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Editorial

Lockdown ist, was Thr draus macht...
Machen wir einfach das Beste draus.

Liebe Leserinnen und Leser,

«Wer Visionen hat, sollte zum Arzt gehen" hat Helmut Schmidt
einmal gesagt. Haben wir gemacht, der konnte uns aber nicht
helfen. In einer Zeit dramatischer wirtschaftlicher und techni-
scher Umbriiche bestimmt der Wandel unseren Alltag. Die Zu-
kunft erscheint ungewisser und unvorhersehbarer denn je und wir
fragen uns einmal mehr, wie es weitergehen soll. Viele Unterneh-
men miissen sich deshalb neu erfinden und sind auf der Suche
nach frischen und mutigen Ideen wie auch Initiativen. Wissen
und Kénnen muss neu miteinander verkniipft, Technologien kom-
biniert und die virtuelle mit der realen Welt auf (immer) neue und
kiithne Weise vernetzt werden. Neuerungen kdnnen aber nur dort
entstehen, wo es den passenden Ndhrboden gibt, oder Corona
einem einen Strich durch die Rechnung macht...So u.a. geschehen
bei unserem alljdhrlichen Jahresauftakt.

Urspriinglich als Prasenzveranstaltung geplant, haben wir im
Sommer reagiert und auf hybrid umgestellt. Doch Ende November
war uns klar, dass auch dieses Format, mit anwesenden und zu-
geschalteten Maklern, unter den Covid-19 Bedingungen unrealis-
tisch ist. Was also tun? Absagen? Vertagen? Beides keine Option!
In Zeiten von Reiseverbot, Homeoffice und Social Distancing ist
eine Veranstaltung wie unsere JAT von besonderer Bedeutung, also
stellten wir um. Alles auf Anfang, alles digital. In nur sechs Wo-
chen wurde ein vielschichtiges Programm entworfen, ein XR-Stu-
dio angemietet und programmiert, kurz um, eine virtuelle ,Welt"
geschaffen. Wie genau diese ausgesehen hat, haben die meisten
von lhnen erleben diirfen. Wer aber keine Gelegenheit dazu hatte,
oder das Ganze noch einmal Revue passieren lassen will, findet in
dieser Ausgabe Eindriicke, Abdriicke und Impressionen.

Aber natiirlich kann eine virtuelle Veranstaltung eine reale nicht
ersetzen — muss sie aber auch nicht. Unser Ziel war es, Nihe trotz
Distanz zu schaffen, Anlaufstellen fiir personliche Interaktion zu
kreieren sowie zielgerichtet Informationen zu vermitteln. Einmal
mehr gilt es, vorwdrts zu denken und miteinander fiireinander da
Zu sein.

Vor diesem Hintergrund beschiftigen wir uns bei [pma:] mit dem
Thema Verdnderung. Wir hinterfragen Erlebtes, korrigieren Kurse

und machen mutig einen Schritt nach vorn. Wir wollen informie-
ren, investieren und kommunizieren. Deshalb finden Sie (- wie
auch schon auf unserem virtuellen Jahresauftakt angekiindigt-)
in dieser Ausgabe unsere Uberlegungen zu geplanten Arbeits-
gruppen, technischen Neuerungen, den Start unserer Serie zur
wunderbaren Welt der Geldanlage, die Antwort auf die Frage,
warum 2021 das Jahr des Fonds ist und was es bei einer Jagd-
haftpflichtversicherung zu beachten gilt. Wir stellen [hnen aber
auch unseren neuen Geschaftsfiihrer — und damit verbunden -
das Thema Bancassurance vor, erklaren lhnen, was Darwin mit
dem Homeoffice zu tun hat und verraten lhnen, warum manche
zbgern und andere einfach handeln.

In diesem Sinne machen wir heiter weiter und das Beste draus!

B tw

Dr. Bernward Maasjost

P.S. Ein Best of Video sowie alle Bei- und Vortrdge unseres
Jahresauftaktes finden Sie auf: www.pma-wir-tuell.de
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Der etwas andere Jahresriickblick und Ausblick

Seien wir mal ehrlich, mit etwas abschlieBen meint oft eine Tiir zu schlie-

Ben und das Vergangene vergangen sein zu lassen. Es bedeutet aber auch,

mit etwas geendet zu haben und hin und wieder einen kurzen Blick zurilick

zu werfen und zu schmunzeln, weil wir aus unseren Erfahrungen gelernt
haben und gewachsen sind.

Wir verraten es Thnen gern!

*Sie haben
diesen Beitrag zum
Thema Cross-Selling
verpasst? Dann besuchen Sie
doch einfach unsere Website

www.pma-wir-tuell.de

Hier finden Sie alle Bei- und
Vortrage unseres virtuellen
Jahresauftakts.



https://pma-wir-tuell.de/login

Beste Entwicklung Dabei stiegen - trotz riickldufiger Marktentwicklung (Branche:

2020 hielt auch fiir uns Héhen und Tiefen bereit. Die anfangliche -0,4 Prozent) - insbesondere die Erlose aus dem Lebensversiche-
Euphorie zu Beginn des Jahres wich schnell einer ersten Erniich- rungsgeschaft mit 8,3 Prozent um fast ein Viertel auf 14,4 Mio.
terung. Corona l3sst griiBen. Aber weil es — wie unser Ge- Euro. Aber auch die Umsidtze mit Sachversicherungen er-

reichten 2020 13,0 Mio. Euro, was einem Plus von 6,3
Prozent (Branche: + 2,1 Prozent) entspricht. Bei der
Vermittlung von Krankenversicherungen konnte
ein Umsatzzuwachs von 6,9 Prozent (Branche: +

3,8 Prozent) auf 3,7 Mio. Euro verbucht werden.
Zunehmend positiv entwickelte sich auch der
Bereich der Kapitalanlagen, indem wir mit ei-

nem Plus von 14,7 Prozent abschlieBen konn-

ten. Wesentlicher Treiber war hier die bilanziel-

le Integration des Investmentfonds-Bestands des
Butzbacher Pools Aecon Fondsmarketing, mit dem
wir unser Qualitdtsangebot auf dem Feld der vermo-

schaftsfiihrer zu sagen pflegt ,vom Heulen nicht besser
wird" - haben wir kurzerhand die Lage analysiert,
GegenmaBnahmen vorangetrieben und mittels
innovativer und bedarfsorientierter Technologi-
en unsere Partner dabei unterstiitzt Begegnun-
gen auch virtuell zu schaffen und Versicherer,
Vermittler sowie Kunden digital vernetzt.

Und das Ergebnis? Dann kann sich sehen lassen!

Trotz Corona-Jahr ist es uns gelungen ein markt
tiberdurchschnittliches Umsatzplus zu erzielen. Wah-
rend die Branche das Jahr mit einem Plus von 1,2 Prozent

abschloss, konnten wir ganze 7,7 Prozent mehr verzeichnen. gensverwaltenden Fonds weiter ausbauen konnten und mit
Das entspricht einem Netto-Gesamtumsatz per 31. Dezember dem wir auf ein qualifiziertes und wirtschaftlich unabhéngiges
2020 von 33,1 Millionen Euro (Vorjahr: 30,7 Mio. Euro). Research-Unternehmen zuriickgreifen kdnnen.

Details dazu auf S. 36) und die Einstellung zweier neuer
Mitarbeiter im Bereich IT.

Beste Ergebnisse (trotz Corona)
Wir haben im Corona-Jahr 2020 unsere Jahreszie-
le weit libertroffen, sowohl monetér als auch im
Bereich der Technologie-Investitionen. Dank
unserer leistungsfahigen digitalen Infrastruk-
tur waren wir auf die Herausforderungen, die
sich Services und Beratungsprozessen in der
Pandemie stellten, bestens vorbereitet - ganz
zu schweigen von der Bereitschaft unserer

Doch damit nicht genug!
Wir gehen unseren digitalen Weg weiter und
planen 2021 zusatzliche IT-Invests in Hohe von
700-800 TSD Euro. Damit werden wir, wie schon
auf unserem virtuellen Jahresauftakt angekiin-
digt, unser Vertriebs- und Informationssystem

Partner und Mitarbeiter diese Verdnderungen -“Jl:—- (ELVIS) erweitern und fiir Sie u.a. mehr Transparenz
undf/oder Neuerungen anzunehmen und mitzu- - .y | | und Ubersichtlichkeit generieren sowie neue Werk-
gehen. Was das konkret in unserem Falle bedeutete? g zeuge zur Kundengewinnung und Vertriebsbewertung
Die Einfiihrung eines Tools zur Onlineberatung (spannende einfiihren.

Beste Unterstiitzung Sie uns also miteinander fiireinander da sein und zusammen

Nun macht aber die zweite Welle des Infektionsge-
schehens einmal mehr deutlich, dass dieses Virus
und seine Auswirkungen auf unsere Branche nur
schwer einzuschdtzen sind und wir gezwungen
sind umzudenken. Es gilt geliebte Gewohn-
heiten zu liberdenken, andere Verwaltungs-
maBnahmen zu priifen und liber viele Dinge
und deren Anderungen nachzudenken, abzu-
wégen und zu entscheiden. Und so werden
auch wir bestimmte Verhaltensweisen und
Geschéftsmodelle anpassen. Ein erneuter Blick
in die Vergangenheit zeigt, dass es gemeinsam viel schlieBen und uns auf die Abschliisse von 2021
leichter ist, das Beste zu verdienen. Vielleicht erinnern freuen - denn die Zukunft wird rosig, zumindest, wenn
Sie sich an unsere Initiative ,Von Partnern fiir Partner"? Lassen Sie uns fragen!

in Losungen statt in Problemen denken. Erste Schrit-
te in diese Richtung haben wir bereits angestoBen
und auch kommuniziert (siehe unser virtueller
Jahresauftakt). Geplant sind Arbeitsgruppen
zu unterschiedlichen Themen (u.a. bAV), in
denen wir miteinander diskutieren und lhre
Vorstellungen miteinflieBen lassen.  Wir
(iber)priifen unsere vertrieblichen Angebote
und versuchen Seite an Seite neue Geschéafts-
mdglichkeiten aufzuzeigen.
Lassen Sie uns daher zum einen mit 2020 ab-




[Schwerpunkt: Miteinander fiireinander]

l VOLLE(R) KRAFT VORAUS!

Sucht man eine Definition fir den Begriff Bancas-
surance wird man schnell fiindig - jedoch in viel-
facher Hinsicht. Eine einheitliche Definition gibt es
namlich aufgrund der unterschiedlichen Bancas-
surance-Strategien und Bancassurance-Modelle
nicht. Wir halten es daher allgemein und verste-
hen unter Bancassurance die Zusammenarbeit
zwischen Banken, Sparkassen und Versicherungs-
unternehmen bzw. Banken und uns. In diesem Ge-
schaftsfeld, Versicherungsdienstleistungen uber
Banken und Sparkassen zu verkaufen, konnten wir
2020 bereits um 50 Prozent zulegen, aber wir wol-
len mehr...

[ Aller guten Dinge sind bekanntermafBen drei. Deshalb haben wir
zum 01.01.2021 einen dritten Geschaftsfiihrer an Bord genom-
men. Neben Bernward Maasjost und Markus Trogemann wird sich
Klaus Tisson - ein ausgewiesener Versicherungsfachmann - aus-
schlieBlich um das neue Geschéaftsfeld Bancassurance kiimmern.
Bereits jetzt arbeiten wir mit liber 60 Banken und Sparkassen
zusammen und so, wie bereits eingangs erwahnt, gute Ergebnisse
erwirtschaften. Ein Trend, den Klaus Tisson 2021 fortsetzen soll.
Als breit aufgestellter Maklerpool bieten wir fiir Finanzinstitute,
die in der andauernden Niedrigzinsphase neue Geschaftsfelder
erschlieBen miissen, umfangreiche Services. Darunterfallen nicht
nur attraktive Produkte und Zugang zu komplexen Versicherungs-
[6sungen des deutschen Marktes, sondern auch unser fachliches
Know-How sowie das Wissen um die digitale Abwicklung aller
relevanten Geschafte und Prozesse.

[partner:] 12021

Klaus Tisson, geboren 1962, war zwischen 1983 und 1990 im
AuBendienst der Iduna - spater Iduna-NOVA Versicherungen
- tdtig. Von 1991 bis 1999 leitete er erfolgreich die Umstruk-
turierungen im Unternehmen an mehreren Standorten in Nord-
rhein-Westfalen, davon die letzten drei Jahre als Regionaldi-
rektor in Dortmund. Von 1999 bis 2013 war Tisson Leiter der
Regionaldirektion Osnabriick der VGH Versicherungen, bevor er
zwischen 2013 und 2018 diverse Vorstandsmandate in Gesell-
schaften der ALTE OLDENBURGER und der Provinzial Kranken-
versicherung AG bekleidete. Vor seinem Wechsel zur [pma:] war
er Gesellschafter und Geschéaftsfiihrer der finditio GmbH, einem
Mehrfachpool fiir Volksbanken und Sparkassen. Ehrenamtlich
ist Klaus Tisson u.a. Mitglied im Vorstand von gecko e.V., dem
Forderverein fiir das Christliche Kinderhospital Osnabriick. Zu-
dem ist er Vorstandsvorsitzender des Vereins der Freunde Rotary
Osnabriick e.V.

Die Ausgangslage fiir Klaus Tisson kénnte damit nicht besser sein.
Schon gar nicht, wenn man den immer gréBer werdenden Wett-
bewerb der Geldinstitute bedenkt und sich vor Augen fiihrt, dass
diese nur 15 Prozent ihrer Kunden im Versicherungsbereich direkt
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Das Bancassurance Marktvolumen in Deutschland 2012-2023 (in Milliarden Euro).
Quelle: BisReport Economy Research Center 01/18

Unsere Segel sind gesetzt. In diesem
Sinne: Ahoi und gutes Gelingen!
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— Ein Blick hinter die Kulissen

Unser Praktikant Jakob berichtet tiber seinen Einstieg bei [pma:], die Vorbereitung
und die Durchfiihrung unser jahrlichen Auftaktveranstaltung.

[ Im Rahmen meines BWL-Studiums habe ich mich auf die Suche
eines Praktikumsplatzes begeben und bin gliicklicherweise bei der
[pma:] fiindig geworden. Gerade gestartet, ging die Arbeit auch
schon los: die alljdhrliche Auftaktveranstaltung stand an. Aus all-
seits bekannten Griinden musste diese in diesem Jahr aber ein
wenig anders als gewohnt geplant, organisiert und durchgefiihrt
werden. Und damit ging es also nicht, wie in den letzten Jahren,
in die Halle Miinsterland, sondern ins www. Aber fangen wir von
vorne an...

[partner:] 12021

14

Wir brauchten Einladungen, viele Einladungen, einen Serienbrief,
Papier und Umschldge. Ja, wir haben tatsdchlich auch wieder
Briefe verschickt - von unzahligen E-Mails einmal abgesehen.
(Ich sagte ja schon, dieses Jahr, war alles etwas anders.) Und
wenn ich hier von wir rede, meine ich das Team Office, dass mich
tatkrdftig unterstiitzt hat.

Zu diesen fast 1000 Einladungen gesellten sich binnen einer Wo-
che aber noch 500 Pakete. Ja, 500! Jeder, der sich angemeldet
hatte, wurde mit einem Care Paket der besonderen Art beliefert
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- oder wie es in der Finanz- und Versicherungswelt richtig hei3en
muss: Versorgungspaket. Diese Pakete mussten aber zunachst
gefaltet, gepackt, geklebt und frankiert werden. Aber keine Sor-
ge: ich war nicht allein. Dank vereinter Kréfte und eines immen-
sen Teamgeistes bei der [pma:] konnten wir - die Fanta 4 - alles
innerhalb von 2 Tagen flir den Versand vorbereiten und damit
rechtzeitig auf den Weg und an den Mann bringen (oder die Frau).
Falls es also in der BWL am Ende nicht klappen sollte, steht mei-
ner Karriere bei der Deutschen Post nichts mehr im Wege, oder
was denken Sie? Sie wollen lieber wissen, was alles drin war in
diesen Paketen?

Nun, um den Tag vor den Bildschirmen bestmdglich zu liberste-
hen, gab es Tee zur Entspannung, SiiBes zum Durchhalten, ein
Kochrezept fiir das gemeinschaftliche, virtuelle Mittagessen so-
wie Snacks, Getranke und Party Equipment fiir die ebenfalls vir-
tuelle After-Show-Party.

So langsam wurde es also ernst. Die erste Woche war quasi ver-
flogen und die Veranstaltung riickte ndher und ndher.

Zeitsich anderen Dingen zu widmen, in diesem Falle den virtuellen.
Fiir die Veranstaltung wurde neben klassischen Workshop-Rau-
men, aus denen die Vortragenden live gestreamt wurden, auch
ein XR Studio gemietet, aus dem ebenfalls am Veranstaltungstag
live gesendet wurde.

Fiir alle die, die nicht wissen, was ein XR Studio ist, hier eine kurze
Erkldrung: XR steht fiir Extended Reality (XR) und ist der Ober-
begriff fiir Virtual Reality (VR), Augmented Reality (AR), Mixed
Reality (MR) und andere immersive Technologien. So ein Studio
verbindet also die physische und digitale Welt in einer perfekten
Art und Weise und eroffnet fiir audiovisuelle Produktionen neue
und erweiterte Mdglichkeiten. Womit wir wieder beim Thema neu
und anders wéren. Eine Veranstaltung, wie die [wir:tuell] (so im
Ubrigen der Name, wir fiir euch und wir mit euch, digital statt
analog...) kommt dem Fernsehen schon sehr nahe. Deshalb muss-
ten meine Kollegin Britta Schoke (das ist die aus dem Marketing)
und ich uns nicht nur mit einem Regieplan auseinandersetzen,
sondern auch Moderator und Referenten briefen, Moderations-
karten schreiben, drucken und und und...

Wo das eigentlich alles stattgefunden hat? Sie werden es nicht
glauben, aber wir waren in Emsdetten (eine kleine Stadt in Nord-
rheinwestfalen) und dort bei der Pool Group. Ein beeindrucken-
des Unternehmen, welches sich vor der Corona Pandemie auf die
Ausstattung von Konzerten, Festivals und anderen GroBveranstal-
tungen spezialisiert hatte und dann komplett umdenken musste.

Mit groBem Unternehmergeist wurde dort der Kopf nicht in den
Sand gesteckt, sondern die Produktion auf virtuelle Ubertragun-
gen geswitcht. (In diesem Zusammenhang sind im Ubrigen auch
mehrere dieser XR Studios errichtet worden.) Und damit auch
Sie ein Gefiihl dafiir bekommen, was hinter den Kulissen alles
gelaufen ist, habe ich nicht nur diesen Bericht verfasst, sondern
auch versucht, die vielen verschiedenen Eindriicke mit der Kamera
einzufangen. Einen Teil davon haben Sie vielleicht schon in dieser
Ausgabe entdeckt und bevor ich zu weit abschweife, geht’s zu-
rlick zum Tag der Veranstaltung.

Dieser begann friih. Noch vor allen anderen waren wir am Set
um letzte Dinge zu Uberpriifen, neue Karten zu drucken oder zu
bekleben und uns gegenseitig viel Gliick zu wiinschen. SchlieB-
lich ging es los, piinktlich um 09:00 Uhr begriiBten der Mode-
rator, Helmut Rehmsen vom WDR, und Dr. Bernward Maasjost,
Geschaftsfiihrer der [pma:], die ,Zuschauer”. Ihnen folgten die
vielzahligen, spannenden und lehrreichen Vortrage unserer Re-
ferenten, das gemeinsame Mittagessen (und ggf. Kochen), eine
Live-Sporteinheit speziell fiir's Homeoffice und natiirlich der kro-
nende Abschluss des Tages: die Key Note. Die Key-Note, die im
eigentlichen Sinne keine war, sondern eine Talkrunde bestehend
aus den Geschiftsfiinrern der [pma:] (Dr. Maasjost und Markus
Trogemann), dem Moderator Herrn Rehmsen und dem Mann, der
diesen Tag lberhaupt erst moglich gemacht hat: dem Geschafts-
fiihrer der Pool Group Carl Cordier.

Wir hatten es also tatsachlich geschafft. Aus eine Prasenzveran-
staltung im Februar wurde ein virtuelles Format im Januar: alles
in 8 Wochen und alles nach Plan.

Mit groBer Erleichterung und ein klein wenig stolz, konnten wir
der schwierigen Situation trotzen und damit den Partnern der
[pma:] den gewohnten Jahresauftakt - wenn auch in anderer
Form - ermdglichen. Und ich sagte es ja bereits, sogar eine Af-
ter-Show-Party hat es gegeben, bei der man sich und den kleinen
Erfolg ein wenig feiern konnte - natiirlich auf Abstand und mit
sicherer Entfernung: im Netz!

Inzwischen sind ein paar Wochen vergangen und ich bin mit
anderen Aufgaben betraut, z.B. dem Partnermagazin. Wie mir
scheint, werde ich jetzt vielleicht doch lieber Redakteur.... |

[pma:] Jakob Essing, Praktikant

112021 [partner:]
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PERFORMANCE STATT PRASENZ

Besondere Zeiten erfordern aulRergewohnliche MaBnahmen

[ Geplant war unsere vertriebliche Jahresauftakttagung - kurz:
JAT - natiirlich zunéchst als Prasenzveranstaltung. Doch schon
im Herbst war klar, dass wir umdenken miissen. Dann also Hy-
brid, dachten wir...im November kam dann aber auch fiir dieses
Konzept, die Kombination aus anwesenden und zugeschalteten
Maklerpartnern, das endgliltige Aus. Absagen war fiir uns aber
keine Option. Gerade in Zeiten von Reiseverbot, Homeoffice und
Social-Distancing ist es wichtig, Ndhe auf Distanz zu schaffen.
Vor diesem Hintergrund haben wir alles auf eine Karte gesetzt
und innerhalb von 6 Wochen alles auf digital umgestellt.

Das vielschichtige Programm, ein bunter Mix aus Information,
Kommunikation und Unterhaltung, wurde aus bis zu drei Studios

wir:tuell]

Jahresauftakt 2021

parallel gestreamt. Und damit diese Streams auch stérungsfrei bei
den Teilnehmern ankamen, waren allein bei der Firma Pool - wo
wir neben klassischen Workshop-Raumen auch das XR Studio ge-
mietet hatten - 24 Mitarbeiter im Einsatz. Hinzu kamen natiirlich
31 Produktpartner, die sich auf das digitale Wagnis eingelassen
hatten und am Ende, wie wir, fiir den Mut mit 500 registrierten
Zuschauern belohnt wurden.

Damit hatten wir die durchschnittliche JAT-Besucher-Quote un-
serer alljahrlichen Auftakttagung deutlich liberschritten und dank
Ihnen einmal mehr bewiesen, dass es sich auszahlt: miteinander
fiireinander da zu sein. |
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https://pma-wir-tuell.de/login

[Schwerpunkt: Miteinander fiireinander]

Auflosung unseres
GEWINNSPIELS.

GEWINNSPIEL-Antwortha-

GEWINNSPIEL-Antwortbogen

iPhone 12 Pro —_—

Seit wie vielen Jahren ist [pma:] auf dem Markt?
[0 Seit 35 Jahren

[ Seit 41 Jahren

[0 Seit 29 Jahren

Seit 38 Jahren

Wie heiBt das Kunden- und Beratungsportal der [pma:]?

[prima:beraten]

Mit welcher Sparte wurde 2020 der meiste Umsatz erzielt?
O KV

m v

O Sach

O Kapitalanlagen

Wofiir steht die Abkiirzung ELVIS?

[ Elektronisches Verarbeitungs- und Informationssystem
O Electronic Valiant Information System

@ Elektronisches Vertriebs- und Informationssystem

O Elektronisches Verwaltungs- und Informationssystem

Wie viele der 53 Beschéftigten der [pma:] haben
Homeoffice-Arbeitsplatze?

4 00—

Vielen Dank an die zahlreichen Tei '
Inehmerinnen und Teilneh ' [
VIELLEICHT KLAPPT ES BEIM NACHSTEN MAL! TE1 G Bemspes
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KOCHKUNST CATERING,
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SCHUBERT FOTOGRAFIE,

BOK, TANZ BANDE BELEGTE HALFTEN
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[Schwerpunkt: Miteinander fiireinander]

Wenn sich die Welt der Arbeit radikal wandelt, verandert das auch die Orte, an denen gearbeitet wird. So miissen Ar-

beitgeber - wie kiirzlich aufgrund der anhaltenden Corona-Krise beschlossen - ihren Beschéftigten Homeoffice anbieten,

wenn keine zwingenden Griinde eine Présenz erfordern. Bei [pma:] arbeiten die meisten Kolleginnen und Kollegen, be-

reits seit dem ersten Lockdown im Marz von Zuhause aus bzw. im Flex Office Modus™. Doch, was bei uns vom digitalen

Heimarbeitsplatz gut funktioniert, gelingt nicht jedem.

[ Fiir viele Menschen ist es namlich gar nicht so einfach, sich vom
bunten Trubel im Biiro und einer gewohnten Umgebung, in der
alles funktioniert, auf das Social Distancing in den eigenen vier
Wénden einzulassen. Deshalb geben wir Ihnen konkrete Tipps,
damit das Arbeiten im Homeoffice gelingt und Provisorien mit
Waschestdndern und vollgestopften Regalen in Zoom-Meetings
bald der Vergangenheit angeharen. |

HOMEOFFICE EINRICHTEN -

DER ARBEITSRAUM

= Suchen Sie sich einen ruhigen, bestenfalls separaten Ar-
beitsraum, der mit einer Tiir abgetrennt werden kann (die
raumliche Barriere ist auch eine psychologische, sowohl fiir
Sie, als auch Ihre Angehdrigen).

= Ein professioneller, ergonomischer Stuhl ist eine Investition
in Ihre Gesundheit. Je nach KdrpergroBe muss die Sitzflache
so bemessen sein, dass sie den Oberschenkeln die optimale
Auflageflache bietet. Ein Stuhl mit zahlreichen Verstellmdg-
lichkeiten von Hohe, Sitzflache, Riicken- und Armlehnen
unterstiitzt die gesunde Sitzhaltung.

FUN FACT:

Er hat nicht nur die Evolutionstheorie erfunden, sondern sich
auch mit Sitzmobeln befasst. Weil er es leid war, standig aufste-
hen zu missen, um Praparate aus dem Regal zu nehmen, lieB er
kurzerhand Rollen unter seinen Armlehnstuhl schrauben. Damit
konnte er dann komfortabel hin- und herfahren und der bewegli-

che Biirostuhl war geboren. Danke Darwin!

= Achten Sie auf einen Tisch, der ebenfalls die richtige Hohe
und GréBe hat, um angenehm und ergonomisch zu arbeiten.

Denken Sie auch an:

= Notwendige Hardware im Homeoffice

= Schnelles, stabiles und sicheres Internet (mindestes WPA/
WPA2-Verschliisselung, besser noch VPN)

= Einen PC oder ein Laptop inklusive Strom- und Verbin-
dungskabel

= Eine eingebaute Kamera oder eine Aufsteckkamera (Web-
cam), um an Videokonferenzen teilzunehmen

= Einen groBen Bildschirm

= Eine ordentliche Tastatur sowie eine Maus

= Ein funktionstiichtiges Telefon, am besten als Headset

NUTZLICHE SOFTWARE IM HOMEOFFICE

= Ein E-Mail-Programm

= Ein Programm zur Text- und Datenverarbeitung, meist wird
hier das Paket von Microsoft Office verwendet, es gibt aber
auch kostenlose Alternativen

= Programme zum Austausch von Dokumenten, wie z.B. Drop-
Box, Google Drive, GitHub, wetransfer

= Ggf. Projektmanagementtools, um Aufgaben mit Kollegen
an anderen Orten koordinieren zu kdnnen. Hier gibt es z.B.
Asana, Meistertask, OpenProjects, Trello

= Eine Software, um Besprechungen mit Kollegen abzuhalten,
entweder per Audio oder zusatzlich per Video.

*Erganzend zum Homeoffice arbeiten wir mit dem Flexoffice-Prinzip.
112021  [partner:]
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[Schwerpunkt: Miteinander fiireinander]

VERHALTENSREGELN FUR

VIDEOKONFERENZEN

1. Aufraumen: Aufgerdumter Schreibtisch, neutraler Hintergrund,
gutes Licht, Unterlagen zur Hand, etwas zu Schreiben parat.

2. Anziehen: Keine Freizeitkleidung, am besten das tragen, was
man zu einem normalen Meeting auch anziehen wiirde.

3. Anfangen: ldealerweise 2 Minuten vor dem Start des Meetings/
der Videokonferenz einwéahlen.

4. Ansprache: Sind Sie Organisator ein kurzes Intro, eine kurze
BegriiBung, sind externe Teilnehmer dabei diese ggf. bitten sich
vorzustellen.

5. Ausdruck/Artikulieren: Sprechen Sie klar und deutlich.

6. Angenehm: Lacheln Sie beim Sprechen, auch, wenn man Sie
unter Umstanden nicht sehen kann, dadurch wirkt Ihre Stimme
sympathischer und Sie klingen freundlicher.

7. Ausreden lassen: Warten Sie auf eindeutige Gesprachspausen,

DRESSCODE IM HOMEOFFICE

um lhren Beitrag abzugeben, reden Sie nicht dazwischen.

8. Aufpassen: Positionieren Sie das Mikrofon nicht zu nah am
Mund, anderenfalls kdnnen die anderen Teilnehmer Ihre Atem-
ziige horen.

9. Ausschalten: Schalten Sie bei Sprechpausen das Mikrofon auf
Stumm, um Stérgerdusche zu vermeiden.

10. Abstand (halten): Bewegen Sie sich wenig und halten Sie im-
mer den gleichen Abstand zur Kamera, damit |hr Bild nicht
verzerrt wird.

11. Alle zusammen: Sollten sich mehrere Teilnehmer in einem Kon-
ferenzraum befinden, platzieren sich die Akteure so, dass man
alle sehen kann.

12. Ablenkung vermeiden: Wahrend des Meetings sollten Sie es
vermeiden (sofern Sie im Bild und der Ton an ist), sich mit
anderen Dingen zu beschiftigen (z.B. keine E-Mails checken

und beantworten).

Da die Laptop-Kamera auf das Gesicht ausgerichtet ist, spielt
es eigentlich keine Rolle, welches Beinkleid Sie tragen. Oben
herum sieht es da schon etwas anders aus. Die Herren diirfen
sich also weiterhin allmorgendlich rasieren und die Damen zu
! Farbe und Pinsel greifen - Homeoffice hin oder her.
X
. L_ #

» P
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BEWEGUNG IM HOMEOFFICE

Welche Ubungen gibt es, um im Home-Office fit und aktiv zu
bleiben?

Hier ein paar Ideen und Anleitungen, um den Home-Office Alltag
aktiver zu gestalten:

1. seitliche Hals- und Nackenmuskulatur:

= Neigen Sie Ihren Kopf zur linken Seite.

= Fiihren Sie den linken Arm (iber den Kopf und ziehen Sie
diesen sanft nach links, bis Sie eine leichte Streckung der
Halsmuskulatur spiiren.

= Halten Sie diese Position fiir 10 Sekunden und I6sen Sie diese
anschlieBend sanft auf.

= AnschlieBend wiederholen Sie diese Ubung mit der rechten
Seite.

2.Riickenmuskulatur:

= Stellen Sie sich aufrecht und schulterbreit hin.

= Beugen Sie sich mit geradem Riicken nach vorne und bringen
Sie Ihr Kinn in Richtung Brust.

= Die Arme und Hande zeigen Richtung FuBspitzen.

= Halten Sie diese Position fiir etwa 10 Sekunden.

= Richten Sie sich anschlieBend Wirbel fiir Wirbel langsam
wieder auf

= Wiederholen Sie diese Ubungen 3-4 Mal.

3. Oberschenkelmuskulatur:

= Stellen Sie sich mit beiden Beinen aufrecht hin.

= Nehmen Sie lhren rechten FuB3 in die rechte Hand und ziehen
Sie ihn in Richtung lhres GesiBes.

= Achten Sie darauf, dass Ihr Oberkorper aufrecht bleibt und
nicht nach vorne kippt

= Halten Sie diese Position fiir 10-15 Sekunden.

= Wechseln Sie das Bein und wiederholen Sie diese Ubung 3-4
Mal.

4.Schultermuskulatur:

= Stellen Sie sich schulterbreit und aufrecht hin und beugen Sie
leicht Ihr Knie.

= Jetzt nehmen Sie Ihren linken Arm tber den Oberkdrper und
legen Sie diesen auf Ihre gegeniiberliegende Schulter.

= Fassen Sie nun mit Ihrer freien Hand an Ihren Ellenbogen und
driicken Sie diesen in Richtung Kérper.

= Halten Sie diese Position 15-20 Sekunden und wechseln Sie
danach die Seite.

= Wiederholen Sie diese Ubung 3-4 mal pro Seite.

[Schwerpunkt: Miteinander fiireinander]

MOTIVATION IM HOMEOFFICE

Tipps und Tricks, um die Motivation und mentale Gesundheit im

Home-Office aufrecht zu erhalten:

1. Halten Sie Ihre morgendlichen Routinen ein (Duschen, nahr-
haftes Friihstiick oder andere Routinen).

2. Stellen Sie sich feste Arbeitszeiten ein.

3. Machen Sie Pausen wie im Biiro und fiillen Sie diese mit kurzen
Workouts, Snacks oder anderen Aktivitdten, die lhnen Freude
machen.

4. Kommunizieren Sie mit lhren Kollegen.

112021 [partner:]
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[Schwerpunkt: Miteinander fiireinander]
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112021

VERANDERN SIE IHRE
SITZGEWOHNHEITEN -
UBUNGEN FUR DEN
ARBEITSPLATZ

Sind Sie auch in lhrem Job an den Schreibtisch gebunden und verbringen die meiste

Zeit des Tages im Sitzen? Da sind Sie nicht allein - jeder 5. Deutsche sitzt mehr als 9
Stunden am Tag. Leider ist das viele Sitzen ein echtes Risiko fur unsere Gesundheit.
Beispielsweise kann das Risiko fir psychische Erkrankungen bei 42 Stunden Sitzzeit
pro Woche um 31 Prozent steigen.

[ Sehnen und Bénder, genauso wie auch Knochen libernehmen die
schlechte Haltung, die wir uns mit dem vielen Sitzen antrainieren.
Das fiihrt zu Bewegungseinschrankungen, Faszienverklebungen,
Muskelbeschwerden und letztlich kénnen Fehlhaltungen entste-
hen. Die gute Nachricht: Es liegt ganz allein in |hren Handen,
etwas zu verandern! Bewegung ist der Schliissel.

Ein erster Schritt: Dynamisches Sitzen ist gestinder

Die meisten Menschen haben sich angewdhnt, recht starr und un-
beweglich zu sitzen. Dabei ist es uns als Kind doch so schwergefal-
len, still auf dem Stuhl zu sitzen? Und das nicht ohne Grund: Der
menschliche Kérper ist ndmlich fiir Bewegung gemacht! Bringen
Sie also erstmal wieder ein bisschen mehr Dynamik in |hr Sitzver-
halten. Wir zeigen lhnen hier drei alternative Sitzpositionen. |

BLACKROLL®

www.blackroll.com



[Schwerpunkt: Miteinander fiireinander]

1 Beinauflegen

Mit dieser Sitzposition verbessern Sie die AuBenro-
tation und Beweglichkeit der jeweiligen Hiiftseite.
Seite wechseln nicht vergessen! Bleiben Sie gerne
in der Position solange es angenehm fiir Sie ist.

Ja, auch im Sitzen kdnnen Sie etwas fiir lhren Kor-
per tun: In dieser Position wird lhre Sprunggelenk-
und Hiftbeweglichkeit verbessert. Einfach mal
ausprobieren - zuhause im Home-Office geht das
ganz sicher bestens.

3 Menspread

Einfach mal breitbeinig dasitzen! Das stabilisiert
das Becken und Ihre Lendenwirbelsdule. Ihre Knie
fallen dabei nach auBen - umso breiter die Bein-
stellung, umso besser!

112021 [partner:]
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Krankenversicherung

s mutet schon ein wenig skurril an: Einige Stadte und Ge-
den verzeichneten 2020 zeitweise mehr Einnahmen aus der
nde- als aus der Gewerbesteuer. Beispiel Hanau: Hier waren
im zweiten Quartal knappe 58.000 Euro aus Gewerbe, aber
3.000 Euro fiir Fellnasen. Und das ist kein Einzelfall. Nach
echerchen des Stidwestrundfunks (SWR) erldsten die Kommu-
nen bundesweit allein in den ersten drei Quartalen 2020 rund 2,5
Prozent mehr Hundesteuer als im Vergleichszeitraum des Vor-
jahres. Das Volumen nun: 331 Millionen Euro. Ganz klar ein
;,_ Effekt der Corona-Pandemie, aber einer, der noch auf viele
irken wird — auch in der Versicherungsbranche,
en frisch gebackenen Herrchen und Frauchen
der spater die Frage auf, wie das neue Fami-
am besten (kranken)versichert werden kdnnte.
as g||t Iangst nicht nur fiir Hunde, sondern auch fiir Katzen
€ wie zum Beispiel Pferde, die 2020 eben-
er angeschafft wurden. Bislang sind nur wenige
Freunde krankenversichert, doch diese Zahl steigt,
nn das Problembewusstsein bei den Besitzern wichst. Schnell
reiBen namlich langere Behandlungen, Medikamente oder gar
Operationen ein Loch in die Haushaltskasse.

Operationskosten als wichtigstes Thema
Die individuelle Beratung der Tierbesitzer ist der Schliissel zu ei-
ner schneiderten Versicherung, denn je nach Tierart, und
inn einer Art je Rasse, konnen Risiken unterschiedlich aus-
agt sein. Operationen alsﬂitenziell hochstes Kostenrisiko
ilt das groBte Augenmerk. In der Operationskostenversi-
ia flir Hunde und Katzen sind fast
- inklusive der Diagnostik,
griffs selbst mit Voll- oder
Iellnarkose und Nachbehandlung - auch mit
st arem Klinik-Aufenthalt. Dazu sind
ch bis zu 12 Monate Auslandschutz
weltweit miteingeschlossen. Und auch
hesen zdhlen nach einer Warte-
zeit von 18 Monaten einmalig zu

den Leistungen.

Bei Pferden gilt der reine Ko-
lik-Schutz als Einstiegstarif. Die-
* ~ se gezielte Absicherung trigt
dem Umstand Rechnung, dass
diese bei Pferden h&ufige Er-
krankung eine relativ teure
OP nach sich ziehen kann.
Neben dieser ,,Grund-
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kann auch der volle Operationskosten-Schutz gewahlt werden. In
allen Tarifen (auch beim Kolik-Schutz) gilt: Nachbehandlung und
Auslandsschutz sind ebenso inklusive wie die freie Tierarztwahl -
weltweit.

Stufenweise bis zum Rundumschutz

Die Barmenia bietet viel Auswahl: Vom Unfall-Operationskos-
ten-Schutz fiir Hunde, lber die Operationskostenversicherung
fiir Hunde und Katzen bis hin zur Tier-Krankenversicherung fiir
Hunde und Katzen. Die Premium-Krankenversicherung deckt
sogar Vorsorgeleistungen bis 100 Euro und bestimmte Zahnbe-
handlungen bis 500 Euro ab. Auch Telemedizin (schon ab dem
Basis-Schutz) ist enthalten, um Hund, Katze und Halter/in den
Stress beim Tierarzt ersparen zu kdnnen.

Ein weiterer wichtiger Faktor beim Versicherungsschutz rund ums
Tier ist dann noch das Thema Haftpflicht. Wahrend ndmlich eine
Privathaftpflichtversicherung Ausfliige und Einfélle einer Katze
finanziell abfedert, kann ein ausgebiixter Hund auch schnell mal
Schaden verursachen, die von der Privathaftpflichtversicherung
aber nicht abgedeckt werden. Da jeder Hundehalter fiir solche
Schédden in unbegrenzter Hohe haftbar gemacht werden kann,
ist die Hundehalter-Haftpflichtversicherung auf jeden Fall ein
.Must-Have". In manchen Bundesldndern ist sie sogar Pflicht, in
anderen hangt es von Rasse, GroBe oder Wesenstest ab. Wie bei
allen Versicherungen gilt auch bei der Haftpflicht: Individuelle
Beratung und ein sorgfaltiges Abwdgen aller Umstande fiihren
zum optimalen Vertrag, damit sich das ,Corona-Tier" nicht in
ein paar Jahren zum teuren Sorgenkind entwickelt. Die Versiche-
rungsangebote rund ums Tier der Barmenia halten Frauchen und
Herrchen im Fall der Fille finanziell den Riicken frei damit die
Freude am vierbeinigen Familienmitglied ungetriibt bleibt - ein
ganzes Tierleben lang. Weitere Information unter: tier.barmenia.de.

Barmenia Versicherungen
Barmenia-Allee 1 | 42119 Wuppertal
Telefon: 0202 438-3734

vertriebsservice@barmenia.de
www.barmenia.de
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Krankenversicherung

Mehr Schutz fiir
die Zihne, ambulant
und stationar?

Einfach geregelt. Mit den neuen Zusatzversi-
cherungen der SDK. Als Einzelversicherungen
fiir Privatpersonen oder als betriebliche Kran-
kenversicherung fiir Firmen.

[ Die SDK ist seit 1. Juni 2020 mit neuen Zusatzversicherungen
am Markt. Mit ihnen I&sst sich der Gesundheitsschutz fiir Privat-
und Firmenkunden einfach regeln.

Leistungsstark, transparent, flexibel

Das neue Tarifsystem ist sehr einfach und nachvollziehbar konst-
ruiert. Egal in welcher Abstufung Ihr Kunde einen Tarif versichert:
Im Kern sind die Leistungen der ambulanten und zahnarztlichen
Tarife immer gleich. Variabel ist die Erstattungshéhe von 50 Pro-
zent, 70 Prozent, 90 Prozent oder 100 Prozent. So wissen lhre
Kunden jederzeit, welche Leistungen sie versichert haben. Es gibt
keine Wartezeiten und Versicherungsschutz besteht bereits ab
Versicherungsbeginn.

Gesunde und schone Zdhne

Die Zahnzusatzversicherung ist im Interesse Ihrer Kunden einfach
und transparent aufgebaut und weist einige Highlights auf. Bei-
spielsweise gibt es kein Hochstaufnahmealter mehr und bis zu
drei fehlende Z&hne sind mitversicherbar. In jedem neuen Zahn-
tarif sind Zahnbehandlung, Zahnersatz, Prophylaxe sowie Kiefer-
orthopadie fiir Kinder und fiir Erwachsene nach Unfall enthalten
- eine leistungsstarke Kombination.

Sicher ambulant versorgt

Die ambulante Zusatzversicherung schliet die relevanten Leis-
tungsliicken der GKV. Naturheilverfahren bei Arzten oder Heil-
praktikern sind ebenso mitversichert wie Schutzimpfungen, Vor-
sorgeuntersuchungen, gesetzliche Zuzahlungen und Hilfsmittel.
Besonders hervorzuheben sind die Leistungen fiir die Augen.
Brillen bis zu 500 Euro alle zwei Jahre sowie Laserbehandlungen
gehdren zum Angebot.

Schnell und gut im Krankenhaus behandelt

In der Krankenhauszusatzversicherung liegt die Wahl bei 1-Bett,
2-Bett oder 1-Bett bei Unfall. Wartezeiten entfallen auch hier.
Der neue Tarif fiir den Klinikaufenthalt im Falle eines Unfalls hat

[partner:] 12021

28

die gleichen Leistungen wie die 1-Bett-Variante und ist ohne Ge-
sundheitspriifung abschlieBbar.

Gesundheitsschutz fiir Mitarbeiter

Fiir ihre betriebliche Krankenversicherung (BKV) ist die SDK seit
Jahren bekannt und geschatzt. Tolle Neuheiten setzen das fort. Mit
der BKV sind die neuen Zusatzversicherungen der SDK {iber den
Arbeitgeber versicherbar. Wenn die Mitarbeiter ohne Gesundheits-
priifung versichert werden, gilt das auch fiir die Familienangeho-
rigen. In der obligatorischen, vom Arbeitgeber finanzierten BKV,
wurden der Branchenkatalog und die Annahmepolitik liberarbeitet.
AuBerdem gibt es neu in der obligatorischen BKV einen Beitrags-
freistellungstarif. Wer langer als sechs Wochen arbeitsunfahig ist,
in Elternzeit- oder Pflegezeit geht oder ein Sabbatical nimmt, fir
den bezahlt der Arbeitgeber bis zu 36 Monate lang keinen Beitrag
und der Mitarbeiter erhdlt dennoch vollen Versicherungsschutz.

Jetzt den Exklusivlink fiir den Onlineabschluss nutzen
Die neuen Zusatzversicherungen fiir den zahnarztlichen, ambu-
lanten und stationiren Bereich (nur Klinik bei Unfall) kénnen
auch online abgeschlossen werden. Der Exklusivlink ist mit lhrer
Vermittlernummer verkniipft und stellt eine fehlerfreie Zuord-
nung der Courtage sicher. Den Link kdnnen Sie auf Ihrer Webseite
einbinden oder Ihren Kunden per Mail senden. |

Sie méchten mehr erfahren? Weitere Informationen
erhalten Sie unter https://www.sdk.de/einfachgeregelt
und https://www.makler.sdk.defonlineabschluss

SDK

Karsten Bibow, Maklerbetreuer
Vertriebsdirektion Nord
Karsten.Bibow @sdk.de | 0151 15057131



Fiir andere tun Sie eine Menge —
Zeit, mal etwas zuriickzubekommen.

Als Beamter oder Arbeitnehmer im Offentlichen Dienst sind Sie fiir den Biirger da. Aber wer ist fiir Sie da? Verlassen Sie sich am
besten auf einen starken Partner — auf SIGNAL IDUNA. Wir bieten Ihnen speziell auf die Bedirfnisse und Anforderungen lhres Dienstes
zugeschnittene Absicherungslésungen. MaBgeschneidert und verléasslich. Informieren Sie sich jetzt!

SIGNAL IDUNA Gruppe

Frau Gudrun Baumgartner-Gruzlo

Key Account Managerin Leben / Finanzen

Telefon 0231 135-3825

Mobil 0173 1587078

Gudrun.Baumgartner-Gruzlo@signal-iduna.de S I G NAL I DU NA
https://maklerportal.signal-iduna.de .
https://maklerblog.signal-iduna.de gut ZU wissen



Die Corona-Pandemie hat 2020 die Gesundheitspolitik bestimmt, daran wird sich auch 2021 nichts andern.
Und genau deshalb liefern wir Ihnen auch gleich 6 gute Griinde fiir die private Krankenversicherung.

1. Beste Gesundheitsversorgung: nen erhalten Sie unter dem folgenden Link vom PKV-Verband:
Die Corona-Krise zeigt, wie wichtig unser hervorragendes https://[www.pkv.de/wissen/beitraege/warum-2021-die-beitrae-
Gesundheitssystem ist. Die PKV macht die Top-Versorgung der ge-steigen/

Labore, Arztpraxen und Krankenhduser erst maglich.

2. Stabile Beitrage: Ausfiihrliche Informationen finden Sie im Internet auf der Seite
Die Beitragsentwicklung in der PKV liegt im 10-Jahres-Schnitt des Interessenverbands der Privaten Krankenversicherung:
unter dem Niveau der GKV. Die Beitragsbemessungsgrenze stieg www.pkv.de/wissen

in diesem Zeitraum um 25 Prozent. Ausflhrlichere Informatio-

Beitragsentwicklung der PKV und GKV im Vergleich

B pgv (Beitragseinnahmen je Vollversicherten)
B GKV (Beitragseinnahmen je Versicherten)

Quelle: PKV-Verband



https://www.pkv.de/wissen/beitraege/warum-2021-die-beitraege-steigen/
https://www.pkv.de/wissen/private-krankenversicherung/

3. Trendwende bei GKV-Versicherten:
Das merken vor allem Angestellte liber JAEG und wechseln wieder
vermehrt in die PKV.

4. Beitragssicherungskonzepte:

Sie begegnen dem Einwand Nummer 1 zur Finanzierung der PKV
im Alter. Der Baustein zur Beitragsentlastung im Alter reduziert
den Zahlbeitrag um einen festen Betrag

5. Echte Garantien:

Mehr Geld zuriick und finanzielle Freirdume bei Leistungsfreiheit
-wie in einigen Produkten diverser Anbieter — erh6hen die (mo-
netire) Vereinbarkeit zwischen Familie und PKV.

6. Personlich nah dran:

Das Team Gesundheit der [pma:], sowie die Ansprechpartner der
jeweiligen Gesellschaften, sind spezialisiert auf Ihre Anfragen und
unterstiitzen Sie dank modernster Technik bundesweit. Von der
Risikopriifung zur Police in unter 24 Stunden ist nur eines der
Ziele, die wir uns gesetzt haben.

Lassen Sie uns also die 0.g. Vorteile gemeinsam
nutzen. Mehr als 5 Mio. Mitglieder in der GKV
konnen nicht irren.

P.S. Der Héchstbeitrag liegt jetzt schon bei iiber 900 Euro ( inkl. Pflege) pro Monat.

GKV - Pflichtmitglieder, freiwillige Mitglieder und Rentner

in Prozent und Millionen
2019/07

56,7 Mio. Mitglieder

FREIWILLIGE MITGLIEDER*

10,6% = 6,9 Mio.

PFLICHTMITGLIEDER
59,6% = 33,8 Mio.

Quelle: Eigene Berechnung und Darstellung nach: BMG.

RENTNER*™*

29,8% = 16,9 Mio.

Pflichtmitglieder: 33.808.368
Freiwillige Mitglieder: 6.042.572*
Rentner™: 16.895.064
Mitgliederinsgesamt: 56.746.004

*darunter freiwillige Rentner:440.259
Mitglieder obligatorische Krankenversicherung
(0AV - § 188 Abs. 4 SGB V): 151.319

*KvDR

[pma:] Team KV
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»Sie sind hinterfotzig!« Grabesstille im Raum. Die Miene meines Oberbosses erstarrte. Ein bekannter
Wirtschaftsprofessor und Changemanagement-Experte war eingeladen worden, dem Fiihrungskreis
unseres Konzerns in einem Verinderungsprojekt ab und zu Feedback zu geben. Das heutige Meeting
mit ihm hatte harmlos begonnen. Wir sallen im Stuhlkreis, jeder konnte jeden sehen. Da plotzlich
sagte der Professor dem Vorstand ins Gesicht: »Sie sind hinterfotzig!«

[ Jede Wahrheit braucht einen Mutigen,

der sie ausspricht

Der Professor war ein Kommunikationsprofi. Nachdem er den
Schuss vor den Bug abgesetzt hatte (und gefiihlt endlose Sekun-
den lang hatte wirken lassen), begriindete er sachlich, detailliert
und Punkt flir Punkt nachvollziehbar, was ihn zu seiner Aussage
bewogen hatte.

Lieber einen kurzen Schrecken als ein langes Elend
Nach der Pause war mein Chef irgendwie verandert. Er horte den
anderen im Raum aufmerksamer zu. Hielt langer Augenkontakt.
Machte sich 6fter Notizen. Als ein Bereichsleiter einen Vorschlag
machte, sagte mein Chef sogar: »Das ist eine gute ldee.« Das
waren ganz neue Tone von ihm.

Der Professor hatte eine Wahrheit ungeschdnt ausgesprochen.
Dadurch hatte er Klarheit geschaffen. Die offenen Worte bewirk-
ten die entscheidende Verdnderung im Verhalten.

[partner:] 12021
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Manche haben mehr Angst vor der Wahrheit

als vor dem Tod

Eine niichterne Konfrontation mit dem, was Sache ist, setzt un-
mittelbar neue Energie frei. Energie, die einem den ndtigen Schub
verleiht, um sich auf einen Verdnderungsprozess einzulassen. Das
ist das Schone an der Wahrheit. In dem Moment, in dem ich mir
selbst und anderen nichts mehr vormache, fallt eine groBe Last
von mir ab. Sobald ich bereit bin anzuerkennen, was los ist, kann
ich durchatmen. Ich fiihle mich frei und schépfe daraus eine neue
Starke. Warum machen das dann nicht alle? Weil die Wahrheit
unangenehm sein kann. Eigentlich tut die Wahrheit immer nur
einen kurzen Moment lang weh. Aber vor diesem Augenblick
haben wir Angst. Nicht umsonst hat der Ausdruck »die Stunde
der Wahrheit« so etwas Dramatisches an sich. Denn jeder erinnert
sich an solche Momente.

Als mein damaliger Chef von einem externen Experten horte, er
sei »hinterfotzige, hieB das ja nicht »hinterhaltig«. Niemand stellte
seine guten Absichten infrage. Aber im Ergebnis sagte der Profes-



Vertrieb

sor, dass dieser Vorstand in puncto Leadership total versagt hatte.
Setzen, Sechs. Wer will so etwas schon gerne horen? Doch war
gerade diese unangenehme Wahrheit der Startschuss fiir einen
Neubeginn. Nachdem der Vorstand bereit war, der Wahrheit ins
Auge zu sehen und diese zu akzeptieren, begann er, sich anders
zu verhalten. Dadurch bekam unser Projekt eine neue Dynamik.
Die anderen hatten ja auch nicht alles richtig gemacht. Es hatte
ihnen der Mut gefehlt, Probleme offen anzusprechen. Jetzt |dste
sich alles. Alle atmeten auf und schopften neue Kraft.

Was die Stimme im Kopf sagt,

ist leider hiufig Bullshit

Bestimmt kennen Sie Sitze wie: »Es gibt keine (objektive) Wahr-
heit.« Oder: »Die Tatsachen sind stets relativ.« Oder: »Was wahr
ist, kommt auf den Blickwinkel an.« Das ist einerseits vollig rich-
tig — und spielt hier andererseits lberhaupt keine Rolle. Wenn
ich von Wahrheit spreche, dann meine ich nicht in erster Linie
irgendeine objektive Wahrheit. Es geht mir auch nicht so sehr
um messbare Zahlen, Daten und Fakten. Sondern es geht mir in
allererster Linie um lhre persdnliche Wahrheit und Klarheit! Was
kommt ans Licht, sobald Sie beginnen, sich zu hinterfragen? Was
verstecken Sie vor sich selbst und anderen? Wo machen Sie sich
selbst — wenn Sie mal ehrlich sind - schon lange etwas vor?

Bei vielen Menschen dominiert die meiste Zeit der innere Schwét-
zer. Begierig greift diese Quasselstrippe alles auf, was sie dazu
gebrauchen kann, einen nach allen Regeln der Kunst einzulullen
und abzulenken: Gerlichte, Flurfunk, Fake News, Halbwahrheiten
und Verschwérungstheorien. Uberwinden Sie die Bullshit-Schranke!
Bedanken Sie sich bei Ihrem inneren Schwatzer fiir seine zahl-
reichen Anregungen und sagen Sie ihm dann, dass er nun lange
genug das Wort hatte und fiir die ndchsten Monate in den Win-
terschlaf gehen darf. Selbst wenn es gerade Hochsommer ist.
Weil Sie ndmlich jetzt eine Bestandsaufnahme machen und dabei
von lhrem inneren Untergrundaktivisten nicht sabotiert werden
mdchten.

Die wichtigsten Antworten finden

wir nur in uns selbst

So, jetzt sind Sie endlich mal mit sich selbst allein. Zeit, sich an
einen Ort zurlickzuziehen, an dem Sie ungestdrt sind und sich ein
paar zentrale Fragen zu stellen: Wo stehe ich? Wie sieht meine
Situation niichtern betrachtet aus? Was ist richtig fiir mich und
nicht bloB fiir andere? Was und wer tut mir wirklich gut? Wer
geht wie mit mir um und will ich das so? Was ist mein Weg?
Wie bin ich mit mir, meiner Aufgabe, meiner Erfahrung und
meinem Wissen beruflich aufgestellt? Wie wichtig bin
ich fiir meinen Arbeitgeber (oder meine Kunden)
und wie gut geht es mir damit? Wie geht es
mir privat? Lebe ich so, wie ich das will?

Wie gut funktioniert - falls vorhanden - meine Beziehung, wenn
ich ehrlich bin? Wie bin ich finanziell aufgestellt? Wie steht es
um meine Gesundheit?

Seien Sie schonungslos ehrlich zu sich selbst! Alles andere ist
Selbstbetrug. Betrachten Sie dann im zweiten Step die anste-
henden Veranderungen: Was kdnnte am Ende eines Verdnde-
rungswegs moglicherweise alles besser sein? (Einmal unabhzngig
von der Frage, wie lang und steinig Ihnen dieser Weg jetzt noch
erscheint, was Sie zdgern ldsst, wovor Sie Angst haben, welche
Hiirden Sie sehen.) Andern Sie auch mal die Perspektive und
sehen Sie lhren Job nicht als Summe einzelner Tatigkeiten, son-
dern fragen Sie sich, welchen Sinn Ihre Arbeit fiir Sie hat. Wem
niitzen Sie? Wem helfen Sie? Wen machen Sie gliicklicher?

Bei einer niichternen Bestandsaufnahme werden Sie vielleicht
feststellen, dass Sie viel besser aufgestellt sind, als der innere
Schwatzer lhnen das die ganze Zeit verkaufen wollte. Erfolge zu
sehen, Gliick wertzuschatzen, Freude zu registrieren, Erfahrungen
anzuerkennen, gehdrt genauso zu einer Bestandsaufnahme wie
der Blick auf die unschénen Knackpunkte, die nach Verdnderung
schreien.

Wir verlosen unter allen Lesern ein Exemplar dieses Buches.
Schreiben Sie einfach eine E-Mail mit Betreff ,Stark durch
Verdnderung" und Angabe lhrer Anschrift an
partnermagazin@pma.de. |

Ulrike Winzer

STARK DURCH __
VY1020 L[l STARK DURCH VERANDERUNG

Warum manche zégern und
Warum manche :
aagern wnd andere einfach handeln

" andere einfach
handetn

1. Auflage BusinessVillage 2020
272 Seiten
ISBN 978-3-86980-484-2

24.95 Euro

BusinessVillage — Fachverlag fiir die Wirtschaft

112021 [partner:]
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Qualifizierung und Zertifizierung
zum/r ,Spezialist/in fiir die private
Finanzanalyse | DIN 77230

Nichster Online-Schulungsblock startet am 24.03.2021

Einzelmakler 599 Euro O

o . o (zzgl. MwSt.) p.P. 2 7 /O
Bei einer Anmeldung zur Priifung bis einschlieBlich
19. Mirz 2021 gibt es die Qualifizierung und Zertifi- statt 820 Euro VORTEIL!
zierung zum Kombipreis von: (zzgl. MwSt.) p.P.

539 Euro

Ab 10 Personen (zzgl. MwSt.) p.P. ZUSATZLICH
Bei einer Anmeldung zur Priifung bis einschlieBlich 0
19. Mérz 2021 von 10 Personen oder mehr gibt es statt 599 Euro 1 O /O
auf das den bereits reduzierten Kombipreis nochmal (zzgl. MwSt.) p.P. VO RTEI LI
60 Euro Rabatt pro Person. statt 820 Euro :

(zzgl. MwSt.) p.P.

24.03.2021 Auftakt-Webinar
25.03.-18.04. Selbstlernphase

Aktu e]] C Term in C 19.04.2021  Online-Schulung

21.04.2021  Online-Priifung

DEFINO

[partner:] 112021
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Die DIN-Norm und die Weiterbildung

Wie Sie mit Norm-Zertifizierung 1DD-Stunden sammeln

Sie miissen sich 15 Stunden pro Jahr weiterbilden. Dabei diirfte es sich durchschnittlich nur um
0,83 Prozent Threr jahrlichen Arbeitszeit handeln. Setzen Sie diese kostbare Zeit also bestmoglich und
sinnvoll ein. Dafiir, so die Meinung vieler Experten, ist die Qualifizierung und Zertifizierung auf die
Umsetzung der DIN-Norm 77230 ,,Basis-Finanzanalyse fiir Privathaushalte® genau das richtige The-

ma. Warum eigentlich?

[ Wenn Sie einen Elektriker bestellen, sollte der dann die DIN-Nor-
men seiner Branche kennen? Ich denke schon. Sollte Ihr Arzt die
Orientierungswerte der WHO kennen? Maglichst ja! Was fiir Arzte
und Elektriker gilt, sollte das auch in unserer Branche gelten? Ja,
die Kenntnis der Normen sollte Pflicht sein.

Eine Finanzanalyse nach der DIN 77230 bildet in der Praxis das
optimale Fundament, auf dem Sie Ihre Beratung ideal gestalten
konnen.

Oft hort man: ,Die Norm ist neu und wird nicht von vielen Be-
ratern verwendet". Das stimmt. Kunden fragen auch nicht aktiv
nach dem Einsatz der DIN-Norm. Auch das ist normal. Haben Sie
jemals bei lhrem Arzt gefragt, ob er die Werte der WHO ,kennt”
und ,einsetzt"? Kunden gehen genau wie Patienten davon aus,
dass ein Profi die Normen in seiner Branche kennt. Das gilt auch
dann, wenn eine Norm neu eingefiihrt wurde. Insofern ist die
Kenntnis der einschldgigen Branchen-Normen fiir einen Profi an-
geraten, ja unerldsslich.

Eine Zertifizierung rundet eine entsprechende Qualifizierung ab
und belegt die Aktualitdt des eigenen Knowhows. Gerade derzeit
ist das noch ein Vorsprung gegeniiber den meisten Akteuren am
Markt. Wenn Sie ein Alleinstellungsmerkmal und einen besonde-
ren Qualitdtsausweis haben, dann warten Sie in der Regel nicht
darauf, dass der Kunde zuféllig irgendwann danach fragt. Sie
werden ihn mit Ihrem Zertifikat auf Ihre besondere Positionierung
offensiv hinweisen.

Zusammenfassend gilt: Durch die Weiterbildung zur DIN 77230
investieren Sie lhre IDD-Zeiten gezielt, erarbeiten ein Knowhow,
das von Profis zu erwarten ist, und erwerben gleichzeitig als Al-
leinstellungsmerkmal das Zertifikat als ,Spezialist fiir die private
Finanzanalyse | DIN 77230" - sofern Sie schneller sind als lhre
Wettbewerber. |

DEFINO Dr. Klaus Maller

112021 [partner:]
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Wesentliche Highlights dabei sind zum einen natiirlich die Vi-
deofunktion, die gesicherte Leitung aber auch die E-Signatur-
funktion, die es ermdglicht, rechtssicher Vertrdge online abzu-
schlieBen. Aber nur, weil etwas funktioniert, heiBt es nicht, dass

o FLEXPERTO

Ihr Kalender

& & Heute B, - 20, Doz, 00

Mo, 1472 ML 1832 Do 1712 Fr.1gi2

—

Ein neues Design vereinfacht die Terminplanung

Durch einen Klick in den Kalender kiinnen Berater nun direkt ein
Meating

Auf der rec e dffmet sich mit einem Elick in den Kalender
das Menil zur ung und Bearbeitung des Termins.

[partner:] 12021
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es nicht auch optimiert werden kann. Kontinuierlich schrauben
daher die Entwickler an Veranderungen und Verbesserungen.

Aber schauen Sie einfach mal selbst!

Meeting planen

Ersthoratung

Woche Tag
So. 2002
Qinkreg Maating

Taeilnehmer hinzuflgen
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o FLEXPERTO

Erstberatung
Valkoiar panow ik Awasaish ¢ oo B Choniteg 15 0wz + 0630 - 1530
) Criine Mesirg
b Kalandar ‘-H‘
& ¥ Heule T4 - 20, Doz, 7020 Woche Tag o "

Ma. 1432 ¥8.50 - ThSE Do, Y712 Fr. 1812 Sa. 1992 S0, 2042
Tellnohimrar
0830+ 1128

Tral T
Cratierntung

er Ansicht aus

um den Termin in ginen persénlichen Online-K fer 2u
Uberfihren und erhalten den Link zum S Baitritt, 50

Termin beginnt. Moating
werschinban

o FLEXPERTO

Erstberatung

Abwesanit Walersar .I.-.]-Jr:.. 1]

@ Oriine-Mesting
Ihr Kalender

& & Heuta 14, - 20. D, 2030 Wocha Tag

Mo, 1412 04,1512 M. 18,12 Da, 1712 Fr.18.12 Sa. 18932 Sa, 2002

Teilnehmer

112021 [partner:]
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FLEXPERTO | .
o Testing Angela

B Doonersisg, 10 0ar ~ £F00 « £3:30

B Do Meetng

Hallo Frau Smith

Meetings

Berater
unabh

kinnen Berate inen h auBerhalb fhrer
chaftszeiten planen - Kunden nen dies
natirlich ni

Maine Kortakle M

n Konlak! hincufugen Turlicksetzer

E-Mail- Adrasss Aktionas

Test Smith

Engela. ouisea0Egmall eam

Konta

Angeia Smith higangelasmith.comay

Tosi User hi+dipangelasmith, comoay

Engelh Jouise B0 « gaEpm

customer 2@gmad.com

customardigmal com

bejana.rimanic@ieper

Eflexpaito.com

Berater kénnen nun Kontakte direkt aus deren Kontaktlibersicht
selbststindig laschen.

| kuchrflexperio.com o=

o FLEXPERTO

[partner:] 12021
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Die Videos der Tellnehmer werden nun im
Seitenverhaltnis von 16:9 in HD dargestellt.

Zuvor wurden diese in einem 30D 4:3 Format angezeigt

Gerdten oder un
und teiis be

verden damil noch besser dargestelit -

en Gerdten, egal ol n, Tablet
oder Smartphone.

n FLEXPFERTO

Tetinahmar {171)

A5 Angels Smith |Sie)

Berater kénnen den Sitzungsraum ohne weitere
Teilnehmer direkt vom Verwaltungsbereich aus
betreten.

-ken, ohne aine Emall
ben und der Berater landet

Kunden flexibel eingeladen werden.

112021 [partner:]

39



Vertrieb

L[] whiteboard

) Bildschirm teilen

B ESignatue

¢ Tednehrmer einladen

£ Prasertator wihlen Gerateesinstellungen

B AudiniVides Einstelungen Autoermseliurgen

“ 1 - MacBook Pro Microphone (Built-n)

o ° e o ° i m FaceTime HD Camara (Built-in] {05a8514)

Umschalten zwischen Audio- und Videogerdten

elches Au i i
verwenden und kinnen naht
eren Gaerdaten umschalten. Diese
Sie unten im Menil unter Audio/Video
Einstellungen.

Heflo S1efand Hope you ané doing
well, Thanks for taking the time to
afak

Can you haar me ciay?

Was, | can now
[ teerr_imttpog

Dateien, die im Chat « eeting Raums hochgeladen
wurden, kdnn L F p in das

Whiteboard geladen- und dart bearbeitet Das nichste
vahrend der Whiteboard - Update iSt HUCh
hat ber das Mend; K schon in der Mache.
nt, hallen S ]
Freuen Sie sich darauf, bald mit
mehreren Teilnehmern ein Meeting zu
Eﬁ;wpmﬂaﬂﬂ e B ‘ planen. Kiinftig kénnen Sie ndmlich
i statt einer Person auch Klein-
gruppen zu einer Online
Session einladen.

[partner:] 12021
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Die Trauerfall-Vorsorge.

Sterbegeldversicherung

Bei Aufwind profitieren!

Innovatives Pramienmodell
= immer aktuell
® chancenorientiert

® exklusiv AssCompact
. . . Monuta SS:(’:’::;:I:::;cherung

® einzigartig am Markt 1.Platz

Heben Sie mit uns ab! Maklers Lieblinge Monuta Versicherungen

Monuta Versicherungen — Niederlassung Deutschland | Niederkasseler Lohweg 191 | 40547 Diisseldorf

., 0211522953554 (@ makler@monuta.de & www.monuta.de



Lebensversicherung

Von GroBfirmen lernen:
Betriebliche Einkommenssicherung
neu auch fir Kleinstunternehmen

Mitarbeiter internationaler Konzerne kommen sehr hiufig in den Genuss einer arbeitgeber-
finanzierten Absicherung fiir den Fall des Verlustes ihrer Arbeitskraft. Auch mittelstandische
Unternehmen in Deutschland nutzen diesen wertvollen Employee Benefit-Baustein immer
héufiger, damit sie im zunehmenden Wettbewerb um Fachkréfte bestehen konnen. Kleinere
Unternehmen hatten bislang keine vergleichbare Maglichkeit, da der hierfiir erforderliche
Versicherungsschutz nur gréBeren Kollektiven zur Verfiigung stand. elipsLife dndert dies
jetzt mit der Einfiihrung der betrieblichen Einkommenssicherung fiir Kleinstunternehmen.

[ Zahlreiche Reformen der gesetzlichen Berufsunfahig- Civey-Studie aus dem Jahr 2017 halten fast 27 Prozent
keits- bzw. Erwerbsminderungsrente haben dazu gefiihrt, der Befragten den Abschluss einer Berufsunféahigkeitsver-
dass der Staat sich im Wesentlichen aus der Vorsorge fiir sicherung fiir ,sehr wichtig", weitere rund 35 Prozent im-
das Risiko seiner Biirger, berufs- bzw. erwerbsunfahig zu merhin noch fiir ,eher wichtig". Umso erstaunlicher, dass
werden, zurlickgezogen hat. Eine Kompensation durch nach Zahlen des Statistischen Bundesamts nur etwa 30
private Versicherungsvertrdge der dritten Schicht findet s =,|P4=oz-:n't-d§ atig laushalte Uber eine rivate
sehr héufig nur in unzureichender Hohe - oder Gberhaupt | Berufsunféhi eitsve
_nicht - statt. Vorerkrankungen und - je nach Beruf - zu " sind d hoher
hohe individuelle Beitrage sind meist die Hauptursache =t .".F r ',E"_ ]
fiir die fehlendevaanherung iR ' ]

~ AmBewusstsein dg? Mitarbeiter filr die Wﬂ

ner privaten Abstcherupg kann es nicht liege
ty A
‘l'ht_-:.‘.% 21 L’-ii-"I ‘II _!'r "
"**1:1 '.;I""'

& ! |

4

i i

[partner:] 1|2021£:_.:'ﬁ?-_-__q 'y T : : _'-

42 ——



Lebensversicherung

einer Berufsunfahigkeit ist ohne Arbeitgeberbeteiligung kaum re-
alisierbar. Clevere Unternehmen nutzen daher die Mdglichkeit
entsprechender Employee Benefit-Bausteine zur Mitarbeiterfin-
dung und -bindung im Rahmen der betrieblichen Altersversor-
gung. Die Riickdeckung erfolgt in aller Regel tiber kollektive Ver-
sicherungsvertrdge. GroBen und mittelstdndischen Unternehmen
stehen hierfiir entsprechende Tarife der Versicherungswirtschaft
zur Absicherung der Belegschaft im Falle einer Berufsunfahigkeit
oder eines Todesfalls zur Verfligung.

Doch mehr als die Halfte aller Arbeitnehmer in Deutschland, also
rund 20 Millionen Menschen, sind in sogenannten Kleinst- und
Kleinunternehmen beschaftigt. Diese hatten bislang oft keinen
Zugang zu Kollektividsungen. Das dndert elipsLife jetzt und bietet
neu auch Kleinstkollektiven ab 2 Mitarbeitern eine standardisier-
te betriebliche Einkommenssicherung an. Mit einer Losung, die
groBen Wert auf Einfachheit legt und bei welcher der Arbeitgeber
sofort sieht, welche Kosten ihm fiir die Absicherung seiner Beleg-
schaft entstehen.

So funktioniert die elipsLife-Lésung fiir
Kleinstbetriebe

Arbeitgeber und gegebenenfalls deren Versicherungsmakler wih-
len zundchst die Branche aus, in der das Unternehmen tatig ist.
Fiir die Absicherung stehen zwei Pakete zur Verfligung, mit denen
wahlweise 30 Prozent Berufsunfahigkeitsrente und 100 Prozent
Todesfallkapital bzw. 50 Prozent Berufsunfahigkeitsrente und
150 Prozent Todesfallkapital abgesichert werden konnen - je-
weils bezogen auf das Bruttogehalt des Arbeitnehmers.
Besonders attraktiv: Die iiblichen Gesundheitsfragen entfallen.
An ihrer Stelle geniigt eine einfache Erkldrung des Arbeitgebers,
mit welcher er im Wesentlichen bestatigt, dass sein(e) Arbeitneh-
mer zum Zeitpunkt des Vertragsabschlusses arbeitsfahig ist/sind.

Highlight: Absicherung von Inhabern méglich

Die Losung von elipsLife geht noch einen Schritt weiter: Sehr
haufig handelt es sich bei Kleinstunternehmen um Einzelfirmen
oder Personengesellschaften, fiir deren Inhaber eine betriebli-

che Altersversorgung nicht maglich ist. Inhaber konnen nun auf
Wunsch einen privaten Versicherungsvertrag im selben Umfang
und zu identischen Konditionen abschlieBen wie ihre Arbeit-
nehmer - ebenfalls unter Abgabe einer einfachen Erklarung
statt sonst brancheniiblicher Gesundheitsdeklarationen.

Was kostet die Absicherung der Belegschaft?

Die Pramienkalkulation hdngt von verschiedenen Faktoren ab wie
Branche des Unternehmens oder Altersstruktur der Belegschaft.
ErfahrungsgemaB ist eine Absicherung mit dem Basispaket schon
fiir rund 1 Euro pro Mitarbeiter und Tag mdglich - die betriebli-

che Einkommenssicherung kostet also nicht mehr als die tagliche
Tasse Kaffee!

Ein Gewinn fiir Mitarbeiter und Arbeitgeber: Das
elipsLife Care Management

So wichtig eine Absicherung vor den finanziellen Folgen einer
Berufsunfahigkeit ist - die meisten Arbeitnehmer wiirden gerne
auf eine Versicherungsleistung verzichten, wenn sie ihren Beruf
nur weiter ausiiben konnten. Das elipsLife Care Management hilft
mit einem Paket an Praventions- und ReintegrationsmaBnahmen,
Krankheiten rechtzeitig zu erkennen, zu behandeln sowie mégli-
che Verschlimmerung zu verhindern bzw. die Krankheitsdauer zu
verkiirzen. Diese MaBnahmen kdnnen zu einer Senkung fehlzeit-
bedingter Kosten fiir den Arbeitgeber fiihren und die Kosten fiir
die Absicherung reduzieren, im Idealfall sogar vollstandig kom-
pensieren. Damit wird das elipsLife Care Management zu einer
Win-win-Situation fiir alle Beteiligten.

Fazit

Mit der neuen betrieblichen Einkommenssicherung
fiir Kleinstunternehmen von elipsLife haben auf ei-
nen Schlag nahezu 20 Millionen Arbeitnehmer in
Deutschland Zugriff auf eine kollektive Absicherung
vor den finanziellen Folgen einer Berufsunfahigkeit
oder eines Todesfalls. Zu Konditionen, die bisher nur
groBen und mittelstdndischen Unternehmen vorbe-
halten waren. Dies ist ein echter Meilenstein auf dem
Weg zu einer gréBeren Verbreitung arbeitgeberfinan-
zierter Vorsorgemodelle in Deutschland.

Wer ist elipsLife ?

elipsLife ist eine Tochter von Swiss Re und agiert als Biometrie-Ver-
sicherer fiir Unternehmenskunden in ausgewahlten europdischen
Markten. Mit der betrieblichen Einkommenssicherung bietet elips-
Life in Deutschland eine innovative Versicherungslésung an: Un-
ternehmen kénnen damit die Einkommen ihrer Mitarbeiter kollek-
tiv gegen die finanziellen Folgen von Berufsunfahigkeit oder Tod
absichern. Gleichzeitig profitieren Arbeitgeber von MaBnahmen
zur Gesunderhaltung der Belegschaft, von sinkenden krankheits-
bedingten Kosten und einer attraktiven Positionierung im Wett-
bewerb um neue Talente. lhre Mitarbeiter liegen uns am Herzen. |

elipsLife Deutschland

Lars Rieger, Senior Broker Consultant
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ebensversicherung

.Ein Berufsunfahigkeitsschutz ist viel zu teuer" oder ,mich be-
trifft das nicht" sind hdufige Vorurteile - Letzteres kann schnell
widerlegt werden. Denn durch Krankheiten, Unfélle oder Invali-
ditdt kann von heute auf morgen die berufliche und finanzielle
Existenz zerstort werden. Die Wahrscheinlichkeit bis zum Renten-
beginn berufsunfahig zu werden, liegt fiir 20-jahrige Manner bei
43%. Die haufigsten Ursachen fiir Berufsunfahigkeit zeigen, es
kann jeden treffen. Es handelt sich dabei um psychische Erkran-
kungen, Herz- Kreislauferkrankungen und Krebs - unabhdngig
von der beruflichen Tatigkeit.

Qualitdt — Basler bestens bewertet

Die Basler Einkommensabsicherung und Todesfallschutz - das be-
deutet eine sehr gute Produktqualitdt und ausgezeichnete Kom-
petenz. Das wird immer wieder in Tests und durch unabhingige
Analyseinstitute, wie Stiftung Warentest, Franke und Bornberg
und Morgen und Morgen bestatigt.

Attraktive Preise

Neben den hervorragenden Referenzen muss eine Einkommens-
absicherung vor allem bezahlbar sein, denn die Kunden miissen
sich den Schutz auch leisten kdnnen. Die Vorsorgeprodukte der
Basler sind in vielen Berufen auf den vorderen Preispositionen
zu finden und das auf héchstem Qualitatsniveau. AuBerdem at-
testiert das Analysehaus infinma der Basler eine ,maximale Bei-
tragsstabilitat”.

Klare Formulierungen und verbesserter Schutz

Die Regelungen in den Bedingungen sind nachweislich schon seit
langem klar und verstéandlich fiir jedermann formuliert. Fortlau-
fend werden Verbesserungen fiir die Kunden vorgenommen, diese
gelten auch riickwirkend fiir das jeweilige Tarifwerk.

Zu den am besten angenommenen Regelungen im Einkommens-
schutz der Basler zihlen der ArbeitsunfihigkeitsSchutz (,Gelber
Schein”) mit bis zu 36 Monate Rentendauer und die speziellen
Klauseln fiir Schiiler, Studenten und Azubis. Zu den wichtigsten
Neuerungen gehdren die Teilzeitklausel, der Verzicht auf eine
Risikopriifung bei Nachversicherung und die verbesserte Infek-
tionsklausel.

Flexibel und kundenorientiert

Die Basler bietet eine Erhdhung der Rentenleistungen ohne An-
lass und zu weiteren 25 konkreten Anldssen - dazu ist keine
erneute Risikopriifung notwendig. Aber auch fiir Flexibilitdt bei
der Beitragszahlung ist gesorgt. So kdnnen die Kunden bei Bedarf
eine Beitragspause von bis zu 36 Monate oder eine 24-monatige
Beitragsstundung bei vollem Versicherungsschutz vereinbaren.
Dariiber hinaus kann fiir die Produkte der Einkommensabsiche-
rung bei einem Berufswechsel eine Umstufung in eine giinstigere
Berufsklasse vorgenommen werden.

Basler Absicherungskonzepte
Die Basler BerufsunfahigkeitsVersicherung ist eine modular auf=
gebaute Premium-BU mit vier Zusatzbausteinen. Die Zusatzbau-
steine konnen Sie unabhéngig voneinander kombinieren. Dadurch
erweitern Sie flexibel den Versicherungsschutz. Die Hauptziel-
gruppen des Konzeptes sind jungen Menschen, so kann fiir Schii-
ler ab einem Alter von 10 Jahren eine BU abgeschlossen werden.
Und fiir unter 30-Jahrige kann in den ersten 5 Jahren eine Bei-
tragsreduktion von 40 Prozent bei vollem Versicherungsschutz
vereinbart werden.

Die Basler GrundfahigkeitenVersicherung bietet eine Absiche-
rung gegen den Verlust von Fahigkeiten und Fertigkeiten - un-
abhdngig von der Berufsausiibung an. So gehdren beispielsweise
Treppensteigen, Gebrauch einer Hand, Schreiben und Autofahren
zu versicherten Fahigkeiten in den preisgiinstigsten Tarif-Varian-
ten der Basler. Insgesamt bieten die Tarife einen Absicherungs-
umfang von 28 Leistungsausldsern. Die Regelungen dazu sind
besonders leicht verstdndlich und somit sehr kundenfreundlich
und der Verlust der Fahigkeiten PKW- und Motorradfahren ist in
allen Tarifen abgesichert.
Je nach individuellem Bedarf stehen drei Tarif-Varianten zur
Auswahl:
= Bronze (16 Grundfihigkeiten):ldeal fiir preisbewusste Kunden
= Silber (23 Grundfihigkeiten): Ideal fiir Kunden mit Blick auf
ein starkes Preis-Leistungsverhaltnis
= Gold (28 Grundfihigkeiten): Ideal fiir Kunden mit héchstem
Leistungsanspruch

Die Basler RisikoVersicherung wirbt mit dem Slogan ,unsterblich
giinstig” und das mit hervorragend bewerteten Produktkonzep-
ten. Denn die Basler bietet diesen so wichtigen Schutz in gleich
drei Produktkonzepten an:

= mit fallender Versicherungssumme,

= mit konstanter Versicherungssumme oder

= den Premium-Tarif mit konstanter Versicherungssumme |

Fazit:

Die Basler empfiehlt sich durch attraktive Preise und
besonders kundenorientierte Bedingungen. Sie wird
von allen Top-Ratingagenturen mit der bestmdgli-
chen Bewertung ausgezeichnet.
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BRSG - da war doch was?

Sprechen Sie uns an -
wir schaffen das: gemeinsam!
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UNERSETZLICH:
passgenaue Einkommens
flir Beamte.

- OHNE
SIE

\; ist die Klasse
nur ein Raum.

i?'

Wer viel leistet, darf sich selbst dabei
nicht vergessen.

Die neue Allianz Berufs- und Dienstunfahigkeitsversicherung fUr Beamte.
Und alle, die es werden wollen.

+ Passgenau mit zwei Phasen der Leistungshohe in einem Vertrag

« Konstanter Beitrag Uber die gesamte Laufzeit

+ Echte Dienstunfahigkeitsabsicherung

* Produktwechsel von DU in BU und umgekehrt ohne
Gesundheitspriufung moglich

* Spezielle anlassabhdangige Erhohungsoption fur Beamte

Mehr dazu bei lhrer personlichen Maklerbetreuung e
oder unter makler.allianz.de/beamte Alllanz @



Die neue NURNBERGER
BU4Future - fiir alle,

denen Nachhaltigkeit

wichtig ist
Mit der neuen BU4FUTURE bieten Vermittler ihren Kunden den gewohnt zuverlassigen Schutz im Falle einer
Berufsunfihigkeit. Gleichzeitig iibernimmt die NURNBERGER Verantwortung fiir Umwelt und Gesellschaft.
Daher eignet sich das Produkt vor allem fiir Kunden, die nicht nur die eigene Zukunft schiitzen wollen. Fiir

die BU4Future wird beispielsweise im Rahmen des gesamten konventionellen Sicherungsvermdgens in zu-
satzliche Vermogensanlagen mit besonderem Fokus auf Nachhaltigkeit investiert.

Kapitalanlage mit besonderem Fokus auf
Nachhaltigkeit

Dabei werden u. a. Kriterien festgelegt, die beschreiben, in welche
Bereiche nicht oder aktiv investiert werden soll. Auch Fonds, die
nur in bestimmte nachhaltige Themen investieren, kdnnen hier-
bei eine Rolle spielen. Zudem werden sogenannte ESG-Aspekte
(Environmental, Social, Governance) im Investitionsprozess be-
riicksichtigt.

Aktionen zum Wohle von Umwelt und Gesellschaft
Bei jedem Abschluss der BU4Future kann der Kunde selbst ent-
scheiden, ob die NURNBERGER eine Spende in Hohe von 5
EUR an eine gemeinniitzige Organisation leistet oder ei-
nen Baum pflanzt. Die BU4Future bietet den Kunden
die Mdglichkeit, die Bundesvereinigung Lebenshilfe
e. V. zu unterstiitzen. Ihr Grundsatz: Jeder Mensch

ist einzigartig und wertvoll. Alternativ pflanzt die
NURNBERGER einen Baum im Niirnberger Umland

in Kooperation mit der Forstbetriebsgemeinschaft
Niirnberger Land. Ziel ist es, den Wald auf wissen-
schaftlicher Basis zukunftsfahig aufzuforsten - mit
Baumarten, die trotz Klimawandel auch noch in 50 oder
100 Jahren bei uns wachsen.

Spezialisten-Service BetterDoc

Damit Kunden dauerhaft und nachhaltig von einer bestmdglichen
medizinischen Versorgung profitieren kdnnen, erhalten BU4Fu-
ture-Versicherte exklusiven Zugang zur Spezialistensuche- und
dem Facharzt-Terminservice des unabhangigen Partners Better-
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Die NURNBERGER
Lebensversicherung AG
ist Griindungsmitglied der
Branchen-Initiative Nach-
haltigkeit in der Lebens-
ESTE OB

Doc. Hierzu analysiert BetterDoc Qualitdtsdaten im Gesundheits-
wesen und unterstiitzt die Kunden dabei, auf ihre individuelle
Erkrankung spezialisierte Fachirzte/Kliniken zu finden. Dieser
Service ist wahrend der gesamten Vertragslaufzeit kostenfrei
und unbegrenzt nutzbar - schnell, persénlich und wohnortnah.

Zuverldssiger BU-Schutz
Die BU4Future beinhaltet die gewohnt starken Leistungsmerk-
male der NURNBERGER. So bietet das Produkt eine Nachversi-
cherungsgarantie ohne Gesundheitspriifung - mit und ohne Er-
gebnis, eine Infektionsklausel fiir alle Berufe, den Verzicht auf
abstrakte Verweisung in der Erst- und Nachpriifung sowie
eine Krebsklausel. Hierbei gibt es Vorschussleistungen
bei schwerer Krebserkrankung fiir max. 15 Monate
mit vereinfachter Leistungspriifung. Zudem leistet
die NURNBERGER die volle BU-Rente bereits ab 50
Prozent BU bzw. ab 1 Pflegepunkt laut ADL-Kata-
log. Optionale Zusatzbausteine wie z. B. der Ar-
beitsunfahigkeits-Schutz oder der Pflege-Schutz
runden das Leistungsspektrum ab.



elipsLife versichert Unternehmen jeder Grofie E \

Als Tochter von Swiss Re bieten wir erstklassigen Service. Dank der Arbeits-
kraftsicherung - einer Kombination aus Gruppen-Berufsunfahigkeit und
Care Management - halten wir Ihre Mitarbeiter gesund und einsatzbereit.
Vertrauen auch Sie elipsLife.

www.elipsLife.com

your insurance
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DAS VERGESSENE GESCHENK DES CHEFS: Viele Arbeitgeber verschenken monatlich Geld
VERMOGENSWIRKSAME LEISTUNGEN an lhre Mitarbeiter in Form vermogenswirksamer
Leistungen (VL). In den letzten Jahren sind diese -
vollig zu Unrecht - vielerorts fast in Vergessenheit
geraten. Von den ca. 20 Millionen Arbeitnehmern in
Deutschland nutzen bisher nur ca. 65 Prozent ihren
Anspruch.

[ Rund 7 Millionen machen davon keinen Gebrauch und verschen-
ken damit Anspriiche in Hohe von rund 1,6 Milliarden Euro. Mit der
neuen VL-Lebensversicherung von AXA kdnnen Sie Ihren Kunden ab
sofort eine moderne, flexible und einfache Form der Anlage bieten.

VL-Lebensversicherung von AXA:

Modern, flexibel, einfach

Herkémmliche Formen der VL-Anlage wie bspw. Bausparvertra-
ge sind aufgrund ihrer Gestaltung gerade fiir junge Kunden oft
nicht attraktiv. Viele wiinschen sich mehr Flexibilitdt oder bessere
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Renditechancen. Und bei der durchaus interessanten Umwand-
lung von vermdgenswirksamen Leistungen in eine betriebliche Al-
tersversorgung wirkt hdufig der administrative Aufwand bei einem
Arbeitgeberwechsel abschreckend. Mit der VL-Lebensversicherung
kann Ihr Kunde sein Geldgeschenk vom Arbeitgeber jetzt einfach
und flexibel anlegen und dabei attraktive Renditechancen nutzen.

Experten-Management fiir eine ausgewogene
Kapitalanlage

Die VL-Lebensversicherung bietet dem Kunden eine optimale
Kombination aus Sicherheit und Renditechancen: Die im Produkt
enthaltene jederzeitige 50 Prozent-Geld-zurlick-Garantie schafft
ein solides Sicherheitspolster. Der nicht fiir die Sicherstellung der
Garantie bendtigte Teil der Beitrdge wird in das von AXA Inves-
tment Managers verwaltete Portfolio ETF - mit einer Gesamt-
kostenquote von nur 0,35 Prozent - investiert. Auf diese Weise
bietet die VL-Lebensversicherung attraktive Renditechancen mit
Hilfe einer ausgewogenen, kostengiinstigen, transparenten und
auBerdem nachhaltig geprdgten Kapitalanlage.

Jederzeitige Verfiigbarkeit

Das Vermdgensbildungsgesetz fordert fiir Kapitallebensversiche-
rungen - wie die VL-Lebensversicherung von AXA - die Vereinba-
rung einer Mindestlaufzeit von 12 Jahren bei Vertragsabschluss,
das angesparte Kapital bleibt aber unabhdngig von dieser Rege-
lung jederzeit verfligbar. In den letzten fiinf Jahren vor Ablauf
ist der Abruf des Guthabens sogar ganz ohne Abschlage mdglich,
unabhdngig von der vereinbarten Vertragslaufzeit.

Todesfallschutz ohne Gesundheitspriifung und
freie Vererbbarkeit

Als Voraussetzung fiir die halftige Besteuerung gilt fiir die VL-Le-
bensversicherung wie gewohnt eine Mindestlaufzeit von 12 Jah-
ren und eine Auszahlung nicht vor dem 62. Geburtstag. Zusatzlich
muss hier eine Mindesttodesfallleistung garantiert werden. Das
Einkommensteuergesetz sieht zwei Mdglichkeiten vor: Entweder
50 Prozent der insgesamt zu zahlenden Beitrdge ab Vertragsbe-
ginn oder 110 Prozent des Zeitwerts oder der gezahlten Beitrage
im sechsten Versicherungsjahr, danach gleichmaBig auf 100 Pro-
zent zum letzten Versicherungsjahr hin fallend. AXA hat sich bei
der VL-Lebensversicherung fiir die zweite Variante auf Basis der
gezahlten Beitrage entschieden. Fir lhren Kunden hat das den
Vorteil, dass bei Abschluss keine Gesundheitspriifung erforderlich
ist. Dariiber hinaus kann der Kunde - unabhangig von Testament
oder gesetzlicher Erbfolge - das Bezugsrecht im Todesfall individu-
ell festlegen, wobei die gegebenenfalls gezahlte Todesfallleistung
immer einkommensteuerfrei bleibt - beides gewohnte Vorteile von
Versicherungslsungen. Natiirlich handelt es ich hierbei immer nur
um den Mindesttodesfallschutz; ist das Vertragsvermdgen hoher als
die garantierte Leistung, wird selbstverstandlich dieses ausgezahlt.

Gerade in Zeiten von Niedrigzinsen und geringer gesetzli-

cher Rente ist es sinnvoll und wichtig, die VL fiir den eige-

nen Vermdgensaufbau zu nutzen:

1. Entweder als einfacher und giinstiger Einstieg in die Al-
tersvorsorge (Langlaufer)

2. Oder als kurzfristige Anlage fiir Investitionen in naherer
Zukunft (Kurzliufer)

Egal ob Lang- oder Kurzldufer, mit der VL-Lebensversiche-
rung von AXA kann lhr Kunde bereits ab einem Monats-
beitrag von 25 Euro sein Geldgeschenk vom Arbeitgeber
nutzen. Und um noch mehr fiir seinen Vermdgensaufbau
zu tun, ist das Aufstocken der VL um einen zusatzlichen
Eigenanteil moglich - sogar weit liber die 40 Euro hinaus.
Egal, wie Ihr Kunde sich entscheidet, die VL-Lebensversi-
cherung ist in jedem Fall eine attraktive, moderne und ein-
fache Form der VL-Anlage.
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Lebensversicherung

ist Dienst kein Dienst
an der Gesellschaft.

Die neue Allionz Berufs-
und Dienstunfahigkeits-
versicherung

DER OPTIMALE SCHUTZ FUR BEAMTE

Dienstunféhigkeit kommt héuﬁger vor als man denkt: Laut dem diesjahrigen Versorgungsbericht der Bundesre-

gierung werden 30 Prozent der Beamten im Laufe ihres Erwerbslebens dienstunfahig. Und gerade am Anfang

threr Dienstlaufbahn haben Beamte keinen Anspruch auf staatliche Unterstutzung. Genau hier greift die neue

Allianz Berufs- und DienstunfahigkeitsPolice.

[ Beamte sind eine interessante Zielgruppe, die immer weiter
wichst. Insgesamt gibt es Stand 2019 1,8 Millionen berufstatige
Beamte in Deutschland und einer Umfrage der FAZ an deutschen
Hochschulen zufolge strebt jeder zweite Studierende eine Ver-
beamtung an. Die zwei groBten Gruppen bei den berufstdtigen
Beamten sind mit liber 600.000 Personen in Schulen und mit gut
280.000 Personen im Polizeidienst beschaftigt.
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Beamte verfligen mit durchschnittlich etwa 4.400 Euro im Monat
tiber ein relativ hohes Nettohaushaltseinkommen und gehdren
damit zu den Besserverdienern. Sie sind nahezu unkiindbar, ge-
nieBen steuerliche Vorteile und sind staatlich abgesichert. Also
alles in Ordnung?

Nicht ganz! Viele Beamte unterschatzen das Risiko, durch eine Er-
krankung ihren Arbeitsplatz zu verlieren und dadurch in finanziel-



Lebensversicherung

le Engpésse zu geraten. Beamte haben zwar bei Dienstunfahigkeit
Anspruch auf staatliche Unterstiitzung, doch nicht immer reicht
die Versorgung aus, um die bisherigen Ausgaben zu decken und
den eigenen Lebensstandard zu halten. Darliber hinaus bestehen
fiir Beamte am Anfang ihrer beruflichen Laufbahn keine gesetz-
lichen Anspriiche, weil sie die Voraussetzungen fiir eine Leistung
noch nicht erfiillen. Der gesetzliche Anspruch auf Unterstiitzung
entsteht erst nach 60-monatiger Wartefrist sowie einer Verbe-
amtung auf Lebenszeit und baut sich dann langsam auf. Somit
haben Beamte speziell zu Beginn ihres Erwerbslebens einen ho-
hen Absicherungsbedarf und eine friihzeitige private Vorsorge ist
unerldsslich.

Hinzu kommt, dass viele Beamte bisher noch keine private Ein-
kommensvorsorge abgeschlossen haben, weil ihnen die Notwen-
digkeit einer derartigen Vorsorge nicht klar ist und sie das Risi-
ko der Berufs- und Dienstunfahigkeit unterschitzen. Alleine in
2018 wurden laut Bundesamt fiir Statistik rund 16 Prozent der
pensionierten Beamten dienstunfahig. Ein Zielgruppenreport der
Allianz aus dem Jahr 2019 zeigt, dass nur 17 Prozent eine private
Berufs- oder Dienstunfahigkeitsabsicherung besitzen. Zudem ver-
trauen viele Beamte darauf, durch ihren Dienstherrn umfassend
abgesichert zu sein. Wie oben beschrieben, sieht insbesondere zu
Beginn der Beamtenlaufbahn die Realitdt anders aus.

Allianz Leben geht konsequent den Weg der Zielgruppenansprache
weiter und hat zum Jahresbeginn 2021 eine Berufs- und Dienstun-
fahigkeitsversicherung flir Beamte eingeflihrt. Dabei wird die ver-
einbarte Leistung ausbezahlt, wenn die versicherte Person gemaB
der iiblichen Definition berufsunfahig ist, oder wenn Dienstunfa-
higkeit vorliegt. Weshalb die Unterscheidung? Die Dienstunféhig-
keit bei Beamten unterscheidet sich in einigen Punkten von dem
Begriff der Berufsunfihigkeit (BU). In der BU-Absicherung wird
die Leistung ab 50 Prozent bedingungsgemaBer Berufsunfahigkeit
fallig, wahrend die Dienstunfahigkeit diese Grenze nicht kennt. So
wird eine BU in der Regel durch den behandelnden oder vom Ver-
sicherer beauftragten Arzt festgestellt, wahrend die Entscheidung
tiber die Dienstunfihigkeit (DU) durch den Dienstherrn getroffen
wird; auf Basis des drztlichen Gutachtens durch einen Amtsarzt.
Zum Nachweis der DU geniigt der Allianz der Dienstunfahigkeits-
bescheid und das amtsérztliche Zeugnis. Eine Uberpriifung der DU
durch die Allianz findet nicht statt. Deshalb spricht man hier von
einer sogenannten ,echten DU".

Das Besondere bei der neuen selbstandigen Allianz Berufs- und
DienstunfahigkeitsPolice: Dieser Tarif sieht vor, zwei Phasen der
Leistungshdhe zu vereinbaren. Dabei ist die Rentenhdhe fiir beide
Phasen bei Abschluss wahlbar. In der ersten Phase, deren Hochst-
dauer vom Eintrittsalter abhdngt und maximal zehn Jahre betragt,
wird eine erhohte Rente vereinbart - je nach individuellem Bedarf
des Kunden. In der zweiten Phase wird eine niedrigere Renten-
hohe ausgewiahlt, die sich nach dem Bedarf des Kunden, nach
Erfiillung der Wartezeit von fiinf Jahren und ab Verbeamtung auf

Lebenszeit, richtet. Der groBe Vorteil: Der bei Vertragsabschluss
vereinbare Beitrag bleibt liber die gesamte Laufzeit konstant.

Ein Beispiel: Janina K. absolviert gerade ihr Referendariat und
interessiert sich fiir eine Einkommensvorsorge. Solange noch
keine gesetzliche Absicherung als Beamtin besteht, benétigt sie
einen hoheren Schutz und entscheidet sich fiir eine monatliche
Absicherung von 2.000,- Euro in der ersten Phase. In der zweiten
Phase, in der sie aufgrund der Versorgung durch ihren Dienstherrn
als lebenslange Beamtin eine kleinere Versorgungsliicke hat, ent-
scheidet sie sich fiir 1.000,- Euro Absicherung. Der Vorteil: Sie
muss fiir den anfangs héheren Schutz keinen entsprechend hohen
Beitrag zahlen, sondern der Bruttobeitrag bleibt liber die gesamte
Laufzeit konstant.

Das Beispiel zeigt:

Mit der selbstdndigen Berufs- und DienstunfdhigkeitsPolice
bietet Allianz Leben passgenauen Schutz fiir die optimale Ab-
sicherung in allen Phasen der Berufslaufbahn. Alternativ ist die
Absicherung auch als Zusatzbaustein zur fondsgebundenen Ba-
sisRenten InvestFlex (mit und ohne Garantien) und StartUp Invest
mit niedrigen Startbeitrdgen maoglich. Fiir die KapitalFondsanlage
steht eine groBe Auswahl von qualitdtsgepriiften Fonds und ETFs
zur Verfligung. Eine Einteilung in zwei Phasen erfolgt nicht; die
Hohe der Rente bleibt gleich.

Fiir Flexibilitat ist bei der Berufs- und DienstunfahigkeitsPolice
gesorgt. Es gibt spezielle anlassabhangige Erhdhungsoptionen,
die unter bestimmten Voraussetzungen ohne erneute Gesund-
heitspriifung méglich sind. |

Fazit: Die neue Berufs- und DienstunfahigkeitsPolice
der Allianz bietet eine speziell auf Beamte und ihre
Bediirfnisse abgestimmte Versicherungslosung, die
sich im Markt abhebt.
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Lebensversicherung

Monuta

MONUTA ENTWICKELT STERBEGELD-
VERSICHERUNG OHNE ZINSBINDUNG

Eine fiir den deutschen Markt einzigartige und
innovative Trauerfallvorsorge mit variablen Pramien




[ Die Zentralbanken wollen der Wirtschaft mit billigem Geld hel-
fen und haben den Leitzins in der Eurozone schon seit 2016 auf
0,00 Prozent gesenkt. Kommt es nun noch dazu, dass der Ga-
rantiezins bei Lebensversicherungen wie prognostiziert 2021 auf
0,50 Prozent fallen sollte, wird es auch fiir die Lebensversicherer
zunehmend schwerer, die vertraglichen Leistungen einzuhalten.
Wann genau eine Senkung durch das Bundesfinanzministerium
erfolgen wird, steht noch nicht fest. Falls sich die Umsetzung je-
doch bis ins Jahr 2022 verschiebt, steht sogar eine Senkung auf
0,25 Prozent im Raum. Die Versicherer miissen die verbliebene
Zeit nutzen, ihr Portfolio anzupassen.

Die Monuta Versicherungen sind diesen Schritt bereits gegangen.
Mehr als 1,7 Millionen Menschen setzen bereits auf das nieder-
ldndische Unternehmen, wenn es um die finanzielle Vorsorge fiir
Bestattungskosten geht. Der Sterbegeldversicherer tritt der Nied-
rigzinsentwicklung optimistisch und chancenorientiert entgegen.
Bereits im August 2020 hat das Unternehmen als Branchen-Vor-
reiter eine neuartige Variante der Sterbegeldversicherung auf den
Markt gebracht: Ein chancenorientierter Versicherungsbeitrag fiir
den Kunden, mit variablem Rechnungszins.

Ein Novum im Lebensversicherungsgeschift:
Produkt ohne Zinsbindung

Die Grundlage fiir dieses neue Produkt ist ein Leitwert aus ei-
nem derivativen Finanzinstrument (Swap) der Europdischen Auf-
sichtsbehdrde fiir das Versicherungswesen (Eiopa) und die daraus
abgeleiteten Prognosen der Niederldndischen Zentralbank. Dieser
bildet die Grundlage fiir einen variablen Rechnungszins und wird
am Ende des Jahres je nach Entwicklung des europdischen Wirt-
schaftsraums angepasst.

Lebensversicherung

In der Praxis bedeutet das: Monuta berechnet fiir jeden Kun-
den vor Vertragsabschluss eine Startprémie. Diese wird einmal
jahrlich zum Stichtag 31. Juli tberpriift und kann im Folgejahr
gleichbleiben, leicht ansteigen oder sinken. Um ein HochstmaB an
Kalkulation und Sicherheit zu bieten, werden Pramienanpassun-
gen nur vorgenommen, wenn sich der Leitwert um 0,25 Prozent
verdndert. Bei steigenden Zinsen sinken die Beitrdge um maximal
5,00 Prozent. Wenn die Leitzinsen sinken, ziehen sie um bis zu
5,00 Prozent an.

Bei Vertragsabschluss erhalt der Versicherungsnehmer seine per-
sonliche Pramientabelle. Anhand dieser kann er bereits zu Beginn
des Vertrages mogliche Pramiendnderungen in der Zukunft able-
sen. Die Prdmien kdnnen so vorab erstmalig frei von der Zinsbin-
dung tarifiert werden.

Als Versicherer erhdlt Monuta so die Chance, Einnahmen und
Ausgaben besser zu planen. Das finanzielle Risiko wird reduziert
und die Kunden regelmaBig liber Zinsanpassungen informiert.

Vorteile fiir Vertriebspartner

Nicht nur Versicherungsnehmer profitieren von der Flexibilitdt
des Produktes, auch Vertriebspartnern sichert die Losung Provi-
sionseinnahmen.

Kunden wiinschen sich zunehmend Produkte, die besser zu ih-
ren individuellen Bedirfnissen passen. Standardprodukte werden
haufig als altmodisch und starr wahrgenommen. Im Beratungs-
gesprdch kann dies dazu flihren, dass Abschliisse nicht getdtigt
werden. Fiir Neugeschaft oder auch Gesprachsaufhanger im Be-
stand sind folglich frische Ideen unumgéanglich. Im Falle der neuen
Monuta Sterbegeldversicherung sind diese Punkte vollumfanglich
bedacht. Kunden werden durch umfassende Serviceleistungen
von Sorgen befreit und eine fortlaufende Riicklagenbildung durch
die Einzahlung der Beitrdge am Jahresende wird garantiert. ]

Monuta Versicherungen

Thorben Schwarz
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Von Experten fiir Experten:

Dialog schafft Sicherheit fur die Familie
Baufinanzierungen leicht gemacht

Die Risikolebensversicherungen der Dialog zeichnen sich durch
eine einmalige Variabilitdt und Flexibilitdt aus. Drei Beitragszah-
lungsvarianten - laufend, gegen Einmalbeitrag oder risikoaddquat
- kdnnen mit sechs verschiedenen Summenverldufen kombiniert
werden: konstant, linear fallend, annuitatisch fallend, véllig frei
wihlbar, Sparplanabsicherung und Zeitrente. Uber Verbundene
Leben lassen sich mehrere Personen in einem Vertrag versichern
- dies ist einfacher und giinstiger als mehrere Einzelvertrage. Als
einziges Unternehmen im Markt bietet die Dialog die Mdglichkeit
an, bis zu neun Personen in einem Vertrag zu versichern. Partner
kdnnen sich sowohl im privaten Bereich als auch im geschaftli-
chen Bereich gegenseitig absichern. Fiir Geschaftspartnerschaf-
ten, z.B. Arztpraxen, Steuerberaterbiiros oder Anwaltskanzleien,
ist diese Absicherung existenziell wichtig fiir den Fall, dass ein
Partner stirbt und die Hinterbliebenen ausbezahlt werden miis-
sen. Fiir Personen in Schliisselfunktionen von Unternehmen kann
eine sog. ,Keyman-Versicherung" abgeschlossen werden.

Fiir jeden den richtigen Tarif - jetzt optimiert

Um den Anspriichen der verschiedenen Zielgruppen gerecht zu
werden, hat die Dialog ihre Risikolebensversicherung in drei Ta-
rife unterteilt: den preisgiinstigen Tarif RISK-vario® Basic, den
Normaltarif RISK-vario® und den Spitzentarif RISK-vario® Premi-
um. Am stérksten nachgefragt wird im Markt der Premiumtarif.
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Hervorstechende Leistungsmerkmale sind u.a. die Soforthilfe fiir
die Hinterbliebenen oder die Vorauszahlungen bei lebensbedroh-
lichen Erkrankungen und Pflegebediirftigkeit.

Ende Januar 2021 hat die Dialog ein umfangreiches Optimie-
rungspaket in der Risikolebensversicherung und in der Arbeits-
kraftabsicherung im Markt eingeflihrt. Viele neue Features und
verbesserte Bedingungen wurden geschaffen. Der Makler hat auf
der Basis des hochwertigen und flexiblen Angebots die Chance,
zielgruppenspezifisch vorzugehen und neue Potenziale zu heben.

Tarifoptimierungen der Dialog in der
Risikolebensversicherung zum 29.01.2021

Neue Leistungsmerkmale bei gleich bleibender
preislicher Attraktivitat

Einflihrung von vier Berufsgruppen
Qualitatssteigerung aller Tarife mit Schwerpunkt

RISK-vario® Basic

Einflihrung Dread Disease Zusatzversicherung
RISK-vario® Premium: Kinderbonus (im Leis-
tungsfall Zusatzzahlung pro Kind bis 7 Jahre im
Haushalt)



Lebensversicherung

Baufinanzierung - exakt passend und schnell
abgesichert

Das wichtigste Einsatzgebiet fiir Risikolebensversicherungen ist
die Baufinanzierung. Die Absicherung wird haufig von Kreditins-
tituten verlangt, ist aber in jedem Falle unerlasslich. Beim pldtz-
lichen Tod des Hauptverdieners kann der Baukredit nicht mehr
bedient werden, die eigene Immobilie geht verloren. Das Euro-
pace Trendbarometer Immobilienfinanzierung rechnet vor, dass
betrachtliche Summen auf dem Spiel stehen: Betrug die durch-
schnittliche Darlehenssumme fiir Erstfinanzierungen im Mai
2019 294.000 Euro, war es ein Jahr spater bereits ein Betrag von
334.000 Euro. Doch nicht nur die Kreditabsicherung, auch die an-
deren Versicherungen im Zusammenhang mit dem Hausbau bietet
die Dialog aus einer Hand. Vom ersten Spatenstich bis zur Schliis-
seliibergabe ist nahezu jedes Risiko versicherbar, durch individuelle
Lésungen fiir Bauprofis bis hin zum Schutz rund um das Eigentum.

Fiir die Absicherung einer Baufinanzierung empfiehlt sich der an-
nuitdtisch fallende Summenverlauf (,RISK-vario® Finanzierung").
Die Restschuld ist immer exakt abgesichert; es wird kein Euro zu
viel bezahlt, zu keinem Zeitpunkt besteht eine Unterversicherung.
Um den Antragsprozess fiir ihre Vertriebspartner und deren Kun-
den noch weiter zu vereinfachen, hat die Dialog den Baufi-Kurz-
antrag entwickelt. Mit der neuen Tarifgeneration der Dialog gilt
er fiir Versicherungssummen bis zu 500.000 Euro (zuvor 350.000
Euro), fiir ein Eintrittsalter bis zu 50 Jahren (zuvor 45) und ein
Endalter bis zu 67 Jahren. Ein zusatzlicher Bonbon ist der neue
Baubonus im Premium-Tarif: Bis ein Jahr nach Baubeginn oder
Erwerb einer selbstgenutzten Wohnimmobilie gilt eine um 10%,
max. um 30.000 Euro hdhere Grenze der Versicherungssumme.
Das Konzept des Baufi-Kurzantrags folgt der Devise ,Einfach,
schnell, verstandlich". ,Einfach" bedeutet, dass der Kunde nur
noch zwei Fragen zu seinem Gesundheitszustand im Antrag zu
beantworten hat. ,Schnell" ist die Abwicklung: Alle Antrdge, die
keine Rickfragen beim Vermittler oder Kunden erfordern, wer-
den lber die Dialog-Schnellschiene geleitet und innerhalb von
24 Stunden policiert. ,Verstindlich" steht dafiir, dass die Fragen
des Kurzantrags eindeutig und kundenfreundlich formuliert und
somit leicht zu beantworten sind.

Anderungshedarf bei der Finanzierung? Kein Problem
Oft kommt es vor, dass der Kunde im Nachhinein Anderungsbe-
darf bei seiner Baufinanzierung hat. Bei der Dialog kein Problem.
Andern sich nach Ablauf der Zinsbindung Zins und Tilgungssatz,
bedeutet das bei gestiegenen Zinsen in der Regel eine Verldnge-
rung des Finanzierungszeitraums. Mit dem Risikoleben-Finanzie-
rungstarif der Dialog kann der Makler - ohne erneute Gesund-
heitspriifung - das Darlehen seines Kunden passgenau absichern
und den Versicherungsverlauf exakt auf die geanderten Vertrags-
daten abstimmen.

Es kann sich auch erweisen, dass der Darlehensbetrag nicht aus-
reicht. Stellt der Kunde wahrend der Bauphase bzw. innerhalb
der ersten drei Jahre der Vertragslaufzeit fest, dass er nachfi-
nanzieren muss, bietet die Dialog die Mdglichkeit, die Versiche-
rungssumme mit mind. 10.000 Euro und max. 50.000 Euro an den
erhdhten Darlehensbetrag anzupassen - ebenfalls ohne erneute
Gesundheitspriifung. Mit dieser Nachversicherungsgarantie ist
das Immobiliendarlehen auch iiber die urspriingliche Laufzeit hi-
naus prazise abgesichert.

Die Breite und Flexibilitdt des nun weiter optimierten Tarifan-
gebots der Dialog in der Risikolebensversicherung geben dem
Makler alle Méglichkeiten, den Bedarf und die Wiinsche seiner
Kunden passgenau zu erfiillen. Die Zufriedenheit der Kunden ist
der Schlissel fiir viel versprechendes Cross-Selling-Potential. |

Dialog
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Lebensversicherung

IN DER ZEIT ZURUCKGEHEN
LOHNT SICH.

Vo Dirk Felten, Leiter Maklerservice EUROPA Versicherungen

Wer sich zum Jahresheginn fiir eine Risikolebens-
versicherung der EUROPA entscheidet, spart kriftig.
Mit einem Abschluss bis zum 31. Marz 2021 sichern
sich Kunden bis zu mehrere hundert Euro. Sie erhalten
einen Versicherungsschutz, der die Fachpresse iiber-
zeugt und dem die Kunden iiber Jahrzehnte hinweg
vertrauen knnen.




[ Clevere Vermittler und die EUROPA helfen ihren Kunden zum
Jahresbeginn beim Geldsparen. Denn bei Abschluss einer Risi-
kolebensversicherung bis zum Ende des ersten Quartals kdon-
nen sie den Vertragsbeginn einfach auf den 1. Dezember 2020
riickdatieren. Dadurch zahlt der Kunde giinstigere Beitrdge als
bei einem Start im aktuellen Jahr. Denn die Hohe der Beitrdge
hangt unter anderem vom Eintrittsalter des Versicherten ab. Der
Beitrag fallt daher bei einem Versicherungsbeginn noch in 2020
niedriger aus.

Vorteil zeigt sich {iber die gesamte Laufzeit

Von diesem Clou profitiert der Kunde die gesamte Vertrags-
laufzeit. Beispielsweise spart ein 40-jahriger Angestellter so bei
einer Laufzeit von 20 Jahren mehr als 400 Euro.”

Bester Schutz fiir alle Berufsgruppen

Mit ihren vor kurzem erneuerten Tarifen im Bereich Risikolebens-
versicherungen punktet die EUROPA auch bei der Fachpresse.
So zeichnete das Magazin ,Focus Money" den PremiumTarif
des Versicherers in seiner Ausgabe 41/2020 mit der Héchstnote
.Hervorragend” und als ,Beste RLV* aus. Das Besondere dabei:
Die Auszeichnung gilt nicht fiir eine bestimmte Berufsgruppe,
sondern fiir alle getesteten Gruppen, vom Angestellten lber
den Selbststandigen, den Beamten, den Mitarbeiter in Heilbe-
rufen bis zum Berufsanfanger. Getestet wurde vom Deutschen
Finanz-Service Institut (DFSI).

Nachversicherung auch ohne Ereignis moglich

Als starker Lebensversicherer bietet die EUROPA aber natiir-
lich mehr als nur Top-Beitrdge. So wird der Leistungsumfang der
Tarife der Risikolebensversicherung regelmaBig erweitert und
dem Leben und den Bediirfnissen der Kunden angepasst. Unter
anderem wurde gerade erst die Mdglichkeit geschaffen, die Ver-
sicherungssumme 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 Nachver-
sicherung wurde verbessert. Bei 13 bestimmten Ereignissen, wie etwa
Heirat, Kindsgeburt oder Immobilienkauf, wurde die Versicherungs-
summe der Nachversicherung je Ereignis von 30.000 Euro auf 50.000
Euro angehoben. Durch diese Flexibilitat ist die Risikolebensversiche-
rung der EUROPA perfekt geeignet, um die Familie abzusichern.

Sparsamkeit fiir besseren Schutz der Kunden

Neben einem hervorragenden Preis-Leistungs-Verhaltnis tber-
zeugt die EUROPA seit jeher mit nachhaltig kalkulierten Tarifen.
Eingangs kalkulierte Nettobeitrdge wurden noch nie erhdht. Das
gibt den Kunden Sicherheit und ist die Grundlage fiir oftmals Jahr-
zehnte langes Vertrauen. Mit 0,8 Prozent gehdrt die EUROPA laut
Zeitschrift flir Versicherungswesen zu den deutschen Lebensver-
sicherern mit der niedrigsten Verwaltungskostenquote. Das heiBt,
der GroBteil der Beitrdge flieBt in den Schutz der Kunden. Eine
niedrige Quote deutet auf Sparsamkeit in der Verwaltung hin. ]

* Premium-Tarif, Nichtraucher seit mindestens 10 Jahren, Versicherungssumme 200.000 Euro: Netto-Monatsbeitrag bei Abschluss mit Beginn 01.04.2021 und Ende 31.03.2041:
19,07 Euro (Summe von 240 Monatsbeitrigen 4.576,80 Euro), Netto-Monatsbeitrag bei Abschluss mit Beginn 01.12.2020 und Ende 30.11.2040: 17,21 Euro (Summe von 240
Monatsbeitrdgen 4.130,40 Euro). Umgerechnet auf eine Laufzeit von 20 Jahren kdnnen somit 446,40 Euro gespart werden.
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Startklar furs neue Jahr mit Canada Life .

A
1 —

Das neue Jahr beginnt bei Canada Life mit zwei Updates fur bewahrte
Produkte. Mit einer verbesserten bAV und einer noch umfangrei-

cheren Schweren Krankheiten Vorsorge bietet der Lebensver-

sicherer Kunden mehr Flexibilitat fur eine gute Absiche-

rung des Lebensabends und der Arbeitskraft.

[ Die Corona Pandemie pragte 2020 das Geschehen. Es ist verstand-
lich, dass sich viele Betriebe in der aktuellen Situation gut liberlegen,
ob sie in der bAV aktiv werden sollen. Doch der Wettbewerb um gute
Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen geht weiter und die bAV steigert
die Attraktivitdt und das Image der Betriebe. Das ist wichtig, um
qualifizierte Mitarbeiter zu gewinnen, zu motivieren und zu halten.

Verbesserte bAV-Loésung: Canada Life liefert
Ansitze fiir Arbeitgeber und Angestellte

Eine liberzeugende bAV-L&sung muss Arbeitgebern und Ange-
stellten entgegenkommen. Marktbeobachter sind sich einig, dass
die Klassik hierfiir ausgedient hat. Denn die Garantien fiir solche
Produkte sind bereits stark geschrumpft und sinken voraussicht-
lich weiter. Auch die Renditechancen sind gering.

Dem gegeniiber steht das Investment mit Fondspolicen. Canada
Life profitiert hier von jahrelanger Erfahrung am Kapitalmarkt. Der
bAV-Tarif GENERATION business kombiniert durch das Unitised-Wi-
th-Profits (UWP) Prinzip gute Renditechancen mit endfilligen Ga-
rantien. Es bleibt auch im neuen Tarif erhalten. Der UWP-Fonds
konnte sich bereits wahrend Krisen wie Finanz- und jiingst die Co-
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rona-Krise behaupten. Zum 31.12.2020 weist er eine Wertentwick-
lung von 5,2 Prozent pro Jahr seit Auflegung im Januar 2004 auf.
Ein spezielles Glattungsverfahren bietet Kunden ein Sicherheits-
netz im Falle von Kurseinbriichen zu Rentenbeginn. Zudem bie-
tet Canada Life die hochste garantierte Mindestwertentwicklung
am Markt. Kunden sind mit 1,0 Prozent p.a. zum Rentenbeginn
abgesichert, wenn zu diesem Zeitpunkt alle bedingungsgemaBen
Garantievoraussetzungen erfiillt sind.

Mehr Flexibilitit durch Update

Das Update des GENERATION business Tarifs bietet Kunden nun
noch mehr Flexibilitdt. Nun ist ein Einstieg schon ab 20 Euro
monatlich mdglich. Einmalbeitrage kdnnen ab 2.000 Euro plat-
ziert werden, Zuzahlungen ab 250 Euro. Mehr Flexibilitat bieten
auch die Aufschubzeiten: In Direktversicherung und Pensions-
zusage kdnnen Vertrage ab 5 Jahren Aufschubzeit abgeschlos-
sen werden. Bei einer kurzen Aufschubzeit werden die Beitrdge
in ein automatisches Portfolio Management (Serie bAV) inves-
tiert. Hier gibt es eine Beitragsgarantie von 80 Prozent zum
Rentenbeginn.




Guter Service zu jeder Zeit

Canada Life bietet engagierte Vertriebs-Unterstiitzung. Regionale
bAV-Spezialisten stehen den Vertriebspartnern und Kunden je-
derzeit fiir Fragen und Beratungsgesprache zur Verfiigung. Bei
Bedarf unterstiitzt das Canada Life-bAV-Team bei der konzepti-
onellen Gestaltung der betrieblichen Altersvorsorgeldsung. Dari-
ber hinaus haben die Canada Life bAV-Spezialisten mit jahrzehn-
telanger Erfahrung einen Plan fiir die erfolgreiche Abwicklung
von bAV Projekten in 7 Schritten entwickelt. Dieser Fahrplan fiir
Makler unterstiitzt bei Arbeitgeberansprache bis hin zur laufen-
den Betreuung. Von der Analyse bis zur Neuordnung einer bAV.
Besonders in der Corona-Pandemie ist deutlich geworden, dass
gute Beratung auch online mdglich sein muss. Zum Beispiel mit
dem ,bAV-Werkzeugkasten": Hier finden Vermittler Fachinforma-
tionen und Musteranschreiben. Auf Wunsch erstellt Canada Life
individuelle Arbeitsmappen, die Arbeitnehmer umfassend Gber die
Betriebsrente informieren.

Mehr als nur ein Vorsatz: gut geschiitzt ins neue Jahr
Wer sich im neuen Jahr auch um den Schutz seiner Arbeitskraft
kiimmern mochte, wird ebenfalls bei Canada Life fiindig. Die
Schwere Krankheiten Vorsorge bietet finanzielle Absicherung im
Ernstfall. Sollte der Kunde eine der im Vertrag definierten Krank-
heiten erleiden, bekommt er im Leistungsfall die vereinbarte Ver-
sicherungssumme als Einmalzahlung ausgezahlt. Das Geld steht
ihm zur freien Verfligung - etwa fiir alternative Therapien, Kredi-
te oder Haushaltshilfen.

Den Tarif hat Canada Life ebenfalls zu Jahresbeginn erneuert - er
deckt nun 55 Krankheiten ab. Optional kann man einen erweiter-
ten Krankheitenkatalog hinzuwahlen. Dieser enthdlt 25 weitere
Krankheiten, die man mit bis zu 25.000 Euro absichern kann, da-
runter Diabetes Typ | oder Schwerer Morbus Crohn.

Giinstiger Einstieg und attraktive Neuerungen

Ein Einstieg ist nun bereits ab 10 Euro monatlich mdglich. Der
Beitrag ist dariiber hinaus garantiert. Er steigt nur auf Wunsch
des Kunden, zum Beispiel mit der Dynamik. Diese ermdglicht eine
flexible Erhdhung der Leistung in 1- Prozent-Stufen bis maximal
10 Prozent p.a. Die Dynamik kann wahrend der Vertragslaufzeit
ohne erneute Gesundheitspriifung hinzugefligt werden.

Die Mindestlaufzeit wurde auf 10 Jahre verkiirzt und bietet so einen
flexiblen Einstieg in die Versicherung. Die Vertragslaufzeit kdnnen
Kunden bis zu drei Mal ohne erneute Gesundheitspriifung anpassen.
Fiir mehr Flexibilitat sorgt auch die erweiterte Nachversicherungs-
garantie. Ohne erneute Gesundheitspriifung kann man den Schutz
nun auch bei Volljahrigkeit oder beim Abschluss einer beruflichen
Qualifikation anpassen. Nun kénnen Versicherte bei solchen Le-

Update GENERATION business

Bewéahrtes UWP-Prinzip

Starke Renditechancen: Investition von etwa
50 Prozent in Sachwerte wie Aktien

Endfallige Garantien

Laufzeiten schon ab 5 Jahren

Beitrdge ab 20 Euro monatlich

Einmalbeitrdge ab 2.000 Euro, Zuzahlungen ab
250 Euro

bensereignissen die Nachversicherungsgarantie beliebig oft nutzen.
Ein weiteres neues Feature ist die Multi-Pay-Option. Mit dieser
Zusatzoption konnen Kunden den Vertrag nach einem ersten Ver-
sicherungsfall mit der Halfte der bisherigen Versicherungssumme
weiterfiihren. |

Update Schwere Krankheiten Vorsorge

= Jetzt mit 55 versicherten Krankheiten

= Garantierter Beitrag bietet Planungssicherheit

= QOptional: Erweiterter Krankheiten-Katalog mit
25 Krankheiten; max. 25.000 Euro Schutz bzw.
Versicherungssumme des Hauptkataloges

= Umfassende Nachversicherungsgarantien

= Multi-Pay-Option: Nach erstem Leistungsfall re-
duziert sich Versicherungssumme auf 50 Prozent
fiir mdglichen zweiten Leistungsfall

= Abschluss bereits ab 10 Euro monatlich

= Mindestlaufzeit nur noch 10 Jahre

Canada Life

Markus Wulftange (Bezirksdirektor)

Postfach 1763 | 63237 Neu-Isenburg

Telefon: 06102 3061900
Markus.Wulftange@canadalife.de | www.canadalife.com
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STARKE KOMBINATION -

Einmalbeitriage clever und

zukunftsfihig anlegen

Fir Anleger, die groBere Betrage flexibel und renditeorientiert anlegen méchten, ist die Fondsrente ,AL_FlexInvest” der

Alte Leipziger eine gute Entscheidung. Sie kombiniert die Flexibilitat eines Fondsdepots mit den Vorteilen einer Versi-

cherung. Bieten Sie lhren Kunden eine 100%ige Investitionsquote ab dem ersten Tag und damit eine lukrative Lésung in

Zeiten anhaltender Niedrigzinsen!

Mit AL_FlexInvest kdnnen Betrdge ab 20.000 Euro in eine groBe
Auswahl an Fonds investiert werden. Der Clou: Durch die Anla-
ge in Form einer Versicherung entfallen Ausgabeaufschldage und
Abgeltungssteuer bei Fondswechseln. Das macht sich in der Ent-
wicklung des Fondsvermdgens im Vergleich zu einem klassischen
Fondsdepot schnell bemerkbar.

Flexibilitat wird bei AL_FlexInvest groBgeschrieben! lhre Kunden
konnen jederzeit Kapital entnehmen oder Zuzahlungen leisten.
Besonders interessant ist die Mdglichkeit eines Entnahmeplans:
Dabei kann individuell entschieden werden, wann, in welcher
Hohe und wie lange regelmaBig Geld entnommen werden soll -
und das bis zu einem Alter von 90 Jahren. Das restliche Kapital
bleibt voll in die ausgewdhlten Fonds investiert. Fiir Ihre sicher-
heitsorientierten Kunden bietet AL_FlexInvest zusitzliche Me-
chanismen, die Kursschwankungen automatisch glatten und eine
manuelle Kontrolle der Investments durch lhre Kunden ersparen.

Fondsrenten fix und fertig geliefert - mit dem
neuen ,AL Portfolio Zukunft“

Besonders attraktiv flir Sie als Vermittler: Mit unserem neuen
AL Portfolio Zukunft verkaufen Sie Fondsrenten einfach, schnell
und sicher. Erleichtern Sie jetzt Ihren Alltag beim Verkauf von
Fondsrenten. Damit fiir jeden lhrer Kunden das passende Paket
dabei ist, kdnnen Sie je nach Anlegerprofil zwischen drei Vari-
anten wihlen - Zukunft 50, Zukunft 75 und Zukunft 100. Das
Besondere daran: lhre Kunden bleiben lber die gesamte Laufzeit
in der von ihnen gewdahlten Risikoklasse. Wir liberwachen das
Portfolio Zukunft regelmaBig. Dabei stellen wir sicher, dass das
Portfolio in der ausgewadhlten Risikoklasse bleibt und somit zum
Anlegerprofil Ihres Kunden passt. Sie miissen sich also um nichts
weiter kiimmern.
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Die Zukunft in einem Portfolio

Das AL Portfolio Zukunft ist nicht nur eine bequeme Losung fir
Sie, sondern setzt auch auf besonders effiziente Investments. Der
Name ist dabei Programm, denn im Fokus der Anlage stehen aus-
sichtsreiche Zukunftsthemen wie Technologie, Gesundheit und
Schwellenldnder, Umwelt und Soziales. AL Portfolio Zukunft setzt
voll auf ausgewahlte und kostengiinstige ETFs.

So einfach geht es: AL_FlexInvest mit dem

ALPortfolio Zukunft kombinieren

In drei Schritten zum Ziel:

1. Wahlen Sie AL_FlexInvest in unserer Angebotssoftware E@SY
WEB LEBEN.

2. Sobald Sie den Punkt ,Kapitalanlage" erreichen, wéhlen Sie das
AL Portfolio Zukunft aus.

3. Nun kdnnen Sie, je nach Kundenwunsch, eines unserer drei
fertig geschniirten Pakete hinzufiigen.

Alte Leipziger Lebensversicherung a.G.

Rolf Liilff

Vertriebsdirektion West

Tel: 0211 60298-635
Rolf.Luelff@Alte-Leipziger.de




MACREN SIE EINE ZEITREISE,
DIE SICH LOHNT.

Giinstiger versichern:
Jetzt Risikolebensversicherung
mit Beginn 01.12.2020 abschlieBen.

Ihre Vorteile bei der EUROPA:
+ Herausragend im Standard- und Premiumtarif
+ Schneller und bequemer Online-Abschluss

+ Persénliche Unterstiitzung durch erfahrene
Maklerberater

VERSICHERUNG PUR.

Durch das niedrigere Eintrittsalter im Jahr 2020 statt 2021 spart ein/-e 40-jahrige/-r Bankangestellte/-r bei einer Laufzeit von 20 Jahren mehrere Hundert Euro (Tarif E-RLP, Nichtraucher/in seit mindestens 10 Jahren, Versiche-
rungssumme 200.000 €). Netto-Monatsbeitrag bei Abschluss mit Beginn 01.04.2021 und Ende 31.03.2041: 19,07 € (Summe von 240 Monatsbeitrdgen 4.576,80 €), Netto-Monatsbeitrag bei Abschluss mit Beginn 01.12.2020
und Ende 30.11.2040: 17,21 € (Summe von 240 Monatsbeitragen 4.130,40 €). Zahlbeitrag nach Sofortverrechnung der Uberschussbeteiligung. Diese ist fiir 2021 garantiert, nicht jedoch fiir die gesamte Laufzeit. Umgerechnet
auf eine Laufzeit von 20 Jahren kdnnen somit 446,40 € gespart werden.



Lebensversicherung

Soli-Ersparnis in die
Vorsorge investieren -
SOLI-RECHNER ZEIGT

WIE'S GEHT

Zum Jahreswechsel fiel nach 26 Jahren der Solidaritatszuschlag fiir die meisten weg. Mit dem LV 1871 Online-
Soli-Rechner erlautern Vermittler ihren Kunden, wie sie das gesparte Geld fiir die eigene Vorsorge nutzen konnen.

[ Nur drei Felder ausfiillen und einmal klicken, schon sehen
Vermittller und Kunden im Online-Soli-Rechner der LV 1871
schwarz auf weiB, wie viel Geld sie ab 2021 durch den Wegfall
des Solidaritatszuschlags zusatzlich zur Verfiigung haben.
Welche Mdglichkeiten es gibt, das Geld fiir die eigene Vorsorge
einzusetzen, zeigt das Tool.

Bis zu 1.800 Euro Steuern pro Jahr sparen
Wenn im kommenden Jahr der sogenannten Soli wegféllt, haben
die meisten von uns mehr Geld in der Tasche. Das Ifo-Insti-
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SIE bAV!

tut hat fiir die Frankfurter Allgemeine Sonntagszeitung einmal
ausgerechnet, dass Ehepaare mit zwei Kindern, die gemeinsam
veranlagen, bis zu 1.800 Euro Steuern pro Jahr sparen kénnen. Fiir
kinderlose Singles kann es teilweise sogar noch etwas mehr sein.

.Mit dem Online-Soli-Rech-
ner zeigen Vermittler
ihren Kunden in weni-

gen Schritten, wie

viel mehr netto sie




Lebensversicherung

ab 2021 im Geldbeutel haben. Und er verdeutlicht, dass es sich
lohnt, das Geld entweder fiir die den Einstieg in die Vorsorge zu
nutzen oder einen bestehenden Vorsorgevertrag zu erweitern,”
stellt Thomas Cockburn, Maklerbetreuer aus Disseldorf, heraus.
.Ein Ehepaar mit einem Gesamtjahreseinkommen von 100.000
Euro und einem Kind hat dann zum Beispiel jeden Monat 65,21
Euro mehr zur Verfiigung. Das Geld kénnen sie entweder nutzen,
um einen Vorsorgevertrag fiir ihr Kind mit MeinPlan Kids abzu-
schlieBen oder in eine eigene fondsgebundene Vorsorgeldsung
mit MeinPlan investieren."

Die verschiedenen Wege zeigt das Tool anhand von kurzen Bei-
spielrechnungen.

Soli-Ersparnis fiir die Vorsorge bei Berufsunfahigkeit
oder Rente nutzen

Dafiir braucht es nur wenig Angaben: Brutto-Jahresgehalt, Fa-
milienstand und Kinder sollten angegeben werden. AnschlieBend
errechnet das Tool die monatliche Ersparnis und erlautert an drei
Modellrechnungen wie das gesparte Geld optimal fiir die Alters-
vorsorge oder BU-Absicherung genutzt werden kann.

So kann ein verheirateter 30-Jdhriger Maschinenbauingenieur
mit zwei Kindern 43,72 Euro an Soli-Ersparnis fiir sich verbuchen.
Er kann das gesparte Geld nutzen, zum Beispiel fiir eine solide
Absicherung gegen Berufsunfahigkeit.

Eine Golden BU der LV 1871 mit einer monatlichen BU-Rente von
2.000 Euro kostet ihn dann zum Beispiel nur noch 20,15 Euro
statt 63,87 Euro pro Monat. Oder der Kunde investiert das zur
Verfiigung stehende Geld in seinen bestehenden Rentenvertrag,
zum Beispiel um den Sparbetrag zu erhdhen. Damit steigt am
Ende die Gesamtrente.

Soli-Ersparnis auch fiir betriebliche Altersversorgung
.Mit unserem Soli-Rechner |3sst sich anhand der Gehaltsabrech-
nung zeigen, wieviel Arbeiter und Angestellte durch den Soli-
Wegfall sparen kdnnen - einfacher und plakativer als das viele
andere Tools es tun”, sagt Andreas Nordhaus, LV 1871 Experte
fiir betriebliche Altersversorgung, ,Im zweiten Schritt kann man
dann die Vorteile im Rahmen der betrieblichen Altersversorgung
aufzeigen. Das bedeutet namlich bei einer Soli-Ersparnis von
rund 40 Euro |dsst sich dank Gehaltsumwandlung im Rahmen der
bAV ein Bruttowert von etwa 80 Euro generieren — abhadngig von
Steuerklasse, Kinderzahl usw. Das kann man nutzen fiir die eigene
Absicherung, zum Beispiel iber eine fondsgebundene Altersvor-
sorge mit MeinPlan der LV 1871. Der Kunde spart also Geld, das
er vorher nicht hatte, und obendrein gibt es einen Zuzahlungs-
bonus von 15 Prozent vom Arbeitgeber.”

Vorbehalte ausraumen - Vorsorgesparen ansprechen
Makler und Vermittler sind haufig mit Kunden konfrontiert, die
sagen, die Absicherung gegen Berufsunfahigkeit sei ihnen zu teu-
er oder die andere Anschaffungen auf der Prioritatenliste vor die
Altersvorsorge gesetzt haben.

Mit dem Wegfall des Soli-Zuschlags entsteht nun zusatzliches
Potenzial, dass fiir die eigene Vorsorge und Absicherung genutzt
werden kann. Der Online-Soli-Rechner hilft Vermittlern, dieses
Thema bei Ihren Kunden anzusprechen. ]

Zu unserem Soli-Rechner kommen Sie direkt mit dem
QR-Code oder:
https:/www.lv1871.de/lv/partnerportal/rechner/soli/

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

112021 [partner:]
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[ Drei Uberschussverwendungen sind nun wahlbar: IndexChan-
ce, IndexZins und KlassikZins. Bei IndexChance beteiligt sich der
Kunde wie bisher mit seinen jahrlichen Uberschiissen an einer In-
dexentwicklung und kann damit eine Rendite erzielen. Zur Wahl
stehen der DAX, der DAX Risk Control und der EURO STOXX 50.
Entwickelt sich der Index negativ, macht der Kunde trotzdem kei-
ne Verluste. Ein Minus zum Ende des Indexjahres wird einfach zu
seinen Gunsten ,ausgebucht".

Mit KlassikZins behilt er wie gewohnt seine Uberschiisse und
bleibt in der sicheren Verzinsung - bei derzeit hochst attraktiven
2,85 Prozent. Das sind die bisher bekannten Mdglichkeiten.

Die neue Variante IndexZins schlieBt jetzt beides aus: Verluste
genauso wie Nullrunden. Stattdessen gibt es eine Mindestrendite.
Sie betrdgt zurzeit 1 Prozent - auf das gesamte Vertragsgutha-
ben! Trotzdem beteiligt sich der Kunde am Index und kann Ge-
winne erzielen. Sowohl die Indexquote als auch die Mindestren-
dite werden bei IndexZins jahrlich festgelegt.

.Unsere Vertriebspartner kénnen mit Klassik modern nun auch die
Kunden erreichen, die sich zwar am Index beteiligen wollen, ihre
Uberschussbeteiligung aber nicht komplett verlieren méchten®, er-
ldutert Dietmar Bl3sing, Sprecher der Vorstdnde der VOLKSWOHL
BUND Versicherungen. ,Dafiir haben wir Klassik modern noch bes-
ser gemacht, ohne unser erfolgreiches Verfahren zu verdndern".
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Keine Nullrunden mehr:
Klassik modern mit noch
mehr Méglichkeiten

Klassik modern - die erfolgreiche Indexrente der
VOLKSWOHL BUND Lebensversicherung a(. - bietet in
der neuen Variante IndexZins jetzt auch eine Mindestrendite.

Hier gibt es keine Nullrunden mehr, selbst wenn der Index fallt.

Gute Nachricht fiir Bestandskunden: Bei Interesse kdnnen auch
Sie bis sieben Tage vor dem Indexstichtag zur Uberschussverwen-
dung IndexZins liberwechseln. Ohne Kosten, zu ihren bestehen-
den Rechnungsgrundlagen.

Pluspunkt fiir die Beratung:
Alle Indexverléufe lassen sich sehr einfach mit dem Indexsimulator

zeigen und vergleichen.

Dariiber hinaus passt sich die neue Klassik modern noch besser an
einen verbesserten Lebensstandard an. Sie 1dsst Einmalzahlungen
ab 300 Euro beliebig oft zu - bis zu einer Hohe von insgesamt
20.000 Euro im Kalenderjahr. Beitragserh6hungen um bis zu 500
Euro sind in den ersten zehn Vertragsjahren mdglich. Die Rech-
nungsgrundlagen bleiben jeweils erhalten. Darliber hinaus kann
der Kunde dem Vertrag in der Rentenphase bis zu 20.000 Euro
abzugsfrei entnehmen. ]

Volkswohl Bund Versicherungen a. G.

Kompetenz-Center Nord
Kaiser-Wilhelm-StraBe 9 | 20355 Hamburg
Tel.: 040-1804967-0

E-Mail: ke-nord @volkswohl-bund.de
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Dank Immobilien-Teilverkauf -
mehr Freiraum zum Leben

Die Renovierung des Eigenheims, der Kauf eines Wohnmobils oder der Anbau eines Wintergartens — gerade
haben Sie viel Zeit, Plane zu schmieden. Mehr Zeit als Geld? Haufig stecken ndmlich die finanziellen Mittel in
den eigenen vier Winden, die Sie in der aktuellen Situation mehr denn je zu schitzen wissen. Wenn ein Kredit
aber keine Option ist, haben wir die Losung: Sie verkaufen bis zu 50 Prozent Thres Eigenheims zum aktuellen
Marktwert an Engel & Volkers LiquidHome und erhalten dadurch zusétzliche finanzielle Freiheit, konnen aber in
Ihrer Immobilie wohnen bleiben. Natiirlich entscheiden Sie auch kiinftig allein iiber Umbau, Renovierungen oder
Sanierungen. Auerdem profitieren Sie weiterhin an der Wertsteigerung Ihrer Immobilie. Ihre Pldne dndern sich
nach einigen Jahren? Kein Problem, denn es besteht jederzeit ein Riickkaufsrecht. Der Teilverkauf ist ab 100.000
Euro Ankaufswert moglich — Sie zahlen dann eine monatliche Nutzungsgebiihr, die sich anhand der Hohe und des
Werts des verkauften Anteils berechnet. Das Modell der Immobilienverrentung von Engel & Volkers LiquidHome
ist transparent, flexibel und fair. Lassen Sie damit IThre Trdume in diesem Jahr endlich Realitdt werden!

Engel & Volkers LiquidHome
Lizenzpartner der Engel & Volkers
Marken GmbH & Co. KG

Tel. +49-(0)40-33 46 81-600 E N G E L &V6 L K E RS

kontakt@ev-liquidhome.de
www.ev-liquidhome.de - LIQUID HOME ——
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ROYALGENIESSEN

Die HOCHKONIGIN ist ein familiar gefuhrtes Vier-Ster-
ne-Superior-Resort in Maria Alm, in dem jedes Familien-
mitglied seine personliche Aufgabe mit viel Liebe aus-
fuhrt. Im hauseigenen Restaurant sind Thomas Hérl und
Martha ein eingespieltes Team. Wahrend er das zarte Bio-
Entrecote vom Alpenrind zubereitet, empfiehlt Martha
ihren Gasten in der HOCHKONIGIN zu jedem Gang
den passenden Tropfen. Die leidenschaftliche Sommelie-
re versteht es wie keine Andere, Speisen mit dem richti-
gen Wein zu kombinieren. Im hauseigenen Restaurant
des Vier-Sterne-Superior-Hotels in Maria Alm entstehen
tagtaglich unter dem Credo ,regional, saisonal & bio"

Geschmackserlebnisse, die lange in Erinnerung bleiben.

Am FuBe des Hochkonigs, dem markanten Gipfel im Salzburger
Land, thront die im Dezember 2019 erdffnete HOCHKONGIN. Das
Wohlfiihlresort in Maria Alm punktet bei seinen G&sten neben
einem weitldufigen Wellnessbereich vor allem mit kulinarischer
Gaumenfreude. ,Urlaub geht durch den Magen®”, sagt Junior Chef
Thomas Horl lachend, als er in seinem zweiten Zuhause - der
GESCHMACHKSSCHMIEDE - das Abendmeni vorbereitet. ,Die
Gestaltung unseres Sechs-Gange-Feinschmecker-Menls orien-
tiert sich an den Jahreszeiten", erklart der gebiirtige Osterreicher
und ergdnzt: ,Wir arbeiten eng mit Bio-Betrieben aus der Region
zusammen. Das Rindfleisch stammt ausschlieBlich von unserem
eigenen Bio-Hof EBENGUT." Das EBENGUT bewirtschaften die
Horls seit 1980 - selbstverstandlich von Anfang an 6kologisch.

Das Beste: Die GENUSSPENSION PLUS ist im Ubernachtungspreis
bereits inkludiert. Ab 7:30 Uhr tischt das erste Vier-Sterne-Su-
perior-Hotel in Maria Alm ein reichhaltiges Friihstlicksbuffet mit
Bio-Produkten auf: Jogurt, Misli, frisch zubereitete Bio-Eier-
speisen, ofenfrische Brotchen, frisch gepresste Safte und vieles
mehr stehen den Gasten nach Lust und Laune zur Wahl. Wer tra-
ditionelle Spezialitdten kosten méchte wie die Salzburger Jause
oder den Osterreichischen Klassiker schlechthin — Kaiserschmarrn
- sollte ab 14 Uhr das Late Lunch aufsuchen. ,Viele unserer deut-
schen Giste lieben die Salzburger Jause, da sie unsere Kase- und
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Wurstspezialitdten besonders schatzen", berichtet Thomas Horl
aus eigener Erfahrung.

Jeden Abend l3sst das mehrgédngige Dinner die Herzen der Gour-
mets hoherschlagen. Egal ob vegetarisch, mit Fleisch oder mit
Fisch - jedes der Degustationsmends ist in sich stimmig und wird
mit Liebe zum Detail zubereitet. Sommeliére Martha hat zu jedem
Gericht mehr als eine Weinempfehlung parat. ,Die Kunst liegt
darin, auf Wunsch jedem Gast die passende Weinbegleitung an-
zubieten”, erklart die Fachfrau. Im Weinkeller der HOCHKONIGIN
lagert eine bunte Mischung aus Osterreichischen und interna-
tionalen Tropfen. Pluspunkt des Hotelrestaurants: Familien und
Parchen nehmen in voneinander abgetrennten Speisesélen Platz.
Wer es abends lieber rustikal mag, sollte stattdessen die urige
Dengl Alm besuchen, die ebenfalls im Familienbesitz der Horls ist.
Thomas alterer Bruder Josef tischt hier das beriihmte Hutessen
auf, ein Fondue in der Form eines traditionellen Hutes der Tataren.

ABSCHALTEN AUF 2.000 QUADRATMETERN

Doch nicht nur Gourmets fiihlen sich in der HOCHKONIGIN per-
fekt aufgehoben. Das Vier-Sterne-Superior-Resort liberzeugt Ru-
hesuchende mit seiner groBziigigen Wohlfiihloase - dem NATURE
SPA. Auf zwei Ebenen finden sowoh| Familien als auch Parchen
ein ruhiges Platzchen zum Entspannen, denn der Kinder- und Er-
wachsenenbereich sind rdumlich getrennt. So konnen Letztere
ganz ungestdrt romantische Zweisamkeit genieBen, wahrend die
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Kleinen im FAMILY SPA planschen. Highlight des Spa-Bereichs:
Ein 17 Meter langer Outdoor-Infinitypool mit Blick auf das
Steinerne Meer, der Gebirgskette um Maria Alm.

AUSPOWERN AUF 2.184 METERN

Ein abwechslungsreiches Outdoor-Programm bietet das Steinerne
Meer: Mountainbiker und Wanderer kommen am Hochkdnig voll
auf ihre Kosten. Die besten Routen rund um den 2.184 Meter hohen
Gipfel teilen die Gastgeber mit ihren Gésten bei einem Plausch an
der Hotelbar oder bei einer gemeinsamen Wanderung. ,Unsere Gas-
te diirfen sich bei uns wie zu Hause fiihlen, deshalb ist uns der per-
sonliche Kontakt zu ihnen wichtig. Jeden Montag laden wir sie auf
einen Aperitif ein. Der ideale Rahmen, um unsere Geheimtipps zu
teilen”, findet Thomas Horl. Seine Lieblingstour fiihrt von Maria Aim
zum Prinzensee. ,Beim Wandern kommen mir oft die besten Ideen
fiir neue Gerichte. Da habe ich ungestort Zeit zum Nachdenken. Zu-
dem versiiBt der malerische Ausblick am Prinzensee jeden Tag." ]

die HOCHKONIGIN

HochkonigstraBe 27
A-5761 Maria Alm

0043 6584 7447
urlaub@hochkoenigin.com
www.hochkoenigin.com



@ NURNBERGER

VERSICHERUNG

Fiir alle, die nicht nur die
eigene Zukunft sichern wollen.

Erreichen Sie Kunden, denen Nachhaltigkeit wichtig ist:
Mit unserer neuen BU4Future kénnen sie sich nicht nur
zuverlassig gegen Berufsunfahigkeit absichern, sondern
auch etwas fir eine lebenswerte Zukunft tun.

Landesdirektion Nord

Thomas Potthoff

Telefon 0251 509445

Mobil 0151 53841215
thomas.potthoff@nuernberger.de

——g—
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die Jagdhaftpflichtversicherung! " "8

o

Wer in Deutschland einen Jagdschein l6sen will, dessen Verlangerung bei der zustandigen Jagdbehorde beantragt oder,

wer Jagdwaffen besitzt, dem reicht eine normale Haftpflichtversicherung nicht aus. Jagern, Berufsjdgern und Jagdaufse-

hern ist eine sogenannte Jagd-Haftpflichtversicherung gesetzlich vorgeschrieben.

[ Damit der Schuss also am Ende nicht nach hinten losgeht,
missen ,Jager" einen Nachweis lber den Abschluss einer Jagd-
haftpflichtversicherung erbringen. Sinnvoll ist sie dariiber hinaus
auch fiir Forster, Forstbeamte, Forstaufseher und Falkner.*

Die gesetzlich vorgeschriebenen Mindestsummen fiir so eine
Jagdhaftpflicht liegen in Deutschland bei 500.000 Euro fiir die
Deckung von Personenschaden sowie bei 50.000 Euro fiir Sach-
schaden. Da aber die Betrdge schnell in die Héhe gehen, wenn
eine Person zu Schaden kommt, sollte man beim Abschluss einer
Jagdhaftpflichtversicherung darauf achten, dass die Deckungs-
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summe ausreichend hoch gewahlt wird. Empfehlenswert ist hier
das Ansetzen einer Summe von mindestens 5 Millionen Euro
pauschal fiir Personen und Sachschaden. (Eine Vermdgensscha-
denhaftpflicht ist mit etwas geringeren Summen in den meisten
Tarifen bereits inkludiert.)

Was Sie darliber hinaus beachten sollten, haben wir fiir Sie im
Folgenden einmal zusammengetragen.

*Die Jagdhaftpflichtversicherung ersetzt jedoch nicht den Abschluss einer Dienst-
bzw. Berufs-Haftpflichtversicherung (z.B. bei Férstern).




Sachversicherung

Auf welche Leistungen sollte beim Abschluss der
Jagd-Haftpflichtversicherung geachtet werden?
Grundséatzlich kann man die Frage damit beantworten, dass alle
mittelbar und unmittelbar mit der Jagd im Zusammenhang stehen-
den Tatigkeiten und Unterlassungen abgedeckt sein sollten. Detail-
liert sollten folgende Leistungen aber unbedingt abgedeckt sein:

Gebrauch von Waffen

= Erlaubter Besitz und der Gebrauch von Schusswaffen wih-
rend der Jagd und wihrend der Teilnahme an Ubungs- und
PreisschieBen

= Schadensersatzanspriiche wegen Personenschaden durch den
Gebrauch von Schusswaffen auch von Angehérigen, die mit
dem Versicherungsnehmer im gemeinsamen Haushalt leben

= Verzicht auf Haftungseinwand bei Jagdunfillen mit der Waffe

Haltung von Tieren

= Das Halten von Hunden anerkannter Jagdhunderassen sowie
anderer Hunde bei jagdlicher Brauchbarkeit zu privaten und
jagdlichen Zwecken
» In einigen Tarifen wird eine Brauchbarkeits- bzw. Teil-

brauchbarkeitspriifung der Tiere vorausgesetzt

= Welpen von Jagdhunden

= Das Halten, Fiihren, Ausbilden und Abrichten von Beizvigeln
und Frettchen

Haus- und Grundbesitz
= Der Besitz, der Betrieb und die Unterhaltung von jagdlichen
Einrichtungen, wie Hochsitze, Fiitterungen und Jagdhiitten

Forderungsausfalldeckung

= Wenn der Versicherungsnehmer bei der Jagd von einem
anderen Jager geschadigt wird, der ihm den Schaden nicht
ersetzen kann oder, der nicht ausreichend versichert ist,
springt die Ausfalldeckung ein und begleicht den entstande-
nen Schaden oder die entsprechende Differenz
» In einigen Tarifen wird erst ab einer Mindestschadensumm

geleistet

= Mietsachschaden

= Schéden an geliehenen Jagdwaffen und sonstigen Jagdutensilien

= Schédden an gemieteten Immobilien durch mitversicherte Tiere

= Produkthaftung

= Personen- und Sachschaden aus dem Verkauf von Wild und
Wildbret

Schadenbeispiele

Schusswaffengebrauch — Verzicht auf Haftungseinwand

= Bei einer Driickjagd auf Sauen kommt eine Sau die Grabenbd-
schung herunter, lduft direkt auf den Jager zu. Dieser schieBt
- die Sau wird am Schadel getroffen. Im rechten Winkel zur

Schussrichtung wird in einiger Entfernung ein Nachbarschiit-
ze getroffen und schwer verletzt. Das Geschoss hat sich auf
dem Schiadelknochen der Sau zerlegt. Der Geschddigte wird
mehrmals operiert, ist langere Zeit arbeitsunfahig. Obwohl
den Schiitzen kein Verschulden trifft, wird auf seinen Wunsch
hin der Schaden bezahlt

Schusswaffengebrauch - Anspriiche von Angehdrigen

= Ein Jager kommt nachts von einem Schwarzwildabschuss
tibermilidet nach Hause. Etwas gedankenlos legt er seine Kurz-
waffe im Hausflur ab, mit der festen Absicht, sie gleich noch
wegzuschlieBen. Dies vergisst er aber. Morgens wird seine
Frau vom Krach der Kinder wach. Sie geht nach unten, wo ihr
Jiingster mit der Kurzwaffe ,,Cowboy im Saloon" spielt. Ein
Schuss |6st sich, trifft die Mutter. Sie Gberlebt schwer verletzt

Produkthaftung

= Ein Hase ist mit Hasenpest infiziert. Nach der Verarbeitung
und dem Verzehr erkranken mehrere Personen an der auch
fiir Menschen gefahrlichen Krankheit

Ebenfalls wichtig fiir den Abschluss:

= Als Anwadrter fiir einen Jagdschein kann sich der Versicherte
in den meisten Tarifen bis zur Priifung bereits beitragsfrei
versichern.

= Die meisten Angebote trennen die berufliche und die private
Jagd nicht.

= Die Laufzeiten liegen oftmals zwischen einem und drei Jahren
und hdngen vom jeweiligen Jagdschein ab.
» Die Pramien sind bei langerer Laufzeit meist glinstiger.

= Wer dariiber hinaus gern im Ausland jagt, der ist gut beraten,
auf einen weltweiten Schutz zu achten.

= Auch wer nur einen Tagesjagdschein nutzt, muss sich versi-
chern. |

In diesem Sinne: Feuer frei!

112021 [partner:]
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Servicelei stuﬁgén
der R+V fiir die
Immobilienwirtschaft

Liebe Vertriebspartnerinnen und Vertriebspart-
ner, ich freue mich Thnen heute die R+V-Police
fiir Immobiliengesellschaften vorzustellen.

= Innerhalb der R+V Gruppe kiimmern sich bundesweit unse-
re Spezialisten um die Sachversicherung von gewerblich ge-
nutzten Immobilien. Wir sind Partner zahlreicher Investoren,
Immobilienfonds, Leasinggesellschaften, Treuhdnder und Stif-
tungen.

— Absicherung nach Wunsch:

= Feuer, Leitungswasser, Sturm/Hagel

= All Risk (z. B. innere Unruhe, Béswillige Beschddigung, Fahr-
zeuganprall, Unbenannte Gefahren)

= (Gebdudetechnik

= Elementar (z.B. Uberschwemmung, Erdbeben, Tsunami,
Schneedruck, Lawinen, Erdsenkung, Erdrutsch)

= Glas

- Zielgruppe:

Immobilienfonds, Leasinggesellschaften, Zweckgesellschaften
von groBen Genossenschaften zur Vermarktung des eigenen Im-
mobilienbesitzes, Treuhdnder und Stiftungen, Investoren-Grup-
pen, Finanzinvestoren als Vermieter von (liberwiegend) gewerb-
lich fremdgenutzten Gebduden.

— Flexible Gestaltung von Deckungserweiterungen und
Bedingungen nach Kundenbedarf.

[partner:] 12021
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— Beratungsleistungen durch spezialisierte Risikoingenieure
im Brandschutz und Hochwasserschutz.

— DerMindestbeitrag je Versicherungsschein betragt 10.000 EUR
zzgl. Versicherungssteuer.

Highlights der R+V-Police fiir
Immobiliengesellschaften

= Unterversicherungsverzicht bei Schaden bis 2 Mio.
EUR.

= Beitragsfreie Mietverlustversicherung mit individuell
festgelegter Haftzeit.

= Verzicht auf den Einwand der groben Fahrlassigkeit
bei Schiden bis 50.000 EUR.

= Pauschal 20 Mio. EUR fiir schadenbedingte Kosten:
Vom Aufrdumen der Schadenstatte tiber die Dekon-
tamination des Erdreichs nach einem Schaden bis zu
den Mehrkosten durch behdrdliche Auflagen fiir den
Wiederaufbau.

= Ubernahme der Kosten bei Wiederherstellung in
Eigenregie bis 25.000 EUR.

= (bernahme von Kosten fiir den alters- und behinder-
tengerechten Wiederaufbau von wohn-wirtschaft-
lich genutzten Rdumen bis 50.000 EUR.

= Ubernahme von Kostenzuschligen fiir einen 6kologi-
schen Wiederaufbau bis 500.000 EUR.

= (Ubernahme von Evakuierungskosten im Rahmen
eines Schadenfalles.

= Sofern eine Allrisk-Deckung besteht, ersetzen wir
z.B. auch Kosten fiir die Beseitigung von Hornissen-
nestern u.d. oder die Reparatur von Schaden durch
Nagetiere bis 10.000 EUR je Versicherungsjahr.

Haben Sie Fragen zu diesem Thema? Gerne konnen Sie
mir Ihre Fragen und Angebotswiinsche zukommen las-
sen. Ich freue mich auf Sie! Bleiben Sie gesund!

Viele GriiBe aus Dortmund!

R+V

Marcus Fromm
Tel.: 0231 8808 4315
E-Mail: Marcus.Fromm@ruv.de
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Basler Easy-Going versichern

Der Biometrie-Versicherer fiir lhre
Preis-Leistungs-Empfehlung

Zusatzlich zu den hervorragenden Referenzen, den einzigartigen Antragskonzepten
und den umfangreichen Serviceleistungen bietet die Basler sehr attraktive Beitrage.
Das Basler Preis-Leistungs-Verhdltnis macht eine Empfehlung leicht.

SEHR GUT Franke || Bornberg
WEIENEEE (1,0)

Berufsunfahigkeit

hervorragend
05

Basler BerufsunfahigkeitsVersicherung
Premium-Schutz zum giinstigen Preis — besonders attraktiv fiir junge Menschen! .

Produkt 0912020
Rating ~ otl2021

19JES55

Ausgabe 7/2019
www.test.de

shiolkai i »Start aus der Pole-Position“
Basler Grundfah ngeltenverSICh erung A.Schrehardt, Assekuranz-Tarifstudie zur

Einkommensschutz fiir Kdnner — bei Verlust von Fahigkeiten und Fertigkeiten. Basler GrundfihigkeitenVersicherung

Basler RisikoVersicherung
Finanzieller Schutz fiir die Hinterbleibenden — unsterblich giinstig!

hervorragend

05

Produkt 1212020
Rating 1212020

Informieren Sie sich jetzt bei der Basler Vertriebsservice-AG, Tel. +49 (40) 35 99 46 60 B I
Basler Versicherungen as er

Ludwig-Erhard-Str. 22, 20459 Hamburg Versic herungen
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Sachversicherung

Mit dem Online-Tarifrechner Abschluss

direkt vor Ort

Im Beratungsgesprach vor Ort beim Kunden steht dem Vermittler
ein anwenderfreundlicher Gewerberechner online zur Verfligung.
Der Tarifrechner fiihrt durch alle notwendigen Schritte in der Be-
ratung. Die Meniifiihrung ist intuitiv und bietet bei der Eingabe
der vom Kunden ausgeiibten Tatigkeiten eine Vollindexsuche Giber
ein einheitliches, sparteniibergreifendes Betriebsartenverzeichnis
mit rund 3.000 Stichworten. Die Konfiguration des bestmdglichen
Versicherungsschutzes geschieht automatisch und miindet in ei-
nen individuell abdnderbaren Vorschlag. Die bendtigten Risiko-
fragen sind auf ein Minimum reduziert und werden individuell
je nach Risiko und Baustein zusammengestellt. Einmal gemachte
Angaben werden vollautomatisch dort wiederverwendet, wo sie
fiir die Tarifierung bendtigt werden.

Andert der Vermittler Deckungssummen, Selbstbeteiligungen oder
PlusBausteine, werden die Auswirkungen auf den Beitrag direkt
sichtbar. So wird fiir den Kunden maximale Transparenz geschaf-
fen. Die Annahmeentscheidung erfolgt digital direkt beim Kunden
vor Ort inklusive anschlieBender Dunkelverarbeitung. Ebenso wird
schon vor Ort automatisch ein Beratungsprotokoll erzeugt.

Verbesserte Anbindungsmaglichkeiten

fiir Vertriebspartner

Mit dem neuen System wird auch die digitale Anbindung von Ver-
mittlern und Vergleichern auf eine neue Basis gestellt. Durch die
normierten BiPRO-Services fiir Tarifierung und Antragsiibermitt-
lung konnen dem Vertriebspartner schlanke und automatisierte
Ablaufe zur Verfligung gestellt werden.

Kurze Reaktionszeiten

Schnelle fallabschlieBende Entscheidungen werden durch neue,
effiziente und automatisierte Prozesse mdglich. Wahrend also
Gewerbeberatung (blicherweise durch individuelle Risikopri-
fungen und Besichtigungen des Unternehmens vor Ort haufig
noch sehr zeitaufwandig ist, sorgt die technische Unterstiitzung
fiir eine hohere Qualitdt der Anfragen und der Gbermittelten In-
formationen. Riickfragen kdnnen so reduziert werden. Das alles
bedeutet weniger Biirokratie und kiirzere Reaktionszeiten. Ein
groBer Mehrwert fiir beide Seiten: Gothaer GewerbeProtect bie-
tet vereinfachte Abldufe, damit Vermittler und Kunden mdglichst
wenig Zeit aufwenden missen. (ks) ]

Einfache Handhabung

= Einheitliche und klare Struktur fiir
Vorschlag, Angebot, Antrag und
Versicherungsschein
Ein Jahresgesprachsbogen
Dynamische Zusammenstellung der
Risikofragen
Automatisch erzeugtes Beratungsprotokoll
Wahlbare Selbstbeteiligungsstufe
Bedingungsdifferenzdeckung
Digitale Unterstiitzung von der Kunden-
anfrage bis zur Bestandsbetreuung

Gothaer Allgemeine Versicherung AG
Thomas Ramscheid (Key Account Manager)

Mobil: 0177 2467564
thomas_ramscheid @gothaer.de
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PRIVATE ALTERSVORSORGE

AL_FlexInvest:
Die clevere Alternative
zum Fondsdepot!

Mehr Flexibilitat — weniger Steuern.

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

<7 Alte Leipziger

ALH Gruppe



Vertrieb

So kommt mein
Kunde zu mir

Fast alle Makler stellen sich die Frage: ,Wie
komme ich zum Kunden? Dabei liegt die ein-
fachste Losung in der Beantwortung der Frage
,Wie kommen meine Kunden zu mir?“ Die Ant-
wort lautet: durch Expertenstatus in einer klar
definierten Zielgruppe.

[ Die Zahlen sprechen Binde: Experten haben bis zu 400 Prozent
weniger Storno als nicht explizit positionierte Berater, denn Kunden
von Experten reagieren meist immun auf Abwerbeversuche, weil sie
fest daran glauben, dass ihr Berater ihre konkreten Herausforderun-
gen im Detail versteht und dafiir umsetzbare Unterstiitzung bietet.
Die wichtigste Basis dieser Gewissheit ist der 6ffentliche Bekannt-
heitsgrad des Beraters in Bezug auf a) ein Thema, b) eine Zielgruppe
oder ¢) in einer Region. Er ist Gbrigens nur exklusiv zu haben, wer
also standig rausposaunt, fiir jeden alles zu bieten, verbaut sich diese
Chance, denn Flugfahigeierlegendewollmilchsaue gibt es nicht.

Sie wollen das selbst iiberpriifen? Bitte schauen sich zehn be-
liebige Makler-Webseiten mit den Augen und dem Wissen lhrer
Kunden an. Wie viele davon wiirden verstehen, was da steht und
wie viele wiirden den Autor schon deswegen auswihlen?

Experte im Kundenkopf

Sicher fallen Ihnen bekanntere und immer wieder zitierte Kol-
legen ein. Doch warum stechen die so heraus? Drei Faktoren
sind wichtig. Lokale GroBe: in X-ter Generation das erste Haus
am Platze. Servicefiihrerschaft: ein sichtbar gréBerer Nutzen in
Bezug auf eine bestimme Klientel. Und drittens Spezialistentum:
die Kollegen stehen fiir etwas Besonderes. Beispiele siehe Markel,
Hans John, OCC, Gerhard Bachthaler, Nicole Gerwert, Thomas Pa-
che, Lars Christiansen und ja, ich selbst auch. Ubrigens: 130 Jahre
zuvor auch schon Rudolf Gerling. Sie alle eint ihr Geschaftsmo-
dell. Sie bieten dauerhaft moglichst vielen Ahnlichen immer das
Gleiche - oder umgekehrt: Meist Zielgruppen-Ldsungen auf der
Basis von Spezial-Konzepten in Verbindung mit Zusatznutzen und
relevanten Dienstleistungen fiir genau diese Kunden.

»,Experte ist, wer von Laien dafiir gehalten wird“
Immer kritischere Kunden fordern Verkiufer immer mehr. Uber
Erfolg und Misserfolg entscheidet jetzt der Engpassfaktor Ziel-

Michael Jeinsen, seit 1994 in der Branche, ab 2010 auch
als Spezial-Vers.Makler fiir Apotheken und Apotheker ak-
tiv. Dazu hat er zwei Sachbiicher geschrieben und betreibt
eine Zielgruppen-Plattform. Mitbegriinder des Apotheker-
Helfer-Netzwerks und jiingst fiir seine Zielgruppe als Be-
reichsleiter des BVSV ernannt. Seit Anbeginn als externer
Berater und Trainer bei PharmAssec aktiv, gehort er auch zu
den Mitbegriindern der Medical Network Stiftung.

gruppenbesitz: Wer &ffentlich eine klare Zielgruppe anspricht,
erzeugt einen Nachfragesog, der dann nur noch zu pflegen und
auszubauen ist. Online-Makler haben es vorgemacht, stoBen aber
an Grenzen, weil Policen & Co. spatestens im Betrieb eine Ver-
trauensbeziehung brauchen. Und: Laien kiiren ihre Experten erst
nach dem durchgooglen. Die online-Angebote von [pma:] sind
langst darauf abgestellt. Doch wie werden diese genutzt? Mit al-
ler Konsequenz an die Zielgruppe gebracht oder lungern die nur
im Netz herum und warten auf Beifang?

Neues Projekt Heilberufe

Viele von lThnen wissen um meine Spezialisierung auf Apotheken.
Die Experten unseres Netzwerkes umfassen jedoch die gesamte
Gruppe der Heilberufe. Gemeinsam mit anderen Heilwesen-Bera-
tern und spezialisierten Dienstleistern der Medical Network Stif-
tung haben wir mit www.DenPhaMed.de eine Info- und Service-
plattform fiir diese Zielgruppen aufgebaut. Diese noch effizienter
und fiir ausgewiesene [pma:] Spezialisten nutzbar zu machen,
haben wir uns fiir 2021 vorgenommen. Ein Startschuss fiir eine
klare Positionierung in einer hochattraktiven Klientel. Gern kon-
nen Sie dafiir einen Hut in den Ring werfen. |

Michael Jeinsen
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https://www.markel.de/
https://www.haftpflichtexperten.de/
https://occ.eu/
https://www.pharmassec.de/firma/geschichte
https://www.versicherungsjournal.de/buch/zielgruppenanalyse-zahnaerzte-366.php
https://www.youtube.com/watch?v=7N64tckpWV0
https://www.procontra-online.de/artikel/date/2016/08/zielgruppe-arzt-ich-bin-doch-im-versorgungswerk/
https://www.youtube.com/watch?v=fBMxed_3kq0&t=15s
https://www.avp-professional.de/fileadmin/user_upload/pdf/presseartikel_asscompact_122009.pdf
https://www.ihk-die-weiterbildung.de/fileadmin/user_upload/dokumente/zertifikatslehrgaenge/perspectivum/Berater_Heilwesen_2016_IHK.pdf
https://www.medical-network-stiftung.de/
https://www.denphamed.de/

Kapitalanlagen Der folgende Beitrag richtet sich in erster Linie an den Laien. Er

dient damit auch als Vorlage fiir Erstgesprache mit potentiellen
Anlegern. Aber er eignet sich vor allem fiir alle Partner, die buch-
stablich Geld verschenken. Sie haben die potentiellen Kunden am
Tisch. Vielfach trauen sie sich aber nicht, liber den Versicherungs-
bereich hinaus auch die Geldanlage anzusprechen.

Eine [pma:]-Mission fiir 2021 ist deshalb, genau diesen Partnern
die Investmentanlage ndherzubringen. Es geht darum, die offene
Flanke zu schlieBen, die Ihr Versicherungskunde zweifelsfrei bietet,
wenn er in Investmentfragen von einem Dritten statt von lhnen
beraten wird. So wie Sie lhrem Kunden kiinftig sagen ,Lassen Sie
uns doch auch das Gesprach iiber die Geldanlage gemeinsam fiih-
ren.”, so rat ein Investmentberater, der auch im Versicherungsge-
schaft tatig ist, Inrem Kunden umgekehrt dazu, alle Gesprache mit
ihm zu fiihren.

Doch Geldanlage lasst keinen Raum zum Experimentieren. Deshalb
wollen wir lhr Investmentgeschaft auf eine solide Basis stellen.
Jede Anlage muss der Risikobereitschaft lhres Kunden entspre-
chen. Je hoher die Erwartungen des Anlegers, desto eher gibt es
Enttduschungen. Wir zeigen lhnen, wie Sie wenig versprechen und
so die Erwartungen lhres Kunden erfiillen oder sogar libertreffen.

Aktien Bérse & CO' Sind Sie dabei?

Das Einmaleins der Geldanlage A

NEUE SERIE...
zur wunderbaren
Welt der Geldanlage!

Es gibt keine sinnvolle Versicherung gegen Verluste aus Geldanlage. Aber Geld anzulegen kann Verluste ver-
meiden, die entstehen, wenn man das Geld einfach nur auf dem Festgeldkonto oder dem Sparbuch ansammelt.
Zinsen gibt es praktisch nicht mehr und der Kaufkraftverlust erwischt den Kunden mit Sicherheit. Tun Sie was,
um lhren Kunden zu helfen. Wir helfen Ihnen dabeil

[ Vielleicht stimmt es aber auch, dass des Deutschen liebste Geld-
anlage nach wie vor das Sparbuch ist, nachdem die Lebensversi-
cherung mit ihren seit Jahren riickldufigen Ertrdgen zunehmend
in Ungnade fallt. Allerdings verbreitet sich auch zunehmend
die Erkenntnis, dass Sparbuch oder Festgeldkonto keine Ertrdge
mehr bringen. Im Gegenteil: Woche fiir Woche steigt die Zahl
der Banken, die fiir immer geringere Anlagebetrdge Strafzinsen

_.r". 4

berechnen. Diese werden zudem als ,Verwahrentgelt" bezeichnet.
Zinsen missen namlich versteuert werden und dementsprechend
miissten Minuszinsen auch steuerlich absetzbar sein. Gezahlte
Verwahrentgelte konnen jedoch noch nicht einmal steuerlich gel-
tend gemacht werden.

Schauen wir uns die Anlagemdglichkeiten, die sich einem Klein-
anleger heutzutage bieten, doch einfach mal im Detail an.

Dewtncha Telakbeon Akba [WEN 353575%0)

(]
@ Ervt-Emasacn am 15 17 1996 2u 28,50 DM (14,57 ELIR) pro Aktie
(O Zweit Emission @ 28 88 1500 2u 38,50 EUR vo Akbe apr

@ OnttEmission am 28 95, 1999 1 6650 EUR pro Akbe - (dese
Emission wurce maasly durch Femesh-Spots mil dem bebetaen
Tatod-Kammisser - Aanined Frug- Beworhen)

(D) Axchumtier Kurs 15,50 EUR 10507 2021)

Anmgrkung; D o desor Grafk abpetatuie Kursenee viung
tergksthigl ol goratiten Daysdenden)
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Kapitalanlagen

Bei der Kapitalanlage unterscheidet
man grundsatzlich zwischen
,Geldwerten” und Sachwerten”. Lassen
Sie uns diese im Spannungsfeld von
Chancen und Risiken betrachten.

Beginnen wir mit den Geldwerten. Geldwerte sind grundsétzlich von
einer Geldentwertung (,Inflation") betroffen. Auch wenn diese der-
zeit sehr gering ist, so entsteht iiber Jahre hinweg doch ein Verlust,
der durch den Ertrag aus der Anlage in Geldwerten zunéchst kom-
pensiert werden muss, ehe eine reale Rendite erzielt werden kann.

Bargeld (,Cash")

Cash gilt grundsatzlich nicht als Kapitalanlage, sondern eher als
eine ,Aufbewahrungsart”. In Zeiten, in denen zunehmend ,Auf-
bewahrungsentgelt” (die gingige Umschreibung fiir ,Strafzin-
sen") fiir P> Termingeld oder P> Sparguthaben berechnet wird,
ist Bargeld fiir viele Anleger eine denkbare Alternative. Verges-
sen wird dabei, dass die sichere Aufbewahrung (bspw. in einem
BankschlieBfach) ebenfalls Geld kostet. Zudem verliert Bargeld
zunehmend an Kaufkraft. Selbst wenn die Inflationsrate liber die
nachsten 15 Jahre im Schnitt nur bei 2 Prozent pro Jahr ldge, so
wiirde Bargeld nach diesen 15 Jahren nur noch knapp drei Viertel
seiner heutigen Kaufkraft haben. Ein Verlust von gut 26 Prozent
waére vorprogrammiert.

Termingeld oder Sparguthaben

Solange die Zinsen praktisch bei null bleiben, gilt fiir Termin-
oder Spareinlagen sinngemaB, was auch fiir Cash gilt. Steigen die
Zinsen, so diirfte dies oft mit steigender Inflation einhergehen.
Der Sparerfreibetrag sorgt fiir steuerfreie Zinseinnahmen. Ist er
ausgeschopft, so sind die dariiber hinaus vergiiteten Zinsen steu-
erpflichtig. Oft ist deshalb der Kaufkraftverlust bei steigenden
Zinsen nach Steuer und Inflation sogar hoher als im aktuellen
Nullzinsumfeld.

Anleihen

Fest- oder variabel verzinsliche Wertpapiere gehéren ebenfalls zu
den Geldwerten. Letzten Endes verbriefen Anleihen nur die Schul-
den Dritter. Dies kdnnen Staaten sein (,Staatsanleihen") oder
Firmen (,Unternehmensanleihen”) bzw. Banken, Kérperschaften
oder supranationale Organisationen (bspw. die Weltbank). Letzten
Endes gewahrt der Anleger dem Anleiheschuldner einen Kredit. Er
muss deshalb sorgfdltig priifen, ob der Schuldner wirtschaftlich
in der Lage ist, die Zinszahlungen sowie die Tilgung der Anleihe
bei Falligkeit zu sichern. Anleihen mit hoheren Zinskupons sind
in aller Regel auch deutlich risikoreicher. Der hdhere Zins ist das
.Schmerzensgeld” fiir ein hoheres Ausfallrisiko, welches fiir den

Anleger durchaus im Totalverlust enden kann. Anleihen mit guter
Bonitit (also bspw. deutsche Bundesanleihen) bieten im aktuellen
Niedrigzinsumfeld oft keinen Ertrag mehr. Die Zeiten, in denen
man sich mit dem Kauf von Bundesschatzbriefen eine ,zweite
Rente" aufbauen konnte, sind langst vorbei.

Zertifikate

Eine Sonderform unter den P> Anleihen sind Zertifikate. Zertifi-
kate sind im Prinzip Anleihen, die keine Zinsen zahlen, weil ihr
Ertrag an bestimmte andere Wertentwicklungen oder Ereignisse
gekniipft ist. So kdnnen Zertifikate bspw. Gold oder andere Roh-
stoffe (,Basiswert") verbriefen. Der Wert des Zertifikates bildet
dann die Preisentwicklung des Basiswertes (vermindert um die
Kosten des Zertifikates) ab. Aber auch komplizierte Optionsstra-
tegien oder ganz einfach die Ergebnisse eines gemanagten Depots
oder eines Solarparks kdnnen lber Zertifikate abgebildet werden.
Per Ende 2020 gab es knapp 1,5 Millionen verschiedene Zertifika-
te, deren Bedingungen oft nur schwer durchschaubar sind. Zwar
missen neben den Chancen auch die Risiken erkldrt werden. Oft
begreifen Anleger die Risiken jedoch erst, wenn sie diese (bspw.
durch erhebliche Verluste) bereits erlitten haben.

Lebens- oder Rentenversicherungen

Noch vor zehn Jahren galt die Kapitalversicherung als DIE Al-
tersvorsorge schlechthin, obwohl damals schon absehbar war,
dass die Ertrdge mit sinkenden Zinsen zuriickgehen wiirden. Doch
friiher gab es - im Vergleich zu heute recht lippige - Renditever-
sprechen. Heutzutage wird oft nur noch eine Auszahlung in Hohe
der eingezahlten Beitrdge garantiert und auch das oft nur, wenn
es vom Gesetzgeber fiir bestimmte Produkte vorgeschrieben ist.
Kein Wunder, denn der Léwenanteil der eingezahlten Versicher-
tengelder ist in bonitatsstarke P Anleihen investiert, mit denen
kaum die Kosten der Versicherung verdient werden kdnnen. Heute
macht der Abschluss einer Kapitallebensversicherung keinen Sinn
mehr. Kein Wunder, denn die Versicherungen legen im Schnitt nur
rund 5 Prozent des Kapitalstocks in B> Aktien an. > Immobilien
und sonstige P Beteiligungen machen rund 10 Prozent aus. Der
Rest ist nach wie vor in P> Anleihen investiert. So gesehen ist die
Kapitalversicherung mehr Geld- als Sachwert. Ein Sonderfall ist
die Rentenversicherung. Hier kann jedoch recht einfach ermittelt
werden, wie alt der Versicherte mindestens werden muss, um zu-
mindest das eingezahlte Kapital zuriickzubekommen. Das hat sich
dann aber auch noch in keiner Weise gelohnt.

Kommen wir nun zu den Sachwerten. Grundsatzlich sind Sach-
werte besser in der Lage, Inflationsverluste zu kompensieren, da
sie selbst ja einen realen Wert darstellen, der der Inflation unter-
liegt. Doch das Investment in Sachwerte erfordert vielfach pro-
funde Sachkenntnis, weil neben den oft glanzend beschriebenen
Erfolgsaussichten stets auch gravierende Risiken lauern kdnnen.
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Kapitalanlagen

Immobilien

Die selbstgenutzte Immobilie ist meist mehr Erfiillung eines Le-
benstraums als Kapitalanlage, als die sie aber zu betrachten ist.
Als Kapitalanlage erwirbt man eine Immobilie unmittelbar, wenn
man selbst als Eigentiimer im Grundbuch eingetragen wird. Man
ist damit allen Risiken (Mietausfall, Sanierung, Arger mit dem
Mieter, Mietersuche, Finanzierung etc.) unmittelbar ausgesetzt.
Die Kapitalanlage kann dann schnell vom Traum zum Trauma
werden, da man meist nur eine oder wenige Immobilien erwirbt
und so die Risiken nicht streuen kann. Uber die »> Beteiligung an
einem geschlossenen Immobilienfonds ist man oft nur an einem
oder einigen wenigen Objekten beteiligt. Hier sind die Risiken
immer noch immens, jedoch (bspw. hinsichtlich der Mieterpro-
blematik) deutlich besser auf die Schultern der Mitgesellschafter
verteilt. Auf den indirekten Immobilienerwerb an einem offenen
Immobilienfonds kommen wir im Abschnitt P> Investmentfonds
noch gesondert zu sprechen.

Edelmetalle (inshesondere Gold)

Gold gilt seit Jahrtausenden als recht zuverldssiger Wertspeicher.
Die Anlage bringt jedoch keine Ertrage liber die Wertentwicklung
des Goldpreises hinaus. Da der Goldpreis in US-Dollar festgesetzt
wird, ist fiir den Euro-Anleger natiirlich die in Euro umgerech-
nete Wertentwicklung maBgeblich. In Gold kann man durch den
unmittelbaren Kauf von Goldbarren oder -miinzen oder Gber »
Zertifikate investieren. Bei Letzteren sollte man darauf achten,
dass die Zertifikate tatsachlich durch entsprechende Goldvorrite
des Zertifikate-Emittenten gedeckt sind. Bei Goldbarren gilt zu
beachten, dass der Preis fiir kleinere Barren deutlich hoher ist als
der publizierte Goldpreis. SinngemaB gilt dies auch fiir Miinzen,
bei denen nur selten der Sammlerwert fiir eine Preissteigerung
sorgt. Natiirlich kann man auch Schmuck kaufen, wobei hier al-
lerdings der Kaufpreis den Goldpreis ebenfalls deutlich libersteigt.

Beteiligungen (geschlossene Fonds)

Im Rahmen von Beteiligungen kdnnen alle mdglichen Projekte
als Kapitalanlage angeboten werden. Wasserkraftwerk, Landent-
wicklung (slehe auch S. 80), Fischzucht, Windradpark, Hotel- oder
Biiroimmobilie, Kitas oder Krankenh&user in Entwicklungslédndern
- den Maglichkeiten sind kaum Grenzen gesetzt. Fiir jede Betei-
ligung gilt, dass sich der Erfolg nicht an den bunten Prospektver-
sprechen, sondern an der Qualitdt und Kompetenz des jeweiligen
Managements - und damit am Ergebnis - misst. Fiir Laien ist
die Priifung der Erfolgsaussichten einer jeden Beteiligung (auch
Alternative Investment Fund bzw. AIF genannt) schwierig bis un-
mdglich. Wenn iiberhaupt, so sollte man sich bei der Auswahl
weniger auf den Hochglanzprospekt als auf die Erfahrung des
Anbieters in einem bestimmten Segment und dessen testierte
Erfolgshistorie verlassen. Grundsatzlich gilt ndmlich, dass kleine
und international eher unbedeutende Gesellschaften nicht den
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Zuschlag fiir bedeutende und groBen Erfolg versprechende Pro-
jekte erhalten (auch wenn Ausnahmen diese Regel hin und wieder
bestatigen mdgen).

Aktien
Ein Sachwert par excellence ist auf jeden Fall die Aktie. Allerdings
ist der Deutsche eindeutig kein Aktien-Liebhaber.

Aktien verkdrpern aber einen erheblichen Teil der Wirtschafts-
kraft eines Landes. Mit Aktien ist man an den wichtigsten und
groBten Unternehmen, die flir unseren wirtschaftlichen Erfolg
verantwortlich sind, unmittelbar beteiligt. Aber natiirlich gilt es
auch hier, Risiken zu minimieren. Das Telekom-Desaster ware
verkraftbar gewesen, wenn jeder Telekom-Aktionar noch 50 oder
100 andere Aktien im Depot gehabt hatte. Auf den einen guten
Tipp - und als solcher prasentierte sich die Telekom - zu setzen,
bringt ndmlich nur selten Erfolg. Insbesondere wenn es darum
geht, weltweit gute Aktien fiir die Geldanlage auszusuchen, wird
es schwierig. Der Erfolg der Vergangenheit offenbart namlich
nicht das Risiko eines Kurssturzes, der schon am nachsten Tag
beginnen konnte. Zudem wird der Erfolg liber die Verdnderung
von Wahrungsparitdten verfélscht. Als Losung bieten sich offene
P> Investmentfonds an, die wir in Teil 2 unseres ,Einmaleins der
Geldanlage" detailliert betrachten wollen. |

Seien Sie also gespannt und freuen Sie
sich mit uns auf die nachste Ausgabe des
Magazins. Wir sprechen dann namlich
iiber aktive und passive Fonds, potenzielle
Alternativen der Altersvorsorge und die
sogenannten ETFs.
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2021 - Das Jahr des Fonds!? -
Warum eigentlich nicht?

,Das letzte Jahr war ein besonderes Jahr. Es
war ein auBergewohnliches Jahr. Es war ein
schwieriges Jahr.“ Das hort man an jeder Ecke
und immer wieder. Und ja, alle drei Aussagen
stimmen, was auch nicht verwundert, da sie
allgemein gehalten sind.

[ Betrachten wir nun einmal den Bereich der Kapitalanlagen und
nur den Bereich der Aktienfonds: dann stimmen diese drei Aus-
sagen auch hier. Das Jahr begann an den Bdrsen wie gewohnt.
Im Februar kletterte der DAX sogar auf ein Rekordhoch, und das,
obwohl die Konjunktur schwéchelte. Dann aber kam der Marz,
mit ihm Corona und ein historischer Einbruch. Doch der Crash
war nicht von langer Dauer, die Kurse gingen schnell wieder nach
oben - sehr zum Leidwesen einiger Verkdufer oder auch Kaufer.
Wer dagegen jedoch seine Aktien gehalten hatte, zog spatestens
im dritten Quartal eine positive Bilanz. (AuBer der Aktienfonds
war an sich falsch aufgestellt, man hatte einen Dividenden-Fonds
oder einen ungliicklichen Nischenfonds gew&hlt.) Die meisten
Aktienfonds konnten ndmlich - dank schneller Markterholung
- schon sehr bald wieder positive Ergebnisse verzeichnen. So
geschehen besonders bei den nachhaltigen Anlagen. In meinem
personlichen Depot waren die ,Oko"-Fonds tatséchlich die groBen
Gewinner. Und, was soll ich sagen? Sie werden es bleiben. Dank
Politik wird das Thema ESG in Fonds und fondsdhnlichen Anlagen
(z.B. Fonds mit Mantel) weiter an Bedeutung gewinnen.

Doch nicht nur die Politik befeuert das Thema Aktienfonds im
Jahr 2021. Auch die Sterne stehen glinstig. Zumindest, wenn man
dem chinesischen Horoskop Glauben schenken will. Im Land des
Lachelns ist 2021 das Jahr des Biiffels. Und hat der Biiffel nicht
sehr viel Ahnlichkeit mit dem Bullen, also dem Tier des Borsen-
aufschwungs? Ich finde und pladiere deshalb fiir mehr Invest-
ment in unsere Umwelt und mehr Investments in Aktien. Oder um
es mit den Worten von Dr. Bert Flossbach zu sagen:

»Es gibt keinen risikolosen Zins mehr.
Nur noch ein zinsloses Risiko!*
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Grunder und Vorstand der
Flossbach von Storch AG seit 1998

Flossbach von Storch ist einer der groBten bankenun-
abhadngigen Vermdgensverwalter in Deutschland -
und nach wie vor im Eigentum seiner Griinder und
leitenden Angestellten. Mehr als 260 Kolleginnen
und Kollegen kiimmern sich um ein Vermdgen von
mehr als 56 Milliarden Euro.

Um also langfristig erfolgreich zu sein lautet das Motto also:
langfristig denken und langfristig investieren!

In diesem Sinne wiinsche ich lhnen fiir 2021 alles Gute und
ein gliickliches Handchen beim Investieren. Auf das Sie und die

Markte gesund bleiben

lhr Klaus Ummen. |

[pma:] Team Kapitalanlagen

Klaus Ummen
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Problem losen.

Immobilienbesitz hat in Deutschland besonders fiir die Alters-
vorsorge schon immer eine groBe Bedeutung. Fiir iiber 80 Pro-
zent* der Immobilienbesitzer ab 50 Jahren ist das eigene Haus
oder die eigene Wohnung ein wesentlicher Bestandteil bei der
Vorsorgeplanung. Und fiir mehr als ein Drittel der Immabilienei-
gentiimer macht ihr Haus- oder Wohnungsbesitz iber 75 Prozent
ihres Gesamtvermdgens aus. Also drei Viertel des Vermdgens, das
nicht flexibel zur Gestaltung des aktiven Lebens genutzt werden
kann - wobei es oft an Liquiditat fehlt, um Wiinsche - oder ein-
fach nur das tagliche Leben - zu finanzieren.

Dabei sind uber die letzten 40 Jahre die

Immobilienwerte im Durschnitt kons- . w
tant gestiegen. Heute haben Rentner - = -~
eine ldngere Lebenserwartung als friiher -
- und dies mit gestiegenen Anspriichen,

aber unterproportional verfligbarem Einkom-

men. Bei der Kreditvergabe an dltere Menschen -
gelten dazu immer strengere Rahmenbedingun-

gen der Banken. Dies alles zeigt, dass Losungen zur Liqui-
ditdtsgenerierung fiir dltere Immobilieneigentiimer entwi-
ckelt werden missen.
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Das eigene Haus als Altersvorsorge ist ein Klassiker.
Aber was, wenn die Rente fiir die laufenden Kosten
und den Alltag nicht ausreicht? Die Immobilie wirft
keine weitere Liquiditit ab. Unter dem Namen ,,Equi-
ty Release“ haben sich Modelle entwickelt, die dieses

Mit Equity Release zu Liquiditit
Aus der eigengenutzten Immobilie liquide Mittel freizusetzen,
war bislang kaum moglich: Vollstandiger Verkauf oder Konsum-
verzicht waren die Optionen, wenn man die Immobilie im Ganzen
behalten wollte. Lediglich 41 Prozent® der Immobilienbesitzer ab
50 Jahren sehen die Option, sich einzuschranken, um im Alter die
Hohe an frei verfiigbarem Geld zu steigern. Gleichzeitig wollen
sich weit lber drei Viertel der liber Sechzigjahrigen im Alter nicht
mehr raumlich verandern.
In GroBbritannien und in den USA haben sich unter dem Motto
«Eat your bricks" bereits seit vielen Jahren sogenannte ,Equity
Release”-Modelle entwickelt - inzwischen feste Bestandteile der
Altersversorgung. Uberwiegend sind dies ,Reverse Mortgage®-
oder ,Lifetime Mortgage"-Lésungen (in Deutschland als ,Um-
kehrhypothek" bekannt), bei denen die Immobilie als Sicherheit
fiir ein Darlehen verwendet wird, fiir das weder Zins noch Tilgung
geleistet wird und dessen Riickzahlung erst bei Tod aus
dem Verkaufserlds der beliehenen Immobilie erfolgt.
Insbesondere bei hohem Zins haben diese kapital-
dienstfreien Darlehen den erheblichen Nachteil ei-
ner rasant anwachsenden Darlehensvaluta. Als vor

e
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etwa zehn Jahren eine Reihe von Anbietern Umkehrhypotheken
(mit einer Verzinsung von etwa sechs Prozent) in Deutschland
an den Markt gebracht haben, konnten sich diese nicht etablie-
ren. Heute entwickelt sich in demselben Umfeld ein vdllig neues
Spektrum von Ldsungen, die mit sehr unterschiedlichen Funkti-
onsweisen operieren.

Leibrente: Lebens-
lange monatliche
Rentenzahlung
Anbieter von Leibrenten-
modellen bieten ihren
Kunden eine lebenslange
Rentenzahlung aus de-
ren Immobilie. Die Hohe
wird dabei abhdngig vom
Alter des Eigentiimers so-
wie dem Verkehrswert der
Immobilie kalkuliert. Da dabei der Wert des Wohnrechts sowie
Kosten der Instandhaltung abgezogen werden, fillt die monat-
liche Rente oftmals liberraschend gering aus und muss lberdies
in der Regel versteuert werden. Vorteilhaft fiir den ehemaligen
Eigentlimer ist, dass er keinerlei laufende Kosten, insbesondere
nicht die laufende Instandhaltung, zu tragen hat.

NieBbrauch: Einmalzahlung mit Wohnrecht

Ahnlich wie die Leibrente funktionieren die NieBbrauchmodelle.
Auch hier erfolgt mit Vertragsabschluss ein vollstandiger Eigen-
tumsiibergang an den Erwerber der Immobilie, der dem ehemaligen
Eigentlimer zusatzlich zu einer Einmalzahlung ein lebenslanges,
unentgeltliches NieBbrauchrecht an seiner Immobilie gewahrt. Bei
der Kalkulation der Einmalzahlung werden vom Verkehrswert der
Immobilie Abschldge vorgenommen entsprechend der statistischen
Lebenserwartung der NieBbrauchberechtigten.

Beide Modelle sind irreversibel. Wenn etwa die Erben die Immobilie
spater doch selbst nutzen mochten, ist dies nicht moglich. Bei der
Leibrente wie beim NieBbrauch profitiert der Kaufer der Immobi-
lie von einem raschen Ableben der Verkdufer, um die Rentenzah-
lungen einstellen und frei iber die Immobilie verfiigen zu kdnnen.
Geringe Transparenz in den Berechnungen fiihrt oftmals zu Un-
stimmigkeiten bei der Preisfindung zwischen Kaufer und Verkaufer.

Teilverkauf: Flexibilitit inklusive

Einen anderen Ansatz verfolgt das Modell des Immobilien-Teil-
verkaufs. Diese Form der Immobilienverrentung, im angelsdchsi-
schen in dhnlicher Form auch als ,Home Reversion Plan" bekannt,
bietet mehr Flexibilitdt als die anderen beiden Modelle. Die Li-
quiditatsgenerierung erfolgt hier in Héhe des vom Eigentiimer
gewiinschten oder bendtigten Betrags. Basierend auf dem ge-
wiinschten Auszahlungsbetrag und Verkehrswert der Immobilie
erwirbt der Kaufer einen Miteigentumsanteil von bis zu 50 Pro-

zent und gewdhrt dafiir einen entgeltlichen NieBbrauch: Weil der
Kauf ganz ohne Abschldge fiir die Lebenserwartung der Verkaufer
erfolgt, erhalt der Kiufer im Gegenzug fiir die NieBbrauchge-
wahrung eine Nutzungsgebiihr, vergleichbar mit einer anteiligen
Miete.

Uber drei Viertel der iiber Sechzigjihrigen
wollen sich im Alter nicht mehr raumlich verandern

Die Teilverkdufer sind weiterhin zu 100 Prozent ,wirtschaftliche
Eigentiimer" und haben die alleinige Handhabe lber ihr Zuhause.
So ist jederzeit ein Riickkauf mdglich. Wird hiervon nicht Ge-
brauch gemacht, erfolgt der gemeinschaftliche Verkauf mit quo-
taler Erlosverteilung bei Ableben der Teilverkdufer oder auf deren
Wunsch. Dabei kann der Teilverkdufer die Wertsteigerung seines
Anteils flr sich weiterhin nutzen. Fiir die gesamte Abwicklung
des gemeinsamen Verkaufs beziehungsweise des Riickkaufs er-
halten die Anbieter zusatzliche Entgelte.

Entwicklung geht weiter

Sowohl der Immobilien-Teilverkauf, der den tendenziell selbst-
bestimmteren Teil der Zielgruppe anspricht, als auch die Modelle
Leibrente und NieBbrauch, die sich an sehr sicherheitsorientier-
te Kunden richten, sind gute Modelle der Immobilienrente. Sie
alle sind Wegbereiter, um der dlteren Generation Liquiditdt zu
ermdglichen, zu der ohne Auszug und Verkauf der Immobilie kein
Zugang bestiinde. In den kommenden Jahren wird auch die Zahl
der Ldsungsanbieter zunehmen, sodass Erfahrung, Transparenz,
Fairness und Geschwindigkeit entscheidende Wettbewerbsvortei-
len werden. |
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Mehr verfiighbares Vermogen
im Alter durch Immobilien-Teilverkauf?

Ein Erfahrungsbericht zu Engel & Voélkers LiquidHome

Lediglich das Kontoguthaben schmolz durch diese MaBnahmen
wie Schnee in der Sonne und fiihrte insbesondere beim Mann zu
einem gewissen Unbehagen. Die Frau hatte das Grundstiick sei-
nerzeit von ihren Eltern geerbt. Sie vertrat daher die Ansicht ,was
man hat, das hat man".

Beide stellten sich aber nach geraumer Zeit die Frage: ,Fiir wen
machen wir das eigentlich?” Mangels eigener Kinder sind es Nef-
fen und Nichten, die sich beim Ableben von Tante und Onkel und
einem spaterem Verkauf des Objekts freuen wiirden. Das Unbeha-
gen wurde gréBer und fiihrte sie daher zu mir.

Wir spielten die lblichen Alternativen durch, die so groB nicht
waren. Ein Bankkredit in dem Alter machte irgendwie keinen Sinn
und ware aus Altersgriinden auch nicht gewahrt worden. Verkau-
fen und das eigene Haus zurlick mieten? Unvorstellbar. Von einer
Verrentung habe ich abgeraten, da mir die am Markt angebo-
tenen Modelle aus diversen Griinden nicht zusagten. Unflexibel,
unwirtschaftlich und teilweise aus Kundensicht unfair.

Auf Elvis entdeckte ich dann das Modell des Teilverkaufs von En-
gel & Volkers. Ich habe mich zunichst einige Tage mit den Ange-
botsunterlagen beschaftigt und diese mit Skepsis analysiert — im-
mer auf der Suche nach dem ,PferdefuB”. Da ich keinen gefunden
habe - was nicht heif3t, dass ich zu diesem Zeitpunkt schon von
dem Produkt liberzeugt war - habe ich das Modell bei den Kun-
den vorgestellt. Beide waren begeistert, da ja maximal die Halfte
des Hauses den Eigentiimer wechselte und die Bewertung von ei-
nem Sachverstandigen durchgefiihrt werden sollte. Damit konnte
das Projekt starten.

Der Antragsbogen wurde zu EVLH nach Hamburg geschickt und
ein Sachverstidndiger von Sprengnetter meldete sich kurze Zeit
spater zur Terminvereinbarung. Das Einfamilienhaus hatte ich
vorher mit etwa 500.000 Euro angesetzt und war gespannt,
welchen Betrag der Sachverstindige ermittelte. Zu meiner Uber-
raschung lag seine Schétzung sogar dariiber, bei 538.000 Euro.
Meine urspriingliche Skepsis war gewichen, ein sehr fairer Preis,
der auch unverdndert in das Angebot von EVLH iibernommen
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wurde. Zundchst wollte das Ehepaar einen Anteil von 100.000
Euro liquidieren. Nach der Schatzung des Sachverstandigen und
einer schlaflosen Nacht konnte ich die beiden von 150.000 Euro
iberzeugen. Man kdnne sich ja noch etwas mehr génnen im Alter,
warum denn sparen?

Kurze Zeit spater kam von einem Hamburger Notar der Vertrag
zum Teilverkauf an EVLH. Ein Monstrum von iiber 30 Seiten und
fiir jemand ohne jedwede juristische Vorkenntnisse schwierig zu
verstehen. Trotz umfangreicher Erfahrung von etwa 100 Beu kun-
dungen liber Grundstiicksgeschafte

habe ich ein paar Stunden benétigt, um die Klauseln zu verstehen
und einzuordnen. Der Vertrag deckte wirklich alle Eventualita-
ten detailliert ab - und das nicht etwa ausschlieBlich zu Guns-
ten des Anbieters - sondern sehr fair auch aus Sicht der Kunden.
Coronabedingt bestand der Vertrag aus der Angebotsabgabe in
K6In und einer Annahme in Hamburg. Der Kdlner Notar hat den
Vertrag dann auf meine Frage nach der Giite noch als ,fairstes
Produkt am Markt" geadelt.

Was will man also mehr?
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Mit dem folgenden Beitrag, den wir dem Fonds-Newsletter ,\/V-Ba-
sis" (Ausgabe 02/2021) entnommen haben, bekommen Sie ein Gefiih|
dafiir, wie erfolgreich Sie Depots unter Einbindung der Fondsemp-
fehlungen unseres Partners AECON Fondsmarketing strukturieren
kdnnen. Die Ergebnisse der im W-Basis-Newsletter ausfiihrlich vor-
gestellten Fonds sind deutlich tiberdurchschnittlich. Um diese besser
einordnen zu kénnen, haben wir die Ergebnisdurchschnitte der im
W-Basis-Newsletter empfohlenen Fonds den Ergebnissen von 10
von FONDS professionell ausgewshlten Mega-Bestsellern (jeweils
fiir 2020 und fiir fiinf Jahre) gegeniibergestellt.

Diese Wertentwicklungen sprechen fiir sich. Im folgenden Newslet-
ter-Beitrag werden die Ergebnisse der insgesamt 25 Fonds der drei
offensiveren Fondsgruppen (,Ausgewogen”, ,Chancenorientiert"
und ,Offensive strategische Beimischungen") im Detail und auch in
Relation zum Risiko betrachtet.
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Riuickblick auf die 2020er-Entwicklung
der offensiveren VV-Basis-Fonds

Nachdem wir in der letzten Ausgabe auf die Entwicklung der 25 defensiveren Fonds der VV-Ba-
sis-Empfehlungsliste im vergangenen Jahr zuriickgeschaut haben, wollen wir nun die ausgewogenen
und offensiveren Fonds unter die Lupe nehmen.

[ Beimischung empfohlene Alternative-Fonds haben im vergange-
nen Jahr - so viel sei vorweggenommen - im Schnitt einen Wert-
zuwachs von 8,99 Prozent erzielt. Welcher Anleger wére mit einem

solchen Ergebnis nicht zufrieden gewesen? Dabei hat nur ein ein-
ziger der insgesamt 25 Fonds ein Minus abgeliefert. Alle anderen
Fonds konnten dieses anspruchsvolle Jahr mit einem Plus beenden.

ErwartungsgemaB findet sich die Mehrzahl der ausgewogenen
Fonds in der linken Halfte der Grafik wieder. Weit iiberdurch-
schnittlich konnte der ,Phaidros Balanced" (AOMN91) das Jahr
mit einem Plus von 13,30 Prozent abschlieBen, gefolgt vom
.Managed Profit Plus" (AOMZM?2), der um 9,35 Prozent zulegen
konnte. Am anderen Ende der Performance werden wir mit gro-
Ber Wahrscheinlichkeit den Fonds finden, der seinen Platz fiir
einen alten Bekannten rdumen muss, der den ,Re-Entry" in die
VW-Basis-Empfehlungsliste schafft (dazu noch in diesem News-
letter mehr).

Unter den chancenorientierten Fonds hat der ,Plutos - Multi

B et st it s e e
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Chance" (AONG24) mit einem Plus von 29,04 Prozent den Vo-
gel abgeschossen. Er hatte bereits Anfang Juni den Drawdown
im Zuge des Corona-Crashs wieder ausgeglichen, nachdem er
bereits seit Mitte April gegeniiber dem Jahresbeginn wieder im
Plus lag. Der ,CONCEPT Aurelia Global" (AOQ8AQ) belegte un-
ter den chancenorientierten Fonds mit einem Plus von 18,63
Prozent den zweiten Platz gefolgt vom ,Seilern Global Trust"
(676583), der mit 15,70 Prozent das Jahr ebenfalls weit liber-
durchschnittlich abschloss. Enttduschend war hingegen das Er-
gebnis des ,SQUAD Capital - SQUAD Makro" (A1CSXC), der mit
1,77 Prozent gerade noch im positiven Bereich landete.
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Bei den Alternative-Fonds (Strategische Beimischungen) liber-
raschte der ,Alger Dynamic Opportunities” (A117W9) mit einem
geradezu sensationellen Plus von 33,73 Prozent. Kein anderer
Long/Short-Aktienfonds konnte im vergangenen Jahr ein sol-
ches Ergebnis erzielen. Dabei profitierte der Fonds natiirlich von
seiner Ausrichtung auf US-Titel in Kombination mit der ihm
moglichen Ubergewichtung der Long-Investitionen (long bias).
Ein tolles Ergebnis lieferte auch der ,Nordea 1 - Alpha 15 MA"
(A1JHT3) ab, der mit 11,54 Prozent in den letzten fiinf Jahren

nunmehr viermal zweistellig performte.

Doch um die Performance-Ergebnisse richtig einordnen zu
konnen, miissen wir natiirlich auch die zweite Dimension der
Managerleistung, namlich das Risiko, betrachten, welches wir
bekanntlich anhand des Maximum Drawdowns messen.
Schauen wir uns zunachst den Maximum Drawdown der 25 zu
begutachtenden Fonds im vergangenen Jahr an. Hier sieht man
schon auf Anhieb, dass die Chance/Risiko-Relation der Fonds in
vielen Fallen nicht mit der Performancegrafik korreliert:

/ Ausgewogens VV-Basis-Fonds
| == Chancenonent:erte VV/-Basis-Fonds
| == Strategische Beimischungen fir offensivens Depots

Bei 22 der 25 Fonds entspricht der 2020er-Drawdown dem Ma-
ximum dber eine Fiinf-Jahres-Periode. Gut sieht auf Anhieb die
Relation beim ,Seilern Global Trust" aus, der zwar den hochsten
2020er-Drawdown, aber eben auch eines der besten Perfor-
mance-Ergebnisse des Jahres vorzuweisen hat. Ganz anders
liegt der Fall beim ,Aegon Global Diversified Income" (A2AP-
JN), der den zweithdchsten Drawdown in Kombination mit dem
zweitschlechtesten Ergebnis (unter den hier in Rede stehenden
25 Fonds) erlitt.

Eine groBe Uberraschung dirfte fir viele der ,JPM Global
MacroOpportunities” (989946) sein. Er trumpft mit einer Per-
formance im oberen Drittel in Kombination mit dem mit Ab-
stand niedrigsten Drawdown auf. Neben ihm kénnen nur noch
der ,Carmignac Portfolio Long-Short European Equities" (A2A-
BAG) sowie der ,Jupiter Dynamic Bond" (A1J8EQ) und der ,MFS
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Meridian Prudent Capital" (A2ANEB) mit einem nur einstelligen
Drawdown gldnzen. Der Mittelwert der 2020er-Drawdowns von
allen 25 hier in Rede stehenden Fonds belief sich immerhin auf
17,77 Prozent. Wir werden uns wohl an solche Zahlen gewdh-
nen missen.

Doch die wahrlich guten Ergebnisse zeigen sich erst in der Kom-
bination von Chance (sprich: Performance) und Risiko (von uns
stets an der Hohe der Drawdowns festgemacht). Die Kombina-
tion dieser beiden Parameter bezeichnet man bekanntlich als
Calmar Ratio. Der groBe Vorteil dieser Kennzahl: Jeder - auch
unbedarfte - Anleger kann die beiden Bestandteile und damit
auch die Aussagekraft der Calmar Ratio intuitiv nachvollziehen.
Aber auch hier ist die isolierte Stichtagsbetrachtung nicht ziel-
fiihrend. Die Gegenliberstellung der Calmar Ratios liber ein Jahr
(2020) und fiinf Jahre (2016 -2020) zeigt, warum:
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B Camar Ratio 2020
-1 mm Calmar Ratio Gber 5 Jahre

Natiirlich kommt der Calmar Ratio unter Wiirdigung der besonde-
ren Umstédnde des vergangenen Jahres eine besondere Bedeutung
zu. Immerhin zeigt die Calmar Ratio fiir 2020, wie sich die Fonds
im Corona-Crash und der anschlieBenden Aufholphase geschla-
gen haben. In der Grafik links unten haben wir die Fonds nach
ihrer 2020er-Calmar Ratio sortiert. Es fallt auf, dass jeder zweite
unter den sechs Fonds mit der hochsten Calmar Ratio aus der
Gruppe der strategischen Beimischungen stammt. Vier der fiinf
entsprechenden Fonds sind unter den Top 10 zu finden. Es gab
also - bei aller berechtigten Kritik am groBflachigen Versagen der
Liquid Alternative-Fonds - durchaus Fonds, welche die Erwartun-
gen erfiillen oder gar libertreffen konnten.

Herausragend ist natiirlich das 2020er-Ergebnis des ,JPM Glo-
bal Macro Opportunities” (989946), den wir aufgrund des Aus-
scheidens von zwei der drei Lead-Manager und in der Folge eher
unterdurchschnittlicher Entwicklung zeitweise stark unter Be-
obachtung hatten. Unsere Empfehlung, abzuwarten, wie die wei-
tere Entwicklung des Fonds mit den beiden neuen Managern Josh
Berelowitz und Benoit Lanctot an der Seite von Shrenick Shah
aussieht, war goldrichtig. Hoffen wir auf Fortsetzung.

Neben den beiden Long-Short-Aktienfonds ,Alger Dynamic Op-
portunities” (A14TCR), der mit Long Bias in den USA investiert
und dem mit Flexible Bias in Europa investierenden ,Carmignac
Portfolio Long-Short European Equities” (A2ABAG) sowie dem
.Nordea 1 - Alpha 15 MA" (A1JHT3) lieferten auch zwei der chan-

cenorientierten Mischfonds in 2020 ein Top-Ergebnis ab. Sowohl
der ,Plutos - Multi Chance" (AONG24) als auch der ,CONCEPT
Aurelia" (AOQ8AO) profitierten nattirlich von den guten Entwick-
lungen im Technologiesektor in Kombination mit Investments in
Gold/Goldminenaktien.

Interessant wird es natiirlich, zu priifen, welche dieser Top-Fonds
des letzten Jahres auch iiber langere Zeitrdume - in der Grafik
links Uber fiinf Jahre - eine tberdurchschnittliche Relation von
Chance und Risiko abgeliefert haben.

Calmar Ratio

uber 5 Jahre

Carmignac Portfolio Long-Short Eur. Equities 0,76
Mordea 1 - Alpha 15 MA 0,67
Alger Dynamic Opportunities 0,56
COMNCEPT Aurelia Global 0,52

FU Fonds - Multi Asset 0,49
Plutos - Multi Chance 0,49
DC Value One 0,43
Seilern Global Trust 0,42
Managed Profit Plus 0.38
MFS Meridian - Prudent Capital 0,38
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Die groBe Uberraschung: Fiinf der auf der vorigen Seite genann-
ten sechs Fonds mit dem besten Ein-Jahres-Ergebnis liegen
auch Uber fiinf Jahre unter den besten sechs Fonds. Bei diesen
Fonds kann man wohl mit Fug und Recht von Top-Empfehlun-
gen unter den offensiveren VV-Basis-Fonds sprechen. Dies gilt
allemal auch fiir den ,FU Fonds - Multi Asset" (AOQ5MD), der
liber fiinf Jahre Rang 5 und in 2020 Rang 7 belegte.

Aber auch an dieser Stelle der dringend zu beachtende Hinweis
darauf, dass die Calmar Ratio - so gut ihre Aussagekraft insbe-

sondere bei rollierender Betrachtung auch sein mag - natiirlich
keinen Unikats-Status bei der Fondsselektion hat. Spricht die
Risikotragfdhigkeit des Anlegers gegen Portfolio-Drawdowns
von bspw. 10 Prozent, so kommen bestenfalls drei der offensi-
veren VV-Basis-Fonds als Beimischung in Frage und selbst unter
den defensiveren VW-Basis-Fonds empfiehlt sich nur rund die
Halfte fiir die Portfoliokonstruktion. Die Historie eines solchen
Portfolio kdnnte dann wie folgt aussehen:

Ideen fir ein breit diversifiziertes Portfolio fur den eher defensiveren Anleger

Der 10-lahres-Backtest des defensiven Portfolios
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Die blaue Linie zeigt die mit dem Programm ,munio” dargestell-
te Entwicklung dber 10 Jahre. Dabei sind einzelne Fonds, die
noch keine 10 Jahre alt sind, basierend auf Index- und Durch-
schnittsergebnissen dhnlicher Fonds synthetisiert. Die rote Linie
zeigt jeweils die 5 Prozent-Verlustlinie vom jeweils letzten All-
zeithoch aus berechnet. Dabei setzen wir allerdings auch Fonds
ein, die noch keine drei Jahre alt sind und/oder noch keine 50
Millionen Euro verwalten.

Natiirlich spielt auch hier die Calmar Ratio eine wichtige Rolle,
denn munio setzt nicht auf eine Optimierung der Sharpe Ra-
tio. MaBgeblicher Risiko-Parameter ist bei munio der Maximum

Drawdown bzw. das denkbare maximale Drawdown-Risiko ei-
nes jeden Fonds. Mit dem Corona-Crash ist klar geworden, dass
kaum noch Chancen bestehen, ein defensives Portfolio zu kreie-
ren, welches riickblickend maximal 5 Prozent Drawdown in Kauf
nehmen musste. Die Chancen reduzieren sich auf null, wenn
unter Einhaltung eines solchen Drawdowns eine einigermaBen
ansprechende Rendite erwirtschaftet werden soll.

Anders sieht es bei offensiveren Depots aus. Hier kann ein An-
leger mit einer Risikotragfahigkeit, die einen 15 Prozent-Draw-
down zuldsst, hoffen, auch kiinftig ordentlich zu performen,
ohne zusétzliche Leidensfahigkeit mobilisieren zu miissen.

Ideen fiir ein breit diversifiziertes Portfolio fur den eher chancenorientierten Anleger
Der 10-Jahres-Backtest des chancenorientierten Portfolios
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Das spannende am 10-Jahres-Riickblick auf dieses chancenori-
entierte Portfolio ist, dass in den letzten fiinf Jahren der deut-
lich gr6Bere Anteil an der Gesamt-Performance erzielt werden
konnte, obwohl der Beitrag von Zinsen und Kursgewinnen der
Anleihenseite zunehmend Richtung null tendierte.

Wir laden Sie ein, auch im Jahr 2021 unsere Portfolio-Emp-
fehlungen kritisch zu priifen. Notwendige Informationen dazu

liefern wir Ilhnen gerne weiterhin im Zuge von Neuvorstellungen
und Reviews. Und manchmal gelingt sogar einem Fonds, den
viele schon auf den Friedhof der einst guten ldeen beerdigen
wollten, ein Comeback. Dazu in Kiirze mehr. |
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