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Editorial

Sehr geehrte Geschaftspartnerinnen

und Geschaftspartner,

neues Jahr - neue Chancen. Auch wenn es eigentlich nie-
mand mehr héren mag: Der Finanzdienstleistungssektor
verandert sich seit einiger Zeit rasant. Die gesetzlichen
RegulierungsmaBnahmen und die standigen Offensiven
der Verbraucherschiitzer bewirken eine fortwahren-
de Modifizierung von bestehenden Modellen. Schlecht
sind die Veranderungen fiir jene Branchenteilnehmer,
die sich den neuen Beeinflussungen nicht stellen wollen
oder kdnnen. Gut jedoch sind die neuen Regulierungen
flir unsere Partnerinnen und Partner, schlieBlich legt
[pma:] seit jeher Wert auf eine professionelle Aufstel-
lung, en'tsprechen.de. Qualitét
und arbeitet kontinuierlich an MR
Verbesserungen. Das letztjdhrige | wwmss
Assekurata Rating, bei der [pma:]

als einziger Maklerpool mit der P )
Bestnote ,Exzellent" ausgezeich- - -

net wurde, unterstreicht diese

positive Entwicklung.

Um fir die kiinftigen Verdanderungen in der Branche
auch gut gewappnet zu sein, bieten wir lhnen auch
weiterhin ein ausgezeichnetes Fortbildungsangebot
zu Fachthemen. Dies geschieht in Kooperation mit
der bekannten Deutschen Makler Akademie. Nebst
der Losung zu den fachlichen Herausforderungen bie-
tet [pma:] kiinftig unter dem Label [pma:] Trainings-
Management ein neues Fortbildungskonzept zur Erwei-
terung der personlichen Kompetenz an. Wenngleich die
fachlichen Herausforderungen unbestritten von hoher
Bedeutung sind, sehen wir die - gerne als ,weichen”
Faktor bezeichnete - Persdnlichkeitsstarkung als im-
mens wichtigen Baustein im Rahmen des Beziehungs-

managements mit dem Kunden. Fragen Sie einmal Stu-
art Truppner...

Auch die [pma:] Marketingunterstiitzung wird massiv
ausgeweitet. Mit dem neuen Instrument Pl-Letter kon-
nen Sie lhr eigenes Unternehmen in Bild und Ton vorstel-
len. Dieser multimediale Content kann dann auch auf der
jeweiligen Homepage oder anderen Plattformen einge-
stellt werden. Neu ist zudem die Web-Visitenkarte, durch
die unsere Premiumpartner ihre eigene virtuelle Visiten-
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karte erstellen kénnen. Diese wird dann automatisch fiir
interessierte Kunden auf unserer Homepage hinterlegt.
Mit wenigen Mausklicks findet der Kunde danach ziel-
gerecht zu lhnen.

Das laufende Jahr ist zwar noch recht jung und dennoch
ist ein erstes Highlight bereits wieder vorbei. So war un-
sere [pma:] Jahresauftakttagung der perfekte Startschuss
fur ein erfolgreiches Jahr 2010 und hat unsere Erwar-
tungen mehr als lbertroffen. So bewiesen ein neuer Be-
sucher- und Ausstellerrekord sowie die zahlreichen posi-
tiven Rickmeldungen der Teilnehmer und das sehr gute
Feedback in zahlreichen Medien, dass sich auch diesmal
die auBerordentlichen Miihen des [pma:] Teams gelohnt
haben. An dieser Stelle noch einmal herzlichen Dank an
all die fleiBigen Helfer, Aussteller, Partner und Mitarbei-
ter. Mehr liber unsere gelungene Veranstaltung erfahren
Sie in Wort und Bild in unserem Titelthema.

Wir freuen uns daher, Sie in der mittlerweile zehnten
Ausgabe unseres Magazins [partner:] iiber vergangene
Veranstaltungen, aktuelle brisante Themen und Neu-
erungen rund um lhre [pma:] informieren zu diirfen. In
diesem Sinne wiinschen wir Ihnen und lhren Angehdrigen
ein gesundes und erfolgreiches Jahr 2010.

Auf eine weiterhin gute Zusammenarbeit!

Jorg Matheis

Lambert Stegemann
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Lebensversicherungen

Unitised-With-Profits:

Drei Sicherheitsbausteine plus Renditechancen

Markus Wulftange,
Bezirksdirektor,
Canada Life Assurance Europe Limited

S

&

ZeitgemaBe Altersvorsorge braucht ver-
lassliche Garantien, aber gleichzeitig at-
traktive Renditechancen. Eine innovative
Kombination aus beidem stellen Unitised-
With-Profits (UWP)-Produkte dar.

Seit der Bankenkrise sind Rentenversicherungen mit Ga-
rantien sehr gefragt. Gleichzeitig mdchten viele Kunden
aber auf die Renditechancen der Kapitalmarkte nicht
verzichten. Sie brauchen also Lésungen, die Ertrags-
chancen und Garantiebausteine sinnvoll miteinander
verkniipfen. Das kdnnen zum Beispiel fondsbasierte Uni-
tised-With-Profits (UWP)-Produkte. Ihr Konzept wurde
im angelsachsischen Raum entwickelt, jahrzehntelange
Erfahrungen mit dem Auf und Ab der Aktienmarkte wur-
den dabei einbezogen. So gleicht ein UWP-Fonds, in den
die Versicherungsbeitrage fir UWP-Produkte angelegt
werden, langfristig auch Turbulenzen an den Finanz-
markten aus und macht einen gleichmaBigen Wertzu-
wachs der Anteile mdglich.

Uber die Produktfamilie GENERATION von Canada Life
sind UWP-Produkte in allen drei Schichten der Alters-
vorsorge erhaltlich. Ihr wichtigstes Kennzeichen: Durch
drei Sicherheitsmechanismen wird in jeder Marktlage
die bestmdgliche Ablaufleistung sicher gestellt, egal, wie
sich die Markte entwickeln.

Die drei Garantien des UWP-Fonds

Falls die Aktienmarkte sich als volatil erweisen, greift
als Sicherheitspolster ein Mindestwertzuwachs des An-
teilpreises von jahrlich 1,5 Prozent zum Rentenbeginn.
Zusatzlich schitzt ein Glattungsverfahren den Kunden
vor Wertschwankungen. Dies ermdglicht im Gegensatz
zu herkdmmlichen Fonds ein gleichmdBiges Wachstum
des Anteilguthabens. So lassen sich auch kurzfristige
Borsenschwankungen vor Beginn der Rentenzahlung
ausgleichen. Hierfiir wird in jedem Jahr ein geglatteter
Wertzuwachs im Voraus festgelegt. Dieser gilt fiir die
folgenden 12 Monate und gibt an, wie der Wert des ge-
glatteten Anteilguthabens im jeweiligen Jahr mindestens
ansteigt - unabhangig davon, wie sich die Kapitalmarkte
entwickeln. Er ist bedingungsgemdB zum Rentenbeginn
garantiert und kann nicht negativ sein. Fiir das Jahr 2009
lag der geglattete Wertzuwachs bei 2,5 Prozent p.a.

Der Schlussbonus stellt den dritten Sicherheitsmecha-
nismus innerhalb der UWP-Produkte dar. Er greift, wenn
sich die Markte positiv entwickelt haben. Liegt der tat-

Zum Rentenbeginn wird der hochste der drei moglichen Werte ausbezahlt.

Wertzuwachs Ppp

Wert-
angleichung

Laufzeit D)

Schematisches Beispiel (laufende Beitragszahlung)

6 [partner:]

5 Jahre Laufzeit
min. 12 Jahre
809% Beitrage
beglichen

Das Magazin fiir Partner der [pma:]

Schlussbonus
® Tatsdchlicher Wert des Anteilguthabens

® Mindestwertentwicklung (1,5% p.a.)

urspriinglicher
Rentenbeginn
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sachliche Wert des Anteilguthabens tber dem geglat-
teten Wert des Anteilguthabens, wird dem Kunden bei
Rentenbeginn die positive Differenz als Schlussbonus
gutgeschrieben.

Dem Kunden steht als Ablaufleistung
also immer der hiochste Wert zu

Dieser kann sich aus dem geglatteten Wertzuwachs, dem
Mindestwertzuwachs oder aber dem tatsachlichen An-
teilguthaben entwickeln. Weiteres Plus: Bei Vertrdgen
mit laufender Beitragszahlung werden nach dem zwaolf-
ten Versicherungsjahr zusatzliche Anteile als Treuebonus
auf das Anteilguthaben gewdhrt.

Langfristig mehr Rendite durch Aktien

Der Unitised-With-Profits (UWP)-Fonds von Canada
Life ist ein interner, gemischter Fonds, der anteilig in
Aktien, festverzinsliche Wertpapiere, Immobilien und
Bargeld investiert. Im Gegensatz zu klassischen Lebens-
und Rentenversicherungen, deren Aktienquote auf 35
Prozent beschrankt ist, konnen die Beitrdge bei diesen
Vorsorgemodellen stdrker in Aktien angelegt werden. Ein
vermehrtes Aktieninvestment ermdglicht langfristig ho-
here Ertragschancen als herkdmmliche kapitalbildende
Altersvorsorgeprodukte.

Private, betriebliche und
staatlich geforderte Altersversorgung

Canada Life bietet Rentenversicherungen mit Garan-
tien nach dem UWP-Prinzip in drei Schichten an. Wer
sich eine solide private Altersvorsorge aufbauen will,
kann GENERATION private als reine Rentenversicherung
mit Kapitalwahlrecht abschlieBen. Kunden kdnnen ihre
Familie zusatzlich absichern: Hierfiir sorgen optionale
Zusatzoptionen wie eine Todesfall- und Erwerbsunfa-
higkeitsabsicherung sowie eine Beitragsbefreiung bei
Berufsunfahigkeit.

Unternehmen und Arbeitnehmer, die mit einer Betriebs-
rente vorsorgen mochten, kénnen mit GENERATION
business von den Vorteilen der betrieblichen Altersver-
sorgung profitieren. Die Police kann (iber die Durchfiih-
rungswege Direktversicherung, riickgedeckte Unterstiit-
zungskasse und riickgedeckte Pensionszusage eingesetzt
werden. Neben den Garantiezusagen aus GENERATION
private sichert GENERATION business aufgrund der zu-
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satzlichen Anforderungen innerhalb der betrieblichen
Altersversorgung auch zum Rentenbeginn die Summe
der eingezahlten Beitrage und die daraus resultierende
Rente ab. lhr Versorgungsziel kdnnen Kunden mit der
Zusatzoption ,Beitragsbefreiung bei Berufsunfahigkeit"
schiitzen.

Wer die Vorteile der staatlich geférderten Basisrente fiir
sich nutzen moéchte, kann auf GENERATION basic plus
zuriickgreifen. Die aufgeschobene, lebenslange Renten-
versicherung beruht ebenfalls auf dem UWP-Prinzip und
verkniipft eine fondsbasierte Rentenversicherung mit Ga-
rantien. Neben dem UWP-Fonds stehen dem Versicher-
ten noch weitere interessante Fonds und Fondsportfolios
namhafter Investmentgesellschaften zur Verfiigung, die
den renditeorientierten Aufbau des privaten Alterskapi-
tals in den Vordergrund stellen. Insgesamt konnen die
Kunden aus 21 Fonds und Fondsportfolios unterschied-
licher Risikoklassen eine Auswahl von bis zu 10 Fonds
treffen - je nach ihrer individuellen Risikoneigung. Im
Rahmen des Automatischen Portfolio Managements
kann der Kunde sein gewiinschtes Anlageprofil belegen.
In diesem Rahmen erfolgt dann eine automatische Um-
schichtung nach MaBgabe eines Lebenszyklusmodells.

Im Ubrigen werden GENERATION business und GENERA-
TION basic plus bei der Berechnung der sozialen Grund-
sicherung, dem sogenannten Arbeitslosengeld Il, nicht
herangezogen.

Freiheit zum Rentenbeginn

Kunden, die sich Flexibilitdt wiinschen, haben bei GENE-
RATION-Versicherungen das richtige Angebot parat: Am
Ende der Vertragslaufzeit bieten alle drei Varianten mit
der so genannten Marktoption eine interessante Wahl-
mdoglichkeit. Konkret: Canada Life unterbreitet den Versi-
cherungsnehmern bei Rentenbeginn neben dem eigenen
Angebot auch eine Auswahl von Angeboten anderer Ver-
sicherer zur Auszahlung einer Rente. Der Versicherungs-
nehmer kann sich daraufhin fiir die beste fiir Canada Life
am Markt erhaltliche Rente entscheiden.

Gerne steht lhnen Markus Wulftange von Canada Life als
Ansprechpartner zur Verfiigung: Markus Wulftange, Bezirks-
direktor Canada Life, Im Barlager Esch 4, 49134 Wallenhorst,
markus.wulftange@canadalife.de, Tel.: 05407-816 420,

Fax: 05407-816 419, Mobil: 0173-54 78 105

[partner:] Das Magazin fiir Partner der [pma:] 7



Lebensversicherungen

[pma:] fragt nach:

RENDITE-

liHANCEN

Mit der Riester Rente Index Select nutzt
Allianz Leben seit Januar 2010 ein neues
Garantiekonzept in allen drei Schichten.
[pma:] sprach mit Norbert Dierichsweiler,
Leiter des Maklervertriebs KoIn der Allianz
Lebensversicherungs-AQG.

OHNE
RISIKO™™
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[pma:] Welche Neuerungen bringt Index Select?

Dierichsweiler: Die Allianz Riester Rente Index Select
verbindet die Vorteile der Riester Rente und die un-
seres Garantiekonzeptes Index Select. Wir haben mit
unseren Index Select-Produkten ein Alleinstellungs-
merkmal im Markt. Es ist bei uns das meist verkauf-
te Produkt im Maklermarkt. Seit der Einflihrung 2007
haben wir es rund 55.700 mal verkauft. Ein Grund fiir
die Allianz, Index Select nun auch fiir Riester anzu-
bieten.

[pma:] Was sind die Hauptargumente fiir eine Rie-
ster Rente? Immerhin gibt es ja bereits rund 13 Mio.
Riester-Kunden?

Dierichsweiler: Ein wichtiges Argument ist das An-
reizsystem des Staates, der bisher schon Riester-
Zulagen in Hohe von 5,3 Mrd. EUR ausgeschiittet hat.
Die Riester Rente hat den Vorteil, dass Kunden eine
zuverlassige lebenslange Altersvorsorge erhalten, die
eine Mindestrente garantiert und Hartz IV-sicher ist.
Zudem kann der Kunde zum Rentenbeginn auf bis zu
30 Prozent seines gesparten Kapitals zuriickgreifen.
Ob das Geld zur Tilgung eines Kredits, fir neue An-
schaffungen oder eine Reise verwendet wird, bleibt
jedem selbst liberlassen.

[pma:] Riester Rente Index Select verspricht Rendi-
techancen ohne Risiko. Was bietet dies fiir Vorteile?

Dierichsweiler: Es gibt aufgrund der Finanzmarkt-
krise ein groBes Interesse an einer sicheren Altersvor-
sorge. Produkte mit Garantien sind gefragter denn je.
Von den Chancen der Aktienmarkte profitieren, ver-
bunden mit einem effizienten Schutz vor Wertverlust.
Genau das bietet unser Garantiekonzept Index Select
und trifft damit den Nerv der Zeit. Allianz Leben ist
der einzige Versicherer, der ein solches Produkt bietet.

Heft 10 22010
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Fiir unsere Riester-Produkte haben wir zudem in un-
abhdngigen Ratings Bestnoten erhalten.

[pma:] Und wie funktioniert die Riester Rente Index
Select?

Dierichsweiler: Der Kunde partizipiert an der Ent-
wicklung des Dow Jones Euro Stoxx 50. Die jdhrliche
Rendite errechnet sich aus den monatlichen bis zu
einem Cap gehenden Gewinnen und Verlusten des In-
dex, die zum Jahresende addiert werden. Ist das Ergeb-
nis positiv, wird es dem Kunden gutgeschrieben und
garantiert. Ist das Ergebnis aufgrund eines schlech-
ten Borsenjahrs negativ, wird das Ergebnis auf Null
gesetzt. Der Kunde macht also keinen Verlust. Sein
eingebrachtes Kapital bleibt erhalten. Zudem erhalt er
die Riesterzulagen des Staates noch oben drauf.

[pma:] Und was ist, wenn die Kapitalméarkte sich liber
Jahre hinweg schlecht entwickeln?

Dierichsweiler: Wir garantieren unserem Kunden ab-
solute Flexibilitat. Er kann jedes Jahr neu entscheiden,
ob er am Index partizipieren will oder stattdessen die
sichere Verzinsung von Allianz Leben wahlt.

[pma:] Gibt es Berufsgruppen, fiir die sich die Riester
Rente Index Select besonders lohnt?

Dierichsweiler: Jeder Rentenversicherungspflichtige
kann von unserem neuen Produkt profitieren - ob
Angestellter, Arbeiter oder Zivildienstleistender. Das
gleiche gilt auch fiir nicht pflichtversicherte Ehepart-
ner von forderberechtigten Personen. Zudem bietet
das Biirgerentlastungsgesetz durch seine finanziellen
Erleichterungen die Mdglichkeit, ohne Mehraufwand
mit dem Riestern zu beginnen - ein guter Zeitpunkt
also fiir alle Unentschlossenen, sich aktiv fiir ihre
Altersvorsorge zu engagieren.

[partner:] Das Magazin fiir Partner der [pma:] 9



Sachversicherungen

R+V schiitzt die Liquiditat Threr Kunden

Firmen vertrauen der Leistungsstarke der R+V Versicherung

Marcus Sedlaczek,
Maklerbetreuer,
R+V Versicherung AG

D ie R+V Versicherung ist seit 1960 im Bereich der Kreditversicherung erfolgreich tatig
und kann auf eine beeindruckende Erfolgsgeschichte zurlickblicken. R+V behauptet
sich trotz der Auswirkungen der Finanzmarktkrise als Nummer Zwei im deutschen Kredit-
versicherungsmarkt liberaus selbstbewusst und erfolgreich. Kernprodukte sind die Kautions-
versicherung (KTV), die Warenkreditversicherung (WKV) bzw. die Forderungsausfall-Versi-
cherung, die Vertrauensschaden-Versicherung (VSV) sowie die Arbeitslosigkeitsversicherung
(ALV). Bei all diesen Produkten verzeichnet R+V seit Jahren starke Wachstumsraten.

Unternehmen gewahren ihren Kunden Kredit in Form von Zahlungszielen. Damit tragen sie
das Risiko, wenn ihre Kunden wegen Liquiditdtsengpdssen nicht zahlen. Fraglich ist, ob
ein Unternehmen einen solchen unvorhergesehenen Zahlungsausfall auffangen kann. Fallen

einem Unternehmen beispielsweise 10.000 EUR aus, sind bei einer Umsatz-

Risiko Forderungsausfall:  rendite von zwei Prozent bereits 500.000 EUR Mehrumsatz erforderlich, um
Forderungen effektiv den Verlust wett zu machen (siehe Tabelle). Fiir Fille, in denen der Ge-
schiitzen und durchsetzen schaftspartner die Forderungen bestreitet, bietet die R+V eine beitragsfreie

Rechtsschutzdeckung an. Gerade jetzt in den wirtschaftlich eher schwie-
rigeren Zeiten herrscht bei Unternehmen erhdhtes Interesse an Warenkreditversicherungen
wie die R+V-Profipolice WKV fiir einen Rundumschutz in jeder Phase der Geschaftsbezie-
hungen mit ihren Abnehmern.v/

Forderungsausfall Notwendiger Mehrumsatz bei einer
durch Kundeninsolvenz Umsatzredite vor Steuern von

5.000 EUR 250.000 EUR 125.000 EUR 83.300 EUR
10.000 EUR 500.000 EUR 250.000 EUR 166.700 EUR
25.000 EUR 1.250.000 EUR 625.000 EUR 416.700 EUR
50.000 EUR 2.500.000 EUR 1.250.000 EUR 833.300 EUR

[partner:] Das Magazin fiir Partner der [pma:] Heft 10 22010
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Setzen Sie auf das R+V PROFI Konzept

R+V ProfiPolice WKV ist nicht nur Versprechen, sondern Programm.

Professionelle Kreditprifung: Die R+V-Kreditexperten nehmen die Situation lhrer Kunden
unter die Lupe und verringern damit die Gefahr von Forderungsausfallen schon im Vorfeld.

Rechtsschutzfunktion: Ihr Inlandskunde bestreitet die Forderungen, Sie miissen den Fall
vor Gericht austragen. R+V libernimmt die Rechtsverfolgungskosten.

Online-Service: Schnell und einfach kénnen Sie die Risikopriifung lhrer Kunden online
beantragen.

Forderungsmanagement: Mit der R+V-ProfiPolice WKV plus sichern Sie die Liquiditat
und Bonitét Ihres Unternehmens.

Insolvenzschutz: Selbst im schlimmsten Fall kénnen Sie ruhig schlafen. Die R+V entschadigt
sogar schon bei Zahlungsverzug Ihres Kunden (Nichtzahlungstatbestand).

Ein weiteres Plus fiir Sie:

Von einer weitreichenden Absicherung gegen Forderungsausfalle profitieren Sie auch
indirekt: Sie verbessern Ihr Rating bei Ihrer Hausbank und kénnen damit im Idealfall lhre
Finanzierungskosten reduzieren.

Online-Service R+V Kreditportal www.kredit.ruv.de

Schnell und sicher zum Limit

® Zeit und Aufwand sparen

® Schnelle Reaktion bei notwendiger Limitdnderung

¢ laufende Aktualitat der Limitzusagen und Vertragsdaten

® Umsatzmeldungen oder Schadenanzeigen einfach und schnell versenden
® Passwortgesicherter Zugang

® Keine Zusatzkosten

Ihr Ansrechpartner:
Marcus Sedlaczek, R+V Allgemeine Versicherung AG,
FD Makler Mitte, Germaniastr. 53, 44379 Dortmund,
Tel. 0231-8084315, Fax 0231-8808437715,

Mobil 0177-3422090, Marcus.Sedlaczek@ruv.de,
www.makler.ruv.de
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Lebensversicherungen

Berufsunftahigkeit:
Jetzt mit Unfallschutz

Rudolf Lohaus,
Hauptabteilungsleiter Marketing,

Volkswohl Bund Lebensversicherung a.G.

J eder flinfte Angestellte, jeder dritte Arbeiter scheidet
noch vor Erreichen des Rentenalters wegen Berufs-
oder Erwerbsunfahigkeit aus dem Berufsleben aus. In
Deutschland gibt es derzeit etwa 2,2 Mio. Friihrentner,
die durch Krankheit oder Unfall arbeitsunfahig geworden
sind. Fachmedien und Verbraucherschiitzer sind sich ei-
nig: Eine Berufsunfihigkeitsversicherung (BU) ist fiir die
meisten unverzichtbar.

Auch die Absicherung des Unfallrisikos durch eine pri-
vate Unfallversicherung zahlt zu den dringenden Vorsor-
geempfehlungen. Denn eine private Unfallversicherung
schiitzt rund um die Uhr, auch in der Freizeit, und sorgt
nach einem Ungliick mit bleibenden Schdden zumindest
fiir die finanzielle Sicherheit.

Eine Unterschrift geniigt

Eine Beratung, die beide Risiken behandelt, zieht aber
in der Regel auch zwei Antrdge nach sich. Mit zwei Be-
rechnungen, zwei Unterschriften und zwei Gesundheits-
prifungen.

Die Dortmunder Volkswohl Bund Versicherungen kombi-
nieren diese Versicherungen nun auf eine sinnvolle und
vertriebsfreundliche Weise. Seit Beginn des Jahres kon-
nen Vermittler den BU-Schutz mit einer leistungsstarken
Unfallversicherung empfehlen. Mit einem Antrag, einer
Berechnung, einer Gesundheitspriifung und nur einer
Unterschrift.
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Sinnvolle Erganzung

Der Ablauf im Detail: Nach der Berechnung einer selbst-
standigen Berufsunfahigkeitsversicherung wirft das
Volkswohl Bund-Angebotsprogramm von sich aus den
Vorschlag eines erganzenden Unfallschutzes aus. Auf ei-
nen Blick sieht der Vermittler die Leistungen und den
Beitrag dieser sinnvollen Erweiterung. Stimmt der Kunde
zu, reicht ein einziger Haken in der Auswahlmaske. Alle
fur die Unfallversicherung relevanten Daten entnimmt
das Programm der BU-Berechnung. Das gilt auch fiir die
Gesundheitspriifung.

Rente plus Einmalzahlung

Grundlage fiir den Unfallschutz ist der vielfach ausge-
zeichnete Tarif Unfall Easy. Mit einer festgelegten Inva-
liditatsleistung von 50.000 EUR, einer Progression von
350 Prozent (Hochst-Invaliditétsleistung 175.000 EUR)
und allen leistungsstarken Einschliissen. Mit dieser Pro-
duktkombination ist der Kunde doppelt abgesichert: Die
BU leistet bei Berufsunfahigkeit in Form einer monat-
lichen Rente. Die Unfallversicherung zahlt unabhéngig
davon laut Gliedertaxe entsprechend der Invaliditat. Und
zwar in einer Summe.

Alle Vertriebspartner finden das Programm zur Berech-
nung des kombinierten Berufsunfahigkeits- und Unfall-
schutzes auf der aktuellen Angebots-CD der Volkswohl
Bund Versicherungen.+v
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Beispiel 1

Nach einem Unfall ist der Versicherte zu 25 Prozent
berufsunfahig. Eine Leistung aus seiner BU begriindet
sich dadurch meistens noch nicht. Da er anhand der
Unfall-Gliedertaxe jedoch einen unfallbedingten Inva-
liditdtsgrad von 45 Prozent erreicht hat, erhalt er eine
einmalige Kapitalleistung aus seinem Unfallvertrag.

Kurzergebnis
Tarif: SBU mit |
Garantierte Leistungen

BU-Schutz: Honatsrente 1.000,00° EUR
BU-Berufsklasse: 1+
Beitrag: monatlich 61.08 EUR

Gesamteistungen inkl. Leistungen aus der Uberschussbeteiligung®):
Sofortrabatt
37.26 EUR

[Iberschussform:
Hettobeitrag:

*) Die Leistungen aus der (berschussbeteiligung kénnen
nicht garantiert werden.

Zusdtzlicher Unfallschutz - attraktiv und giinstig!
Sorgen Sie fiir zusdtzliche finanzielle Sicherheit nach einem Unfall.

Fiir nur 5,08 EUR monatlich erhdlt die wversicherte Person folgende
Leistungen: Grund-Invaliditat 30.000.00 EUR inkl. 350
Progression (=105.00,00 EUR Hachstleistung).

|7 Ja, ich wahle zusdtzlich den Unfallschutz.

Wenn Sie einen noch umfangreicheren Unfallschutz michten,
qehen Sie bitte zum Unfallbereich unseres Angebotsprogramms.

Heft 10 22010
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Beispiel 2

Der Versicherte ist nach einem Unfall zu mehr als 50
Prozent berufsunfahig. Er erhdlt eine Rente wegen Be-
rufsunfahigkeit. Bei der Unfallversicherung wird nach
der Gliedertaxe der Invaliditdtsgrad bemessen. Der
Kunde erhalt zusdtzlich die entsprechende Kapital-
leistung. Sie stellt fiir den Kunden eine wertvolle
finanzielle Unterstiitzung dar, beispielsweise fiir Kosten
zum Umbau seiner Wohnung oder fiir die Finanzierung
notwendiger, aber kostenintensiver Therapien.

Ratings

AssCompact
Berufsuntihig-
keitsversicherung

VOLESWOHL SUKD M'ﬂﬂ

Platz 1 MORGEK

Gesambaertumng Cimoncin

EULT R SEHR GUT
Worentest BT

Finanztest FUE
02 Bewuds-

unishigtaits-

Eumetr

TR
s
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Wichtige steuerliche Anderungen 2010 im Uberblick

Dipl.-Kauffrau Steuerberaterin
Frederike Bischofs,
Sozietdt Wolter Hoppenberg

Z um Jahreswechsel sind zahlreiche steuerliche Ande-
rungen in Kraft getreten, um Unternehmen und Biir-
ger steuerlich zu entlasten und damit die Bewaltigung
der mit der anhaltenden Finanz- und Wirtschaftskrise
einhergehenden Finanzprobleme zu erleichtern. Hier sind
die wichtigsten steuerlichen Anderungen im Uberblick.

A.Anderungen fiir Unternehmen

1. Absenkung der gewerbesteuerlichen
Hinzurechnung bei Immobilienmieten

Der fiktive Zinsanteil bei Miet- und Pachtzinsen fiir die
Benutzung unbeweglicher Wirtschaftsgiiter wird von
derzeit 65 Prozent auf 50 Prozent herabgesenkt (§8
Nr. 1e GewStG), so dass kiinftig die durch diese Hin-
zurechnung verursachte gewerbesteuerliche Belastung
fiir Unternehmen geringer ausfallt.

2. Abschreibungswahlrecht bei geringwertigen
Wirtschaftsgiitern

Bei geringwertigen Wirtschaftsgiitern bis 410 EUR
wurde ein Abschreibungswahlrecht eingefiihrt. Es kann
zwischen einer Sofortabschreibung fiir geringwertige
Wirtschaftsgiiter bis 410 EUR (vgl. friihere Rechtslage
bis 2008 in 86 Abs. 2 S. 1 EStG a.F.) und einer Poolab-
schreibung fiir alle Wirtschaftsgiiter zwischen 150 EUR
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und 1.000 EUR (vgl. geltende Rechtslage 2009 in §6
Abs. 2a EStG) gewahlt werden.

3. Weitere wesentliche Anderungen durch das
Wachstumsbeschleunigungsgesetz

Zur Entlastung von international tdtigen Konzernen und
mittelstdndischen Unternehmen werden Einzelheiten
der Unternehmensteuerreform von 2008 korrigiert. Die
bislang geltenden strengen Bestimmungen waren vor
allem vor dem Hintergrund der Wirtschaftskrise von
Unternehmen als (zu) starke Belastung kritisiert worden.
Die Anderungen betreffen im Wesentlichen die Ver-
lustabzugsbeschrankung des §8c KStG bei Umstruk-
turierungen von Beteiligungsstrukturen sowie die Be-
stimmungen zum Abzug von Zinsaufwendungen nach
§4h EStG (Zinsschranke). Eine Entscharfung dieser
Regelungen ist durch das Wachstumsbeschleunigungs-
gesetz eingefiihrt worden.

4, Umsatzsteuer

Zum 01. Januar 2010 treten wesentliche Neuerungen
im Umsatzsteuerrecht in Kraft. Grundlage ist das Mehr-
wertsteuer-Paket der EU. Neben der Neuausrichtung
des Ortes der sonstigen Leistungen werden u.a. auch
die Angabepflichten bei der Zusammenfassenden Mel-
dung deutlich erweitert:
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a) Ort der sonstigen Leistungen:

Da sich der Anfall von in- oder auslandischer Umsatz-
steuer nach dem Leistungsort bestimmt, ist dessen zu-
treffende Festlegung fiir Unternehmen von entschei-
dender Bedeutung. Der Ort der sonstigen Leistung
richtet sich in Abhdngigkeit vom Leistungsempfanger
ab 2010 nach folgenden Grundregeln:

® Sonstige Leistungen, die an einen Unternehmer fiir
dessen Unternehmen erbracht werden, werden grund-
satzlich an dem Ort ausgefiihrt, an dem der Empfanger
sein Unternehmen betreibt (Empfangerortprinzip).

® Sonstige Leitungen an private Endverbraucher wer-
den grundsatzlich wie bisher an dem Ort erbracht, von
dem aus der leistenden Unternehmer sein Unternehmen
betreibt (Unternehmersitzprinzip).

Von der Grundregel gibt es zahlreiche Ausnahmen, die
im Wesentlichen Grundstiicksumsatze, Vermietungs-
umsatze, Vermittlungsleistungen sowie Kataloglei-
stungen betreffen.

b) Zusammenfassende Meldungen (ZM)

Ab dem 01. Januar 2010 miissen sonstige Leistungen
mit Auslandsbezug auch in die ZM aufgenommen wer-
den, in der bisher nur innergemeinschaftliche Liefe-
rungen gemeldet werden mussen.

c) Vorsteuervergiitungsverfahren

Die Vorsteuerverglitungsantrage sind kiinftig liber das
elektronische Portal des Anséssigkeitsstaates (Bundes-
zentralamt flir Steuern) zu stellen; die Antragsfrist
wurde auf neun Monate verlangert. Nach Ablauf der
Erstattungsfrist von vier Monaten und zehn Tagen,
erfolgt eine Verzinsung des zu vergiitenden Betrages.
Durch die elektronische Antragstellung ist das Verfah-
ren deutlich vereinfacht worden.

1. Faktorverfahren beim Lohnsteuerabzug
fiir Ehegatten

Anstelle der Lohnsteuerklassenkombinationen IV/IV
und llII/V kénnen verheiratete Arbeitnehmer auf ge-
meinsamen Antrag erstmals fiir den Lohnsteuerabzug
die Steuerklassenkombination IV (Faktor)/IV (Faktor)
wahlen. Dadurch tritt die steuermindernde Wirkung des
Splittingverfahrens bereits beim monatlichen Lohn-
steuerabzug ein; mit der Folge, dass im Rahmen der

Heft 10 22010

Bizz Guide

endgiiltigen Steuerfestsetzung nur noch mit geringen
Nachforderungen seitens des Finanzamtes zu rechnen
sein wird. Interessant ist das Faktorverfahren fiir Ehe-
gatten mit unterschiedlichen Einkommen.

2. Erweiterter steuerlicher Abzug von
Krankenversicherungsbeitragen

Durch die Neuregelungen des Birgerentlastungs-
gesetzes werden Beitrdge zur Kranken- und Pflege-
versicherung sowie Aufwendungen fiir sonstige Vor-
sorgeaufwendungen steuerlich starker berlicksichtigt,
da die Abzugsvolumina (H6chstbetrdge) auf bis zu
2.800 EUR erhoht werden. Steuerlich sind somit min-
destens die Beitrage fir eine Basiskranken- und Pflege-
pflichtversicherung als Sonderausgabe anzusetzen.

3. Erhohung des Grundfreibetrags

Der Grundfreibetrag wird ab dem 01. Januar 2010 von
bislang 7.834 auf 8.004 EUR fiir Alleinstehende und
von 15.669 EUR auf 16.009 EUR fiir Ehepaare ange-
hoben. Beim Steuertarif tritt eine Absenkung des Ein-
gangssteuersatzes auf 14 Prozent sowie eine Anhebung
der Ubrigen Tarifeckwerte um 330 EUR ein.

4. Entlastung und Forderung von
Familien mit Kindern

Ab 01. Januar 2010 werden die Kinderfreibetrage fir
jedes Kind von 6.024 EUR auf 7.008 EUR angehoben.
Zugleich wird das Kindergeld fiir jedes Kind um 20 EUR
erhoht.

Zusammenfassend kann  festgehal-

ten werden, dass zum 01. Januar 2010
spiirbare Erleichterungen fiir Unternehmen und Biirger
eingeflihrt wurden. Gleichzeitig besteht auf Grund der
finanziellen Situation von Bundes- und Landeshaushal-
ten jedoch die Sorge, dass der Staat sein dramatisches
Defizit zukiinftig auch wieder durch Einnahmenstei-
gerungen (folglich SteuererhGhungen) zu bekdmpfen
versuchen wird. Gerade Selbststindigen und mittel-
standischen Unternehmern ist daher zu empfehlen,
durch konsequente Uberpriifung und Anpassung ihrer
Geschaftstatigkeit rechtzeitig auf die stetigen Wand-
lungen des Steuerrechts zu reagieren.
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Lebensversicherungen

Analysegestiitztes Risikomanagement

Unterstiitzung fiir den Mittelstand

Dirk Klein,
Betriebswirt bAV (FH),
Niirnberger Lebensversicherung AG

N

‘B etriebliche Versorgungslésungen sind heute in
vielen mittelstdndischen Unternehmen anzutref-
fen. Dies kdnnen vereinzelte Direktversicherungen bei
kleineren Gewerbebetrieben oder komplexe Versor-
gungswerke fir die Arbeitnehmer mittlerer und groBer
Unternehmen, aber auch unmittelbare Pensionszusagen
zugunsten von (Gesellschafter-) Geschéftsfiihrern sein.
In der Praxis spielen diese betrieblichen Versorgungslo-
sungen im betrieblichen Risikomanagement eine eher
untergeordnete Rolle, obwohl erhebliche rechtliche und
betriebswirtschaftliche Risiken drohen.

Entgeltumwandlung: Sinnvolle Versorgungs-
16sung mit beherrschbarem Haftungsrisiko

Die Kiirzungen der gesetzlichen Renten haben dazu ge-
fihrt, dass die betriebliche Altersversorgung (bAV) von
immer mehr Arbeitnehmern genutzt wird. Nicht zuletzt
ist diese Entwicklung auf den seit 2002 bestehenden
Rechtsanspruch auf Entgeltumwandlung zuriickzufih-
ren. Die arbeitsrechtliche Relevanz wird jedoch oftmals
straflich unterschatzt, obwohl das Arbeitsrecht den Ar-
beitgeber ausdriicklich zur Erfiillung der zugesagten
Leistungen auch bei der Entgeltumwandlung verpflichtet
(8 1 Betriebsrentengesetz).

Von Seiten der Berater werden Haftungsrisiken haufig
aus einer generellen Informationspflicht des Arbeitgebers
abgeleitet. Eine derartige Pflicht wird durch das BetrAVG
aber gerade nicht normiert. Allerdings mussen im Rahmen
des §4a BetrAVG bestimmte Auskiinfte sogar schriftlich
erteilt werden. Ob darliber hinaus Aufklarungspflichten
z.B. nach dem Grundsatz von Treu und Glauben bestehen,
ist weiterhin ungeklart. Beachtenswert sind aber die zu-
nehmenden Informationspflichten in einzelnen Tarifver-
tragen (z.B. fiir bestimmte Heilberufe).
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Weitaus gravierender sind dagegen die Folgen einer Un-
gleichbehandlung einzelner Arbeitnehmer. Fanden in
der Vergangenheit Vortragsveranstaltungen oder Bera-
tungen statt und wurde diese Qualitdt der Information
bei neueingestellten Arbeitnehmern nicht aufrechter-
halten, liegt eine arbeitsrechtliche Ungleichbehandlung
vor. Bei Eintritt eines Versorgungsschadens (z.B. bei
unzureichender Altersversorgung) hat der Arbeitgeber
den Arbeitnehmer dann so zu stellen, wie er bei richtiger
Information gestanden hatte. Inwieweit eine Schaden-
ersatzpflicht vorliegt richtet sich dabei nach §280 Biir-
gerliches Gesetzbuch. In einschlagigen Urteilen betrug
der Schadenersatz bis zu 30.000 EUR fiir den einzelnen
Arbeitnehmer.

Auch Kongruenzstorungen, also das Auseinanderfallen
von Versorgungsversprechen und versicherter Leistung,
stellen ein potentielles Risiko dar. Fehlerhafte Bera-
tungsgesprache oder falsch gewahlte arbeitsrechtliche
Formulierungen kdnnen schnell zu einer unerwiinschten
Leistungsverpflichtung fiihren. Reicht dann die Leistung
des Versicherungsunternehmens im Versorgungsfall
nicht aus, haftet der Arbeitgeber fiir die entstandene
Unterdeckung.

Ein Augenmerk sollte der Arbeitgeber auch auf die 2007
eingefiihrten Aufzeichnungs- und Dokumentations-
pflichten richten. S@mtliche vertraglichen Vereinba-
rungen zur bAV miissen fiir bestehende Vertrage per
31. Dezember 2004 und fir Neuzusagen ab Beginn
schriftlich dokumentiert sein. Eine fehlerhafte Doku-
mentation kann sowohl in der Ansparphase als auch im
Leistungsfall zu einer Nichtanerkennung etwaiger Steuer-
und Sozialabgabenbegiinstigungen flihren - mit den
entsprechenden Ersatzpflichten fiir den Arbeitgeber.

Unternehmerziel Haftungsminimierung

Unternehmerisches Handeln ist stets geprdgt durch ein
bestimmtes MaB3 an unternehmerischem Risiko. Aller-
dings wird jeder Unternehmer sein Mdglichstes tun, Ri-
siken zu erkennen und zu neutralisieren. Die Minimierung
von Haftungsrisiken ist daher ein wichtiger Bestandteil
des betrieblichen Risikomanagements.
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Lebensversicherungen

mit dem bAV-Navigator

Im Rahmen der bAV sind dabei verbindlich definierte be-
triebliche Rahmenbedingungen, eine strukturierte Um-
setzung und eine vollstandige Dokumentation der Mit-
arbeiterberatungen die Grundvoraussetzungen fiir den
Schutz vor unangenehmen Uberraschungen. Allerdings
verfligen Unternehmer oder Personalverantwortliche
oftmals nicht tber die haftungs- und entscheidungsrele-
vanten Informationen zur bAV.

Analysegestiitztes Risikomanagement
mit dem bAV-Navigator

Hier bietet die Nirnberger Unternehmern wie Beratern
seit 2010 eine intelligente Losung: den bAV-Navigator.
Dieser liefert eine qualifizierte, produktneutrale Ent-
scheidungsgrundlage fiir die Einfiihrung und / oder Uber-
priifung bestehender betrieblicher Versorgungslésungen.

Risikomanagement fiir Unternehmer

Diese neuartige bAV-Expertise basiert auf einer umfas-
senden Erfassung und Analyse aller relevanten Infor-
mationen und betrieblichen Rahmenbedingungen und
berticksichtigt insbesondere auch die unternehmensin-
dividuellen Ziele und Wiinsche des Kunden. Die Ergeb-
nisse werden dabei produktneutral ausgewertet sowie
anschaulich begriindet und erldutert. Der bAV-Navigator
bietet aber auch dem Berater groBe Vorteile. Die Bera-
tungsleistung wird durch die qualifizierte Aufbereitung
aufgewertet und die Beraterhaftung durch die erwei-
terte Dokumentation begrenzt.

Unsere Unterstiitzung fiir Sie

Um lhnen die Kundenansprache zu erleichtern, steht ein
praktischer Selbst-Check zur bAV fiir Unternehmer zur
Verfligung. Testen Sie sich doch gleich einmal selbst.

Weitere Informationen zur Anwendung und aktive Unterstiitzung
vor Ort erhalten Sie durch Thomas Potthoff (0251-509244 o.
0151-53841215) und Dirk Klein (0251-509243 0. 0151-12136334).

Bisherige Handhabung der betrieblichen Altersversorgung

Jeder Arbeitnehmer hat einen Rechtsanspruch auf die Entgeltumwandlung.
Den Versicherungsberater und das Versicherungsunternehmen darf der

Arbeitnehmer daher selbst bestimmen.

Ein neuer Mitarbeiter mochte eine bereits bestehende Direktversicherung
seines vorherigen Arbeitgebers bei lhnen fortfiihren. Stimmen Sie zu?

In der Vergangenheit haben bereits Beratungen stattgefunden bzw. wurden
Informationsveranstaltungen zur betrieblichen Altersversorgung durchgefiihrt.

Ja Nein

O
X [
OX

Neue Mitarbeiter werden bei Einstellung zwingend beraten bzw. informiert.

Inhalt und Umfang jeder Mitarbeiterinformation bzw. —beratung werden im
Vorfeld immer ausdriicklich mit lhnen vereinbart.

X O

Eine schriftliche Dokumentation fiir die Personalunterlagen tiber die Information |:|
bzw. Beratung des einzelnen Arbeitnehmers liegt fiir simtliche Mitarbeiter vor.

Wenn Sie mindestens eine der Fragen wie markiert beantwortet haben, kann das bedeuten,
dass potentielle Haftungsrisiken nicht bekannt sind oder unterschatzt werden.
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[pma:] prisentiert:

Das neue Infosystem

Beate Schlichting, [pma:] Redakteurin

Seit dem 2. Februar dieses Jahres
ist das neue Infosystem online.
Sie haben sicher schon festge-
stellt, dass wir viele lhrer Anre-
gungen umgesetzt haben. Wie
gefdllt lhnen das ,neue Kleid" des Infosystems? Das
Screen-Design entspricht nun auch unserem AufBen-

auftritt und soll dazu beitragen, Optik und Struktur in
Einklang zu bringen. Natiirlich haben wir uns nicht da-
mit zufrieden gegeben, das System neu einzukleiden.
Die Volltextsuche ist verbessert, und Sie konnen lhre
Suche liber die optionalen Felder noch weiter eingren-
zen. Die Suche zeigt das System immer auf der Start-
seite (Home) an.

Farinerservice

S

Fa

Home  Hilfe

PsC-Code:[”  [Gol

Yolltextsuche:
Gesellschaft:

Produkt:
[alle]
Sparte:
[alle]
Medientyp:
[alle]
Beratungsthema:

(alle]

Produkte

neue Artikel der letzten 14 Tage:

Impressum Sitemap Favoriten

s TR

- .

Gesellschaften @ Beratung pma intern

KA sonstige

| 04.02.2010
LI 04.02.2010
:-Codes i Team LY 05.02.2010
05.02.2010
05.02.2010
ite  05.02.2010
08.02.2010

29.01.2010

Sie finden auch vollig neue Seiten im Infosystem: Die
Gesellschaftsseiten z.B. fiihren lber eine alphabetische
Sortierung direkt zu allen wichtigen Informationen zur
Gesellschaft und deren Produkten und verfiigbaren Ta-
rifen (Screenshot oben). Oder Sie wahlen den Weg liber
den Reiter Produkte. Dort finden Sie in den Unterseiten
gesellschaftslibergreifend Informationen und Inhalte
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zu den jeweiligen Produkten. Gleich darunter greifen
Sie wiederum auf die entsprechenden Tarife zu. AuBBer-
dem haben wir fiir Sie die Seite Beratung zusammen-
gestellt. Dort finden Sie zum Beispiel Themen, die lhnen
helfen sollen, zielgerichtet Produkte fiir Ihre Kunden zu
finden. Oder Marketingmaterialien und juristische The-
men fir |hr Unternehmen.
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Auf fast allen Seiten finden Sie in einem gesonderten
Feld vier Reiter. Mit Klick auf den jeweiligen Reiter
zeigt lhnen das System Artikel und Downloads an. So
behalten Sie den Uberblick iiber die tausende Artikel
und Downloads, die wir fiir Sie bereitstellen.

Informationen:

Prasentation/Broschire/Videa
Produktinfo/antrag/VVG

Rechner/Tool/Arbeits

Presse/sonstiges

DWS RiesterRente Prermiurn - viele wichtige Infos
01.02.2010

Versicherungen klipp + klar: Broschiirenreihe fiir Partner
Ihre Kunden
27.01.2010

Ihre Kunden
27.01.2010

Der Geschmack lhrer Kunden kann sich

andern - unser flexibler Gesundheitstarif

MediVita auch.
Sie michten Ihren Kunden einen Gesundheitsschutz anbieten, der sich
flexibel an ihre Lebenssituation und Bedirfnisse anpasst

gesund Leben belahnt? Dann haben wir mit MediVita die richtige Losung.

4 Flexibles Baukastenprinzip
i Flexible Arztwahl

A4 Flexible Beitrige

Weitere Informationen:
Maklerdirektion Nationales
key Account Management
Thomas Ramscheid

E-Mail

Internet www, makler.gothaer.de

Wirmachen das.
thomas_mamscheid@@gothaerde

und zudem

Gothaer

[pma:intern]

Durch die neue Struktur mussten auch altbekann-
te Inhalte umziehen. So finden Sie den Absprung zu
[my.pma 2.0] jetzt oben links auf der Startseite des
Partner-Infosystems. Auch Quick-View und Ovis sind
jetzt in [my.pma 2.0] angelegt. Softfair-Berechnung ist
ebenfalls in [my.pma 2.0] und dort unter dem jewei-
ligen Kunden angesiedelt.

FAZI Unser Ziel, ein ansprechendes und tiber-

sichtliches, gut strukturiertes System zu
bauen, haben wir unserer Meinung nach erreicht. Was
nicht heilt, dass alles fertig ist. Einige Bereiche wollen
wir weiter ausbauen, hier und da feilen wir noch an der
perfekten Prasentation. Auch die Aufrdumarbeiten bei
den Artikeln und Downloads gehen weiter.

Wir bitten um |hr Verstandnis, dass noch nicht alles
so aufgeraumt ist, wie es sein sollte. Wir arbeiten mit
Hochdruck daran. Wir freuen uns natiirlich auch wei-
terhin auf lhre Kritik und lhre Anregungen.+v/
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Sachversicherungen

Arztliche Hausbesuche und Notdienste

i Annette Dorr,
Expertin fiir Heilwesen-Haftpflicht,
HDI-Gerling Firmen und Privat
Versicherung AG

TN

ei arztlichen Hausbesuchen und Notdiensten kann der

behandelnde Arzt leicht in eine Haftungsfalle schlit-
tern. Denn bei Hausbesuchen und Notdiensten sind Arzte
regelmaBig mit einer erschwerten Ausgangslage konfron-
tiert. Oft kennen sie die Patienten nicht, sie bekommen
nur unvollstandige oder fehlerhafte Informationen zur
Krankengeschichte, ihnen stehen die technischen Még-
lichkeiten der Praxis nicht zur Verfligung und schlieBlich
miissen sie oft gegen Patienten und deren Familien an-
kdmpfen, wenn es an Wochenenden um eine Einweisung
ins Krankenhaus geht. Ein Beispiel aus der Praxis mag dies
erldutern:

Krankheitsverlauf gestaltet sich nun duBerst
kompliziert und fiihrt zur Berufsunfihigkeit
des Patienten. Die Folge: In diesem Fall hat
das Gericht eine Haftung des Arztes abge-

Der Hausarzt wird wihrend des kassendrzt-
lichen Bereitschaftsdienstes um einen Haus-
besuch gebeten, weil ein Patient iiber erheb-
liche Schmerzen im Unterbauch klagt. Ein
Praxisvertreter, der seinen niedergelassenen
Kollegen wiihrend des Urlaubs vertreten hat,
untersucht den Patienten, kann aber keine si-
cheren Anzeichen fiir eine Blinddarmentziin-
dung feststellen, diese allerdings auch nicht
endgiiltig ausschlieBen. Die dringend ange-
ratene Krankenhauseinweisung wird vom
Patienten jedoch abgelehnt. In diesem Fall
allerdings dokumentiert der Praxisvertreter
sowohl seine Untersuchungsergebnisse als
auch seine Empfehlung und die Weigerung
im Notfallschein und lisst dies vom Patienten
gegenzeichnen.

Drei Tage spiiter begibt sich der Patient we-
gen des sich dramatisch verschlechternden
Krankheitszustandes doch ins Kranken-
haus. Hier wird eine perforierte Appendizi-
tis (Blinddarmdurchbruch) festgestellt. Der

[partner:] Das Magazin fiir Partner der [pma:]

lehnt, da aufgrund der ausfiihrlichen Do-
kumentation belegt werden konnte, dass ein
Versdumnis des Arztes nicht vorlag.

Erschwerte Ausgangslage bei Notdiensten

Die Rechtsprechung stellt sehr hohe Anforderungen an die
Verhaltensweise des Arztes und fordert, dass der Patient
stationar eingewiesen werden muss, wenn ein drama-
tisches Krankheitsbild nicht mit letzter Sicherheit ausge-
schlossen werden kann. Eine Haftung wegen fehlerhafter
Diagnose oder unterlassener Einweisung kann spater nur
dann abgewiesen werden, wenn entweder die Einweisung
veranlasst und tiberwacht wird oder die (hdufig anzutref-
fende) Weigerung des Patienten, sich in ein Krankenhaus
einweisen zu lassen, entsprechend dokumentiert ist. Der
Patient muss in diesem Fall eindringlich auf mdgliche
Konsequenzen einer Weigerung hingewiesen werden, ins-
besondere bei drohender Lebensgefahr.

Haftungsanspriiche wegen eines Schadenfalls, der bei
einem Hausbesuch oder im Notdienst passiert ist, sind
von einer Berufshaftpflichtversicherung gedeckt. Auch die
Abwehr unberechtigter Anspriiche ist hierbei die Aufgabe
des Berufshaftpflichtversicherers.v’
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Es warten attraktive Steuervorteile auf lhre
Klienten: Bis zu 40 % ,zahlt" Vater Staat 2010

bei den Beitragen dazu!

Barmenia Krankenversicherung a. G.
Partnervertrieb

Kronprinzenallee 12-18

42094 Wuppertal

Barmenia

Versicherungen

AZ 036

Sicher in die
Zukunft!

B Ihre Klienten haben klare Vorstellungen von einem optimalen
Versicherungsschutz und machten ganz individuell entscheiden,
welche Leistungen fiir sie wichtig sind:

easys‘ﬁex - die innovative, moderne private
Krankenversicherung!

Ihre Klienten haben die freie Wahl ...
- easyzflexstart

- easyZflexdent

» easyzflexcinic

* Ed 5}’:: flexcomfort

Mit den Easy::ﬁEx-Tarifen bieten Sie Ihren Klienten Ldsungen
auf modernem Miveau.

Inre Klienten entscheiden sich z. B. fiir den €asyZflexstart -Tarif,
aber die Anspriiche wachsen? Kein Problem! Mach 3 bis 5 Jahren
konnen sie ohne ermneute Gesundheitspriifung in einen leistungsstar-
keren Tarif wechseln.

0 Und damit Ihre Klienten auch als gesetzlich Krankenversicherte bei
vielen Behandlungen Privatpatient beim Zahnarzt sind:

ZGPlus — der neue, leistungsstarke Zahntarif der Barmenia:

Er leistet u. a. fir:

» Zahnersatz (ginschlieBlich Implantaten)

* Inlays

» Kunststofffullungen NEU

* Wurzel- und Parodontosebehandlungen NEU

» Akupunktur bei Schmerztherapie und Anasthesie NEU

* Zahnprophylaxe (z. B. professionelle Zahnreinigung) NEU

Lassen Sie uns dariiber reden:

0202-4 383648

www.maklerservice.de



Lebensversicherungen

Geht nicht — gibt’s nicht: Dialog jetzt auch
mit Erwerbsunfahigkeitsversicherung

Dietmar Heinrich,
Vertriebsdirektor,
Dialog Lebensversicherungs-AG

D ie Dialog, der fiihrende Spezialversicherer fiir bio-
metrische Risiken, erweitert ihr Produktspektrum.
Zusatzlich zu Risikolebensversicherungen und Berufsun-
fahigkeitsversicherungen bietet sie seit neuestem auch
Erwerbsunfahigkeitsversicherungen an - in Form einer
selbstidndigen Versicherung (SEU) oder einer Zusatzver-
sicherung (EUZ).

Sicherheit auch im Fall der Fille:
SEU-protect

Im Gegensatz zur Berufsunfahigkeit (BU) besteht bei
der Erwerbsunfahigkeit das durch Krankheit, Kérperver-
letzung oder Krafteverfall bedingte vollstandige Unver-
mdogen, durch Arbeit den Lebensunterhalt zu verdienen.
Der Gesetzgeber hat fiir diesen Fall der sogenannten
vollen Erwerbsminderung eine finanzielle Absicherung
vorgesehen, deren Hohe lediglich rund 30 Prozent des
sozialversicherungspflichtigen Einkommens betragt. Der
Sozialfall ist vorprogrammiert! Hilfe bietet hier die Er-
werbsunfahigkeitsversicherung SEU-protect der Dialog,
mit der der Versicherungsnehmer fiir den Fall der Fille
Vorsorge trifft. Voraussetzung fiir die Leistung ist, dass
der Versicherte nicht mehr als drei Stunden pro Tag einer
Erwerbstatigkeit nachgehen kann. Die Leistung gilt auch
im Falle der Pflegebediirftigkeit.

Problemloserqualititen

Dariiber hinaus gibt es Falle, in denen der Abschluss ei-
ner BU-Police nicht moglich ist oder aus anderen Griin-
den kaum infrage kommt:

e Der Beruf ist, z.B. wegen seines hohen Gefdhrdungs-
potenzials, nicht versicherbar.
® Es besteht eine gesundheitliche Vorbelastung.

22 [partner:] Das Magazin fiir Partner der [pma:]
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® Der Versicherungsnehmer ist in einer so hohen Berufs-
gruppe einzustufen, dass die BU-Pramie fiir ihn nicht
mehr erschwinglich ist.

® Der Versicherungsnehmer wiinscht lediglich eine
preiswerte Basisabsicherung.

Entsprechend dem Motto ,Geht nicht - gibt's nicht!”, hat
die Dialog auch fiir diese Falle mit ihrem neuen Produkt
uberzeugende Losungen entwickelt. Die Hirden fiir die
Versicherbarkeit des Einzelnen liegen tiefer als bei der
BU, nahezu jeder Beruf ist versicherbar. Die Basisabsi-
cherung ist so glinstig, dass sie sich jeder leisten kann.

Weitere Vorteile von SEU-protect sind die Nachversi-
cherungsgarantie ohne erneute Gesundheitspriifung,
die Mdglichkeit, eine Dynamik zum Ausgleich des Infla-
tionsrisikos zu vereinbaren, oder der Verzicht auf eine
Beitragserhéhung, wenn sich wahrend der Laufzeit das
personliche Risiko des Versicherten, z.B. durch Berufs-
wechsel, erhdht. Des Weiteren kdnnen wichtige Optionen
in die Police eingeschlossen werden. Sie betreffen u. a.
eine Rentendynamik im Leistungsfall oder eine Einmal-
hilfe als finanzielle Unterstlitzung in Hohe einer Jahres-
rente (wichtig z.B. beim behindertengerechten Umbau
der Wohnung).
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CEZP: 909% bei Zahnersatz

Unser neuer Profi
in Sachen Zahn-Erganzung

m Zahnersatz/lmplantate bis 90 %
fiir privatzahnirztliche Versorgung cinschlicBlich erforderlicher Funktionsdiagnostik
[ohne mindestens fiinfjihrige regelmilige Vorsorge zu 80 %),

= Attraktive-Zusatzleistungen
100 % fiir wesentliche Zahnhehandlungen wie Wurzelkanalbehandlungen, Parodontosehe-
handlungen, dentin-adhésive Fiillungen und 80 Euro pro Jahr und Person lir Zahnprophylaxe
[Professionelle Zahnreinigung.

= Top bei Preis/Leistung
Im Marktvergleich zeichnet sich der CEZP durch ein top Preis-/Leistungsverhiilinis aus.
Mann 30 Jahre: 17.85 Euro
Frau 30 Jahre: 22,12 Euro

Die
www.contactm.de Continentale
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Riickblick
[pma:] Jahresauftakttagung

Der perfekte

Marc Oehme,
partner:] Redaktionsleiter

Startschuss fur 2010

ie diesjahrige [pma:] Jahresauftakttagung 2010
D im Congress Centrum der Halle Miinsterland in

Miinster hat die Erwartungen der [pma:] mehr
als Ubertroffen. Hierbei wurden die zahlreichen Gaste
uber die vergangenen aber auch aktuellen Entwick-
lungen ihres Maklerpools informiert. Unterstiitzt durch
herausragende Referenten wurde den Teilnehmern ver-
deutlicht, dass sowohl die Beziehung zwischen Makler
und Kunde als auch Grundlagen der Unternehmensethik
immer wichtigere, aber sehr gerne vergessene Inhalte
der heutigen Vertriebswelt sind. ,Themen, die dem Un-
ternehmen [pma:] besonders am Herzen liegen”, so die
Geschaftsfiinrer Lambert Stegemann und J6rg Matheis.

«Wirsind ja ganz unter uns, also fiihlen Sie sich wohl." Mit
diesen offenen und herzlichen Worten begriiBte Lambert
Stegemann die liber 400 Makler, Gaste und Mitarbeiter
des Unternehmens und steigerte noch einmal die Neu-
gier auf die Jahresauftaktveranstaltung. Dabei betonte
Lambert Stegemann mehrfach, wie herausragend und
zufriedenstellend die vertrauensvolle Beziehungen zwi-
schen [pma:] und seinen Partnern in 2009 gewesen ist,
welche sich in der positiven Unternehmensentwicklung
widerspiegelt. Das zeigte dann auch das Assekurata-
Rating, dass [pma:] als ersten Pool mit der Bestnote Ex-
zellent auszeichnete. Wesentlich zum Erfolg des letz-
ten Jahres beigetragen hat hierbei der Zuwachs bei den

Anselm Bilgri schlug
den Bogen von der
Philosophie und Religion
zur Wirtschaft und Ge-

sellschaft. Dabei brachte
er den Tagungsgasten
das Fiihrungsverstandnis
der Gberraschend alltags-
tauglichen Ordensgrund-
satze der Benediktiner-
mdnche nahe.
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Vertriebs- uns Kooperationspartnern. So haben sich im
vergangenen Jahr mit 130 Neupartnern mehr als dop-
pelt so viele wie 2008 dazu entschieden, mit [pma:] zu-
sammenzuarbeiten. ,[pma:] sucht die Superstars und Sie
alle sind nicht nur Talente sondern Stars”, so der stolze
Lambert Stegemann. In diesem Jahr will [pma:] weitere
150 Superstars gewinnen. Hiermit peilt man eine weitere
Umsatzsteigerung von 20 Prozent an. Zudem sollen in
Zukunft durch einen spezifizierten Auswahlprozess noch
bessere Produkte aus dem Markt herausgefiltert wer-
den, wovon Makler und deren Kunden profitieren. Auch
bietet [pma:] eine neue eigene Produktlinie im Bereich
Sachversicherung an, die sich durch ihr hervorragendes
Preis-/Leistungsverhaltnis auszeichnet.

Um dieses Ziel zu erreichen, versprach dann auch Jorg
Matheis immer besseren Service und Vertriebsunterstiit-
zung. ,Dies war und ist ein Erfolgsfaktor von [pma:]",
erklarte Jorg Matheis. Ferner stellte er fest: ,So kann es
nur Ziel von [pma:] sein, das bereits sehr gut aufgestellte
Verwaltungsprogramm und Kundenmanagement-System
[my.pma 2.0] weiter auf eine optimale Zusammenarbeit
zwischen Partner und [pma:] mit Kunden und Produktge-
bern zu trimmen." Bereits jetzt werden angeschlossene
Partnerinnen und Partner der [pma:] durch exzellente
technische Einrichtungen unterstiitzt: Angefangen bei
Finanzplanersoftware, Sicherung und Verwaltung von
Daten, Informationssystemen, Newslettern bis zu den
derzeit in der Entwicklung befindlichen multimedialen
Anwendungen wie Pl-Letter und der firmeneigenen App
flir das iPhone. ,Und wir haben noch einige Projekte
in der Pipeline”, berichtete Jorg Matheis dem sichtlich
erfreuten Publikum. Lambert Stegemann

Heft 10 212010 [partner:] Das Magazin fir[iElsGS& S M IJuEH]
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Der aus New York
stammende ehemalige ‘.
Basketballprofi Stuart L

Truppner, Griinder und ', ™ }
Geschaftsfiihrer des 5. 0
Beratungsunternehmens '
Dauerhaft Erfolgreich,

stellte die Frage, warum

etwa zehn Prozent der

Vertriebsleute 90 Prozent

der Umsétze schreiben -

und das quer durch jede

Branche.

Seine Antwort: Die zehn

Prozent beherrschen ein

exzellentes Beziehungs-

management.

Wie wichtig im heutigen Vertriebsleben Kunden- und
Beziehungsmanagement bzw. Unternehmensethik ist,
wurde dem Publikum durch Vortrage des bekannten Ver-
triebsmanagers Stuart Truppner und des renommierten
Unternehmensberaters Anselm Bilgri offenbart. ,Die
Produkte sind eigentlich egal, es zdhlt nur die gute Be-
ziehung zum Kunden, um dauerhaft erfolgreich zu sein”,
machte Stuart Truppner deutlich. ,Der Kunde kauft nicht
das Produkt, der Kunde kauft Sie und lhre Beratung", er-
klarte der Vertriebsmanager. Dabei gab er den Zuhdrern
eine Vielzahl von Hinweisen, wie sich ein guter Berater
zukiinftig beim Thema Beziehungsmanagement noch
verbessern kann. Deutlich wurde dabei, dass das Thema
Empfehlungsmarketing ein fundamentales flir dauer-
haften Erfolg ist. ,Fragen Sie Ihren Kunden, warum er Sie
nicht weiterempfohlen hat, denn Sie haben doch gute
Arbeit geleistet, kontaktieren Sie Ihren Kunden zwei- bis
viermal im Jahr, bedanken Sie sich fiir Weiterempfeh-
lungen bei |hren Kunden und nutzen Sie die E-Mails
fur Ihr Empfehlungsmarketing”, so nur einige Tipps des
Erfolgstrainers.

26 [partner:] Das Magazin fiir Partner der [pma:]

)

Anselm Bilgri, 1986 bis 2004 Wirtschaftsleiter der Bene-
diktinerabtei St. Bonifaz in Miinchen und Andechs, lie
die begeisterten Zuhorer deutlich spiren, dass die 1.500
Jahre alten Regeln des Ordensgriinders Benedikt auch in
der heutigen Zeit noch Giiltigkeit besitzen. So sind ein
gut funktionierender Verband bzw. ein sich standig aus-
tauschendes Netzwerk Grundlagen fiir ethisches Handeln
im Rahmen eines Unternehmens. Handeln Unternehmen
ethisch, bedeutet dies dauerhaft Fortschritt und Erfolg -
fuir das Unternehmen und seine Partner.

Im Rahmen der Veranstaltung knipften die liber 400
Makler, Gaste und Mitarbeiter von [pma:] neue Kontakte,
pflegten interessante Gesprache und erkundigten sich
uber die zahlreichen Neuerungen und Entwicklungen im
Unternehmen. 46 Aussteller liber zwei Stockwerke ver-
teilt, informierten an ihren Stianden in der Messehalle
uber neue verbraucherorientierte Produkte. Wem die
Stande oder die vielen Meeting Points zur Netzwerkpfle-
ge nicht ausreichten, der konnte dieser im Rahmen der
angemessenen Abendveranstaltung nachkommen. Nach
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Matthias Rasche, [pma:] Teamleiter
HUKR /Sach, stellt das neue [pma:privat] vor.

[pma :] Partner David Du
I informiert sich tiber

den neuen Pl-Letter.

einem ausgiebigen Buffet, verziickte die Livemusik Band
Maraton die Gaste in eine akustische wie optische Zeit-
reise und lieB die tanzenden FiiBe erst spat in der Nacht
zur Ruhe kommen.

Ein neuer Besucher- und Ausstellerre-

kord bei der JAT sowie die zahlreichen
positiven Rickmeldungen der Teilnehmer beweisen,
dass sich auch diesmal die auBerordentlichen Miihen
des [pma:] Teams gelohnt haben. Fakten und Zahlen
zur Unternehmensentwicklung, die Ankiindigungen von
technischen und produktinnovativen Verbesserungen,
vertriebsunterstiitzende Vortrdge, netzwerkpflegende
Messegesprache und eine illustre Abendveranstaltung
ergaben zusammen einen perfekten Mix flir eine rundum . -
gelungene Veranstaltung. ,Wir sind sehr stolz auf unser 1 Jll il
Team und bedanken uns bei allen, die uns so zahlreich - L J
unterstiitzt haben. Die Veranstaltung war der perfekte .I
Startschuss fiir ein erfolgreiches [pma:] Jahr 2010", so . N PR -'
das Resiimee der beiden zufriedenen [pma:] Geschafts- [ 7] € 1T 15 | ] |
fiihrer Lambert Stegemann und Jorg Matheis. 3 =i ’

Jorg Matheis |

il
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Lebensversicherungen

Mehr
Umsatz
mit dem
autoMAXX
Beratungs-
konzept

Christian Schwarz,
Vertriebsdirektor,
Maklermanagement AG

28 [partner:] Das Magazin fiir Partner der [pma:]

it stdndig neuen Gesetzen stellt die Politik

die Versicherungsmakler vor groBe Heraus-
forderungen. Fast 90 Prozent der Makler beklagen,
dass birokratische Vorschriften den Vertriebsall-
tag erschweren. Das ergab die Maklertrendstudie
2009/2010, die im Auftrag der Maklermanagement AG
von der Beratungsgesellschaft Towers Perrin durchge-
fuhrt wurde. Die Maklermanagement AG unterstitzt
ihre Partner mit einem Dreiklang aus Produkten,
Service und Verkaufsunterstiitzung - kurz: PSV.

Beratung mit Konzept

Eines der zentralen Instrumente ist das anbieterunab-
hangige Beratungs- und Verkaufskonzept autoMAXX,
mit dem die Maklermanagement AG ihre Partner un-
terstiitzt. autoMAXX analysiert mit wenigen Daten den
Kundenbedarf. Alle drei Schichten der Altersvorsorge
einschlieBlich aller Férdermdglichkeiten werden durch-
leuchtet und ein Vorsorgeplan errechnet. Fiir die An-
tragstellung ist keine weitere Eingabe der Daten notig.

Das Konzept besticht durch das einfache Handling
und den neutralen Auftritt ohne Produktbranding. Drei
Schichten, zwei Unterschriften, ein Antrag, so lautet
die eingangige autoMAXX-Formel. Das Programm er-
mdoglicht dem Vermittler mit nur wenigen Eingaben,
die Anzahl der vermittelten Vertrage und durchschnitt-
lichen Bewertungssummen zu erhdhen.

Gezielt beraten

autoMAXX kann auch gezielt fiir die Beratung be-
stimmter Berufsgruppen eingesetzt werden. Freibe-
ruflich und selbststdndig Tatige konnen fiir Makler
zu einer interessanten Zielgruppe werden. Denn diese
Berufsgruppen sorgen sich immer mehr um ihre Alters-
vorsorge, wie Umfragen regelmaBig belegen. Spezielle
Beratungsansatze fiir diese Kunden liefert die Makler-
management AG im Rahmen ihres Unternehmerkon-
zeptes in Verbindung mit autoMAXX. Das Beratungstool
errechnet beispielsweise fiir einen verheirateten Unter-
nehmer, der 1.000 EUR monatlich in eine Basisrente
investiert, ganz unkompliziert eine durchschnittliche
Steuerersparnis von rund 200 EUR monatlich. Im ndch-
sten Schritt liefert autoMAXX Angebote, wie dieser
Forderbaustein in eine zusatzliche private Rente inve-
stiert werden kann.
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Hohe Flexibilitat

Auch die Produkte, die der Produktgeber Moneymaxx
fir den Maklervertrieb liber die Maklermanagement
AG anbietet, folgen dem ganzheitlichen Ansatz. Alle

drei Level der Rentenproduktfamilie Discover basieren autoMAXX-Formel:
auf einem vielseitigen Investmentkonzept, das neben .

einem breiten Fondsangebot und gemanagten Varian- Ein Antrag,

ten ebenfalls das Sicherheitsbedirfnis mit wahlbaren : .
Garantieniveaus bedient. Sicherheit bietet auch der im ZWel1 l%nterghnf‘ten,
Marktvergleich hohe garantierte Rentenfaktor (85 Pro- drei Schichten.

zent), der nicht verdndert werden kann. Denn Money-
maxx verzichtet auf eine Treuhdnderklausel.

Die Moneymaxx-Rente (Discover Level 3) ist auch in
der Rentenphase flexibel. Beispiel: Mit der Cash-Option
kann die bereits laufende Rente in einen Kapitalbetrag
umgewandelt werden. In puncto Risikoabsicherung
bieten die Moneymaxx-Produkte eine Beitragsbefrei-
ung in der Berufsunfahigkeits-Zusatzversicherung ohne
Gesundheitspriifung. Diese entfdllt auch bei der Pfle-
geoption, die zum Rentenbeginn ohne Warte- oder Ka-
renzzeit aktiviert werden kann. v/

Mehr als Rechtsschutz.
Mit M-Aktiv.

Wir sind far Sie aktiv und losen lhre
Probleme

Schnell und ginvermnehmiich. Ohne Stress
und Arger. Ohne Selbstbeteiligung.

it dem newen Tarif M-Akliv und der
auBergerichtlichen Konfliktlesung durch
Mediation. Damit Sie erst gar nicht vor

G!’:TIL;I'IL MUSSen

M-Aktiv ist mehr als reiner Kostenschutz
Mur bei der DEURAG — ist doch klar

DEURAG. So ist's Recht.

IR

DEURAG Deutsche Rechtsschutz-Versicharung A0 Ein Untermehmen dar
Abraham-Lincoln-Strafie 3 | D-65189 Wiesbaden | Telefon 0611 ¥71-0 | Info@deurag, de | www. deurag.de SIGNAL IDUMNA Gruppe



Bizz Guide

Stuart Truppner,

Geschaftsberater/ Mentaltrame?'
Dauerhaft Erfolgreich

-

Erfolgsrezept /
Selbst- und Bezie ungs/mana

D ie meisten Vertriebsleute kdnnen
recht gut verkaufen oder Neu-
kunden gewinnen. Das ist jedoch nur
eine Ausgangsbasis fiir dauerhaften
Erfolg, aber noch nicht der Weg dahin.
Der Weg fiihrt ausschlieBlich Gber den
Auf- und Ausbau und die langfristige
Pflege der besten Kundenbeziehungen.
Ein exzellentes und systematisches
Selbst- und Beziehungsmanagement
ist das wichtigste Erfolgsrezept.

Ein solches optimales Beziehungsma-
nagement umfasst alle Beziehungen
zu Menschen in lhrer Umgebung:
privat und geschaftlich, zu Kunden,
potenziellen Kunden, Kollegen und
Geschéaftspartnern. Die wichtigste
Beziehung aber ist die Beziehung zu
sich selbst. Nur wer sich selbst sehr
gut kennt und versteht, ehrlich zu
sich ist und sein Leben konsequent
und kontinuierlich in die eigenen
Hande nimmt, wird langfristig er-
folgreich sein und bleiben. Dies nen-
ne ich Selbstmanagement und es ist
untrennbar mit dem Beziehungsma-
nagement verbunden.

Selbstmanagement ist die Kunst, [hre
Ist-Situation permanent zu verbes-
sern. Arbeiten Sie an lhrer Einstellung,
Ihrer Denkweise und |hrem Verhalten.
GenieBen Sie lhr Leben und haben Sie
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SpalB3 an der Arbeit. Betreiben Sie ein
positives Veranderungsmanagement.
Machen Sie 2010 zu lhrem Erfolgs-
jahr: Viele potenzielle Kunden warten
auf Sie! Und ganz wichtig: pflegen
und stdrken Sie lhren starken Willen
zu gewinnen.

Dieser absolute Wille zu gewinnen
und stindig nach vorne zu gehen
zeichnet so gut wie alle erfolgreichen
Menschen aus, ob im Geschaft oder
im Sport. Es wird immer Gewinner
und Verlierer geben, das sind die
Gesetze der Marktwirtschaft. Diese
Gesetze arbeiten entweder fiir oder
gegen Sie - und Beziehungsmanage-
ment ist das absolute ,Grundgesetz
der Gewinner."

Richten Sie Ihr schriftliches Zielma-
nagement-System mit starkem Fo-
kus auf die wenigen, wesentlichen
Punkte, die Ihr Leben nach vorne brin-
gen. Sie selbst bestimmen, wie stark
Ihr geschaftlicher und personlicher
dauerhafter Erfolg ist. Wie viel Zeit
investieren Sie wochentlich in neue
und kreative Gedanken und ldeen
flir Ihr Geschaftsmodell? Stellen und
beantworten Sie sich diese Frage.
Wie im Sport, sollen Sie wodchent-
lich und konsequent zum Beispiel
Ihre Beratungsgesprache trainieren

[partner:] Das Magazin fiir Partner der [pma:]

und optimieren. Geschaftlich gesehen
muss der Schwerpunkt lhrer Arbeit auf
dem Kundenbeziehungsmanagement
liegen. Das Ziel ist die hochste Kun-
denloyalitat. lhre Kunden sollen Gber
eine sehr lange Zeit loyal bei Ihnen
bleiben, viele verschiedene Produkte
bei Ihnen abschlieBen und Sie, liebe
Berater, zudem zwei bis viermal pro
Jahr, jedes Jahr, weiterempfehlen -
und das Uber viele Jahre.

Dieses Ziel sollten librigens natiirlich
auch die Versicherer bei ihren Bezie-
hungen zu den Vermittlern verfolgen.
Gerade hier gibt es allerdings erheb-
liche Unterschiede. Langfristigkeit
und Nachhaltigkeit in der Zusam-
menarbeit, sowie ein steter Wille zur
Verbesserung zeichnet beispielsweise
Standard Life aus. Ein weit liberdurch-
schnittlicher Service oder auch ein
umfangreiches Schulungsangebot un-
terstiitzen Sie bei [hrem personlichen
positiven Verdnderungsmanagement.
Hier ist Standard Life zweifelsohne
dem Markt weit voraus.

Sicher ist, dass die Berater tiberdurch-
schnittlich profitieren, die ihren Kun-
den etwas Anderes, Besseres und Be-
sonderes bieten kdnnen. Und genau
hierzu tragt das Angebot von Standard
Life sehr stark bei. ¢
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1.000 Wiinsche, 5.
1 Losung: -

Tarif central.vario 4%

STE
NKEN-
ICHERUNG

Mit dem Bausteinsystem im Tarif central.vario stellen Sie fiir und mit Thren

. . . Gess sieger: Tarif

Kunden einen auf } ‘hneiderten Gesundheitsschutz zusammen. sesamisieger Ll .
central.vario (V3325z2)

Gerne informieren wir Sie auch }'.ni_'-r:-,'nf_fnn]i-:_'h!
Makler-Service-Center
der Central Krankenversicherung AG

Christian Bause &r Rﬂdiger Bunz
Londoner (

@ central




Lebensversicherungen

Skandia Teddy

Aus Kindergeld wird Vertriebserfolg!

. ¥, Schicihn - Private Versorigung
Thomas Wostmann,

m 18. Dezember 2009 hat der

Bundesrat das Wachstumsbe-
schleunigungsgesetz verabschiedet.
Das bedeutet fiir Familien: Je Kind
20 EUR mehr Kindergeld. Und das
bedeutet fir Sie: Ein groBBes Poten-
tial fur einen erfolgreichen Start ins
neue Geschaftsjahr.

Um Eltern aktuell den Einstieg in
die Vorsorge fiir ihre Kinder zu er-
leichtern wird Skandia Teddy fiir

Senior-Regionalvertriebsdirektor,
Skandia Lebensversicherung AG

2010 (Unterschriftsdatum) schon ab
einem monatlichen Beitrag von 20
EUR angeboten. So kdnnen Eltern
ganz einfach mit den geschenkten
20 EUR Kindergeld eine Vorsorge fiir
ihre Kinder aufbauen.

Nutzen Sie die aktuelle Kinder-
gelderhdhung als Erfolg verspre-
chenden Beratungsansatz. Zogern
Sie nicht und Uberzeugen Sie noch
heute vorausschauende Eltern von

Neuabschliisse bis zum 31. Marz Skandia Teddy! +

Skandia Teddy ist eine private fondsgebundene Vorsorgeldsung mit
regelmaBiger Beitragszahlung.

Vorteile

Frithzeitig  Mit regelmaBigen, kleinen Beitrdgen langfristig ein
Vermdgen aufbauen

Clever Den lukrativen Zinseszinseffekt tber viele Jahre nutzen
und so zusatzliches Kapital schaffen

Vorsorglich  Erste Wiinsche spielend erfiillen kénnen und Unab-
hangigkeit ermdglich

Essentiell Durch eine ausgezeichnete Ausbildung und Qualifikation
eine erfolgreiche Zukunft sichern

Flexibel Geldgeschenke sinnvoll als Zuzahlungen nutzen,
Beitragspausen und Entnahmen (durch Teilkiindigung)
je nach individuellem Bedarf mdglich

Verniinftig  Das Kind kann die fondsgebundene Rentenversicherung

mit Volljahrigkeit libernehmen und eine Basis fir
spatere private Vorsorge legen
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2, Schichi - Geftirderic Zusatzversorgung

1. Schicht - Basisrersorgung

Kleine Beirriige - GroBle Wirkung

- FHIOWN)

IR

LT
W.687

ik

14 10 6
Jahre  Juhre Jihre

100 EUR monatlich fiir einen Jungen von
Geburt an bis zum 67. Lebensjahr nach
Tarif Skandia Teddy SFRO8-Z mit hy-
pothetischer jihrlicher Wertentwicklung
von 6 Prozent p.a. Die zugrunde gelegte
Wertentwicklung der Investmentfonds-
anteile erlaubt keine Riickschliisse auf
tatsichliche Wertentwicklung. Die Wer-
te kdnnen hoher oder geringer ausfallen.
Eine Garantie auf kiinftige Wertentwick-
lungen und Leistungen kann nicht gege-
ben werden.

Mehr Informationen finden Sie unter
www.skandia.de/teddy oder rufen Sie
Ihren Skandia Ansprechpartner, Thomas
Wadstmann, gern unter folgender Ruf-
nummer an: 0175-5748025.
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[pma:] kulinarisch

aenau wie die ,westfalische Ananas" (Steckriiben)
gibt es noch ein anderes, sehr leckeres Saisongemiise:
Der ,Winterspargel”, eine charmante Umschreibung fiir
die Schwarzwurzel, deren Zubereitung gar nicht so viel
Arbeit macht, wie manche Leute meinen.

Winterspargel ...

1 kg frische Schwarzwurzeln

Zubereitun
9 1 Zitrone (unbehandelt)

Die Schwarzwurzel schilen (am besten mit Einmalhand- 4 Orange
schuhen) und dann sofort in kaltes Zitronenwasser le- 1 EL Akazienhoni
. . g
gen. Abtropfen lassen und anschlieBend in sprudelndem .
Salzwasser al dente kochen. In einer tiefen Pfanne den 1 Glas weiBer Sherry
Honig leicht karamellisieren, Sherry oder WeiBwein zu- oder trockener Wein
geben und zur Hilfte einkochen lassen. Danach Briihe "2 Tasse Hihnerbriihe
und Orangensaft angieBen, das Gemiise unterheben und 1 E| Senf
bei mittlerer Hitze langsam garen. Mit Zitronenabrieb,
Pfeffer, Salz, Senf und Thymianblattchen wiirzen, But- ] )
terflockchen und gehackte Petersilie dazugeben. Dazu J& 3-4Zweige Thymian
passen am besten Salzkartoffeln und kurz gebratenes und Petersilie
Fleisch wie z.B. ein Hihnchenschnitzel. Pfeffer und Salz

1 EL kalte Butter

Viel SpafB beim Nachkochen und
guten Appetit wiinschen Rosi de
Vries und Dietmar Doktor.

2008er Burkheimer Feuerberg Spat-
burgunder WeiBherbst Kabinett trocken
Weingut Bercher, 8,50 EUR

Elegante Fruchtnoten nach Quitte, Himbeere und Johannisbeergelée, auch
leichte Karamell- sowie pflanzliche Nuancen. Milder Charakter am Gaumen.
WeiBburgunder - Chardonnay Aufwind Pfalz 2008

Weingut Hensel, 7,80 EUR

WeiBes Burgundercuvée mit zarten floralen Noten des WeiBburgunders.
Perfekt ausgewogene SiiBe-S3ure-Balance.

Weinempfehlung von Miinsters Weinkontor, Biederlackweg 5a, 48167 Miinster, www.muenstersweinkontor.de
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Krankenversicherungen

Mit dem central.vario auf der Uberholspur

Dr. Karsten Eichmann,
Vertriebsvorstand,
Central Krankenversicherung a.G.

A m 01. Juli 2009 hat die Central mit dem central.
vario eine neue Vollversicherung eingefihrt. Das
Besondere: Der central.vario funktioniert nach dem
Bausteinsystem. Damit kombinieren |hre Kunden die
verschiedenen Leistungsbausteine ganz nach ihren
Wiinschen. So entsteht ein bedarfsorientierter Kran-
kenversicherungsschutz nach eigenem Interesse. Legt
der Versicherte zum Beispiel Wert auf erstklassige
Leistungen? Wiinscht er sich eine Krankenversicherung
zu einem besonders glinstigen Beitrag? Oder interes-
siert er sich flr den Gesundheitsschutz mit Geld-zu-
rick-Garantie bei Leistungsfreiheit? Was lhr Kunde fir
Absicherungsvorstellungen sucht, mit dem central.va-
rio bieten wir ihm die entsprechende Losung!

Mit 48 unterschiedlichen Preis-Leistungs-Kombinati-
onen bietet der central.vario das flexibelste Tarifsystem
am Markt der privaten Krankenversicherungen (PKV). Wie
einfach das funktioniert, verdeutlicht der speziell dafiir
entwickelte Tarif-Konfigurator: Er erlaubt es dem Nutzer
selbststandig online unter www.central.de, Schritt fiir
Schritt den individuell passenden Versicherungsschutz
zusammenzubauen. So lassen sich als Grundlage fiir ein
ausfuihrliches Beratungsgesprach ganz einfach verschie-
dene Varianten durchspielen, Detailinfos abfragen und
Zusatzbausteine auswahlen.

Daher ist es kein Wunder, dass die neue modulare Ta-
rifwelt der Central Krankenversicherung Kunden, Ver-
triebspartner und Fachwelt gleichermaBen begeistert.
Nur sechs Monate nach dem offiziellen Start des central.
vario konnten bereits liber 62.000 Kunden fiir den neu-
en Vollversicherungstarif gewonnen werden. In allen vier
Vertriebswegen hat der central.vario die Erwartungen
ubertroffen. In Zahlen bedeutet dies 76 Prozent des ge-
samten Neugeschafts der Central Krankenversicherung
bzw. ein Jahressollbeitrag von tber 186 Mio. EUR. Dass
mit dem central.vario ein solcher Bilderbuchstart gelang,
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ist auch dem optimalen Zusammenspiel zwischen der
Central und ihren starken Vertrieben und Vertriebspart-
nern zu verdanken. Sie waren in jeder Phase der Tari-
fentwicklung eingebunden und haben so ihr wertvolles
Know-how eingebracht.

Der Erfolg des central.vario wird jedoch nicht nur durch
den hohen Kundenzuspruch und die positiven Riickmel-
dungen aus allen Central Vertriebswegen belegt. Nur drei
Monate nach seiner Markteinflihrung zeichnete das Fi-
nanzmagazin Focus-Money gemeinsam mit der Rating-
Agentur Franke & Bornberg den central.vario bei einem
Vergleich von 19 PKV-Angeboten zum Testsieger im Be-
reich Klassik-Tarife aus. Die Central bietet nach Einschat-
zung der Experten bereits im glinstigen Preissegment
Eco eine ,Versorgung, die keinesfalls selbstverstandlich
ist im Markt - und teils sogar tber den Leistungen ei-
niger Wettbewerber mit weit teureren Tarifen liegt."
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skandia:

Mehr Erfolg durch die Kindergelderhohung

MNutzen Sie die aktuelle Kindergelderhdhung von 20 Euro pro Kind fir lhren Vertriebserfalg,
Unterstiitzen Sie Eltern dabei, die Zukunft ihrer Kinder finanziell abzusichern und die bestehende
Vorsorge weiter auszubauen. Und alle Eltern, die mit der Vorsorge fir ibr Kind starten michten,

kiinnen das jetzt quasi zum Nulltarif. Denn bis zum 31, Marz kann Skandia Teddy schon ab 20 Euro
monatlich abgeschlossen werden,

Member of 1he @a OLD MUTUAL Group




Krankenversicherungen

Neue Tarife der Barmenia Krankenversicherung

ZGPlus fiir ein strahlendes Lachen und PRAEVI fiir optimale Gesundheitsvorsorge

Dr. Josef Beutelmann,
Vorsitzender der Vorstinde
der Barmenia Versicherungen

Tarif ZGPlus

Bei Zahnersatz besteht immer die Gefahr, auf hohen
Zuzahlungen sitzen zu bleiben. Schon bei einer anschei-
nend kleinen Zahnersatzversorgung kann die schmerz-
hafte Eigenbeteiligung schnell mehrere hundert Euro
betragen. Wie Sie wissen, leistet die gesetzliche Kran-
kenversicherung (GKV) bei Zahnersatz namlich nur ei-
nen ,befundbezogenen Festzuschuss” in Hohe von 50
Prozent der so genannten Regelversorgung. Dazu ein
Beispiel: Beim Ersatz von zwei fehlenden Zahnen im
Oberkiefer berechnet der Zahnarzt fiir eine Regelver-
sorgung 737,52 EUR. Der Festzuschuss betragt 368,76
EUR. Folglich liegt der Eigenanteil bei 368,76 EUR. Und
bei hoherwertigem Zahnersatz wird die Eigenbeteili-
gung noch groBer: Bei der Versorgung mit einem Im-
plantat und einer Briicke kann die Eigenbelastung fast
3.000 EUR ausmachen.

Mit den Leistungen aus dem Tarif ZGPlus und den Vor-
leistungen der gesetzlichen Krankenkasse erhalt lhr
Kunde immer garantiert 85 Prozent der erstattungsfa-
higen Aufwendungen flir Zahnersatz - auch bei qualita-
tiv hochwertigen Losungen wie Implantaten. Bei Wahl
der Zahnersatz-Regelversorgung ist unter bestimmten
Voraussetzungen sogar eine Erstattung bis zu 100 Pro-
zent moglich.

Der Tarif ZGPlus bietet noch mehr ...

Gut, wenn man die (Zahn-)Liicken schlieBen kann
und nicht auf den Kosten sitzen bleibt. Dennoch sind
zahnerhaltende MaBnahmen fiir viele lhrer Kunden
vorerst viel wichtiger. Aber: An zahlreichen dieser MaB3-
nahmen beteiligen sich die gesetzlichen Krankenkassen
entweder lberhaupt nicht, nur in geringem Umfang
oder nur bei ganz bestimmten Indikationen.
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Die Leistungen des Tarifs ZGPlus sind in den ersten flnf
Kalenderjahren begrenzt. Diese Begrenzung entfallt,
wenn der Versicherungsfall nachweislich auf einen Un-
fall zuriickzufiihren ist.

ZGPlus: Bis zu 85 Prozent Erstattung fiir ...

® Zahnmedizinische ProphylaxemaBnahmen bis zu einem
Gesamtbetrag von 85 EUR pro Kalenderjahr.

o Kunststofffiillungen und Inlays - abziiglich der Vorleistun-
gen der Krankenkasse.

® Wurzel- und Parodontose-Behandlungen sowie Aufbiss-
schienen, wenn keine Leistungspflicht der Krankenkasse
besteht.

® Akupunktur zur Schmerztherapie und bei der Anésthesie,
die bei allen genannten Zahnersatz- und Zahnerhaltungs-
maBnahmen eingesetzt wird.

Tarif PRAEVI

Der wichtigste Schritt die Gesundheit dauerhaft zu
wahren, sind regelmdBige Vorsorgeuntersuchungen
beim Arzt. Nur so kdnnen Krankheiten friihzeitig er-
kannt und rasch behandelt werden. Aber: Viele sinnvolle
Vorsorgeuntersuchungen fallen nicht unter die Lei-
stungspflicht der GKV. Hier tritt der neue Tarif PRAEVI
an die Seite Ihrer Kunden. Er sieht Leistungen fiir am-
bulante drztliche VorsorgemaBnahmen vor, die liber die
Grundversorgung der GKV hinausgehen.

Erhéhen Sie jetzt die Zufriedenheit Ihrer Kunden durch
den Tarif PRAEVI. Denn PRAEVI leistet zum einen fiir
wichtige Vorsorgeuntersuchungen wie z.B. der zu-
satzlichen jahrlichen Gesundheitsuntersuchung, der
gynakologischen und urologischen Komplettvorsorge
oder der Hautkrebsvorsorge und zum anderen auch fiir
weitere VorsorgemaBnahmen wie z.B. Entspannungs-
verfahren als drztliche Praventionsleistung (z.B. Yoga)
oder die Einholung einer arztlichen Zweitmeinung bei
lebensverandernden Diagnosen.

Informieren Sie sich jetzt detailliert liber die neuen Tarife der Bar-
menia. Barmenia Versicherungen, Hauptabteilung Partnervertrieb,
Kronprinzenallee 12-18, 42119 Wuppertal, Tel. 0202-4383648,
partnervertrieb@barmenia.de, www.maklerservice.de
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Das Beste aus zwei Welten

I LifeLine Garant
Fonds-Rente mit Beitragserhaltungsgarantie

LifeLine Garant’ bietet 100%ige Sicherheit fiir die eingezahlten Beitrdge und zusitzlich attraktive

Renditechancen durch die flexible Fondsanlage. Die ideale Kombination von Sicherheit und Rendite.

Zuverldssige Sicherheit Gute Renditechancen

= Zum Rentenbeginn stehen mindestens alle gezahlten = Fiir die Beitragserhaltungsgarantie nicht bendtigte Bei-
Beitriige zur Verfiigung - garantiert! Hierfiir wird ein tragsteile sowie die Zinsiiberschiisse aus dem Garantieteil
Teil der Beitriige sicherheitsorientiert im sonstigen fliclen in - vom Kunden frei wihlbare - Investmentfonds.
Vermigen angelegt, = Zur Auswahl stehen Giber 80 Top-Fonds von iiber

s Zusitzliche Planungssicherheit bietet der bereits 30 Investmentgesellschaften, Depots mit permanent
bei Policierung garantierte Rentenfaktor ohne Treuhiin- aktivem Management in den Fonds oder ein
derklausel fiir je 10,000 EUR Verrentungskapital Garanticfondskonzept.
- inklusive Glinstigerpriffung zum Rentenbeginn. = Eine breite und flexible Risikostrenung ist durch Kombi-

s Garantiegeber fiir Beitragserhaltungsgarantic nation von bis zu 10 Fonds in einer Police und kosten-
und garantierten Rentenfaktor ist die Continentale loses Switchen und Shiften - jeweils 5 Mal innerhalb
Lebensversicherung a. G - ciner der leistungsstiirksten von 365 Tagen - miaglich,

Lebensversicherer in Deutschland,

Die
www.contactm.de/frg Continentale



Lebensversicherungen

Fiir den Ernstfall geriistet

Chancen des Kapitalmarkts nutzen.
Erste fondsgebundene Pflegeversicherung macht's méglich!

Thomas Ramscheid,
Key Account Manager,
Gothaer Allgemeine Versicherung AG

Uber den Fall der Fille denkt nie-
mand gerne nach. Doch Pflege-
bediirftigkeit kann jeden treffen.
Mehr als zwei Millionen Menschen in Deutschland sind
heute aufgrund von Krankheit oder Unfall ein Pflegefall,
nur wenige sind ausreichend abgesichert. Experten ge-
hen davon aus, dass die Zahl der Pflegebediirftigen in
den kommenden Jahren aufgrund hdherer Lebenserwar-
tung erheblich steigen wird.

Im Fall der Pflegebediirftigkeit erhdlt man zwar die
gesetzlich festgelegten Leistungen der sozialen oder
privaten Pflegepflichtversicherung, diese stellt jedoch
nur eine Grundversorgung dar. Weder die durchschnitt-
lichen Kosten eines Pflegeplatzes im Pflegeheim noch
die langfristige Inanspruchnahme von ambulanten
Pflegediensten oder stationdren Pflegeeinrichtungen
werden dadurch gedeckt. Fiir eine angemessene Pflege
werden oft auch Angehdrige finanziell erheblich in An-
spruch genommen.

Versicherungsschutz
fiir den Pflegefall
mit den Chancen
des Kapitalmarktes
kombiniert

Fir den Ernstfall kann man mit einer Pflegezusatz-
versicherung privat vorsorgen. Eine innovative Losung
bietet jetzt die Gothaer an: Mit PflegeRent Invest hat
der Kdlner Versicherer die erste fondsgebundene Pfle-
geversicherung auf den Markt gebracht. Ein umfas-
sender Versicherungsschutz fiir den Pflegefall wird hier
mit den Chancen des Kapitalmarktes kombiniert. Das
Leistungsspektrum beinhaltet neben der monatlichen
Pflegerente und einer Soforthilfe bei Eintritt des Pflege-
falls die ,Geld-zuriick-Garantie im Todesfall”. So zahlt
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die Gothaer PflegeRent Invest im Todesfall wahrend der
Vertragslaufzeit die eingezahlten Beitrdge oder, wenn
hoher, das Fondsvermdgen aus. Und selbst bei Tod wah-
rend des Pflegerentenbezugs werden die eingezahlten
Beitrdge an die Erben ausgezahlt. Mdglich wird das
durch den Gothaer Fondsmotor, der sich bereits in der
Absicherung schwerer Krankheiten oder Berufsunfdhig-
keit bewdhrt hat. Hier werden die eingezahlten Beitrage
in chancenreiche Aktienfonds investiert. Das bietet den
Kunden Flexibilitdt. Das Fondsvermdgen ist vor Eintritt
des Pflegefalls jederzeit verfiigbar und kann so bei Be-
darf auch fiir andere Zwecke eingesetzt werden.

Gezahlt wird, wenn der Versicherte vier von sechs defi-
nierten Verrichtungen des tdglichen Lebens nicht mehr
ausiiben kann. Damit orientiert sich die Gothaer be-
wusst nicht an den vom Gesetzgeber festgelegten Krite-
rien flr Pflegebediirftigkeit. Mit objektiv lberpriifbaren
Kriterien und klar definierten Leistungen soll den Kun-
den auch auf Jahrzehnte eine verldssliche Absicherung
geboten werden.

_|

—

Die Highlights auf einen Blick.

So punkten Sie bei Thren Kunden!
¢ Finzige echte fondsgebundene Pflegerente
® Investition in chancenreiche Aktienfonds

* Verfligbarkeit des Fondsvermdgens

® Geld-zuriick-Garantie bei Tod

® 100 Prozent Leistung bereits ab 4 ADL oder
bei Demenz

® Keine Warte- oder Karenzzeiten
e Zusatzliche Soforthilfe bei Pflegebeginn
|_ ® Lebenslanger Versicherungsschutz

|

Kontakt: thomas_ramscheid@gothaer.de; Tel. 0177-2467564
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Weil aus Vertrauen

manchmal Anspriiche werden. GERLING

Wir denken weiter.

Der ,, 3-Minuten-Check”.

Priifen Sie lhre Berufshaftpflichtversicherung auf Herz & Nieren

= Betragt die Deckungssumme [hres Vertrages mind. 3 Mie. Euro
pauschal fir Personien- und Sachschaden?

= Bietet lhnen lhr Versicherer auch eine Deckungssumme
vian S00.000 Euro fur Vermagensschaden?

® Beinhalter der Versicherungsverirag den erweiterien Strafrechtsschutz?

= Sind autematisch alle zulassigen Behandlungen undfoder deklarierten
Gerate innerhalb [hres Fachgebietes mitversichert?

» Genielen Sie bei lhrem Versicherer beitragsfres eine Europadeckung
bis zu 12 Monaten?

» ‘Werden alle weiteren Praxis-Standorte, Zweigstellen oder Filialen
pramienfred im Versicherungsschutz berticksichtigt?

www.hdi-gerling.de

Firmen und Privat

405-WAFO0Y

® SchlieBt die Deckung auch gal. die Tatigkeit in einem Medizinischen
Versorgungszentrum, einer Bernufsausiibungsgemeinschaft oder
Tellgemeinschaftspraxis gin?

® |3t ging Nachhaftungsversicherung bei Berufsaulgabe vorhanden?

® Verilgt Ihr Versicherer Ober spezialisiente Schadenjurnisten, im Bereich
Heilwesen, die auch ausreichend Edahrung mit arztlichen Schadentallen
autweisen?

Haben Sie Fragen zur Optimierung lhres Versicherungsschutzes?
Wir beraten Sie gerne.

|pma:] Finanz- und Versicherungsmakler GmbH
Munsterstr. 111

48155 Milnster

Telefon 0251 70017-662

Telefax 0251 70017-182

berufsHYEpma.de



[pma:intern]

Erweiterung des neuen [pma:privat] + + + Zwei Produktauspragungen: Exklusiv und Plus

Optimierte Unterstiitzung
fur den Kompositbereich

Matthias Rasche,
[pma:] Teamleiter HUKR /Sach

ie Sie es von lhrer [pma:] gewohnt sind, ist es unser

Ziel, in moglichst vielen Aspekten lhres Tagesge-
schaftes ein professioneller Unterstiitzer und Servicedienst-
leister zu sein. Um dieses zu gewdhrleisten, modifizieren
und erweitern wir dauerhaft unseren Service bzw. schau-
en nach neuen nutzbringenden ldeen zum Wohle unserer
Partner. Wie immer legen wir hierbei natiirlich besonderen
Wert auf Ihre Meinung und Ihre Anregungen. So war es der
groBBe Wunsch einiger Partner, das Angebot fiir Sachversi-
cherungen um ein eigenes Deckungskonzept zu erweitern.
Diesem Wunsch sind wir nachgekommen und haben mit
dem neuen [pma:privat] eine bedarfsorientierte und pro-
fessionelle Losung gefunden.

Ziel von [pma:privat] ist es, Ihnen, unseren Partnern, die
Vermittlung und Betreuung von privaten Sachvertragen
zu vereinfachen und das sich daraus ergebene Haftungs-
potential zu minimieren. Im Fokus der Entwicklung der
Produktlinie stand daher die Servicequalitdt des Versi-
cherers, ein liickenloses Bedingungswerk und eine markt-
gangige Pramiengestaltung. Zusammen mit der mit uns
kooperierenden Servicegesellschaft germanBroker.net
Aktiengesellschaft ist es uns gelungen, ein rundum stim-
miges Konzept zu erarbeiten.

[pma:privat] in einzelnen Schritten

Antragstellung

Die Angebotsberechnung und Antragstellung ist in [my.
pma 2.0] integriert. Die Berechnung durch selbstrech-
nende PDFs macht eine einfache Berechnung mdglich.
Der Abschluss erfolgt wie bei Softfair per Knopfdruck.
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Service

Sie erhalten innerhalb eines Werktags die Annahmebe-
statigung von germanBroker.net . Der Policenversand er-
folgt spatestens zwei Wochen nach der Antragsstellung.

Schadenbearbeitung

Die Schadenmeldung geht an germanBroker.net mit spe-
ziell auf die Produkte zugeschnittenen Schadenanzeigen.
Von dort erfolgt eine taggenaue Weiterleitung an den
Versicherer. Die Regulierung wird von germanBroker.net
uberwacht und der Versicherer gegebenenfalls erinnert.

Bedingungswerk

Durchgingig bietet [pma:privat] zwei Produktauspra-
gungen Plus und Exklusiv. Schon die im Vergleich
zur Variante Exklusiv beitragsglinstigere Produktaus-
pradgung Plus bietet liberdurchschnittlichen Versiche-
rungsschutz. Zudem ist jedes Produkt mit einer Update-
Garantie versehen, was Ihnen die Betreuung des lau-
fenden Vertrags deutlich erleichtert.

Pramien
Die Pramiengestaltung wurde auf den derzeitigen Wett-
bewerb im Markt ausgerichtet.

Courtage

Fast durchgangig erhalten wir fiir die vermittelten Ver-
trage eine laufende Courtagezahlung von 30 Prozent auf
den Jahresnettobeitrag. Aufgrund des lhnen bekannten
Wettbewerbsdrucks in der Sparte Wohngebdude wird
hier abweichend eine Courtage in Hohe von 27,5 Prozent
gezahlt. Die Verteilung erfolgt bei [pma:] wie Sie es von
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uns analog der Softfairvertrage gewohnt sind: Sie erhal-
ten also 80 Prozent der bei [pma:] eingehenden Courtage
als Provision.

[pma:privat] mit den zwei Produktauspragungen Plus
und Exklusiv kdnnen wir lhnen fiir folgende Produkte
anbieten:

* Privathaftpflicht fiir Familien und Single
* Wohngebadude nach Quadratmetern

* Hausrat

¢ Tierhalterhaftpflicht fir Hunde

e Tierhalterhaftpflicht fiir Pferde

Ergdnzt wird die Produktlinie seit Kurzem durch:

¢ Bauherrenhaftpflicht

* Haus- und Grundbesitzerhaftpflicht

¢ Gewasserschadenhaftpflicht

* Glasversicherung

* Wohngebaude nach Versicherungssumme

pma:intern

'pma: privat|

FAZIT Die Vielzahl bereits eingereichter Antra-
ge zeigt deutlich, dass unser Deckungs-
konzept bei lhnen auf positive Resonanz st6Bt und dass
[pma:privat] somit bereits den gewiinschten Einzug in
den Arbeitsalltag vieler [pma:] Partner gehalten hat.
Sollten Sie zu [pma:privat] noch Fragen haben oder wei-
tere Informationen bendtigen, kdnnen Sie uns unter der
Nummer 0251 70017-515 anrufen - wir unterstiitzen
Sie gerne. Details zu den Produkten finden Sie auBerdem
im Infosystem unter dem PSC-Code 3433A.v

Das Neugeschaft im Mittelstand
geht jetzt leichter von der Hand:

Mit Gothaer KMU 100.

Gothaer KMU 100 Die Vorteile fiir Sie auf einen Blick:

9 Idealer Einstieg ins Neugeschift bei kleinen und mittel-

standischen Unternehmen
g Attraktive Beitrige

Abschluss online mit sofortiger vorldufiger Dechkungszusage
[9' Einfach zu bedienendes, unkompliziertes Online-Menil

E Geringer Arbeitsaufwand

Ihr Ansprechpartener

Michael Ledwina

Gothaer Maklerdirektion NAC

Telefon 0221 308-34309 - Mobil 0151 12221311
E-Mail Michael_Ledwina@Gothaer.de

RN,

-
|

Kflﬂzﬂ

Gothoer

Wir machen das.

A‘_‘
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[pma:intern)

[pma:] Parmer

Lambert Stegemann, [pma:] Geschéftsfiihrer

enig Bla-Bla, viel Rock, erhdlt der Leser als Infor-
Bl mation, wenn er sich unter www.805-rocks.com
einloggt und einen Uberblick iiber eine seit liber 20 Jah-
ren etablierte Hamburger Rockband gewinnen will. Tref-
fender kann eine Aussage eigentlich nicht sein. ,Gerade-
aus mit ein paar Kurven", so der weitere Claim der Band.
Wie passend diese Aussagen sind, wird deutlich, wenn
man sich zum Beispiel den Bassisten der finf Bandmit-
glieder genauer anschaut. Sein Name: Tom Seidenkranz.
Sein Auftreten: Langhaarig, dunkle Klamotten, typischer
Rocker-Style. Sein Beruf: Finanzdienstleister!

Es sind diese gewissen Dinge in unserer Gesellschaft, die
sich eigentlich von Anfang an ausschlieBen. Kein FuB3-
ballfan von Diisseldorf kann auch Kdéln Anhanger sein.
Kein Banker wird seine Kunden im Trainingsanzug am
Schalter der Filiale empfangen und eben auch kein Ro-
cker kann in einer solch elitiren Branche, wie die der
Finanzdienstleistung, arbeiten. Das letzteres eben doch
geht - und dies noch dazu duBerst erfolgreich - zeigt
das Beispiel des [pma:] Partners Tom Seidenkranz. Beide
Berufungen sind gar nicht so widerspriichlich, wie man
auf den ersten Blick denken mag. Musik erfordert eben-
so wie die bedarfsorientierte Beratung viel Ubung, viel
FleiB, viel Talent und viel Selbstdisziplin.

So entschied sich der studierte Diplombetriebswirt und
echter ,Hamburger Jung" bereits 1993 fiir [pma:]. Das
Interesse sein Erlerntes und seine Erfahrungen zum
Wohle seiner Kunden einzusetzen, war schon friih bei
ihm verankert. Seidenkranz Consil, Gesellschaft fiir Wirt-
schaftsberatung und -betreuung mbH, heiBt sein Unter-
nehmen, welches seinen Sitz im beriihmten Curio-Haus
auf der Rothenbaumchaussee hat und den Schwerpunkt
der Beratung in die Nische Mediziner legt. ,Wir beraten
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Tom Seitenkranz

und betreuen, anspruchsvolle Kunden zu Vermdgens-
und Versicherungsfragen, sowie zu Arztlichen Nieder-
lassungen, Existenzgriindungen und Immobilienfinan-
zierungen”, erklart Seidenkranz. Und weiter duBert er:
.Die langjahrigen Erfahrungen aus der Beratungspraxis
auf diesen dynamischen Markten erlauben uns heute
die verantwortungsvolle Ubernahme von Mandaten in
umfangreichen Beratungsdisziplinen. Die fachliche Wis-
sensbreite, sowie die Handelbarkeit dieser Produktvielfalt
und Unabhangigkeit in der Beratung, wird uns durch die
langjahrige erfolgreiche Kooperation mit [pma:] ermdg-
licht." Auf die Frage, ob sein ungewdhnliches Auftreten
nicht hinderlich fiir den Umgang mit dem Kunden ist,
lachelt der [pma:] Partner einfach nur und sagt: ,Gestort
hat es bisher noch keinen. SchlieBlich ist doch Qualitat
das Wichtigste! Die biete ich meinen Kunden seit Jahren,
was sich auch an der Vielzahl von Empfehlungen und
positiven Riickmeldungen belegen ldsst. Und was nutzt
Ihnen ein aalglatter Berater, der nicht bedarfsorientiert
berdt? Nichts!". Recht hat er.

Wie viel SpaBB ihm sein Beruf in der Finanzdienst-
leistungsbranche macht, lasst sich kaum uberhoren,
wenn Seidenkranz einmal anfangt liber diesen zu spre-
chen. Genauso viel SpalB jedoch bietet ihm seine zweite

Die Adresse von
Seidenkranz Consil:

Das historische
s Curio-Haus in
% Hamburg, Stadtteil
Rotherbaum.
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Bassist Seidenkranz umringt von seiner Gitarrensammlung und live auf der Biihne mit seiner Band 805.

Leidenschaft, die Musik. ,Ich liebe die Musik, sie ist fiir
mich Ausgleich und Leidenschaft in einem", so Seiden-
kranz. Mit 16 Jahren fing alles an. Der erste Bass und
Unterricht. Sehr schnell entdeckte er seine Liebe fiir die
Rock-Musik und fiir sein Instrument. Der Bass war seit-
dem sein dauerhafter Begleiter. Vor 17 Jahren begann
dann der kontinuierliche Aufbau seiner Basssammlung,
die heute bereits 12 Exponate umfasst. An der Samm-
lung erkennt man den Liebhaber von Vintage-Bassgitar-
ren. So befinden sich in seiner achtbaren Sammlung u. a.
drei Rickenbacker-Bassgitarren Modell 4001, die zwi-
schen 1961 und 1980 gebaut wurden. RockgroBen wie
Roger Glover (Deep Purple), Chris Squire (Yes) oder Ged-
dy Lee (Rush) spielen dieses Modell. Unvergessen hierbei,
wie Roger Glover mit eben jenem Modell das legendare
Smoke on the Water" aufgenommen hat. Ferner besitzt
Seidenkranz zwei Fender Bassgitarren von 1977 und
1982 und einen Schloff Rocktyfier Tom Cat, eine Spe-
zialanfertigung vom renommierten Kieler Gitarrenbauer
Michael Schillhof.

Bewaffnet mit dieser glorreichen Auswahl an Bassgitar-
ren, ist der ungewdhnliche Finanzdienstleister seit 2004
Mitglied der Band 805 - Straight Rock aus Hamburg.
.Unsere Musikrichtung besteht aus einer Mischung aus
Blues Rock und Classic Rock", deutet Seidenkranz. Be-
reits seit tiber 20 Jahren ist die Gruppe, bestehend aus
Ronnie Paul (Vocals), Mike Spengler (Guitar), Ulli Gra-
ve (Guitar), Tom Seidenkranz (Bass), Lorenz Cornelisen
(Drums), eine feste GroBe in der Rockszene in und um
Hamburg. Angefangen bei Gigs in Szene-Clubs (Knust,
Cafe Kaputt, Logo, Fenske, Music Star, Marquee) bis hin
zu liberregionalen Auftritten in Ddnemark und auf di-
versen Festivals; die Hamburger Jungs rocken tiberall.
Auch im Studio lasst es 805 richtig krachen. Nach ih-
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rer ersten selbst produzierten CD ,Bitchappeal” 1995
folgten noch zwei weitere EPs: ,Done it again” und
+Acoustics”, sowie spater die Single ,Rock’'n'Roll Jun-
kie". Im Juni/Juli dieses Jahres wird dann auch die neue
CD mit dem Titel ,Barking Dogs Don’t Bite" in der Pipe-
line sein.

Auch fir den musikalischen Nachwuchs hat der Liebha-
ber von englischen Oldtimern Seidenkranz bereits ge-
sorgt. So tritt der zehnjdhrige Sohn Lucky ganz in die
FuBstapfen des stolzen Vaters und lernt seit vier Jahren
Gitarre. Eindeutig Hohepunkt der noch jungen Karriere
war dabei ein gemeinsamer Auftritt mit Vater Tom im
Rahmen eines zweitdgigen Rockfestivals, bei dem 805
den 1st Roland Music-Award gewinnen konnten. ,Was
kann es schoneres fiir einen Vater geben”, berichtet uns
abschlieBend ein sichtlich stolzer Vater, der uns am Ende
gezeigt hat, dass ein Berater nicht in eine gesellschaft-
liche Norm gedriickt werden muss, um am Ende erfolg-
reich und gliicklich zu sein.v

Die neue CD ,Barking
Dogs Don't Bite" er-
scheint JunifJuli 2010.

Die erste Singleaus-
kopplung .A little bit"
aus dem neuen Album
ist als Music-Video

unter www.myspace.
com/805rocks zu haben.
Weitere Infos unter
www.805-rocks.com
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Krankenversicherungen

Schutz vor hohen Eigenbeteiligungen ohne Gesundheitspriifung

Universa bietet neue Zahnzusatztarife
fur gesetzlich Krankenversicherte

Torsten Tirkschleit,
Vertriebsbeauftragter fiir

Makler und Mehrfachagenten,
Universa Lebensversicherung a. G.

D ie Universa Krankenversicherung a.G. bietet fir
gesetzlich Krankenversicherte zwei neue Zahnzu-
satztarife ohne Gesundheitspriifung an. Damit kann je-
der Kunde bedarfsgerecht vorsorgen und sich vor hohen
Eigenbeteiligungen schiitzen.

Die preisgiinstige Absicherung dent-Komfort gibt es fir
Erwachsene bereits ab 6,24 EUR monatlich. Zusammen
mit der Vorleistung der Krankenkasse sind damit alle
Kosten einer Regelversorgung gedeckt. Entscheidet sich
der Patient fiir einen hoherwertigen Zahnersatz, verdop-
pelt die Universa den gesetzlichen Festzuschuss - dies
gilt auch, wenn aufgrund guter Zahnpflege ein hoherer
Kassenzuschuss bezahlt wurde. Zusatzlich werden fiir
zahnplastische Fiillungen, professionelle Zahnreinigung
sowie Zahnprophylaxe bis zu 75 EUR pro Jahr erstattet.

Top-Schutz in dent-Privat

Wer eine Top-Zahnversorgung auf Privatpatientenniveau
wiinscht, sollte sich fiir den Tarif dent-Privat entscheiden.
Dann sind auch Inlays, hochwertige Fillungen, aufwen-
dige Briicken und Implantate gemeinsam mit der Kassen-
vorleistung zu 80 Prozent mitversichert - bei regelmaBiger
nachgewiesener Zahnvorsorge sogar bis zu 90 Prozent. Fiir
Kinder bis zum 18. Lebensjahr werden bei Kieferorthopa-
die 80 Prozent der Kosten libernommen, maximal 600 EUR
je Kiefer. Die Leistung wird unabhdngig davon erbracht, ob
die gesetzliche Krankenversicherung nach dem Kieferindi-
kationsgruppensystem eine Vorleistung erbracht hat oder
private Mehrkosten angefallen sind.

Ohne Gesundheitspriifung abschlieBbar

Die neuen Zahnzusatztarife der Universa leisten bis zu
den Hochstsatzen der Gebilihrenordnung fiir Zahnarzte
und sind ohne Gesundheitsprifung unkompliziert ab-
schlieBbar. Auch ein spaterer Umstieg auf den hoher-
wertigen Schutz ist problemlos méglich.

Mit den neuen Zahnprodukten rundet die Universa ihr
Angebot an privaten Ergdnzungsversicherungen ab und
will in diesem Marktsegment weiter wachsen. Von 70
Mio. GKV-Versicherten haben erst 11,7 Mio. fiir den
Zahnbereich private Vorsorge getroffen. Der Vorsorge-
wunsch und die Abschlussbereitschaft bei Verbrauchern
ist vorhanden, wie verschiedene Meinungsumfragen be-
statigen.

Zusatznutzen fiir Vertrieb

Vermittler finden mit den neuen Zahnzusatztarifen fiir
jeden Kundenwunsch das passende Produkt. Zudem ha-
ben sie die Gewissheit, dass durch den Verzicht auf Ge-
sundheitsfragen im Antrag nach jeder Beratung auch ein
Abschluss erfolgen kann. Die Beratungsunterlagen zei-
gen anhand von Praxisbeispielen auf, mit welchen Eigen-
beteiligungen Patienten bei Zahnersatz rechnen miissen
und lassen nach getroffenem Vorsorgewunsch des Kun-
den einen WG-konformen Abschluss zu. Speziell fiir die
Zielgruppe Eltern bieten die Leistungen bei Kieferortho-
padie sowie das Kindervorsorgekonzept Tip-Top Tabalu-
ga einen interessanten Gesprachseinstieg.

Die Universa Versicherungen sind eine Unternehmensgruppe mit
langer Tradition und groBer Erfahrung, deren Urspriinge auf das Jahr
1843 - dem Griindungsjahr der Universa Krankenversicherung als
alteste private Krankenversicherung Deutschlands und 1857, dem
Griindungsjahr der Universa Lebensversicherung a.G. - zuriickgehen.
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Als moderner Finanzdienstleister ist die Universa heute auf die
Rundum-Lésung von Versorgungsproblemen vornehmlich der pri-
vaten Haushalte sowie kleinerer und mittlerer Betriebe spezialisiert.
Mehr als 6.000 Mitarbeiter und Vertriebspartner stehen bundesweit
als kompetente Ansprechpartner den Kunden zur Verfiigung.
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Empfehlen Sie FREELAX. Unser Bestseller
bietet, wonach Kunden heute fragen:

* Renditechancen und Garantien
» Flexibilitidt wiahrend der Laufzeit

¢ Integrierbarer Berufsunfahigkeitsschutz

Standard Life — ausgezeichnetes Investment und fast
200 Jahre Erfahrung fiir Ihren Vermoégensaufbau.

)) Jetzt kostenfrei informieren: 0800 2214747

A

www.standardlife.de




[pma:intern]

Lambert Stegemann,
[pma:] Geschiftsfihrer

akt ist: Viele Makler schlieBen sich gerne mehreren

Pools an. [pma:] Partner sehen das anders und verfii-
gen nachweislich iiber die wenigsten Pool-Anbindungen.
Die Griinde liegen sicherlich im [pma:] Geschaftsmodell
und an der engen Beziehung zu unseren Partnern. Als
[pma:] Partner profitieren Sie von umfangreichen Service-
leistungen und Produktangeboten. Vor dem Hintergrund,
dass etliche Partner das [pma:] Angebot derart exklusiv
und erfolgreich nutzen, stellten wir uns der Frage, wie wir
diese ,besonderen” Partner mit einem entsprechendem
VIP-Angebot honorieren kénnen. Unsere Antwort hierauf
lautet: Die [pma:] Exklusiv-Partnerschaft!

Was ist die [pma:] Exklusiv-Partnerschaft?

Sie profitieren von einer Zusammenarbeit mit [pma:],
wenn Sie eine dauerhafte umfassende Partnerschaft mit
Anspruch suchen. Partner, die kiinftig in den Sparten
Leben- sowie Krankenversicherungen und Kapitalanla-

gen ausschlieBlich von der gewohnten [pma:] Qualitat
profitieren mdéchten, diirfen sich nun Uber eine Viel-
zahl an zusatzlichen Bonbons freuen. Der Eintritt in die
neue [pma:] Exklusiv-Welt ist dabei einfach geregelt:
Als kiinftiger [pma:] Exklusiv-Partner schlieBen Sie mit
uns eine Exklusivvereinbarung fiir die Sparten LV, KV und
KA ab (Basis ist der Standard-Kooperationsvertrag, neue
Fassung). Der Mindestumsatz muss dabei 40.000 EUR
Provision p.a. betragen. Sind diese Voraussetzungen er-
fiillt, erhalten Sie samtliche Vorteile der [pma:] Exklusiv-

Partnerschaft.
FAZI Zukiinftig wird die exklusive Zusammen-
arbeit mit der [pma:] besonders hono-
riert. Entscheidet sich ein Partner fiir die Vorteile einer
[pma:] Exklusiv-Partnerschaft, garantiert ihm dies unter
anderem Zuschiisse fiir den Kauf von Leads und fiir die
eigene Weiterbildung sowie eine Erleichterung bei der
Bonusstaffel.v”

Sonderkonditionen fiir [pma:] Exklusiv-Partner

Konkret bedeutet eine [pma:] Exklusiv-Partnerschaft fiir Sie unter anderem folgende Mehrleistungen:

Budget " fiir Leads
und Seminare

Freischaltung der
Web-Visitenkarte

Vergleichsberechnungen
fiir LV und KV

Einladung zu besonderen
Veranstaltungen

Info- u. Bestandssystem
[my.pma 2.0] kostenfrei

Ferner erhalten [pma:] Exklusiv-Partner eine besondere Bestandsbewertung, auBerdem eine Unterstiitzung
bei Bestandskauf und eine Erleichterung bei der Bonusregelung (giiltig fiir den Standardvertrag):

Bonusstufe 1 wird ab 48.000,- EUR
AP Eingang Partner gewahrt.

Bonusstufe 2 wird ab 80.000,- EUR
AP Eingang Partner gewahrt.

So macht sich die [pma:] Exklusiv-Partnerschaft in der Praxis fiir Sie bezahlt (Beispiel):
11,5 Prozent von der Provision des

Vorjahres vor Bonus (pro Lead oder
Veranstaltung max. 30 Prozent des
Rechnungsbetrages).

Provision in 2009:
80.000,- EUR

Erstattung:
6 x 300,- EUR x 30% = 540,- EUR
14 x 150,- EUR x 30% = 630,- EUR

1.200,- EUR

In 2010 werden 6 Seminare
4 300,- EUR gebucht. }

Budget? in 2010:

20 R L
1.200,- EUR? Die Budgets kdnnen nicht ins

} In 2010 werden 14 Leads }
nachste Jahr libertragen werden.

a 150,- EUR gekauft.
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Fur das schonste

Lacheln lhrer Kunden!

Die neuen, modernen Zahnzusatztarife der
uniVersa, dentlKomfort und dentiPrivat
schitzen vor hohen Eigenbeteiligungen bei
Zahnersatz.

dentlKomfort verdoppelt den Festzuschuss
der Krankenkasse und reduziert die Eigenbe-
teiligung im besten Fall auf Null.

dentlPrivat verschafft dem Patienten beim
Zahnarzt den Status eines Privatpatienten
sowohl bei Zahnersatz als auch bei bestimm-
ten ZahnbehandlungsmaBnahmen. Daruber
hinaus leistet er bei Kindern fur kieferorthopa-
dische Behandlungen.

<Yz universa

Krankenversicherung a.G.

Weitere Vorteile:

v' ohne Gesundheitspriifung abschlieBbar
v' Top Preis-/Leistungsverhaltnis

v’ Keine Altershegrenzung

v/ Zahnprophylaxe und professionelle
Zahnreinigung mitversichert

v' Leistungen fiir plastische Zahnfiillungen

Darauf haben Sie und Ihre Kunden gewartet.

Rufen Sie an!

Landesdirektion Nord-West

Theodor-Heuss-Ring 52 - 50668 Kaln
Telefon: 0221 912881-0 - Telefax: 0221 912881-19
koeln.partner@uniVersa.de - www.uniVersa.de

ansprechpartner: Torsten Tirkschleit

Postfach 29 02 14 - 47262 Duisburg
Telefon: 0203 9353909 - Telefax: 0221 912881-19
Torsten.Tirkschleit@uniVersa.de



Kapitalanlagen

[pma:] fragt nach:

Lukrative Investitionschancen

Ridiger Schneider,
Vertriebsleiter, MPC Capital

Mit griinen Investments lassen
sich Rendite und gutes Gewissen
verbinden. So haben nachhaltige
Kapitalanlagen, bei denen in der Bewertung neben den
finanziellen auch okologische und soziale Aspekte eine
Rolle spielen, in den vergangenen Jahren stark an Bedeu-
tung gewonnen. Mit der neuen MPC Capital Beteiligung
MPC Bioenergie ermdglicht das Hamburger Emissions-
haus deutschen Anlegern, langfristig in ein Biomasse-
Kraftwerk in Brasilien zu investieren, das mittels Verbren-
nung von Reishiilsen Strom erzeugt. [pma:] sprach hierzu
mit Riidiger Schneider, Vertriebsleiter, MPC Capital.

[pma:] Herr Schneider, der aktuelle Bioenergie-Fonds
von MPC Capital investiert in ein Biomassekraftwerk in
Brasilien. Warum so weit weg?

Schneider: Dafiir gibt es gleich mehrere gute Griin-
de: Zum einen bietet Brasilien exzellente Rahmenbe-
dingungen fiir den Fonds. Trotz des Rohstoffreichtums
und einer fiihrenden Position im Bereich erneuerbarer
Energie ist Strom in Brasilien ein knappes Gut. Manche
Unternehmen drosseln sogar in den taglichen Spitzen-
verbrauchszeiten die Produktion, um die lber den Tag
schwankenden Stromkosten zu minimieren. Zum ande-
ren bietet Brasilien den bendtigten Brennstoff, ndmlich
Reishiilsen, in Hulle und Fiille. Dazu kommt, dass wir mit
unserem Kraftwerk sauberen Strom produzieren, der zu
konventionell erzeugtem Strom aus fossilen Brennstoffen
absolut konkurrenzfahig ist, und somit ohne staatliche
Subventionen auskommt.

[pma:] Wo liegt der Vorteil von Reishiilsen als Brenn-
stoff?

Schneider: Nun, zunachst mal in der Verfiigbarkeit. Bra-
silien ist mit 11 bis 13 Mio. Tonnen pro Jahr der groB3-
te Reisproduzent auBerhalb Asiens. Rund 60 kg Reis
verspeist der durchschnittliche Brasilianer im Jahr. Ein
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durchschnittlicher Deutscher kommt gerade mal auf et-
was mehr als drei kg. Allerdings fallen auf eine produ-
zierte Tonne Reis rund 200 kg Reishiilsen an. Die lieBen
die Reisproduzenten bisher auf groBen Deponien verrot-
ten. Das ist zum einen teuer, zum anderen aufgrund der
Methan-Freisetzung sehr umweltschadlich. Methan ist
sogar noch klimaschadlicher als CO,. Mit dem Kraftwerk
bieten wir den Reismihlen eine lukrative Entsorgungs-
alternative. Ubrigens: Wir verbrennen Abfall und greifen
mit unserer Anlage nicht in den Nahrungsmittelkreislauf
ein! Ein wichtiger Aspekt bei der Anlageentscheidung,
wenn es um Nachhaltigkeit geht.

[pma:] Klingt nach einer Win-Win-Situation.

Schneider: Absolut. Fir die Reismihlen ist das so in-
teressant, dass uns eine sogar das Grundstiick flir das
Kraftwerk kostenlos liberlieB. Insgesamt haben wir mit
15 Reismiihlen Liefervertrage flir 96.000 Tonnen pro Jahr
uber zwolf Jahre inklusive einer Verldangerungsoption
von weiteren drei Jahren geschlossen.

[pma:] Der Verkaufsprospekt nennt zwei weitere Ein-
nahmequellen. Kénnen Sie diese kurz erlautern?

Schneider: Gern. Der Fonds generiert zunachst wie be-
schrieben Einnahmen aus dem Stromverkauf. Bei der
Stromproduktion wird bei der Verbrennung der Reishiil-
sen nur so viel CO, freigegeben, wie die Pflanze zuvor
aus der Luft gebunden hat: Der Strom ist somit CO, -
neutral. Mit dem Kraftwerk vermeiden wir also sowohl
CO,-Emissionen gegeniiber konventionellem Strom aus
fossilen Brennstoffen als auch Methan-Emissionen aus
der Deponierung. Fiir beides konnen wir nach dem Ky-
oto-Protokoll Emissionsrechte verkaufen. Nach der Ver-
brennung bleibt noch die Asche Gibrig. Auch die ist nicht
wertlos. Sie kann beispielsweise an die Gummi- und
Kunststoffindustrie als Fiillmittel verkauft werden und
findet sich dann beispielsweise in Autotliren wieder.

Heft 10 2| 2010



Kapitalanlagen

durch erneuerbare Energie

[pma:] Welche Anleger spricht der Fonds an?

Schneider: Kapitalanlagen wie der MPC Bioenergie bie-
ten Anlegern nicht nur lukrative Investitionschancen,
fordern die regionale Wirtschaft in Schwellenlandern
und schonen die Umwelt; sie eroffnen dariiber hinaus
Vermittlern den Zugang zu einer der zukunftstrach-
tigsten Zielgruppen: Vermodgende Anleger, die mit ihren
bewussten Entscheidungen Verantwortung fiir sich und
ihre Umwelt libernehmen wollen.

[pma:] Was springt fiir den Anleger dabei heraus? Nur
das gute Gewissen?
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[partner:]

Schneider: Wir erwarten liber die prognostizierte Lauf-
zeit des Fonds von 17,5 Jahren Riickfllisse von etwa 226
Prozent nach Steuern bezogen auf die Beteiligungs-
summe ohne Agio. Das entsprache einem jahrlichen
Vermodgenszuwachs von 7,2 Prozent nach Steuern. Aber
die Renditeaussicht ist heute nicht mehr der allein ent-
scheidende Parameter einer Geldanlage: Das Gefiihl
muss stimmen. Die immer starker wachsende Nachfrage
nach ,griinen” Investments beispielsweise in erneuer-
bare Energien bestatigen diesen Trend. Dabei geht es
nicht um Spenden: Denn nur wirtschaftlich sinnvolle
Projekte wie in unserem MPC Bioenergie konnen 6kolo-
gisch auch wirklich nachhaltig sein. v/
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Krankenversicherungen

Aufregung um GKV-Zusatzbeitrige

Claudia Willeke,
[pma:] Teamleiterin KV

er politische Wirbel wegen des Zusatzbeitrags von

acht Euro, den aktuell bereits acht gesetzliche
Krankenkassen planen, ebbt nicht ab. So miissen die Ver-
sicherten durch ihren Eigenanteil das nicht gedeckte De-
fizit der Gesetzlichen Krankenversicherung von etwa 3,6
Mrd. EUR mitfinanzieren.

Als Folge ermunterte Bundesgesundheitsminister Philipp
Rosler (FDP) die Versicherten gar zum Kassenwechsel, da
aktuell einige Dutzend der gesetzlichen Krankenkassen
in diesem Jahr keinen Zusatzbeitrag erheben. Niemand
ist verpflichtet, bei seiner aktuellen Krankenkasse ver-
sichert zu bleiben. Unterdessen berichten giinstigere
Krankenkassen vom regen Interesse der Versicherten.
Auch beim [pma:]-Kooperationspartner Techniker Kran-
kenkasse steht das Telefon nicht mehr still. Als vierfacher
Testsieger im Krankenkassenvergleich der Fachzeitschrift
Focus Money ist die Techniker Krankenkasse aktuell bei
vielen gesetzlich Versicherten erste Wahl.

[pma:] ist vorbereitet, hat Infos zum Krankenkassen-
wechsel mit Sonderkiindigungsrecht entsprechend der
Informationen des Spitzenverbandes der Krankenkassen

bereits im Infosystem aktuell zur Verfiigung gestellt, so
dass [pma:] Partnerinnen und Partner ihre gesetzlich
krankenversicherten Mandanten rechtzeitig und umfas-
send beraten kdnnen. Denn zum umfassenden Beratungs-
gesprach gehdrt auch in einer solchen Situation selbst-
verstandlich immer das volle Programm in Sachen KV.
Bei versicherungspflichtigen Krankenkassenmitgliedern
ist dies die Analyse und Empfehlung zum Wechsel der
GKV zur Techniker Krankenkasse Gber [pma:] sowie die
Mdoglichkeit des zusatzlichen privaten Liickenschlusses
von wichtigsten Risiken, wie Unterversicherung bei Ar-
beitsunfahigkeit, beim Zahnarzt, im Krankenhaus und
im Pflegefall. Auch das Angebot eines Optionstarifes,
welcher zukiinftig den Wechsel in die private Vollver-
sicherung sichermacht, gehort zum [pma:] Service. Bei
freiwillig Versicherten erfolgt zusatzlich die Priifung und
Beratung, ob nicht ein sofortiger Wechsel in die PKV-
Vollversicherung das Mittel der allerersten Wahl ist -
inklusive aller Service-Leistungen zum Abschluss.

Sobald eine gesetzliche Krankenkasse

einen Sonderbeitrag erhebt, hat das Mit-
glied ein Sonderkiindigungsrecht (es sei denn, es hat
sich per Wabhltarif fiir drei Jahre an diese Krankenkasse
gebunden). Dieser Zusatzbeitrag wird derzeit von vielen
Kassen erhoben und ermdglicht fiir viele den Wechsel
zu einer giinstigeren Kasse, zum Beispiel zu unserem
Kooperationspartner, der Techniker Krankenkasse. [pma:]
sorgt mit entsprechendem Service dafiir, dass Sie ,lhre"
Krankenkassenmitglieder rechtzeitig und umfassend be-
raten kdnnen.
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In der nichsten Ausgabe (Mai 2010)

¢ |ncentive 2009

¢ [pma:] Trainingsmanagement
® bAV-Kompetenzteam

® Neues aus dem Team KV

Hallo Partner

X‘Fé Auch Sie haben ein spannendes oder auBergewdhnliches
Hobby? Gerne wiirden wir dariiber in einer unserer fol-
genden Ausgaben berichten. Melden Sie sich einfach telefonisch
bei Alexandra Brockmeier unter der Nummer 0251 70017-141
oder schicken Sie eine E-Mail an abrockmeier@pma.de. Wir
freuen uns auf Ihre ganz personliche Seite!

Web-Tipps
Stuart Truppner: Geschiftsberater, Mental- und Erfolgstrainer
http://www.dauerhafterfolgreich.de

Fundierte und verstindliche Steuerinformationen
http://www.steuerrat24.de

Der tagliche Informationsdienst fiir die Versicherungsbranche
http://www.versicherungsjournal.de

Assekurata Ratings
http://www.assekurata.de

Partner werben Partner

Empfehlen Sie uns einen neuen [pma:] Partner. Wir belohnen
Sie mit bis zu 10.000 EUR Bonus! Neue Partner empfehlen bei
Matthias Késter [mkoester@pma.de] Tel. 0251 70017-128.

_Umsatz des neuen Partne_rs Bonus
im 1. Jahr (Vermittleranteil)
1. Antrag 500 EUR
20.000 EUR 1.000 EUR
40.000 EUR 3.000 EUR
80.000 EUR 7.000 EUR
100.000 EUR 10.000 EUR

Die beim ersten Antrag gezahlten 500 EUR werden mit dem im
ersten Jahr erreichten Bonus verrechnet.
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Maklerorientiorung
Maklersufriedenhelt
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Mit uns
auf dem Weg
ganz nach

Weitere Informationen?

Wenden Sie sich d

Lambert Stegema
Geschaftsfihrer der [pma:].

stegemanni@ pma.de

pma:|

[pma:] Finanz- und
Versicherungsmakler GmbH
Miinsterstr. 111 | 48155 Miinster

nfo@ pma.de | www.pma.de
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Dialog:

Lebensversicherungs-AG

Geht nicht — gibt’s nicht!

Jetzt NEUI

Uberze ugend:

Nicht immer geht eine SBU. Doch egal, ob finanzielles
Die Leistungen

Limit oder ungiinstige Berufsgruppe — mit unserer e
neuen selbstandigen Erwerbsunfahigkeitsversicherung “nfg‘;fg’:;;s_ .
SEU-protect™ bieten wir eine wertvolle Basisabsiche- Aot
rung mit variablen Komponenten und giinstigen Beitragen. [ so flexibel wie das

Mehr Infos unter www.dialog-leben.de!

DER Spezialversicherer fiir biometrische Risiken!

GENERALL

Ein Lintmashmaon der
DEUTSCHLAND



