistung stellen diese
seinem Pferd eine Karotte und Wasser vor die Tiir - immerhin hat
es eine lange Reise hinter sich.

— Aroation —

In Australien erinnern ﬁur die Deko und der lange, weiBe Bart
des Weihnachtsmannes an unser Weihnachten. Ansonsten ist
der Weihnachtsmann in der Hitze Australiens eher in Badehose
und auf Jetski unterwegs. Bescherung am Strand oder am Pool
sind nicht ungewdhnlich. Aber abends wird es dann romantisch:
«Carols by Candlelight" heiBt die australische Tradition, bei der
beriihmte Sanger, Chére und Sinfonieorchester bekannte Weih-
nachtslieder vortragen.

R /:C” o g’géum. p/f B
Striimpfe am Kamin, Mistelzweige, Truthahn und eine Ansprache

% der Queen - die Briten feiern ein traditionelles, familidres Weih-

nachten. Gleichzeitig sind wohl die verriicktesten Weihnachts-
briuche der Welt in good old England beheimatet: hartgesotte-
e Englander stiirzen sich beim Peter Pan Cup Swimming Race

Schubkarrenrennen gegeneinander an. Die Weihnachtszeit endet
am 6. Januar mit dem Erscheinen von Mari Lwyd, einer weiBver-
mummten Person, die Ratsel stellt. Dabei ist es ratsam, die rich-
tigen Antworten zu geben. Wer dies nicht tut, muss Mari Lwyd
bewirten - und wird von ihr gebissen!

e —

In Japan ist Weihnachten ein Fest der Liebe, aber ein irdisches.
Vor allem fiir jlingere Japaner ist Weihnachten vergleichbar mit
dem Valentinstag - der ideale Tag fiir Verabredungen und Ro-
mantik. Das Familienfest findet dann an Neujahr statt. Wichtiger
Bestandteil des japanischen Festes ist librigens die Weihnachts-
torte, die Geburtstagstorte fiir das Christkind.

B ————— ," J&Y/@/é/ & —
Auf Mexikos StraBen herrscht ab dem 16. Dezember ein buntes
Treiben. Umziige, Feuerwerk und 6ffentliche Auffiihrungen finden
statt, in sogenannten ,Posadas" wird die Herbergssuche nachge-
stellt. Aber kein Weihnachtsfest ohne ,Pifiata” - ein mit StiBigkei-
ten gefiilltes GefaB aus Pappmaschee, das an die Decke gehdngt
wird. Um an die Leckereien zu kommen, muss es mit einem Stock
zerschlagen werden. Im Anschluss an die Mitternachtsmesse am
24. Dezember findet der ,Baile de la Flor", ein Freudentanz mit
Feuerwerk, statt. Ubrigens: Kinder bekommen an Weihnachten
meist niitzliche Geschenke, Spielzeug erst am 6. Januar!
———— Sudlefribo —

Merry Christmas, Geseende Kgrsfees, Sinifisela Ukhisimusi: In
Stidafrika kann man sich auf viele Arten ,Frohe Weihnachten"
wiinschen. Ebenso vielféltig wird Weihnachten auch gefeiert. Das
christliche Weihnachten in Siidafrika ist vergleichbar mit Karne-
val: es wird gesungen, gelacht, getanzt. Aufgrund der sommerli-
chen Temperaturen ist das Festessen oft ein Barbecue am Strand.
Und traditionell wird am 25.12. friih morgens der Sonnenaufgang
bewundert. Zwar ist der Kirchgang wichtig, aber da Weihnachten
in den Jahresurlaub der meisten Stdafrikaner fallt, ist die Weih-
nachtszeit vor allem eins: Partyzeit! Statt Tannen werden hier
brigens Baobab oder Affenbrotbdume als Weihnachtsbaume
verwendet.

In diesem Sinne: Frohe Weihnachten — Buon natale — Kala
Christougenna — Vrolijk Kersfeest — Geseende Kersfees — Fe-
liz Navidad — Sretan Bozi¢ — Merii Kurisumasu — Merry Christ-

‘ﬂn Hyde Park fiir einen wohltdtigen Zweck in den eiskalten See,
%" beim Mud Race in Essex wird 400 Meter lang durch den Matsch ‘
gerannt, und beim Pram Race treten ,Riesenbabys" in einer Art [pma:]

mas — God Jul = C PoxaecTtBom!
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Sachversicherung

CYBER-RISIKEN ABSICHERN —
NICHT NUR WAHREND DER CORONA-PANDEMIE

SEIT DER COVID-19-KRISE HABEN CYBERANGRIFFE UNTERSCHIEDLICHER ART DEUTLICH ZUGENOM-
MEN. DIE ZUGIGE ANBINDUNG HUNDERTTAUSENDER HOME-OFFICE-ARBEITSPLATZE WAR FUR VIELE
UNTERNEHMEN DER EINZIGE AUSWEG, UM DEN GESCHAFTSBETRIEB AUFRECHTZUERHALTEN.

[partner:] 42020
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Sachversicherung

[ Cyberkriminelle haben nun mehr Einstiegspunkte als je zuvor,
da alles, was mit einem Netzwerk verbunden ist, ein Ziel darstellt.

Mit den neuesten Virenprogrammen, passwortgeschiitzten Sys-
temen, der Sicherung von Daten auf externen Datentrdgern und
vielem mehr wird die Unternehmens-IT gesichert. Trotzdem bleibt
die Gefahr eines Cyber-Angriffs bestehen, dhnlich wie selbst ein
gut abgeschlossenes Unternehmen von Einbrechern heimgesucht
werden kann. Und wenn die IT stillsteht, fiihrt dies oft auch zu
einem gesamten Betriebsstillstand.

Bei einem Cyberangriff kdnnen die ersten Stunden entscheidend
sein. Und ohne professionelle Hilfe kann ein Schaden schnell exis-
tenzbedrohende Folgen haben. Deshalb arbeitet die Alte Leipziger
mit einem kompetenten Cybersecurity-Unternehmen zusammen.
Die telefonische 24/7-Soforthilfe durch unseren externen Part-
ner ist fiir unsere Kunden immer erreichbar. Sobald der Verdacht
auf einen Cyber-Angriff besteht, sollte die mit hochqualifizierten
IT-Spezialisten besetzte Hotline angerufen werden! Die telefoni-
sche Soforthilfe im Notfall ist fiir unsere Kunden kostenlos, das
heit ohne Anrechnung auf die Deckungssumme, ohne Abzug ei-
ner Selbstbeteiligung und ohne Schadenanrechnung (der Vertrag
gilt nicht als schadenbelastet).

Die Cyber-Versicherung der Alte Leipziger bietet nach einem Cy-
ber-Angriff somit schnellen technischen Support und erstattet
nicht nur die Kosten fiir IT-Forensik, also die Suche nach der Ur-
sache eines Cyber-Angriffs, sondern auch fiir die Bereinigung der
Systeme und die Wiederherstellung der Daten. AuBerdem werden
Kosten fiir sinnvolle Sicherheitsverbesserungen nach einem er-
folgten Cyber-Angriff erstattet, und natiirlich ist auch die Absi-
cherung eines entgangenen Gewinns im Rahmen einer Betriebs-
unterbrechungsversicherung méglich. Ein wichtiger Bestandteil
ist aber auch der Versicherungsschutz bei Schadenersatzanspri-
chen, die an den Versicherungsnehmer gestellt werden, wenn die-
ser z. B. infolge eines Cyber-Angriffs Datenschutzrichtlinien nicht
mehr einhalten konnte, weil Kundendaten gestohlen wurden.

Der Cyber-Schutz ist im deutschen Versicherungsmarkt eine der
neuesten Risikoabsicherungen und nicht jeder kann mit Begriffen
wie Phishing, Pharming, Ransomware oder DDoS etwas anfangen.
Und was ist liberhaupt ein Cyber-Angriff? Die Cyber-Versicherung
der Alte Leipziger versucht, diese Hiirde abzubauen, indem mit
einem Glossar gearbeitet wird und die Obliegenheiten sehr trans-
parent formuliert sind - damit wir und unsere Geschaftspartner
das gleiche Verstandnis von Begriffen haben. Im Online-Rechner

gibt es neben nahezu jeder Eingabemdglichkeit Info-Buttons. So
kann der Cyber-Profi schneller durch die Masken gehen, wéahrend
der Unerfahrenere die Unterstiitzung annimmt.

Die Risiken aus dem Netz sind vielfaltig und nicht fiir alle Firmen
gleichermaBen relevant. Mit unserer Cyber-Police kann der Versi-
cherungsschutz individuell auf das Unternehmen des Kunden zu-
geschnitten werden. In der Produktgestaltung setzen wir, anders
als viele Mitbewerber, auf einen durchgdngig modularen Aufbau
aus einer Basisdeckung und frei wahlbaren Zusatzmodulen: Soll
neben dem Eigenschaden auch der Drittschaden abgesichert wer-
den? Und was ist mit der Betriebsunterbrechung aufgrund eines
Cyber-Angriffs? Hierflir bieten wir individuelle Absicherungslo-
sungen. Unser modulares Produkt bietet bedarfsgerechten Ver-
sicherungsschutz bereits ab 10.000 EUR Deckungssumme und
niedrige Einstiegspramien.

Besonders einfach ist die Pramienermittlung des Cyber-Schutzes
fiir Arzte und Heilberufe, da die Berechnung mittels der Anzahl
der in der Praxis tatigen Arzte durchgefiihrt wird. Berechnen kon-
nen Sie Angebote einfach online iiber unsere Angebotssoftware
EASY Web Sach mit direkter Ubermittlung und Antragsverarbei-
tung.

Mit den Versicherungskonzepten der Alte Leipziger kénnen Sie
die Zielgruppe Arzte und Heilberufe passgenau absichern. ]

TESTEN SIE UNS!

412020 [partner:]
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Individuell, modular und flexibel absichern
Schadenersatzforderungen flr Personen-, Sach- oder Umweltschaden
konnen im schlimmsten Fall die Existenz eines Unternehmens gefahrden.
Zwar gibt es viele Moglichkeiten der Absicherung. Doch die Anforderungen
an einen Schutz sind je nach Unternehmen und Branche unterschiedlich. Die
NURNBERGER Versicherung bietet den passenden Schutz.
Betriebshaftpflicht: passgenau fiir jede Branche Mehr Infos auch im Internet:
Nicht jede Police passt auf jede Branche. Die Gefahr, zu viele Even- https://www.nuernberger.de/
tualitdten versichert zu haben und damit zu hohe Kosten tragen gewerbe/betriebliche-haftpflichtversicherung/
zu missen, ist vergleichbar mit der Gefahr, keinen ausreichenden betriebshaftpflichtversicherung/
Schutz zu haben. ,Die NURNBERGER Betriebshaftpflichtversiche-
rung ist z. B. im Rahmen des ProfiLine UnternehmensSchutzes auf NURNBERGER
13 Berufszweige individuell zugeschnitten und enthalt jeweils spe-
zielle Leistungsextras”, so Tim Politycki von der NURNBERGER. Fiir Tim Politycki, Vertriebsleiter fiir Schadenversicherungen
Biirobetriebe z. B. ist es hdufig wichtig, darauf zu achten, dass etwa Telefon 0251 509-134
Haftungsverpflichtungen durch die Nutzung von Internettechnolo- E-Mail: tim.politycki@nuernberger.de

gien mitversichert sind. Wer eine Police fiir das Bauhauptgewerbe
abschlieBt, fiir den kann ein zusatzlicher Versicherungsschutz zum
Einweisen von Fahrzeugen Dritter sinnvoll sein. Bei der NURN-
BERGER sind solche Betriebe zum Beispiel auch dann abgesichert,
wenn Schadensersatzforderungen bis zu 10 Jahre nach Betriebs-
beendigung geltend gemacht werden. ,Eine Betriebshaftpflicht-
versicherung priift auch, ob Anspriiche begriindet sind und wehrt
unberechtigte Forderungen ab", erklart Politycki.

Weitere Bausteine nach Bedarf
Neben der Betriebshaftung gibt es allerdings noch weitere Risi-
ken, gegen die sich Unternehmen absichern sollten. Zum Beispiel
braucht eine Hausverwaltung neben der Betriebshaftpflichtver-
sicherung auch eine Vermogensschaden-Haftpflichtversicherung
und eine Geschafts-Inhaltsversicherung. Ein Handwerksbetrieb
sollte noch eine Transportversicherung hinzufiigen. Ist der Betrieb
gleichzeitig Eigentiimer des Geschaftsgebdudes - etwa bei einem
Hotel - empfiehlt sich zusatzlich eine gewerbliche Gebaudever-
sicherung. Denn die eigenen Geschaftsraume sind die Existenz-
grundlage des Betriebs. Im Zusammenhang mit dem ProfiLine
UnternehmensSchutz bietet die NURNBERGER interessierten
Betrieben eine Bedarfsanalyse an. ,AnschlieBend erhilt das
Unternehmen ein individuelles Paket aus verschiedenen
Bausteinen”, so der Experte. Der Betrieb hat dann nur
noch eine Police, einen Ansprechpartner im Scha-
densfall und auch nur eine Rechnung.

[partner:] 42020
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meinem Team erlebbare
Gesundheitsleistungen A\
ermoglichen. “m
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Mit dem Gesundheitsbudget haben die I
Mitarbeiter lhrer Kunden ihre Gesund- =
heitsversorung selbst in der Hand. _ RO
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betriebliche Krankenversicherung
Gothaer MediGroupAG FlexSelect

Key-Account Manager
Marco Streitbiirger 6 t
Mobil 0151 12519113 u uer

marco_streitbuerger@gothaer.de Kraft der Gemeinschaft



Schlechte Sichtverhiltnisse, glatte Stra-
Ben, Skiurlaub.... Besonders in der Win-
terzeit besteht eine erhohte Unfallgefahr.
Minimieren Sie das Risiko und schiitzen
Sie sich und lhre Lieben und natiirlich
auch Thre Kunden.

[ Natirlich gibt es eine gesetzliche Unfallversicherung. Diese leis-
tet aber nur bei Unfdllen am Arbeitsplatz und auf dem direkten
Weg von und zur Arbeit. Doch ist dieser Schutz auch ausreichend?
Unfille kdnnen das Leben nachhaltig verdndern und eine private
Unfallversicherung gegen die Folgen absichern.

Fiir wen empfiehlt sich eine private
Unfallversicherung?

Pro Jahr passieren in der Freizeit, im Haushalt und auf Reisen
rund 8 Mio. Unfélle, in denen die gesetzliche Unfallversicherung
nicht greift. Grundsatzlich ist daher jeder Personengruppe eine
Unfallversicherung zu empfehlen. Sie schiitzt rund um die Uhr,
weltweit und in allen Lebensbereichen.

Welche Risiken sind durch die Unfallversicherung
abgesichert?

Neben dauerhaften gesundheitlichen Beeintrdchtigungen, kon-
nen Unfalle auch zu groBen finanziellen Belastungen fiihren. Mit
einem entsprechenden Versicherungsschutz kann das Risiko mi-
nimiert werden.

Welche Leistungen sollte die Unfallversicherung
beinhalten?

Kein Mensch ist wie der andere. Daher muss jeder individuell
fiir sich entscheiden, wo personliche Risiken und damit ent-
sprechende Leistungsbereiche liegen. Unfallversicherungen re-
agieren darauf und bieten unterschiedliche Pakete und Tarife.

[partner:] 42020
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Die passende Auswahl kann z.B. nach Alter, Berufsgruppen oder
speziellen (risikobehafteten) Hobbys* erfolgen.

Dariiber hinaus stellen sich fiir den Einzelnen

Fragen wie:

= Wieviel Geld wird im Hartefall z.B. fiir den (behindertengerech-
ten) Umbau eines Eigenheimes oder eines Fahrzeuges bengtigt?

= |st weiteres Kapital als Einmalzahlung erforderlich?

= |st eine Unfallrente empfehlenswert, wenn z.B. keine Berufs-
unfahigkeitsversicherung moglich ist?

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

= Sind die Bereiche Unfallkrankenhaustagegeld/ Genesungsgeld
bereits anderweitig abgedeckt?

Sie sehen also, guter Unfallschutz lohnt sich - auch wenn niemand
gern liber Unfille und die mdglichen schweren Folgen nachdenkt. |

In diesem Sinne: bleiben Sie gesund!
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Die Zukun
kann komuiy

Wie muss eine Rente sein, die
Sie Uiberzeugt? Renditestark?
Sicher? Unkompliziert?

Die RELAX RENTE COMFORT
PLUS VON AXA vereint all diese
Vorteile und macht Vorsorge
damit noch einfacher. Denn mit
den Kapitalanlegern von AXA
ﬁb’mtzen Experten am Steuer.

* Indexjahr 2019 (4.2.2019 bis 15.1.2020),
Global Multi Asset Index
Disclaimer: BNP Paribas als Indexsponsor
und BNP Paribas Arbitrage SNC als Index-
berechnungsstelle bzw. ihre jeweiligen
verbundenen Unternehmen tibernehmen
keinerlei Haftung fiir den Index gegenuiber
Versicherungsnehmern. Von regulatorischen
Verpflichtungen abgesehen, bestehen zwischen
BNP Paribas, BNP Paribas Arbitrage SNC bzw.
ihren jeweiligen verbundenen Unternehmen
und den Versicherungsnehmern keine ver-
traglichen oder gesetzlichen Verpflichtungen,
bezogen auf Bewirtschaftung, Berechnung und
Veréffentlichung des Index.

Mehr Infos unter www.AXA-Makler.de “y -
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Lkw-Fahrer
verzweifeln bei
der Suche nach
einem Parkplatz

fur die Nacht

LKW-Fahrer ist einer der hartesten Jobs Uberhaupt.
Volle Stralen, Zeitdruck, stressige Arbeitszeiten — und
dann nicht mal ein sicherer Platz fur die Nacht. Denn
die Parkplatzsituation flr LKWs eskaliert zunehmend.
Wer nach 18 Uhr kommt — so die Warnung erfahrener
Trucker und das Ergebnis einer Studie der Universitat
Duisburg — hat an der Autobahn Schwierigkeiten, einen
Stellplatz fur die Nacht zu finden.




[ Steuert er einen der unweit gelegenen Autohofe an, wird er
teils kraftig zur Kasse gebeten. Nicht selten wenden Fernfahrer
deshalb oft mehr als eine Stunde Zeit auf, um doch noch direkt an
der Autobahn einen Platz zu finden. Das hat Konsequenzen: Diese
Zeit wird eigentlich dringend fiir die Ruhepausen benétigt, durch
die aufwendige Parkplatzsuche kann der StraBenverkehr durch
die Ubermiideten Fahrer gefdhrdet werden, es treibt den Sprit-
verbrauch in die Hohe und die Parkplatze an den Autobahnen
sind selten sicher. Nicht zu vergessen: VerstdBe gegen die vorge-
schriebenen Lenk- und Ruhezeiten sind teuer. Verstandlicherwei-
se geht die Polizei konsequent gegen Falschparker vor.

Fakt ist: Der Bundesverband Giterkraftverkehr, Lo-
gistik und Entsorgung schatzt, dass bundesweit
35.000 bis 40.000 Lkw-Stellplatze fehlen - Tendenz
steigend. Auch eine aktuelle Studie der Bundesan-
stalt fiir das StraBenwesen bestdtigt, das deutsch-
landweit zehntausende Parkplatze fehlen. Was also
tun, wie l3sst sich die Misere beheben? Der erste
Gedanke: Einfach mehr Parkplatze an den Autobah-
nen bauen. Dies aber ist teuer und zeitaufwandig.
So kann es von der ersten Planung bis zur Fertig-
stellung eines Rastplatzes durchaus zehn Jahre
dauern, die Kosten eines einzelnen Stellplatzes lie-
gen dabei schnell bei 50.000 bis 100.000 Euro.

KRAVAG-App spart Zeit und Kosten

Die gute Nachricht - eine einfache und innovative Ldsung ist da:
Die KRAVAG, Tochter der genossenschaftlichen R+V und der star-
ke Versicherungspartner fiir das StraBenverkehrsgewerbe, hilft
den Brummifahrern - mit einer eigens fiir die Parkplatzsuche ge-
stalteten App. Gemeinschaftlich und solidarisch - "KRAVAG Truck
Parking« als Plus fiir eine groBe Community. Fernfahrer, deren
Unternehmen beim KRAVAG Truck Parking mitmacht, profitieren
von reservierbaren und sicheren Parkpldtzen im Netzwerk der
KRAVAG-Unternehmer. Das entlastet die Logistikunternehmen.

Speditionen werden untereinander digital vernetzt
Letztlich geht es beim »KRAVAG Truck Parking« darum, den Fah-
rern den Stress der Parkplatzsuche komplett zu nehmen. Dies
geschieht - dhnlich wie bei einer Dienstreise - erst dann, wenn
fiir den Fahrer ein ruhiger, sicherer Stellplatz fest reserviert ist.
Zurzeit arbeitet KRAVAG am Ausbau eines exklusiven Netzwer-
kes fiir sicheres Parken. Hier erhalten Fahrerinnen und Fahrer von
bei KRAVAG-versicherten Unternehmen Zugang zu gesicherten
Parkplatzen, die Kunden des Versicherers auf ihren eigenen Be-
triebshofen fiir andere bereitstellen - ein durch und durch ge-
nossenschaftlicher Ansatz: Denn so werden vorhandene
Ressourcen innerhalb einer Gemeinschaft zielfiihrend
zur Verfligung gestellt. ,Aktuell kdnnen wir schon 25
Parkgeldnde in ganz Deutschland anbieten, bis zum
Jahresende werden es 50 sein. Mittelfristiges Ziel sind
sogar mehr als 200 Gelande - dann findet der Fahrer in
jeder Region und an allen wichtigen Transitrouten tag-
lich einen Parkplatz im Netzwerk.", sagt Matthias Jung,
Co-Projektleiter von »KRAVAG Truck Parking«, zustandig
fiir Technik. Er hofft, dass das Beispiel Schule macht und
sich rasch ein bundesweites Netzwerk entwickelt: ,Ge-
meinsam mit unseren Vertriebspartnern haben wir uns
das Ziel gesetzt, bis Ende des Jahres mehrere Dutzend
Speditionen an Bord zu haben."

Und so funktioniert es: Die Parkplatze im KRAVAG-Netz-
werk sind fiir Fahrer aus der mobilen App und fiir Disponenten
tiber eine Website buchbar und mit 7 Euro/Nacht eine giinstige
Alternative zum Autohof. Die Parkgebiihr zahlt dabei immer das
Unternehmen, sie wird komplett digital abgerechnet. Die Fahrer
finden vor Ort nicht nur einen reservierten und ruhigen Stellplatz
fiir das Fahrzeug, sondern auch Sanitdranlagen und Aufenthalts-
raume vor. Den Zugang zum Speditionshof stellt die KRAVAG mit
einer eigens entwickelten digitalen Zugangstechnik sicher. Das
Projekt wird inzwischen auch von der Politik, wie etwa dem Land
Niedersachsen, gefordert. |
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24 ADVENTEKALENDER
Tov viwe solvpwe W{WM&MWW&WU

Vorfreude ist bekanntlich die beste Freude - und was macht das Warten auf Weihnachten schéner, als ein

besonderer Adventskalender.
Ob zum Verschenken oder um selbst die Tage bis Weihnachten runterzuzdhlen: wir haben fiir Sie 24 Ideen fiir eine

schone Vorweihnachtszeit zusammengestellt.

42020

Whiskey
Adventskalender

129,90 Eww

www.foodist.de

In 24 Schritten
zum Porsche unterm
Weihnachtsbaum

45,49 Eww

www.thalia.de

SIX Schmuck-
Adventskalender

24,95 Euww

www.amazon.de

MyFiskingBox
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Beef Adventskiste

7900 Eww

www.otto-gourmet.de

Adventskalenderbuch:
Sherlock Holmes und
das Geheimnis der
Kronjuwelen

14,00 Eww

www.thalia.de

Fiir Angler

44,95 Eww

www.shop.myfishing.
box.com
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Zettelkalender —
Leckeres vom
Kiichenherd

14,00 Eww

www.thalia.de

EXIT - der Megat-

rend jetzt auch als
Adventskalender! Das
geheimnisvolle Schloss
- Tag fiir Tag, Raum fiir
Raum, die Zeit [duft ab.

23,40 Eww

www.buecher.de

Apfel, Zimt und Todes-
hauch - Krimi-Advents-
kalender mit 24 Karten
zum Aufhdngen

14,90 Eww

www.buecher.de

Feinschmecker
Adventskalender

239,90 Eww

www.foodist.de

Adventskalender-Buch

9,99 Eww

www.buecher.de

24 Karten im
stabilen Holzstéander

12,99 Eww

www.westwingnow.de

/70
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Fiihl-dich-fit
Adventskalender

20,68 Euww

www.officio.de

Fiir Lakritz-Liebhaber

60,00 Eww

www.lakridsbybulow.de

[partner:]
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Pixi Adventskalender

20,00 Eww

www.thalia.de

Der ultimative
Adventskalender
fiir Kaffeefreunde

59,50 Euwmw

www.berliner-
kaffeeroesterei.de

Essie fiir
schone Hande

47 45 Eww

www.dm.de

Streichelkalender
- Ein besonderer
Adventskalender fiir
die Allerkleinsten

18,00 Eum

www.thalia.de
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24 kleine Momente
fiir die Seele

10,00 Eumw

www.spiegelburg-
shop.de

Walt Disney: Lustiges
Taschenbuch Advent 02

12,00 Euwwr .

www.thalia.de

Mein Kratzel-
Adventskalender

14,00 Euwmw

www.spiegelburg-
shop.de
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AXA 2020 - Nachhaltigkeit in vielerlei Hinsicht

Das Wort Nachhaltigkeit hat in den letzten Jahren globale Karriere gemacht. Keine Regierungserkla-
rung und keine Umweltresolution, in der es heute nicht an prominenter Stelle vorkommt. Der Begriff
»Nachhaltigkeit“ stammt urspriinglich aus der Forstwirtschaft und meint - einfach erklart -, dass bei
heutigen Handlungen an deren langfristige Auswirkungen gedacht wird.

[ Aber (wie) |asst sich dieses Prinzip auf unsere Branche libertragen?
Ist es liberhaupt ndtig und mdglich, Versicherungen nachhaltig zu
gestalten? Wir sagen ganz klar ja! Und zwar in vielerlei Hinsicht.

Umweltschutz aktiv mitgestalten

Gerade als Weltkonzern hat AXA die Mdglichkeit und die Ver-
pflichtung, sich gesellschaftlich zu engagieren. Corporate Res-
ponsibility gehort deshalb bereits seit 2008 zu den strategischen
Schwerpunktthemen der AXA Gruppe. Uber den AXA Forschungs-
fonds fordern wir seit 2007 die unabhdngige wissenschaftliche
Forschung, um heutige und kiinftige Risiken fiir die Umwelt, fiir
Menschenleben und fiir die Gesellschaft besser zu verstehen und
bei der Pravention und dem Umgang mit diesen Risiken zu hel-
fen. Zudem kooperiert AXA seit Jahren mit der Hilfsorganisation
CARE. Gemeinsam wollen wir die Bevdlkerung gefahrdeter Gebiete
verstarkt iiber die Risiken des Klimawandels informieren und ihr
helfen, den Folgen von Naturkatastrophen vorzubeugen. Unter an-
derem durch diese Engagements ist AXA laut der Markenexperten
von Interbrand aktuell ,die griinste Versicherungsmarke" der Welt.
Interbrand verdffentlicht regelmaBig eine Liste der 50 Marken, die
den groBten Beitrag zum Umweltschutz leisten. Die AXA Gruppe
ist die einzige Versicherung, die es bisher ins Ranking geschafft
hat. Auch AXA Deutschland leistet hierbei einen entscheidenden
Beitrag: Die bis 2025 gesetzten Gruppenziele, wie die Reduzierung
von CO2-Emissionen um 25 Prozent und den Bezug der Elektrizitat
aus 100 Prozent erneuerbaren Energien, haben wir bereits jetzt
erreicht. Seit Beginn des Reportings im Jahr 2012 haben wir die
CO2-Emissionen sogar um insgesamt 43 Prozent reduziert.

Verantwortungsvolles Handeln in der Kapitalanlage
Doch aus unserer Sicht kann und muss das Thema Nachhaltigkeit
auch auf den Bereich Kapitalanlage libertragen werden. So hat
sich die AXA Gruppe mit der Unterzeichnung der ,UN Prinzipien
fiir nachhaltiges Investment” zu verantwortungsvollem Handeln
in der Kapitalanlage bekannt. Gerade beim Thema Kapitalanlage
und Altersvorsorge ist es unerlasslich, langfristig zu denken. Denn
nur mit einem starken Unternehmen, das verantwortungsbewusst
und nachhaltig handelt, profitieren die Kunden von stabilen
Uberschiissen und einer professionellen Kapitalanlage. AXA ge-
lingt es auf diese Weise, die laufende Verzinsung das vierte Jahr
in Folge stabil zu halten - und zwar fiir Neugeschaft und Bestand.
Mit 2,90 Prozent in 2020 bieten wir damit nicht nur die hochste
laufende Verzinsung im relevanten Wettbewerb', (Marktdurch-
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schnitt 2,26 Prozent, Quelle Assekurata), sondern mit dem Global
Multi Asset Index (GMAI)? in der Relax Rente auch eine der we-
nigen Ldsungen am Markt ohne CAP und Index-Quote. Durch die
hohen Uberschiisse gewshren wir unseren Kunden mit der Relax
Rente gegen laufenden Beitrag in der Regel eine Beteiligungs-
quote von 100 Prozent am Global Multi Asset Index. Der GMAI
hat aber noch einen weiteren entscheidenden Vorteil: Es handelt
sich um einen Indexkorb, der speziell nach den Vorgaben von AXA
entwickelt wurde. Dieser Indexkorb investiert dynamisch in Akti-
en und Staatsanleihen aus den USA, Japan, China und der Euro-
zone sowie in Rohstoffe (allerdings nicht in Lebensmittel). Dank
des speziellen Konstrukts besteht mit dem GMAI die Mdglichkeit,
beispielsweise auch mit steigenden Zinsen oder fallenden Aktien-
kursen, Gewinne zu erzielen. Das Ergebnis der Indexbeteiligung
entspricht dann 1:1 der Indexrendite im abgelaufenen Indexjahr
- 2019 iibrigens 6,28 Prozent3.

Nachhaltigkeit: Nicht nur Theorie, sondern gelebte
Realitét.

Corporate Responsibility ist fiir uns keine Modeerscheinung, son-
dern seit vielen Jahren im Kern der Tatigkeit des AXA Konzerns
verankert. Unser Geschéft ist per se langfristig orientiert und folgt
dem gesellschaftlichen Auftrag, sowohl im Alter als auch in Not-
lagen Existenz und Lebensqualitdt zu sichern. Auf Basis dieses
Verstdndnisses geben wir jeden Tag unser Bestes: Fiir Sie mit dau-
erhaft bedarfsgerechten Losungen und Services. Und fiir Ihre Kun-
den als verantwortungsvoller Partner fiir finanzielle Absicherung. |

' Vergleich der 20 groBten Versicherer nach Marktanteilen in Deutschland 2018
(Quelle AssCompact)

2 Disclaimer: BNP Paribas als Indexsponsor und BNP Paribas Arbitrage SNC als
Indexberechnungsstelle bzw. ihre jeweiligen verbundenen Unternehmen {iber-
nehmen keinerlei Haftung fiir den Index gegeniiber Versicherungsnehmern. Von
regulatorischen Verpflichtungen abgesehen, bestehen zwischen BNP Paribas, BNP
Paribas Arbitrage SNC bzw. ihren jeweiligen verbundenen Unternehmen und den
Versicherungsnehmern keine vertraglichen oder gesetzlichen Verpflichtungen,
bezogen auf Bewirtschaftung, Berechnung und Verdffentlichung des Index.

% Indexjahr 2019 (Beteiligungszeitraum 4.2.2019 bis 15.1.2020), Global Multi
Asset Index

AXA Konzern AG

Hendrik Flues | Regionalmanager KV / LV
Makler- und Partnervertrieb

Willstatterstr. 62, 40549 Diisseldorf

Tel.: 01520/9372349 | hendrik.flues@axa.de



Der folgende Beitrag erschien als Blog im Lo-
gin-Bereich der Website www.aecon24.de, auf die
alle Abonnenten des Fonds-Newsletters ,VV-Basis"
vollen Zugriff haben. Hier sind fiir die Portfolio-
vorschldge auch komplette Powerpoint-Prasen-
tationen hinterlegt, die sich jeder [pma:]-Partner
auf seine Masterfolie ziehen kann, um so fiir den
jeweiligen Anlageinteressenten ein individuelles
Angebot vorzulegen. Den VW-Basis-Newsletter
konnen [pma:]-Partner mit einem Rabatt von
50% erwerben. Bestellen Sie doch einfach mal ein

kostenloses Probe-Abonnement.

Wer bei ”"Carmignac” automatisch an den ”Carmignac Patrimoine” (AODPWO) denkt, der liegt gar
nicht so falsch, denn seit Ubernahme des Managements durch David Older und Rose Ouahba liegt der
Fonds wieder voll in der Spur (vgl. auch VV-Basis-Ausgabe 14/2020).

i C:.mu;lu.; Patrimoine | |

[ Doch solange der Fonds sein Allzeithoch vom April 2015 nicht
nachhaltig liberwindet, warten wir die weitere Entwicklung auf
jeden Fall ab.

Nein, gemeint ist der "Carmignac Portfolio Long-Short Europe-
an Equities" (A2ABAG), der wegen eines Softclosing aus unserer
Empfehlungsliste (und damit aus den Portfoliovorschldgen) ge-
strichen wurde. Inzwischen ist das Softclosing aufgehoben und

der Fonds nimmt auch die Gelder von neuen Anlegern wieder an.
Seit dem ausfiihrlichen Review des Fonds in der jiingsten VW-Ba-
sis-Ausgabe wurden wir eindringlich gebeten, den Fonds wieder
in den ausgewogenen Portfolios aufzunehmen, was wir ohnehin
auf der Agenda hatten. SchlieBlich haben wir herausgearbeitet,
dass der Fonds unter Chance/Risiko- und Diversifikationsaspekten
der beste Fonds in der VW-Basis-Empfehlungsliste ist. Es erfolgte
der Austausch gegen den "Jupiter Europa" (AOYC43). Der hat sich
zwar splirbar besser entwickelt als der in der VW-Basis-Empfeh-
lungsliste im Gegenzug ausgetauschte "RAM Systematic Long/
Short European Equities" (A1JPKV), kommt aber an die Leistungen
des Carmignac Long/Short-Fonds langst nicht heran. Der Carmig-
nac-Fonds ist einfach eine Klasse fiir sich.

Insgesamt haben sich die beiden ausgewogenen Portfoliovor-
schldage sehr zur Zufriedenheit der Anleger entwickelt. Wahrend
sich ausgewogene Mischfonds tiber 10 Jahre mit durchschnitt-
lich 3,2 Prozent p.a. rentiert haben, steht das ausgewogene
Portfolio im munio-Backtest mit durchschnittlich 5,8 Prozent
p.a. gut da. Beriicksichtigen Sie dabei aber bitte, dass es sich
wie immer um einen Backtest der aktuell vorgeschlagenen Al-
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lokation handelt, bei dem fiir Fonds, die mehrheitlich noch kei-
ne 10 Jahre alt sind, eine anhand von Algorithmen ermittelte
Wertentwicklung fiir die Zeit vor ihrer Auflage angenommen
wird. Da bei dieser Riickrechnung mit Durchschnittsergebnis-
sen vergleichbarer Fonds und/oder Indices gearbeitet wird, ist

Zehn-Jahres-Backiest

Nicht immer mag die Aufnahme eines Fonds in einen Portfolio-
vorschlag auf Anhieb einleuchten. SchlieBlich ist die Vergan-
genheitsentwicklung (in der Relation von Performance zu Risiko)
nur einer von mehreren Parametern, der zur Auswahl von Fonds
und letztlich zur Portfoliostruktur beitragt. Dass es in diesem Zu-
sammenhang auch Enttduschungen geben kann, ist Geschafts-
grundlage und letztendlich der Grund fiir eine breite Streuung.
SchlieBlich werden nicht alle selektierten Fonds/Fondsmanager
gleichzeitig im Leistungsvergleich mit anderen in Frage kommen-

es durchaus nicht abwegig, anzunehmen, dass die tatsachliche
Wertentwicklung sogar besser gewesen sein kdnnte. Doch dies
ist natiirlich Spekulation, die darauf griindet, dass es uns ge-
lingt, Gberdurchschnittlich gute Fonds in den Beispieldepots
miteinander zu kombinieren.

den Fonds absinken. So bleibt - wie nun im Fall des Jupiter-Fonds
- genligend Zeit, einen enttduschenden (oder auch einfach nur
einen nicht so guten) Fonds gegen einen besseren auszutauschen.
Aber natiirlich gibt es auch Fonds, die bei aller Erwartung unse-
rerseits noch positiv liberraschen kénnen. Ein tolles Beispiel hier-
fiir ist der "FUNDAMENT Total Return" (A2H5YB), den wir lhnen
bereits mit Blog vom 06.12.2018 vorgestellt hatten (unbedingt
noch mal nachlesen). Seit Auflage entwickelte sich der Fonds zu-
nachst recht unspektakular.

fondsweb

I FusiDames Total Retun P I P
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Die Outperformance gegeniiber dem Gruppendurchschnitt (sie-
he Grafik) war nur gering und rechtfertigte - fiir sich betrachtet
- kaum die Empfehlung dieses Fonds. Die Expertise des Fonds-
managers und seine Ergebnisse bei zwei friiheren Fonds, die er

wahrend seiner Zeit als Manager bzw. Co-Manager maBgeblich
prigte, hatten jedoch einen groBen Stellenwert. Dies galt (und
gilt) auch fiir die monatlichen Begriindungen seiner Positionie-
rung und seiner Einschdtzung der Markte.

MPA-Histogramm des FUNDAMENT Total Return (A2H5YE)

m-:-

pua, -Rendite

So konnte Fondsmanager Ralph Blum den Drawdown in 2018 auf
5,20 Prozent begrenzen, wahrend ausgewogene globale Misch-
fonds im Schnitt um 10 Prozent einknickten. Die sich anschlie-
Bende Underperformance in 2019 war den fundierten Erwartun-
gen und der daraus resultierenden Positionierung geschuldet.
Natiirlich hat Ralph Blum Ende letzten Jahres keine Pandemie im
Anflug gesehen, doch er ist nicht der einzige von uns geschatzte
Manager, der Anfang des Jahres eine Korrektur fir Giberfallig hielt.
Den Drawdown von 5,45 Prozent im Corona-Crash sieht man im
MPA-Histogramm noch nicht einmal, da es keine 90 Kalenderta-
ge dauerte, ehe ein neues Allzeithoch erreicht war. Damit blieb
der Fonds definitionsgemaB seit Mai letzten Jahres durchgehend
im Mehrwert-Modus (s. MPA-Histogramm). Erst stabilisierte der
"FUNDAMENT Total Return" das Anlegerportfolio durch seinen
geringen Drawdown und dann beschleunigte der Fonds die Er-
holung mit dem sofortigen Umschalten zum richtigen Zeitpunkt.
Bereits am 11. Mai (!) war der Corona-Drawdown des Fonds wie-
der aufgeholt. Der Fonds, der in seiner erst kurzen Lebensdauer
sowohl das Katastrophenjahr 2018 als auch den Corona-Crash
mitmachte, steht aktuell mit einem Plus von durchschnittlich
8,53 Prozent p.a. da.

Zu den Fonds, die aufgrund ihres Alters und/oder ihres Volu-
mens noch nicht in den VW-Basis-Empfehlungen gelistet sind,
zéhlt auch der "Managed Profit Plus" (AOMZM2). Der hat seinen
Drawdown von Februar/Mérz des Jahres im Juni aufgeholt und
liegt aktuell in diesem Jahr mit 9,51 Prozent im Plus - ebenfalls
eine herausragende Leistung fiir einen eher moderat defensiven

019 | 01.10.2020
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Mischfonds, der den Vorgaben des 6sterreichischen Pensionskas-
sengesetzes entspricht. Wir haben den Fonds an drei Standorten
der im September zu Ende gegangenen Hidden Champions Tour
vorgestellt. Wenn Sie den Fonds noch nicht kennen, so schauen
Sie sich neben der Fondsvorstellung (Blog vom 17.04.2020) auch
die Hidden Champions-Prisentation (6ffentlicher Link direkt auf
der Startseite von www.aecon24.de) an. Es lohnt sich.

Die Powerpoint-Prasentationen zu den beiden ausgewogenen
Portfoliovorschldgen mit 10 bzw. 18 Fonds sind aktualisiert wor-
den, so dass WW-Basis-Abonnenten diese auf ihre Masterfolie zie-
hen kdnnen, um sie ihren Anlageinteressenten zu prasentieren.
Wie immer kdnnen natiirlich auch Abdnderungen vorgenommen
werden (bspw. einen vom Kunden gewiinschten Fonds erganzen
oder einen von lhnen nicht gewiinschten Fonds auswechseln).
Sollte dies zu einer mit bloBen Auge sichtbaren Anderung des
munio-Backtests auf der vorletzten Seite der Powerpoint-Datei
fiihren, so sprechen Sie uns an. Erforderlichenfalls werden wir Ih-
nen fiir die von lhnen vorgesehene Allokation einen neuen Back-
test erstellen und in die Prasentation einarbeiten.

Viel Erfolg!

Aecon | Jiirgen Dumschat

412020 [partner:]

75



Kapitalanlagen

e e W e T
T .
L] -
" Der folgende Beitrag basiert auf einem Artikel, der
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Wann diurfen VV-Fonds under-
und wann miissen sie outperformen?
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Bei der jiingst absolvierten Hidden Champions Tour, der ersten Priasenz-Roadshow unserer Branche

seit dem Shutdown, inspirierte eine der Prasentationen zu einer zusatzlichen Betrachtungsweise. Den
meisten Zuhorern war die Brisanz dieser Betrachtungsweise sicherlich gar nicht aufgefallen.
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[ Ausgangspunkt unserer Uberlegungen war diese kleine Grafik,
die zeigt, wie der von Genéve Invest prdsentierte Fonds sich nur
in den Verlustmonaten des EuroSTOXX 50 in diesem Jahr entwi-
ckelt hat. Eigentlich keine groBartige Erfindung, denn in der einen
oder anderen Form sieht man derartige Vergleiche zusehends oft.
Uberhaupt war interessant, dass der Maximum Drawdown bzw. die
Drawdowns in den verschiedenen Verlustphasen eine zentrale Rolle
in allen Vortragen spielten. Wir machten uns ans Werk, um heraus-
zufinden, inwieweit diese Betrachtungsweise bei der Fondsselek-
tion bzw. bei der Depotstrukturierung hilfreich sein kénnte. Das Er-
gebnis - um es vorwegzunehmen - hat uns angenehm iiberrascht.
Vor fiinf oder gar zehn Jahren war die Wechselwirkung unter-
schiedlicher Fondskonzepte bei der Zusammenstellung von Privat-
anlegerdepots oft noch lberhaupt kein Thema. Fonds, von denen
man Uberzeugt war, wurden entsprechend der Risikobereitschaft
des Anlegers ins Depot gekauft. So wunderte es nicht, dass mehr




oder weniger alle Fonds jeweils zum gleichen Zeitpunkt ihren
Hochst- bzw. ihren Tiefststand erreichten. Wir haben immer wieder
darauf hingewiesen, dass gute Ergebnisse nur dann taugen, wenn
Anleger sie auch erleben. Dies bedingt, dass die temporaren Verlus-
te im Portfolio deutlich gegeniiber den (Aktien-)Marktentwicklun-
gen reduziert werden miissen. Dies beglinstigen unterschiedliche
Konzepte, die ihre Starken und Schwéchen in unterschiedlichen
Marktphasen ausspielen.

Gehen Anleger ndmlich zwischenzeitlich aufgrund der durch ei-
nen nicht der Risikotragfahigkeit entsprechenden Verlust ,von

Bord", so ist das am Ende erreichte tolle Ergebnis (zumindest fiir
die verloren gegangenen Anleger) véllig irrelevant.
Aufgrund der Mittelzu- und -abflussstatistiken wissen wir, wie

Kapitalanlagen

massiv die negativen Auswirkungen auf das Anlageergebnis sind,
wenn Anleger enttduscht oder verdngstigt ihre Depotpositio-
nen zum falschen Zeitpunkt - namlich nach gemachtem Verlust
- verkaufen. Ganz gewiss steigen diese Anleger nicht zu einem
tieferen Punkt wieder ein. Entweder sind sie fiir die Fondsanlage
dauerhaft verloren oder sie steigen erst wieder ein, wenn bewie-
sen ist, dass der Verlust wieder aufgeholt werden konnte.

Ganz besonders deutlich wurde dies am Beispiel des ,M&G Op-
timal Income" (AOMNDS8 bzw. heute A2JRC8). Der Fonds hatte
den Nimbus, stetig und ohne nennenswerte Einbriiche im Wert zu
steigen. Dann gab es in der Phase von April 2015 bis Februar 2016
einen Drawdown, der librigens mit lediglich 6,3 Prozent gewiss
nicht gravierend war:

I MG L e Dptimal Income Fund EUR A acc ‘ FWW* Sebiordurchschnitt Mischfords defensh Welt

Trotzdem halbierte der seinerzeit groBte Investmentfonds Euro-
pas in der Folge dieses eher marginalen Drawdowns sein Volu-
men, welches Ende Marz 2015 bei 33 Milliarden Euro gelegen
hatte. Das Gros der Anleger, die ihre Anteile verkauft haben, diirf-
te sich mit Verlust aus diesem Investment verabschiedet haben.
SchlieBlich lag das Volumen des Fonds Ende Marz 2013 gera-
de erst knapp liber 17 Milliarden Euro. Gut zwei Jahre dauerte
es also, das Volumen zu verdoppeln und knapp ein Jahr, um es
wieder zu halbieren. Die Performance spielte dabei unterm Strich
kaum eine Rolle, denn der Anteilswert war im Februar 2016 in
etwa wieder auf dem Niveau von Marz 2013.

Die Quintessenz: Der Fonds, der nun in genau zehn Jahren im
Schnitt 4,1 Prozent p.a. erwirtschaftete, hat seinen Anlegern
tatsdchlich auf ihr jeweils investiertes Kapital eine sehr deut-
lich geringere Durchschnittsrendite beschert. Untersuchungen
zeigen, dass die Diskrepanz zwischen der ausgewiesenen Wer-
tentwicklung (also in diesem Fall die Zehn-Jahres-Rendite von
durchschnittlich 4,1 Prozent) und der tatsichlich von allen Anle-
gern insgesamt erzielten Durchschnittsrendite umso gravierender
abweicht, je starker die Wertentwicklung schwankt bzw. je héher
die zwischenzeitlichen Drawdowns ausfallen.

Grund genug, das Verhalten von Fonds in Aufwarts- und Ab-
wartsphasen der Markte ndher unter die Lupe zu nehmen. Es gilt
zu beweisen, dass vermdgensverwaltende Fonds in starken Auf-
wartsphasen der Markte deutlich underperformen diirfen, wenn
sie gleichzeitig in Verlustphasen deutlich outperformen (sprich:
die Verluste in Relation zu den Markten splrbar reduzieren).

Fiir unsere ersten Beispielrechnungen haben wir einmal mehr die
Nummer Eins unter den volumenstarksten VW-Fonds herangezo-
gen, namlich den ,Flossbach von Storch - Multiple Opportunities
1" (A1XEQ4).

Am 31.03.2014 wurde der Fonds aufgelegt. Seitdem zihlen wir 77
Monatsergebnisse. In 42 Monaten lieferte der DAX ein positives
Monatsergebnis ab. Dementsprechend gab es 35-mal ein Minus.
Der Flossbach-Fonds schnitt hingegen in 55 Monaten positiv und
nur in 22 Monaten negativ ab.

Doch das ist noch ldngst nicht alles, was der Anleger (unbewusst)
positiv wahrnimmt. Wer genauer hinschaut, stellt fest, dass der
Flossbach-Fonds nur zweimal einen Monat mit einem Minus ab-
schloss, wenn der DAX positiv performte. Hingegen konnte der
Flossbach-Fonds 15-mal einen Monat mit einem positiven Ergeb-
nis beenden, wenn der DAX ein Minus ablieferte.
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Trennt man die Monate mit positiven und negativen DAX-Ergeb-
nissen und stellt der jeweiligen sich dann ergebenden Entwicklung
die Entwicklung des ,FvS Multiple Opportunities |l gegeniiber, so
zeigen sich die wahren Stirken (guter) vermdgensverwaltender
Fonds. In der folgenden Grafik wurden lediglich die Ergebnisse der
Monate mit einem positiven DAX-Ergebnis beriicksichtigt. So sieht
man eindrucksvoll die gewaltige Underperformance des Floss-
bach-Fonds in den Monaten mit positiver DAX-Wertentwicklung.

Entwicklung des FeS-Multiple Opportunities il in den
Monaten mit positiver DAX-Performance
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Die spannende Frage: Inwieweit kompensiert die Reduktion der
Markt-Drawdowns, also das negative DAX-Ergebnis in den ent-
sprechenden Monaten, die doch betrachtliche Underperformance
des Fonds in den DAX-Monaten mit positivem Ergebnis? Dazu ha-
ben wir nun in der folgenden Grafik nur die Ergebnisse des Fonds
in den Monaten mit negativer DAX-Wertentwicklung in der Grafik
beriicksichtigt.

Entwicklung des Fus-Multiple Opportunities il in den
Monaten mit negativer DAX-Performance
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Ehe wir die Teilergebnisse zu einem Gesamtergebnis verdichten,
wollen wir zundchst einmal festhalten, dass die extreme Reduktion
der Drawdowns in den Monaten mit negativer Marktperforman-
ce den hauptsachlichen Beitrag liefert, um Anleger dauerhaft an
einen Fonds mit derart (nach dieser Betrachtungsweise) guten Er-
gebnissen zu binden. Im Vergleich zu einem ETF sehen Anleger bei
derartiger Entwicklung deutlich weniger Veranlassung zum Ziehen
der ReiBleine.

Es ist fatal, dass derartige Erkenntnisse bei der Kostendiskussion
nicht die geringste Rolle spielen. Die in den Medien stets stark ver-
kiirzte Betrachtungsweise (,Warum soll man ein hohes Manage-
mententgelt berappen, wenn der ETF am Ende das bessere Ergebnis
abwirft?") geht eindeutig zu Lasten der Anleger, die zunéchst kos-
tenglinstig investieren, um dann zu gegebener Zeit (kostengiins-
tig) einen hohen Drawdown zu erleiden und in letzter Konsequenz
wieder auszusteigen - nicht selten mit Verlust. Nach dieser immer
wieder zu beobachtenden Methodik wird es am Ende ziemlich teu-
er fiir den Anleger, weil er an der falschen Seite gespart hat.

Nun haben wir — und da hdren wir schon die Kritiker - einen glo-

balen Mischfonds mit einem lokalen Aktienfonds verglichen. Macht
das Sinn? Ja und nein! Nein, weil natiirlich der Vergleich mit der
Morningstar-Benchmark (50 Prozent globale Aktien und 50 Pro-
zent Euro-Anleihen) das Leistungsbild des FvS-Fonds besser trifft.
Wenn man jedoch unterschiedliche Fonds im Portfolio eines
deutschen Anlegers vergleichen will, ist es sinnvoll, sich auf eine
Benchmark zu beziehen, die der deutsche Anleger seinerseits ger-
ne (je nach Risikoneigung ebenfalls im Mix mit Euro-Anleihen) als
Benchmark wahlt. Beschrankt man sich beim Vergleich jedoch nur
auf einen Index, so kann man anhand der unterschiedlichen Ergeb-
nisse gut abschatzen, inwieweit es sich um ein gut strukturiertes
Depot handelt und ob Risikominimierung und Performanceleistung
in einem gesunden Verhaltnis zueinander stehen. Damit waren wir
letztendlich wieder bei der rollierenden Calmar Ratio, also der Re-
lation von Performance zu Drawdowns, angelangt, wobei sich noch
herausstellen wird, inwieweit die vorgestellte Betrachtungsweise
zusitzliche (oder gar bessere) Erkenntnisse bringen kann.

Zuriick zu den Fondsergebnissen, die wir in der folgenden Tabelle
zusammenfassen:

Die Monatsergebnisse des FuS Multiple Opportunities Il im Vergleich zum DAX

DAX A414,949% 73,69% 35,47%

D Prozentzahlen beziehen sich fur die ersten drei Werte auf die DaX-Ergebnizse und ansonsten auf die Zahbl der Gesamtmonate.
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Kapitalanlagen

Einmal mehr erkennt man in aller Deutlichkeit, dass zufrieden-
stellende Performance nicht durch Qutperformance in Zeiten
gut laufender Markte zustande kommt. Es ist die Vermeidung
bzw. Reduktion von Drawdowns, die nicht erst wieder aufgeholt
werden missen, die eine gute Gesamt-Performance ausmacht.

Entwicklung des Fus-Multipl sartunities i im Verglelch

Der Fonds-Newsletter VV-Basis richtet sich ausschlieBlich an pro-
fessionelle Finanzdienstleister, die liber eine gewerbe-rechtliche
Erlaubnis gem. § 34 GewO bzw. eine Lizenz gem. § 32 KWG oder
eine entsprechende Haftungsdach-Anbindung verfligen. Eine
Weitergabe des Newsletters — auch in Teilen - stellt einen Ver-
stoB gegen das Urheberrecht dar und wird verfolgt. Die Nutzung
der Inhalte im Zuge von individuellen Kunden- oder Interessen-
teninformationen ist hingegen (unter Beachtung von Bildrechten)
erlaubt. Der Versand erfolgt per Mail, jeder Newsletter ist durch
ein unsichtbares Wasserzeichen mit der Abonnements-Nr. des
Empfangers gekennzeichnet.

Weder die Fondsempfehlungen noch die in diesem Newsletter
publizierten Analysen und sonstigen Veroffentlichungen stel-
len eine Aufforderung zum Kauf oder Verkauf von bestimmten
Investmentfonds dar. Die Publikation dient lediglich dazu, dem
Abonnenten eine Grundlage fiir eigene Einschdtzungen zu bieten,
wobei neben der subjektiven Meinung des Autors natiirlich auch

Natiirlich sieht man die Uberlegenheit des Fonds im Vergleich
zum Index bereits anhand obiger Grafik recht gut. Durch die Be-
schrinkung auf Monatswerte kann man bei genauem Hinsehen
auch besser erkennen, wann der Fonds sich gegenldufig zum Index
entwickelt hat. Doch haufig fiihrt die Bewertung allein anhand
der grafischen Gegeniiberstellung zu falschen Schliissen. Die ta-
bellarische Gegeniiberstellung, auf die wir hier aus Platzgriinden
(abgesehen von obiger Zusammenfassung) verzichten, schafft da
meist deutlich mehr Klarheit. SchlieBlich geht es nicht um das Ge-
samtbild sondern um das Gefiihl des Anlegers zu jedem Zeitpunkt.
Der entscheidet ndmlich haufig auf Basis kurzfristiger Enttdu-
schungen, weil er ab dem Zeitpunkt der Investition nur noch die
Entwicklung seit Kauf bewertet.

Probieren wir es doch gleich beim nachsten Review aus, ob diese
Betrachtungsweise uns zusatzliche Erkenntnisse vermitteln kann.

andere Sichtweisen denkbar sind. Alle Informationen werden auf-
grund allgemein zuganglicher oder von den jeweiligen Fondsge-
sellschaften publizierter Fakten sorgféltig zusammengestellt. Eine
Gewahr hinsichtlich Qualitdt und Wahrheitsgehalt dieser Infor-
mationsquellen kann jedoch nicht libernommen werden.
Insbesondere fiir Prognosen oder Erwartungen oder fiir die kiinf-
tige erfolgreiche Entwicklung der besprochenen Investmentfonds
kann keinerlei Garantie iibernommen werden. Abgebildete Wer-
tentwicklungen beziehen sich naturgemaB stets auf die Vergan-
genheit und lassen keinerlei zuverldssige Rickschliisse auf zu-
kiinftige Entwicklungen zu. Jeder Abonnent ist gehalten, bei der
Beratung seiner Mandanten die Fondsempfehlungen dem indi-
viduell ermittelten Risikoprofil des Mandanten anzupassen. Der
Autor und/oder ihm nahestehende Dritte investieren selbst in die
in diesem Newsletter besprochenen Fonds. Interessenkonflikte
sollten hieraus in der Regel jedoch nicht entstehen, weil zwar das
Fondsvolumen, in der Regel jedoch nicht der Wert eines Fondsan-
teils, durch zusdtzliche Mittelzufliisse steigen wird.
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