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Ein Vermogen aufbauen und spater auf nichts verzichten miissen:
Fiir die finanzielle Unabhingigkeit lhrer Kunden sind wir der ver-

lassliche Partner. Standard Life - ausgezeichnetes Investment und
fast 200 Jahre Erfahrung fiir erfolgreichen Vermogensaufbau.

Uberzeugen Sie sich unter www.standardlife.de



Sehr geehrte Geschaftspartnerinnen
und Geschaftspartner,

die FuBballweltmeisterschaft in Siidafrika ist vorbei,
und obwohl es nicht zum ganz groBen Coup fiir Jogis
Jungs gereicht hat, sind wir uns doch alle einig, dass
die deutsche Mannschaft eine hervorragende Turnier-
leistung abgeliefert hat.

Bleiben wir bei der FuBballsprache: Auch fiir [pma:]
heit es nun, die Halbzeitanalyse zu tdtigen. Und so
ist es fiir uns an der Zeit, lhnen fiir lhre bisherigen
Leistungen im Jahr 2010 einmal Danke zu sagen. Bis
einschlieBlich Juli 2010 konnte [pma:] ein sehr gutes
Produktionsergebnis erzielen. Im Einzelnen heiBt das,
dass wir gegeniiber 2009 in der Altersvorsorge einen
Zuwachs von 15 Prozent, in der Berufsunfihigkeit/
Dread Disease ein Plus von 32 Prozent und in der Risiko-
Lebensversicherung eine Steigerung von exzellenten
92 Prozent erreicht haben. Wahrend im Krankenver-
sicherungsgeschaft das Ergebnis des Vorjahres nicht
tbertroffen werden konnte (kleines Minus von 4 Pro-
zent), konnte auch in der Sparte Kapitalanlagen kriftig
hinzugewonnen werden. So stiegen die Beteiligungen
um gut 100 Prozent, offene Fonds um 51 Prozent und
die Finanzierungen um 40 Prozent.

Da Zahlen bekanntermaBen nicht ligen, ein wirklich
erfreuliches Ergebnis fir [pma:], welches uns mit
groBen Erwartungen in die zweite Halbzeit des Jah-
res 2010 gehen |3sst. Dies auch vor dem Hintergrund,
dass sich [pma:] bereits im ersten Halbjahr weitere
hochqualifizierte neue Geschaftspartnerinnen und
Geschaftspartner angeschlossen haben und wir auch
aktuell mit weiteren sehr ansehnlichen Interessenten
im Gesprach sind. Wie Sie es von uns gewohnt sind,
wollen wir dabei nur Partner fiir [pma:] gewinnen, die -
anders als bei anderen Marktteilnehmern - umfang-
lich mit unserem Haus zusammenarbeiten wollen.
Hierbei soll betont werden, dass [pma:] dieses Jahr
gerade in der Gewinnung von fachméannischen Ver-
triebsgruppen und kleineren Sozietdten sehr erfolg-
reich war und auch weiterhin bleiben wird.

Passend dazu freuen wir uns, dass wir aktuell auch
auf die Nachfrage vieler Mehrfachagenten reagieren
kdnnen, die in der Vergangenheit gerne mit [pma:]
kooperieren wollten, dies aber wegen des Mehrfacha-
genten-Status nicht konnten. Mit der [pma:] Finanz-
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Service GmbH, einer Tochter der [pma:] Finanz- und
Versicherungsmakler GmbH, bietet [pma:] nun erst-
mals Mehrfachagenten die Mdglichkeit, in einem
rechtlich sauberen Rahmen die kompletten Dienstlei-
stungen und Vorteile eines Mehrfachagenten-Makler-
pools in Anspruch zu nehmen.

Qualitdt und Professionalitdt sind die groBen Starken
von [pma:]. Eine Tatsache, die auch das letztjahrige
Assekurata Rating, bei der [pma:] als einziger Makler-
pool mit der Bestnote ,Exzellent" ausgezeichnet wur-
de, unterstreicht. Um lhnen und kiinftigen Partnern
dieses auch weiterhin zertifiziert zu gewahrleisten,
wird sich pma:] auch in diesem Jahr - als einer der
wenigen Maklerpools in unserer Branche - dem Ra-
ting Urteil von Assekurata stellen. Die offizielle Ver-
offentlichung der Ergebnisse findet im Rahmen der
DKM 2010 im Oktober in Dortmund statt. Wie in den
vergangenen Jahren ist [pma:] auch in diesem Jahr
wieder mit eigenen Stand (B04) in der Halle 3B vor
Ort! Wir freuen uns auf lhren Besuch.

Zundchst wiinschen wir [hnen aber viel Spal3 bei die-
ser Lektiire und freuen uns auf eine weiterhin erfolg-
reiche Zusammenarbeit.

Ad°e <
{5 G, gz

Jorg Matheis

A

Lambert Stegemann
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Lebensversicherungen

Neue Bayerische Beamten Lebensversicherung AG mit konkurrenzlosem Produkt-Highlight

Private Zukunftsvorsorge - daran
sollte niemand wegen Arbeitslosigkeit und
Arbeitsunfahigkeit sparen miissen!

Georg Mehltretter,
Vertriebsdirektor Makler,
Bayerische Beamten
Versicherungen

Um bei Arbeitslosigkeit oder langerer Arbeitsunfahigkeit
auch mit geringeren Einkiinften zurecht zu kommen, ist
bei den meisten Betroffenen zundchst Sparen angesagt.
Als Erstes werden alle laufenden Ausgaben auf ihr Kiir-
zungspotenzial untersucht. Und sofort stechen einem
auf dem Kontoauszug die Versicherungsbeitrdge ins
Auge. Leider ist dann schnell ein Kiindigungsschreiben
abgeschickt.

Mit schwerwiegenden Folgen fiir den Versicherten: Er
verliert die dringend notwendige Absicherung fiir sich
und seine Familie. Doch auch den Vermittler kann dies
hart treffen: Im Provisionshaftungszeitraum bringt es
ihm zundchst unmittelbare finanzielle Nachteile. Und
langfristig verliert er vielleicht sogar wertvolle Bestands-
kunden. Aber auch schon die Angst vor Arbeitslosigkeit
beeintrachtigt die Bereitschaft zur Vorsorge erheblich.
Der Abschluss einer Lebens- oder Berufsunfahigkeits-
versicherung wird immer ofter auf die lange Bank ge-
schoben.

Was ist zu tun? Versicherungsunternehmen kénnen bei-
spielsweise hohe Summen fiir Publikumswerbung aus-
geben, um so die Bereitschaft zu erhéhen, in die eigene
Zukunftsvorsorge zu investieren. Vermittler wiederum
konnen in miihseligen Riickwerbungsgesprachen versu-
chen, gekiindigte Vertrage zu retten. Beide MaBnahmen
fiihren meist jedoch nur mit maBigem Erfolg zum Ziel.

Als einzige in der Bundesrepublik tétige Gesellschaft geht
die Neue Bayerische Beamten Lebensversicherung AG
jetzt einen anderen Weg: Sie bietet finanziellen Schutz
bei Arbeitslosigkeit und Arbeitsunfahigkeit automatisch
als Erganzung bei fast allen Vorsorgevertradgen mit lau-
fenden Beitrdgen. Dem Vorsorge-ABS liegt ein Gruppen-
versicherungsvertrag mit einem Partner zugrunde.
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JORSORCE

MBS

Das bedeutet: Fast alle Leben-Produkte der BBV sind
durch das so genannte Vorsorge-ABS fiir einen Zeitraum
von ca. fiinf Jahren abgesichert. Diese finanzielle Sicher-
heit, die sowohl dem Kunden als auch dem Vermittler
(Storno!) bares Geld spart, kostet keinen Cent extra. Mit
dem Anti-Blockier-System fiir die private Vorsorge ist die
BBV derzeit konkurrenzlos auf dem deutschen Markt.

Dieses Top-Extra erhalten Kunden, die im Vorsorge-ABS
versicherbar sind, automatisch in Verbindung mit einem
Vertrag bei der Neue Bayerische Beamten Lebensversi-
cherung AG bei

priv. Altersvorsorge (auch Riester- u. Riirup-Vertrige)
Einzel-Direktversicherungen (Entgeltumwandlung)
Absicherung der Berufs- oder Erwerbsunfahigkeit
Risikoversicherungen

eingeschlossenen Zusatzversicherungen.

Konkret bedeutet das: Fiir den Fall einer unverschuldeten
Arbeitslosigkeit oder Arbeitsunfahigkeit werden die Bei-
trage in den ersten fiinf Vertragsjahren bis zu einem Jahr
lang weiterbezahlt. Dies schafft einen wichtigen finanzi-
ellen Freiraum, die Vorsorge unverandert und stabil wei-
terzufiihren.

Das Vorsorge-ABS gilt fiir alle oben genannten Vertrage,
die ab dem 17. Mai 2010 beantragt werden und einen
Versicherungsbeginn zwischen dem 1. Juni 2010 und
dem 1. Mai 2011 (Policierungsdatum bis 31. Mai 2011)
haben. Das Produkt entstand in Zusammenarbeit mit
einem erfahrenen europdischen Spezialversicherer.v/

Mehr erfahren Sie unter www.bbv-makler.de oder liber das
M-Dienstleistungs-Center unter der Tel.-Nr. 089-6787-9232

Heft 12 812010



Erika W, 21, OK, zuwerst die Ausbildung, hot sie jo den Eltern versprochen.
Aber gleich donach geht s mit Freundin Steffi fir ein Johr nach Ihizo.

.AIIe Kunden
sind gleich...

VR e

Oder nicht?

Kein Kunde ist wie der andere.
Jeder hat seine Perstnlichkeit, Ziele, seinen eigenen Lebensweg.

Das neue Konzept der Continentale ermiglicht es lhnen,
jeden Kunden da abzuholen, wo er steht.

lhr Vorteil:

Zielgenau anbieten!

Mehr Informationen:
www.contactm.de/zielgenau

Die N
www.contactm.de contlllentale



Sachversicherungen

Betriebshaftpflicht-Sonderkonzept

fur Bauhandwerker

Marcus Sedlaczek,
Maklerbetreuer,
R+V Allgemeine Versicherung AG

Y

Professionelle Projektabwicklung, termingerechte Ausfiihrung
und Qualitat sichern den Geschéaftserfolg jedes Bauhandwerkers.
Trotzdem ist kein Bauhandwerker vor Haftpflichtrisiken sicher.
Durch Unachtsamkeit kdnnen schnell Schaden entstehen, die
schwere finanzielle Folgen haben, ja sogar die Existenz gefahr-
den konnen. Eine Top-Deckung bietet Ihnen hier das Betriebs-
haftpflicht-Sonderkonzept fiir Bauhandwerker.

Automatisch mitversichert sind u.a.:

= Bearbeitungs- und Leitungsschaden

= Bau-, Montage-, Reparatur- und Wartungsarbeiten welt-
weit (ohne USA/Kanada)

m Senkungen, Erschiitterungen, Erdrutschungen

= Unterfangungen, Unterfahrungen, Uberschwemmungen

m Schiden an Arbeitsgerdten und -maschinen von am
Bau Beteiligten

® Abbruch- und EinreiBarbeiten

® Schliisselrisiko

= Aktive Werklohnklage

= Bauplanung und Bauleitung

= Umweltrisiko (Umwelthaftpflicht-/ Umweltschadensrisiko)

Zusitzlich versicherbar sind u.a.:

m Energieausweise fiir Gebaude

® Asbestrisiko (Deckung umfasst Personen- und sonstige
Schiden)

= Nachbesserungsbegleitschiden (Kosteniibernahme fiir
Aufsuchen und Freilegen des mangelhaften Werkes sowie
fiir die Wiederherstellung des urspriinglichen Zustandes)

m Schutz bei Anspriichen wegen Benachteiligungen nach
dem Allgemeinen Gleichbehandlungsgesetz

B Zusatzbausteine 1 + 2 der Umweltschadensversicherung,
insbesondere fiir Bodenkontaminationen auf dem
eigenen Betriebsgrundstiick

Alle notwendigen Tarif- und Antragsunterlagen zu den R+V
Sonderkonditionen fiir Bauhandwerker finden Sie auch im Info-
system unter dem PSC-Code 2908A.v/
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Versicherbare Betriebsarten sind u.a.:

Anstreicher
Bauschreinereien
Bautischlereien

Einbau genormter Baufertigteile
Elektroinstallation

Fenster- und Tiirmontage
Fliesen- und Bodenleger
Gipser

Glaser

Lackierer

Maler

Messe- und Ausstellungsbau

Ofen-, Feuerungs- und Kachelofenbau (nicht
Heizungs-, Gas-, Wasser- u. Liiftungsinstallation)

Rollladen- und Jalousienbau

Putzer

Raumausstatter

Steinmetz

Stuckateure

Tapezierer

Treppenbau

Trockenausbau

Zimmereien (mit/ohne Dachdeckerarbeiten)

Marcus Sedlaczek

R+V Allgemeine Versicherung AG
FD Makler Mitte

Germaniastr. 53, 44379 Dortmund,
0231-8084315
0231-8808437715
0177-3422090
Marcus.Sedlaczek@ruv.de
www.makler.ruv.de

£m

BRR0A
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FRANKE 1] BORNBERG IS FRANKE ] BORNBERG
hervorragend | hervorragend

Unternetymensqualitit
Versicherer

¢ BU-Schutz: Bestform in allen Disziplinen. HDI .
_ Mit der BU-Absicherung EGO sind Sie ab sofort gleich dreifach auf Erfolgskurs: Die Bedingungen -

— sind mit einzigartigen Erduterungen duBerst kundenfreundlich, die Ratings wie immer hervorra- Cl E R I. I N CI -
gend und der Preis Ist guinstiger als je zuvor. Und dies inklusive schnellen Prozessen und bestem
Service, Mit dieser absoluten Premiumqualitat in Preis und Leisiung iiberzeugen Sie (hre Kunden — _

Leben -
——

Jetzt mit starkem Preis und
einer besseren Einstufung | ——————— .

fiir rund 1.000 Berufe b

1 ey

- e T



[pma:kulinarisch]

Fiir mich ein gebadetes Brot, bitte!

Auf Reisen besser essen

Wer kennt das nicht: Wahrend der Urlaubszeit sind
Raststitten berfiillt, viel zu teuer (jede 08/15-Frikadelle
wird als Delikatesse verkauft) und das Essen ist allenfalls
MittelmaB. Da nimmt man fiir langere Touren doch bes-
ser etwas von Zuhause mit! Beispielsweise ein herzhaftes
Pan Bagnat, libersetzt: gebadetes Brot, das sich seine
Bezeichnung daher verdient, weil es so saftig schmeckt.

Und so wird’s gemacht

Ein halbes Baguette oder ein groBes Ciabatta einschnei-
den. Aus Olivendl, Essig, Zitronensaft, Pfeffer, Senf und
Salz ein cremiges Dressing mixen und die Innenseiten
des Brotes damit betrdufeln. Die Unterseite mit Salat-
streifen belegen und etwas Dressing draufgeben. Da-
riiber erst Gurken- und Tomatenscheiben verteilen und
danach Thunfisch und Paprikastreifen. Zuklappen und
mdglichst fest erst in Klarsicht- und dann in Alu-Folie
einwickeln. Wenn Sie den Thunfisch auf einem Sieb ab-
tropfen lassen und das aufgefangene Ol ins Dressing
mischen, schmeckt das Ergebnis noch etwas provenza-
lischer. Dieser Leckerbissen bleibt auch nach Stunden
noch herzhaft und saftig!

ZUTATEN
Baguette oder Ciabatta Salz
ol Tishergsalat
Weifweinessiq Salatgurke
1 Zitrone fleischtomate
schwarzer, geschroteter Pleffer Tharfisch i &l
e 1 rote Papri‘@

Noch ein kleiner Tipp

Anstelle des Brotes konnen Sie die lbrigen Zutaten
auch um ein hartgekochtes Ei, Sardellenfilets, schwarze
Oliven, griine Paprika, Friihlingszwiebeln und gekochte,
im Dressing marinierte Pellkartoffelscheiben erganzen.
So haben Sie den schdnsten Salat nach Nizza Art.¢/

Guten Appetit wiinschen
Rosi de Vries und
Dietmar Doktor

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

Weinempfehlung

WeiBer Burgunder 2009
Weingut Tina Pfaffmann

Ein ungemein rassiger WeiBburgunder,
mit viel Schmelz. Schone Fiille und
Eleganz. Leichtes und unkompliziertes
GenieBen auf hohem Niveau! Ein idealer
Sommerwein fiir alle Gelegenheiten.

Alkohol: 129% Vol.
SHure: 6,6 g/l
Restzucker: 8 g/l
Serviertemperatur: 8°C

Weinempfehlung von
Miinsters Weinkontor
Biederlackweg 5a

48167 Miinster
www.muenstersweinkontor.de

wMunsters Weinkontor

Iy Olaction 2000 Qebl L
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Unsere Kunden erworten von uns Stobilitat und longfristige Sicherheit - speziell fir ihre eigene Altersvorsorge.
Deshall investieren wir konservativ und sehr sicherheitsarientiert. Nicht besonders aufregemd, ober dafir sehr erfolgreich!

Langfristige Sicherheit und Stabilitat
gestern, heute und auch morgen!

Sichere Geldanlage ohne versteckte Risiken

Der Versicherungsverbund Die Continentale verfolgt
schon lange und konsequent eine schr sicherheitsorien-
tierte Kapitalanlagepolitik. Risikotrichtige und intrans-
parente Anlagen kamen fiir uns nie in Betracht.

Deshalb lavern in den Bilanzen der Continentale auch
keine versteckten Risiken. Trotz Finanzmarkikrise
musste der Verbund im Jahr 2008 von seinen Kapi-
talanlagen in Hohe von 13,6 Milliarden Euro nur 0,08
Prozent abschreiben, Gleichzeitig konnte die Continen-
tale Lebensversicherung eine hervorragende Nettover-
zinsung von 4,7 Prozent erzielen.

www.contactm.de/gesamtverzinsung2010

Attraktive Rendite fiir unsere Kunden

Eine erfolgreiche Kapitalanlagepalitik wird flir Kunden

am direktesten in klassischen Lebens- und Rentenversi-
cherungen sichtbar. Denn erfolgreiches Investieren des

Versicherers sorgt fiir eine hohe Gesamtverzinsung,

Bei der Continentale Lebensversicherung liegt diese Fir
2010 bereits im fiinften Jahr in Folge bei 4,6 Prozent

- ein Spitzenwert in der Branche, Zur Gesamtverzin-
sung kommen zum Vertragsende noch der Schluss-
iiberschussanteil und die Mindestbeteiligung an den
Bewertungsreserven hinzu.

Ein durchschnittlicher Standardvertrag erreicht so

eine Gesamtverzinsung von ca. 5,2 Prozent.

Continentale



Manfred Wittkamp,
Vertriebsdirektor Makler,
Central Krankenversicherung AG

In keinem anderen Leistungsbereich der Gesetzlichen
Krankenversicherung sind die Kiirzungen der ver-
gangenen Gesundheitsreformen so stark spiirbar, wie
in der zahnarztlichen Versorgung. Insbesondere das
permanente Absenken der Erstattungshéhen fiir Zahn-
ersatz, wie z.B. Kronen, Briicken, Inlays, etc. fihrt zu
einem Anstieg der Nachfrage nach privaten Zahnzu-
satzversicherungen. Der Kunde wird mit einer Vielzahl
von Produkten umworben. Aber Vorsicht: Zahnzusatz-
versicherung ist nicht gleich Zahnzusatzversicherung!
Damit es fiir den Kunden kein bdses Erwachen gibt, ist

insbesondere der Leistungsumfang einer solchen Absi-
cherung von groBer Bedeutung. Genau dies wurde beim
Finanztest-Rating mit hoher Gewichtung bewertet. Im
Leistungsfall missen Kunde und Makler sich verlassen
kénnen, dass der gewahlte Versicherungsschutz auch
wirklich den Erfordernissen entspricht. Genau das hat
Finanztest dem Tarif central.prodent bestatigt.

Nicht nur die Leistungen, sondern vor allem auch die
Zuverlassigkeit in der Abwicklung und die Betreuung
fiir den Makler und seinen Kunden spielen immer mehr
die entscheidende Rolle fiir die Wahl des richtigen Ver-
sicherers und des passenden Tarifs. Besonders hier setzt
die Central den MaBstab im Markt, was das Unterneh-
men immer wieder von den Maklern selbst in unabhan-
gigen Befragungen bestatigt bekommt.

Unabhédngige Experten prognostizieren fiir die kom-
menden Jahre insbesondere dem Markt der Zahnzu-
satzversicherung ein stetig steigendes Wachstum. Mit
dem leistungsstarken Central.prodent kénnen die Mak-
ler genau von diesen Wachstumschancen profitieren.

»Sehr gut” fiir central.prodent

In einem aktuellen Test der Zeitschrift Finanztest
(5/2010) bekamen nur fiinf von 65 Tarifen das Urteil
.sehr gut”. Mit dabei: der central.prodent mit der Best-
note 1,2. ,Eine Zusatzversicherung lohnt sich vor allem,
wenn Sie Wert auf teure Zahnersatzversorgung und
Materialien legen. Dafiir brauchen Sie einen mdglichst
leistungsstarken Tarif. Bei sehr guten Leistungen be-
sonders giinstig ist der Tarif central.prodent der Central
Krankenversicherung [...]", urteilt Finanztest.

Hiermit hat Finanztest die klare Strategieentscheidung
der Central bestdtigt, dem Kunden die Sicherheit zu
bieten und gerade im Bereich des Zahnersatzes keine
Kompromisse eingehen zu miissen.

Die Leistungen und Vorteile des central.prodent auf einen Blick:

Bis zu 90 Prozent fiir die Aufwendungen fiir Zahnersatz (einschl. Implantate), Zahnkronen
und Inlays, unter Anrechnung der Vorleistung der gesetzlichen Krankenversicherung (GKV).

Wenn keine Vorleistung der gesetzlichen Krankenversicherung (GKV) fiir die Aufwendungen
fiir Zahnersatz gezahlt wird, bis zu 50 Prozent des Rechnungsbetrages.

Die Auszahlung ist in den ersten 2/4/6 Jahren nach Beginn der Versicherung auf 2.500/5.000/7.500 EUR
begrenzt. Diese Begrenzung entféllt ab dem 7. Jahr nach Versicherungsbeginn sowie bei Unfall.

Auch bis zu 90 Prozent fiir den Rechnungsbetrag fiir plastische Zahnfiillungen, unter Anrechnung der
GKV-Vorleistung. Diese Leistungen sind auf einen Erstattungsbetrag von 75 EUR je Zahnfiillung begrenzt.

e Fr
Warentest TR
Finonztest Bf ety

-
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W
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PKV

Claudia Willeke,
Teamleiterin KV, [pma:]

Fakt ist: Die private Krankenvollversicherung ist fiir gut
verdienende Angestellte, fiir Beihilfeberechtigte und
Selbststindige auch weiterhin die bessere Alternative,
sofern sie die gesetzlichen Kiirzungen und Leistungs-
llicken oder die weitere demografische Entwicklung
ohne Riickstellungen fiir ihre eigene Krankheitskosten-
versorgung nicht akzeptieren mochten.

Zudem bietet der Gesetzgeber all den unentschlos-
senen PKV-Interessenten eine weitere Entscheidungs-
hilfe an, hat er doch ein weiteres Steuergeschenk an
privat Vollversicherte riickwirkend zum 1. Januar 2010
beschlossen. Hierbei werden sogar die nur von der Pri-
vaten Krankenversicherung angebotenen Baustein-
Tarife zur garantierten Beitragsentlastung im Alter
genauso wie die Vollversicherungstarife steuerlich
begiinstigt.

Was ist aber, wenn |hr Kunde alle Vorteile der privaten
Krankenversicherung langst erkannt hat, die Entschei-
dung, Privat-Patient zu werden, langst gefallen ist,
er aber bereits Vorerkrankungen hat, die ihn verunsi-
chern? Wie Sie wissen, priifen die privaten Kranken-
versicherungsunternehmen jeden Antragsteller indivi-
duell auf Herz und Nieren, um dann die Entscheidung
zur Versicherung zu treffen. Wer eine Erkrankung zur
vollen Privatversicherung bereits mitbringt, zahlt per
Risikozuschlag mehr als ein Gesunder. Auch kann eine
Vorerkrankung sogar vom Versicherungsschutz durch
die privaten Anbieter ausgeschlossen werden.

Auf keinen Fall sollten Blessuren im Antrag verschwie-
gen werden. Eine vorsatzlich unterlassene Angabe
im Antrag ,verjdhrt" erst nach 30 Jahren - fatal in
der Krankenversicherung. Konsequenz: Lebenslan-
ge Zwangsversicherung im leistungsschwachen, sehr
teuren Basistarif anstatt im gewahlten Privat-Versi-
cherungsschutz. Obligatorisch ist hier die vollstdndige
Angabe und Suche nach dem optimalen Versicherer
und Vertrag.

Heft 12 812010

Krankenversicherungen

[pma:] bietet
optimale Unterstiitzung
bei Vorerkrankungen

RISIKO-PRUFUNGS-HOTLINES

[pma:] hat aus diesem Grund fiir alle Partnerinnen
und Partner zunichst aus Effizienzgriinden die te-
lefonischen Risiko-Priifungs-Hotlines eingerichtet.
So kdnnen Sie bereits wahrend der ersten Kunden-
beratung mit der Diagnose, Krankengeschichte und
Therapie telefonisch kldren, welche Entscheidung zu
erwarten und zu akzeptieren ist. Diese nehmen Part-
ner und Kunden umgehend in den Antragsvorgang mit
auf. Auch mit einem Risikozuschlag ist die PKV oft die
allererste Wahl, denn ab jetzt ist auch die Vorerkran-
kung zu Privatpatient-Konditionen mitversichert. Ein
unschlagbarer Vorteil!

KV-EINHEITSANTRAG

Auf Wunsch vieler [pma:] Partnerinnen und Partner bie-
ten wir den bereits bekannten Krankenversicherungs-
Einheitsantrag zum Einsatz in Beratungsgesprachen an.
Er wird aktuell von 20 privaten Krankenversicherungs-
unternehmen zur Risikopriifung akzeptiert und erganzt
die telefonischen Risiko-Priifungs-Hotlines fiir [pma:]
Partnerinnen und Partner und lhre Kunden.

FAZIT_ zusstzlich zu den Risiko-Priifungs-Hotlines
hat [pma:] aktuell wieder den Krankenversicherungs-
Einheitsantrag als Beratungshilfe im Programm. Durch
diese beiden Hilfen erhalten [pma:] Partnerinnen und
Partner nun die umfassende Unterstiitzung im PKV-
Beratungsgesprach beim Kunden.v/
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[pma:intern]

[pma:bAV] Kompetenzteam
personell verstarkt

Lambert Stegemann,
Geschéftsfiihrer,

und Theo Storkamp,
Teamleiter LV, [pma:]

) Das [pma:bAV] Kompetenzteam hat
o \ sich verstdrkt durch drei langjdhrige
‘ ‘)‘j g [pma:] Partner: Sven Milke, Dietmar
Neuhduser und Norbert Schmitz.
Seit gut zwei Jahren ist das [pma:bAV] Kompetenz-
team erfolgreich tdtig. Aufgrund der starken Nach-
frage hat sich [pma:] aktuell entschlossen, dass bAV-
Kompetenzteam personell zu verstarken.
. . . Andreas GieBer
Die Chancen in der betrieblichen Altersvorsorge (bAV)
fiir 2010 sind trotz Auswirkungen der Finanz- und
Wirtschaftskrise vorhanden. So sind die strukturellen
und gesetzlichen Rahmenbedingungen der bAV sta-
bil und auch das Stimmungsbild bei den Arbeitgebern
ldsst sich durch Studien als positiv bewerten. Inwie-

weit ein hoherer Durchdringungsgrad mdglich sein Frank Kohrt
wird, kann man bis dato noch nicht abschatzen. In der
Praxis wird viel davon abhdngen, ob und in welcher
Art und Weise der Arbeitnehmer von den Vorteilen der
bAV informiert wird.
Sven Milke

Fakt ist: Jeder Beschaftigte kann 2010 bis zu 2.640
EUR steuer- und sozialabgabenfrei in seine betrieb-
liche Altersvorsorge investieren. Anspruch auf zu-
satzliche 1.800 EUR steuerfreie Umwandlung haben
ebenfalls sehr viele Arbeitnehmer - das muss man
im Einzelfall priifen lassen. Wer seinen Job wechselt,
kann die Entgeltumwandlung zum neuen Arbeitgeber
mitnehmen und fortfiihren. Und nicht zuletzt sollte
die Aussicht auf eine lebenslange garantierte Renten-
zahlung Grund genug sein, aktiv auf den Arbeitgeber
zuzugehen und ihn auf eine Entgeltumwandlung an-
zusprechen.

Dietmar Neuh&user

Daniel Nolpa

Alles Fakten, die zeigen, wie wichtig und sinnig eine
betriebliche Altersvorsorgeldsung fiir den Arbeitneh-
mer, aber auch fiir den Arbeitgeber ist. Sie sparen bei-
spielsweise Lohnnebenkosten. Auch ein Grund, wes-
halb sich [pma:] vor zwei Jahren entschlossen hat, das

bAV-Kompetenzteam um Andreas GieBer aufzubauen. MeBe el
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.Wenn Sie heute ein Unternehmen gewonnen haben,
kommt es auf verschiedene Voraussetzungen an, die
Sie flir das Unternehmen gewd&hrleisten missen”, be-
schreibt Andreas GieBer und erklart weiter: ,Mal ab-
gesehen von eventuellen Kollektivrahmenvertragen,
bAV-fahigen Tarifen und Rechtssicherheit, miissen Sie
dem Unternehmen einen schnellen, reibungslosen und
absolut professionellen Ablauf zusagen. Dies kann bei
einer UnternehmensgroBe ab 100 Mitarbeitern einer
allein nicht mehr gewahrleisten. Selbst bei kleineren
Unternehmen ist dies oftmals kaum umsetzbar. Des-
halb entstand hier die Idee des [pma: bAV] Kompe-
tenzteams zur Unterstiitzung des Einzelnen."

Der Erfolg gab [pma:] recht. Und genau aus diesem
Grund haben wir uns entschieden, das bAV-Kompe-
tenzteam um Dietmar Neuhduser, Sven Milke und

Der Mandant bleibt
ohne Wenn und Aber
Kunde des

[pma:] Partners.

Tatigkeitsbereiche des
[pma:bAV] Kompetenzteams

® Erarbeitung von Versorgungskonzepten fiir
Gesellschafter-Geschaftsfiihrer und komplette
Belegschaften

® Einrichtung, Prasentation und laufende Betreuung
von arbeitgeber- wie arbeitnehmerfinanzierten
bAV-Systemen

® Sanierung und Modernisierung von bestehenden
arbeitgeber-, arbeitnehmer- oder gemischt
finanzierten Versorgungswerken

¢ Coaching der personalverantwortlichen Mitarbeiter
und Mitbestimmungsgremien

® Integration bestehender Versorgungszusagen von
neuen Mitarbeitern

® Sicherung von vorteilhaften Konditionen bei der
Sanierung bestehender bAV-Losungen

¢ |nfolge von Gesetzesanderungen notwendig
werdende Modifikation vorhandener Versorgungs-
systeme

Heft 12 812010
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Norbert Schmitz zu erweitern. Alle Teammitglieder
haben ihren vertrieblichen und fachlichen Schwer-
punkt in der bAV und sind selbst langjdhrige und er-
folgreiche Partner der [pma:].

Durch das [pma:bAV] Kompetenzteam besteht Sie
die Maglichkeit, den Firmenkunden die Vorteile der
bAV professionell vorzustellen. ,Das [pma:bAV] Kom-
petenzteam bietet jedem Partner seine Unterstiit-
zung an, egal in welchem Bereich der bAV", erklart
GieBer. Der Partner erarbeitet sich mit der Hilfe des
[pma:bAV] Kompetenzteams neue Geschéftsfelder, an
die er sich vorher vielleicht alleine nicht herangetraut
hatte. Und das ganze ohne eigene Fortbildung im Be-
reich der betrieblichen Altersvorsorge! Zudem ergeben
sich neue Cross-Selling-Ansdtze - gerade nach einer
Einrichtung bei einem Unternehmen in groBer Anzahl.
Die Mitglieder des Kompetenzteams konnen direkt
und ohne regionale Beschrankungen kontaktiert wer-
den. Wichtig zudem: Der Mandant bleibt ohne Wenn
und Aber Kunde des [pma:] Partners. Die Entlohnung
erfolgt Uber erfolgsabhdngige Vergiitung, d.h. das
Teammitglied partizipiert an den Provisions- bzw. Ho-
norarerlgsen.

Ist ein Teammitglied um Hilfe gerufen worden, sind
diese dann fiir die Unterstiitzung des [pma:] Partners
beim Kunden zustdndig und helfen bei Beratung, Kon-
zeptentwicklung und Umsetzung von bAV. Oberstes
Ziel von [pma:bAV] ist es, die rechtliche, wirtschaft-
liche und steuerliche Optimierung bestehender oder
neu einzurichtender betrieblicher Versorgungssy-
steme. Auch wichtig: Die Teammitglieder haben bei
Bedarf Kontakte zu externen Fachleuten wie Anwal-
ten, Steuerberatern oder Aktuaren, auf deren Hilfe sie
zurlickgreifen kdnnen. AbschlieBend sei gesagt, dass
das Kompetenzteam auch weiterhin nicht fiir den
fachlichen Support zustdndig ist. Allgemeine Anfra-
gen rund um das Thema bAV sind nach wie vor an
unser Team LV in Miinster zu richten.

Die betriebliche Altersvorsorge bietet viele
Chancen flr den [pma:] Partner. Chancen, die bis dato
oft liegen gelassen wurden, da das Spektrum bAV sehr
vielseitig und gesetzlich sehr umfangreich ist. Um
dennoch lhren Kunden zu helfen, wurde seiner Zeit
das [pma:bAV] Kompetenzteam eingerichtet, welches
nun noch durch Dietmar Neuhduser, Sven Milke und
Norbert Schmitz verstarkt wurde. Nutzen Sie die Un-
terstiitzung des erweiterten Kompetenzteam und pro-
fitieren Sie zudem vom Cross-Selling-Geschéft. Bei
Fragen oder fiir weitere Informationen wenden Sie
sich doch an den Projektverantwortlichen im Hause
[pma:], Theo Storkamp, Teamleiter LV.
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Mit diesen Tarifen
fahren Sie gut!

Sachversicherungen

Die Frage nach
der richtigen

Dirk Bullmann,
Produktmanagement Kraftfahrt,
Maklervertrieb Sach,
HDI-Gerling Firmen und

Privat Versicherung AG

Als [pma:]-Partner stehen Sie bei der Betreuung und
Beratung lhrer Kunden rund um das Thema Kfz-Ver-
sicherungen immer wieder vor der Herausforderung,
verbraucheroptimierte Ldsungen zu einerseits besten
Konditionen, aber andererseits auch schlanken Verwal-
tungsabldufen herauszufiltern. Als einer Ihrer Produktge-
ber gibt HDI-Gerling lhnen fiir zwei Segmente hervorra-
gend positionierte Tarife an die Hand: Private Kfz und
gewerbliche Kfz.

Starten Sie die Motoren

Was will lhr Kunde? Ein Produkt mit einer Deckungsli-
nie? Um die unterschiedlichen Bediirfnisse Ihrer Kunden
individuell zu befriedigen, halten wir zwei Produktlinien
mit zahlreichen Deckungserweiterungen fiir Sie parat:
HDI-Gerling Comfort und HDI-Gerling Exclusive. Die
Comfort-Deckung richtet sich an Kunden, die einen um-
fangreichen Versicherungsschutz zu einem fairen Preis
wiinschen. Im Produkt sind alle Deckungsumfange ent-
halten, die |hre Kunden nor-
malerweise erwarten konnen,
um einen komfortablen Schutz
zu genieBen. Aber mancher
legt Wert auf mehr - mehr Leistung, mehr Deckung,
mehr Exklusivitat. Fir diese Kunden haben wir ein Biin-
del an Deckungen geschniirt, das am Markt seinesglei-
chen sucht. Die Exclusive-Deckung richtet sich an alle
Kunden mit Pkw, Lieferwagen sowie privatem Motorrad
oder Wohnmobil, die den besten verfligbaren Versiche-
rungsschutz zu schatzen wissen und dafiir auch bereit
sind, einen leistungsgerechten Beitrag zu entrichten. Zur
HDI-Gerling Exclusive gegehdren diese Vorteile:

Auslandschadenschutz: Bei unverschuldeten Unféllen
im Ausland erfolgt der Schadenersatz fiir den Fahrzeug-
schaden nach dem in Deutschland (iblichen Recht.

Personenschadden sind in der Haftpflicht bis 15 Mio. EUR
(je geschédigte Person) versichert.
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KFZ-

Verlangerte Neupreisentschadigung fiir Pkw auf 24
Monate bei Totalschaden sowie zwdlf Monate bei Dieb-
stahl.

Kaufpreisentschadigung: Wenn ein Pkw gestohlen wird
oder einen Totalschaden erleidet, erstatten wir fiir lhren
Gebrauchtwagen bei Totalschaden innerhalb der ersten
zwolf Monate sowie bei Diebstahl innerhalb der ersten
sechs Monate nach Erwerb den vollen Kaufpreis, den Sie
bei Anschaffung bezahlt haben.

Tierbiss: Es ist nicht nur der klassische Marderbiss ver-
sichert, sondern auch die Reparaturkosten fiir Schaden
durch Tierbiss jeder Art (ausgenommen im Fahrzeugin-
nenraum). Sogar die Folgeschéden, z.B. am Motor, sind
bis 3.000 EUR mitversichert.

Schliisselrisiko: Bei Verlust der Fahrzeugschliissel durch
Raub oder Einbruchdiebstahl werden die Kosten fiir den
vorsorglichen Austausch der Tiir- und Ziindschlgsser bis
1.000 EUR ersetzt.

Abmelde-, Entsorgungs-, Zulassungs- und Uberfiih-
rungskosten: Nach einem ersatzpflichtigen Totalscha-
den werden die Kosten fiir Abmeldung und Entsorgung
des Fahrzeugs sowie beim Neufahrzeug die Zulassung,
Uberfiinrung und auch der Ersatz von amtlichen Kenn-
zeichen bis insgesamt 500 EUR erstattet.

Geben Sie mehr Gas!

Uber diese beiden Deckungslinien hinaus kénnen indivi-
duelle Deckungserweiterungen vereinbart werden:

Fahrerschutz: Falls hre Kunden selbst- oder mitverschul-
det Unfille erleiden werden hier bei Personenschiden
des berechtigten Fahrers auch Schmerzensgeld und die
Folgekosten nach einem Verkehrsunfall bezahlt. Hierbei
richten sich Umfang und Héhe der Leistungen nach dem
tatsachlich entstandenen Personenschaden des Fahrers.
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Kasko-Service fiir lhre Kunden, die einen bequemen
Weg gehen wollen und sich im Schadenfall durch unsere
Experten steuern lassen. Und dies mit einem deutlichen
Pramienvorteil.

Rabattschutz fiir die Kunden, die im Falle eines Falles
ihren SFR in gleicher Hohe fortfiihren wollen.

GAP-Deckung fiir die geleasten Pkw lhrer Kunden, damit
keine Differenzen zwischen Abldse- und Wiederbeschaf-
fungswert entstehen.

Wir wollen, dass |hre Kunden im Falle eines Falles nicht
im Regen stehen. Deshalb ist uns neben den umfassenden
Deckungen auch eine leistungsstarke und serviceorien-
tierte Schadenregulierung wichtig. lhre Kunden werden
in einem Schadencenter bundesweit betreut. Sie haben
eine Anlaufstelle mit festen Mitarbeitern. Gemeinsam mit
einem bundesweiten Netz an Vertrags- bzw. Partnerwerk-
statten konnen wir konzentriert direkt vor Ort helfen.

Die aufgefiihrten Deckungskonzepte bieten wir fiir die
Pkw und Lieferwagen Ihrer Kunden als Privatperson,
Freiberufler und Gewerbetreibende.

Keine Angst vor groBen Flotten

Neben Einzelrisiken (vornehmlich bei Privatkunden und
Freiberuflern) halten wir ebenso die Expertise zur Kal-
kulation groBer Flotten vor. HDI-Gerling hat hierzu ver-
schiedene Deckungskonzepte und Tarifierungsmodelle
im Angebot. Uber eine modulare Bausteinsystematik
(Flottenbausteine, Deckungserweiterungen) kénnen wir
Ihrem Firmenkunden genau die Deckung bieten, die im
Rahmen der brancheniblichen Risiken bendtigt wird.
Nicht zu viel, aber auch nicht zu wenig. Dabei kalkulieren
wir Pramien, welche dem Risiko entsprechen. Hierzu be-
dienen wir uns verschiedener Kalkulationsmodelle, von
der normalen Tarifkalkulation bis hin zu Stiickpramien-
modellen fiir groBe Flotten.s”
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Sachversicherungen

Wie wir Thnen
sonst noch helfen

Um Sie zu unterstiitzen, haben wir
zwei wichtige Tools fiir Sie. Zum einen
finden Sie in unserem Makler-Extranet

vielfaltige Informationen rund um die Kraftfahrt-
versicherung bei HDI-Gerling. Besuchen Sie unsere
Internetseiten www.hdi-gerling.de/maklervertrieb-
sach. Zum anderen stellen wir lhnen fiir |hre Pra-
sentationen diverse Druckstilicke, Info-Blidtter und
Folder zur Verfligung. Auch diese sind im Makler-
Extranet hinterlegt.

Flyer zum Kfz-Firmentarif

a
Bildeinsatz zur
Ansprache der

Zielgruppe

Branchen-
spezifische
Ansprache

Vorstellung des
Fuhrparkmodells

Auf den Riickseiten: Alle Details zu den Produkten.

Flyer zum Kfz-Privattarif

Bildeinsatz zur
Ansprache der
Zielgruppe

Was uns auszeichnet bzgl. Kfz
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Sachversicherungen

Gothaer

MU 100

leine und mittelstindische Unternehmen (KMU)

Michael Ledwina, zdhlen zu den attraktiven Zielgruppen bei Ihren

Key-Account-Manager, Akquisebemiihungen. Denn mit dem Erfolg eines KMU
Gothaer Allgemeine Versicherung AG .. . . . .

wachst meist auch sein Bedarf an weiteren Versiche-

= rungslosungen. Wir machen es lhnen jetzt besonders

-‘ einfach, Neugeschaft in diesem Kundensegment abzu-

schlieBen. Mit Gothaer KMU 100 konnen Sie Komposit-

Produkte anbieten, die ohne komplizierte Anfrage- und

Abstimmungsprozesse zwischen Vermittler, Versicherer

q und Versicherungsnehmer in Deckung genommen wer-
Jeth gEht d(lS NeugESChaﬁ den. Anwendbar ist KMU 100 fiir rund 300 Betriebs-

7 7 arten des Kleingewerbes, in den Branchen Bau, Handel,
m MlttelStand Gesundheit und Gastronomie. Ohne groBen Aufwand
leichter von der Hand.

kann hieriiber wahlweise ein Schutz in den Bereichen
Betriebshaftpflicht, Geschaftsinhaltsversicherung ein-
schlieBlich Klein-BU und Gewerbe-Glasversicherung
dargestellt werden.

Ein Online-Meni fiihrt Sie Schritt fiir Schritt durch
die Tarifberechnung. Die aufeinanderfolgenden Einga-
bemasken beriicksichtigen samtliche Risikofaktoren.
Somit sind Fehler bei der Angebotserstellung ausge-
schlossen.
KMU 100: Ihre Vorteile auf einen Blick
Wettbewerbsfahige Beitrdge machen Gothaer KMU 100
e |dealer Einstieg ins Neugeschaft bei auBerordentlich attraktiv. Bei Bedarf kénnen die Pro-
kleinen und mittelstdndischen Unternehmen dukte auch einzeln abgeschlossen werden - etwa, wenn
eine der Versicherungen bereits vorhanden ist. Gothaer
KMU 100 gilt fiir ausgewahlte Betriebsarten des Klein-
® Abschluss online mit sofortiger vorlaufiger gewerbes, in den Branchen Bau, Handel und Gewerbe,
Deckungszusage Gastronomie und Gesundheitsdienstleistung.v/

o Attraktive Beitrdge

e Einfach zu bedienendes Online-Menii

® Geringer Arbeitsaufwand

Michael Ledwina

Gothaer Maklerdirektion NAC
0221 / 308-34309

0151/ 12221311
Michael_Ledwina@Gothaer.de

BE@ZEem
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[pma:intern] Skand ia 3

[pma:] auf der

Halle 3 B, Stand B04

Die DKM 2010 - die internationale Fachmesse fiir
freie Vermittler in der Finanz- und Versicherungs-
wirtschaft - findet vom 26. bis 28. Oktober 2010
(Messetage: 27. und 28. Oktober) nun bereits zum Mutzen Sie diese einzigartige Kombination

14. Mal in den Westfalenhallen Dortmund statt. fiir lhr Geschift:

Gespannt darf man dabei sein, ob man nochmals

den Besucherrekord knacken wird. So konnten i

die Organisatoren der Messe im letzten Jahr mit v Transparenz und Flexibilitdt eines Depots
19.987 Teilnehmern den 13. Besucherrekord in v Keine Abgeltungsstever auf laufende Ertrage
Folge verkiinden.

Vorsorge so transparent wie ein Depot

v Steuervorleile bei Ausrahlung

Hier erfabren Sie mehr:

Wie in den vergangenen Jahren ist [pma:] auch in
diesem Jahr mit eigenen Stand (B04) in der Halle
3B vor Ort! ,Die letzten Jahre haben gezeigt, wie
wertvoll diese Veranstaltung fiir uns ist", erldutert
Lambert Stegemann das Projekt DKM und erklart
weiter: ,Daher war es keine Frage, dass wir auch in
diesem Jahr wieder mit einem Stand dabei sind. Wie
gewohnt, wird jeder Gast an unserem Messestand
herzlich begriiBt und durch unsere kompetenten
Mitarbeiter professionell informiert werden."

purchblick
+ Stewervorteile

thy Plus
beime Kundew

=1 -

Doch nicht nur Informationen stehen im Vorder-
grund am [pma:] Messestand. So verwéhnen Sie
abermals unsere Koche Rosi de Vries und Dietmar
Doktor mit besonderen Leckerbissen (bitte wortlich
nehmen). Wer im letzten Jahr vor Ort war, kann
sich sicher noch an die spanischen Delikatessen
erinnern. Seien Sie gespannt, was Sie dieses Jahr
erwartet! Kulinarische Genlisss und Information -
eine ideale Voraussetzung fiir gute Gesprache. Wir
freuen uns auf |hren Besuch in Halle 3B, Stand
B 04. Es lohnt sich! ¢

-
"

Membaer of the @ OLD MUTUAL Group
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“Matthias Wiegel, Sales Director, Standard Life .

Eine gute Altersvorsorge sollte
eine attraktive Rendite bieten. Die
Versicherer sind in der Pflicht, fiir
ihre Kunden ein optimales Ergebnis
zu erzielen. Doch die klassischen
Policen geraten immer haufiger in
die Kritik. Der Grund: Versicherer investieren fast aus-
schlieBlich in festverzinsliche Wertpapiere, um ihren
Garantieverpflichtungen nachzukommen. So kdnnen
sie — gerade in Niedrigzinsphasen wie der aktuellen -
bestehende Renditechancen nicht voll ausschopfen.
Eine bessere Losung bietet eine breit gestreute Kapi-
talanlage.

Bei der Entscheidung fiir ein Garantieprodukt sollten

sich die Anleger der Nachteile bewusst sein: Hohe Ga-

rantien kosten Geld und schranken die Anlagemdglich-

keiten der Versicherer ein. Aus langfristiger Perspek-

tive kann es wesentlich sinnvoller sein, Garantien auf

ein notwendiges MaB zu reduzieren und stattdessen

groBere Freiheiten bei der Kapitalanlage zu behalten.

Genau diese Strategie verfolgen britische With Profit-
Produkte. Unsere With Profit-Angebote beschranken

sich auf eine verniinftige Garantie, die uns geniigend
Investmentfreiheit |dsst, das Geld der Kunden rendite-
orientierter anzulegen. Die aktiv gemanagten With
Profit-Funds investieren dafiir - dhnlich wie ein Misch-

fonds - in verschiedene Asset-Klassen. Sie legen die
Kundengelder nicht nur in festverzinsliche Wertpapiere

@ und Cash an, sondern auch in hherverzinsliche Kapital-
& anlagen wie Aktien oder Unternehmensbeteiligungen.
Diese breite Streuung (Diversifikation) verspricht
ERLHINT RSB IEGENRIGS] , erweist sich aber
auch in schwierigen Kapitalmarktsituationen als Risiko
minimierendes Instrument. Durch das aktive Manage-
ment kann der Fonds auf wechselnde Situationen an
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den Kapitalmarkten reagieren und beispielsweise den
Aktienanteil in schwierigen Kapitalmarktphasen herun-
terfahren.

Investmentfreiheit ist aber nicht alles: Um ein diversifi-
ziertes Portfolio erfolgreich managen zu kénnen, muss
ein Versicherer in allen wichtigen Anlageklassen tliber
eine entsprechend groBe Investmentexpertise verfiigen.
Genau hier zeigen sich groBe Unterschiede: Wahrend
viele deutsche Versicherer beim Asset Management
noch {iber wenig Erfahrung verfiigen, kann Standard
Life in allen wichtigen Anlage-Klassen auf eine jahr-
zehntelange Investmenterfahrung zuriickblicken. Bei
Standard Life werden die Kapitalanlagen vom konzern-
eigenen Investmenthaus Standard Life Investments (SLI)
gemanagt. SLI zahlt mit einem verwalteten Vermdgen
von mehr als 160 Mrd. EUR zu den fiihrenden euro-
paischen Investmenthdusern und ist eine der wenigen
Gesellschaften, die aus einer Versicherungsgesellschaft
heraus entstanden ist und somit Asset Management
mit konsequentem Risikomanagement verbindet. Dass
SLI nicht nur im Management von Aktien, sondern bei
festverzinslichen Papieren und Immobilien eine unbe-
strittene Expertise nachweisen kann, belegen wieder-
kehrende Auszeichnungen ebenso wie die zahlreichen
Mandate renommierter institutioneller Investoren wie
z.B. das des franzosischen Staatsfonds (FRR) mit einem
Gesamtvolumen von einer Mrd. EUR.

Fiir eine gute Altersvorsorge sind gerade bei Lebens-
versicherern eine breite Diversifikation und ein aktives
Management der Kapitalanlage unerlasslich. Wichtig
ist es dabei, auf einen kompetenten Partner vertrauen
zu konnen, der (iber ein besonderes Investment-Know-
how verfligt und so fiir den Kunden nachhaltig positive
Ertrage erwirtschaften kann. ¢/
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Updates in [my.pma 2.0]

F ‘l, Michael Menz,
Teamleiter Operations/ Projekte,

i, " / [pma:]
@
Bl

[my.pma2.0] ist das zentrale Arbeitswerkzeug fiir Sie
bei der Zusammenarbeit mit [pma:]. Auch deshalb hal-
ten wir es standig Up to Date. Aktuell wurden unter
anderem beim Quickview Anpassungen in der Ubersicht
zu diversen Positionen der Geschaftsabwicklung vorge-
nommen. Alle Positionen wurden in die Gesamtansicht
der Quickview-Seite integriert:

Quickview

Dabei wird bei der Position ,Posteingang - Dokumente/
Mitteilungen" die Anzeige der jeweiligen Liste nach
dem Archivierungsdatum sortiert, neueste Dokumente
zuerst. Zusatzlich wird der Kundenname zum Doku-
ment angezeigt. Die Objekte "Vertrag" oder "Person”
zum Dokument konnen direkt liber die Funktionen in
der Aktionsspalte aufgerufen werden.

® Posteingang fiir *) Die Links an diesen Positionen

Dokumente [ Mitteilungen* fihren zu den entsprechenden
Ubersichten.

e Serviceanfragen™ . o
) Hier werden jeweils fiinf Elemente

angezeigt. Uber die Funktion "mehr ..."
am Ende des Abschnitts, gelangt man
zur vollstandige Ubersicht, wo alle

® Termine /Wiedervorlagen™  Elemente des jeweiligen Zeitraum zu
o Memos™ sehen sind. Am Anfang der Ubersicht
kann man zuriick springen oder in die
Suche fiir die Elemente wechseln.

® Vorgangshinweise *
® Aufgaben™

® Mandantengeburtstage **

Ferner wurden "Listen" fiir die Positionen ,Aufga-
ben, Termine /[Wiedervorlagen und Memos der letzten
21 Tage" ergdnzt. Hier haben wir fiir die Information
"Kunde" und "Vertrag" zur besseren Ubersicht eigene
Spalten eingefiihrt. Die Objekte "Vertrag" oder "Person"
konnen direkt liber die Funktionen in der Aktionsspalte
aufgerufen werden. Bei der Funktion ,Mandantenge-
burtstage der ndchsten 14 Tage" wurde die Kurzansicht
um eine Spalte um dem Wert "Mandant wird" erwei-
tert, so dass man auch das auch Alter des Kunden am
Geburtstagstermin sieht. In der Langliste, die man dber
die Funktion "mehr" am Ende des Abschnitts erreicht,
kann der Betrachtungszeitraum fiir die Mandantenge-
burtstage erweitert werden (14 Tage, 30 Tage, Alle).

Suche nach Aufgaben, Terminen etc.

Das Modul "Suche" wurde erweitert. Dort konnen Sie
nun nach Aufgaben, Termine und Wiedervorlagen su-
chen. Hierfiir sind verschiedene Kriterien (Beginn,
Falligkeit, Status ..) vorgesehen, die auch miteinan-
der kombiniert werden kdnnen. Unter Status ist eine
Mehrfachauswahl mdglich. So kann man beispielsweise
gleichzeitig unter "Erledigt", "Zuriickgestellt" oder "in
Bearbeitung" suchen und dabei Zeitrdume (von/bis)
beriicksichtigen.

Verarbeitung von Mahninformationen

Im Rahmen des Mahnwesens der Versicherungsun-
ternehmen erhilt [pma:] die Anmahnung offener
Forderungen mit verstrichenem Falligkeitsdatum. Die
Mahninformation erfolgt entweder in Form von Doku-
menten (Listen bzw. Mahnschreiben) oder als Daten-
lieferung. Die Informationen zu nicht ausgeglichenen
Zahlungen werden kiinftig in verbesserter Form neben
dem jeweiligen Vertrag des Kunden abgelegt und an
verschiedenen Positionen bzw. in Listen angezeigt und
ausgewertet.

Sofern [pma:] die Mahninfos als Daten erhalt, werden
u.a. Mahndatum, Mahnbetrag, Stornorisiko und der
Mahnhinweis ausgewiesen. Es wird auch der originale
Mitteilungstext der Gesellschaft libermittelt, der aber
unter Umstdnden schwer verstandliche Abkiirzungen
enthalt. Fiir Mahnungen, die aus Dokumenten resultie-
ren, sollten Sie Einsicht in die verlinkten Mahnschrei-
ben nehmen. Weitere Hinweise zur Bearbeitung der
Mahnvorgdnge finden Sie auch im Infosystem unter
dem PSC-Code 3746A.

[my.pma 2.0] enthilt aktuelle Neuerungen
bei Quickview, beim Suche-Modul und rund um die
Mahninfos. Probieren geht liber studieren, testen Sie
die Neuheiten einfach einmal aus und sprechen Sie
uns gerne an, wenn Sie Fragen oder Verbesserungs-
vorschlage haben.



Lebensversicherungen

Gilinstig einsteigen mit
der neuen BU Perfect Start

Umfassender Berufsunfiahigkeitsschutz von Anfang an

Vanessa Reetz,

Volkswohl Bund

A

Wer jung ist, hat in der Regel ande-
re Dinge im Kopf als seine persdn-
lichen Risiken. Unfall oder Krank-
heit sind da noch Fremdwéorter.
Besonders das Thema Berufsunfa-
higkeit liegt noch meilenweit vom
Klausuren- oder Bewerbungsstress
entfernt. Und tberhaupt: Wer will
mit 18 schon Geld fiir Versiche-
rungen ausgeben? Eine giinstige
und umfassende Losung bietet die
Volkswohl Bund Lebensversiche-
rung. Mit der neuen BU Perfect
Start fallt Auszubildenden, Stu-
denten und Berufanfiangern die

Produktmanagerin fiir Berufsunfahig-
keits- und Pflegeversicherungen,

hervorragend
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Entscheidung fiir den wichtigen
Berufsunfahigkeitsschutz BU Per-
fect Start jetzt leichter. BU Perfect
Start Uberzeugt mit einem Top-
Bedingungswerk und geringen Ein-
stiegspradmien. Nur knapp 60 Pro-
zent des iblichen Beitrags kostet
der komplette BU-Schutz in den er-
sten fiinf Jahren. Ab dem sechsten
bis zum zehnten Versicherungs-
jahr werden die Prdmien in klei-
nen Schritten angepasst. Wiinscht
der Kunde diese Beitragserho-
hung nicht, kann er ihr problemlos
widersprechen.v/

Beispiel BU Perfect Start Tarif SBUJ: Auszubildender, Schreibtischberuf, BK 1+,
Alter 20, Endalter 67, 1.000 EUR BU-Rente
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Das neuartige Einsteigerkonzept

bietet neben dem umfassenden

Berufsunfahigkeitsschutz, der ge-

ringen Einstiegspramie und der

flexiblen Gestaltung der Berufs-

unfahigkeitsrenten noch weitere

Vorteile:

» Stundungsmaglichkeit bei
Zahlungsschwierigkeiten

*» Individuelle Nachversicherungs-
garantie ohne Mehrbeitrag

» Hochstrente von 1.250 EUR fiir
Studenten

» BU-Schutz auf das Studienziel
ab Einschreibung

» Fiir Auszubildende BU-Schutz
von 1.000 EUR mdglich

» Optionale 90-Tage-Geld-
zuriick-Garantie

» Voller Versicherungsschutz bei
Arbeitslosigkeit oder Elternzeit

*.Geld zurtick” durch ange-
sammelte Uberschiisse mdglich

» Versicherungsschutz weltweit

Heft 12 82010



Auf Sicherheit bauen.

Betriebshaftpflichtversicherung fur das
Bauhaupt- und das Baunebengewerbe

Ihr Partner m_v
im Maklermarkt —




Sachversicherungen

& !

(Un-) Vermdgensschiden

Andreas Neugum,
Vertriebsleiter fiir
Schadenversicherungen,
Niirnberger Allgemeine
Versicherungs-AG

Wer konnte sich nicht davon freisprechen? Man eilt
zu einem Kundentermin. Es geht um Schadenversiche-
rungen. Man hat den Ablauf des Gesprdches und damit
auch die Sparten, die angesprochen werden, schon so
ungefdhr im Kopf.

Die elementarste Sparte ist flir die meisten die Haft-
pflichtversicherung, beim Gewerbekunden also die Be-
triebs-Haftpflichtversicherung. Wir brauchen natiirlich
eine gute Absicherung der Personen- und Sachschaden.
Die Berechnung ist fiir viele Betriebsarten schnell er-
ledigt. Die Software der Versicherer macht es einfach
und das ist erfreulich. Man iiberfliegt noch den Begriff
Vermdgensschédden - aha, auch die sind enthalten.

Stopp! Bis auf wenige Ausnahmen schlie3en die Bedin-
gungswerke der Betriebshaftpflicht-Versicherungen die
«echten” Vermogensschdden ndmlich aus. Wenn also
Ihr Mandant beruflich Rat und Auskunft gibt, betreut,
vermittelt oder Gutachten erstellt, besteht aus der
Betriebshaftpflicht heraus fiir die Folgen von Fehlern
tberhaupt keine Deckung!

Fiir Sie selbst liegt die Sache klar auf der Hand: Die
eigene Vermodgensschaden-Haftpflicht ist Pflicht. Viel-
leicht gerade weil das so selbstverstandlich ist, machen
sich etliche Kolleginnen und Kollegen nicht klar genug,
welche ihrer Mandanten eine dhnliche Risikosituation
ebenfalls - mdglicherweise vernichtend - treffen kann.
Wissen Sie, wie viele unterschiedliche Betriebsarten ein
Vermogensschaden-Haftpflichttarif umfasst? Es sind
deutlich tber 150.

Ob nun Gutachter einen Zahlendreher lbersehen und
zum verkehrten Ergebnis kommen, Reisebiiros die Rei-
setermine vertauschen, Steuerberater Abgabetermine
ubersehen, Hausverwalter ihre Abrechnung verkehrt
erstellen, Softwarehduser auch nur einen kleinen Fak-
tor in einem Warenwirtschaftsprogramm falsch setzen,
Verbande ihre Mitglieder verkehrt beraten, Werbeagen-

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

§

turen Druckfehler libersehen oder Inserate zum falschen
Datum aufgeben - sie alle kénnen von ihren Kunden
fiir die Folgen dieser Fehler in Anspruch genommen
werden. Wenn Sie jetzt nur die vorstehenden Beispiele
berdenken: Solch ein Schaden kann die Existenz lhrer
Mandanten bedrohen, mdglicherweise vernichten. Um-
gekehrt kann Sie natiirlich auch der Vorwurf treffen,
deren Risikosituation verkannt zu haben.

Es ist gleichermalBen verbliiffend wie bezeichnend, dass
diese Sparte noch ldngst keine Marktsattigung auf-
weist. Marktforscher reden sogar von einem weiterhin
deutlich wachsenden Markt fiir die wenigen Versiche-
rer auf der Anbieterseite.

“ Fragen Sie sich vor lhren
Terminen einfach einmal,

ob ihre Mandanten - wie
Sie selbst - beratend, be-
treuend, beurteilend oder
vermittelnd titig sind.

Menschen, die arbeiten, kdnnen sich von Fehlern nicht
freisprechen. Fragen Sie sich vor lhren Terminen ein-
fach einmal, ob Ihre Mandanten - wie Sie selbst - be-
ratend, betreuend, beurteilend oder vermittelnd tétig
sind. Deren Kunden werden ndamlich auch kritischer
und fordern lhre Rechte ein, wenn ihnen ein Schaden
entstanden ist. Also nehmen Sie bitte das Thema in lhre
Analyse auf und unterbreiten auch fir die Vermdgens-
schaden-Haftpflicht ein Angebot. Sie werden dankbare
Mandanten ernten, die sich oft sogar mit Empfehlungen
fiir Inre Weitsicht erkenntlich zeigen.

Einmal mehr haben Sie die Mdglichkeit, selbst durch

Ihre Mandanten zu wachsen. Wir wiinschen lhnen da-
bei recht viel Erfolg! ¢/
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Ein Pflegefall kann die ganze Familie belasten. Oft ist dann auch das
eigene Vermogen gefahrdet. AXA andert das. Pflegevorsorge FamilyFit
sichert mit nur einem Vertrag alle Generationen lhrer Familie ab -
sogar lhre Eltern. Und Ihre Kinder kdnnen bis zum Alter von 15 Jahren
beitragsfrei mitversichert werden. Haben wir Ihr Interesse geweckt? Dann
steht Ihnen Ihr Team Krankenversicherung (KV) von [pma:] unter der Tele-
fannummer 02 51/7 00 17-540 gerne zur Verfigung.

Kommen Sie zur Versicherung, die neue Mafistabe setzt.

) sicho"'r'llng' die
¢h&[t - Sie, Ihrg Kinder

S

Partner von AXA:

'pma:|

Mafistabe / neu definiert

gl
i
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Kapitalanlagen

Richtig Geldanlegen:

Muster-
portfolios
von [pma:]

Dirk Nietfeld,
Teamleiter Kapitalanlagen,
- [pma]
Beratertypen

Profi oder vielleicht
erst mit Fonds in
Berihrung gekommen?

Risikoneigung
"Mles Geld muss zu jedem Zeitpunkt da sein."

"Kleine Schwankungen sind erlaubt, so lange
nach einem Jahr das Geld wieder da ist."

"Fiir eine hohe Rendite nehme ich auch zeit-
weise Verluste in Kauf."

Kundenziele

= RegelmaBige Entnahmen

= Ein mit Geld zu erreichendes
Liel in den nachsten Jahren

= |jquiditatsreserve
= Hohe Rendite

Geldanlage ist keine komplizierte Geschichte - aller-
dings eine, die jedes Mal neu geschrieben werden
muss. Schablonen passen nicht und daher haben viele
Berater eine groBe Hemmschwelle zu Gberwinden.
Wir méchten lhnen im Folgenden zeigen, dass richtige
Geldanlage mit den Werkzeugen von [pma:] ganz ein-
fach sein kann. So freut sich der Kunde lber eine tolle
Beratung und gute Produkte und der Berater liber be-
geisterte Kunden, gute Abschliisse und wertige Emp-
fehlungen.

Immer die gleiche Frage,
nie die gleiche Antwort

JHerr Nietfeld, kdnnen Sie mir sagen, wie ich die
50.000 EUR meiner Kusine mdglichst sicher anlegen
kann?" Solche Aufgaben sind es, die mein Beraterherz
hoher schlagen lassen, denn hier kommen die unter-
schiedlichsten Aufgaben auf mich zu. Angefangen
beim Vorwissen des Beraters, den genauen Wiinschen
des Kunden, seiner Risikoneigung und seinen Anlage-
alternativen. Meistens folgt dann ein ausfiihrliches Ge-
sprach, in dem ich versuche, diese Fragen zu kldren und
den Berater vorzubereiten. Dabei hilft es mir natirlich,
selber von Zeit zu Zeit Kundenkontakt zu haben.

Musterportfolios - was ist das denn?

Eine ungemein groBe Hilfe in solchen Féllen sind unsere
Musterportfolios. Musterportfolios sind eigentlich Ide-
enfundgruben. Sie transportieren Gedanken und brin-
gen Losungen fiir vorher formulierte Anforderungen.
Gleichzeitig helfen Sie dem Berater, sich sicher in ei-
ner schwierigen Materie zu bewegen ohne sich lange
in Einzelheiten zu verzetteln. Einfache, klare und kurze
Verkaufsgesprache bringen die Beratung schnell auf
den Punkt. Jeder Kunde spiirt dabei, wie viel Arbeit und
Wissen in den Musterportfolios steckt - und schatzt
den Berater umso mehr fiir sein Know-How.

Das Defensive Depot

.Sichere Geldanlage” ist wohl der am haufigsten ge-
wiinschte Rat - und der am schwersten zu beant-
wortende. Das Defensive Depot hat daher klare Ziele:
Jedes Quartal eine positive Rendite auszuweisen und
eine Jahresperformance von drei bis fiinf Prozent zu

26 [partner:] Das Magazin fiir Partner der [pma:] Heft 12 812010



Im Infosystem PSC-Code

Defensives Depot: 2747
Mittelfristiges Depot: 983 T
Naives Depat: ag0T

erwirtschaften. Genau das ist seit 2006 gelungen - in
steigenden wie in fallenden Markten. Unterlagen, Ver-
kaufsgesprache, Downloads und Informationen finden
Sie im Infosystem unter dem PSC-Code 579T oder unter
Produkte | Kapitalaufbau [ Musterportfolios / Defen-
sives Depot.

Das Mittelfristige Depot

Jch habe drei bis fiinf Jahre Zeit, méchte aber keine
groBen Schwankungen in meinem gesamten Depot.” Fiir
solche Wiinsche haben wir das Mittelfristige Depot ent-
wickelt. Das Ziel ist hier, mit einem maximalen Verlust
von ca. zehn Prozent innerhalb eines Jahres eine Rendite
von ca. flinf bis sieben Prozent zu erwirtschaften. Schwer
mit herkdmmlichen Anlagen zu erreichen, mit neuen
Wegen aber machbar. Wie das genau funktioniert? Die
Antwort finden Sie im Infosystem unter dem PSC-Code
583T oder unter Produkte (...) Mittelfristiges Depot.

Das Naive Aktiendepot

Der Name sorgt schon einmal fiir Nachfragen, denn
naiv zu sein, lasst sich keiner gerne nachsagen. Und
so ist die Erklarung flr das namensgebende Kon-

1240 %

oder per Navigation

Kapitalanlagen

Defensives Depot

Produkte — Kapitalaufbau — Musterportfolios *E Mittelfristiges Depot

Naives Depat

jedoch nicht. Die Idee ist, in alle relevanten Markte
gleichzeitig zu investieren, statt mit Marktwetten
auf bestimmte Teilmarkte einzugehen. Und da der
Kunde niemals sein ganzes Depot auflosen und alles
Geld gleichzeitig verfligen mochte, kann er sich bei
Teilentnahmen fast immer darauf verlassen, dass es
sehr gut laufende Teilmérkte gibt, die er mit groBem
Gewinn verkaufen kann. Ein einfacher und eben fast
naiver Ansatz, der auch in der Vergangenheit in al-
len Marktlagen hervorragend funktioniert hat. Mehr
Informationen, Verkaufsgeschichten und alle Down-
loads finden Sie wiederrum unter PSC-Code 580T oder
bei Produkte (...) Naives Depot.

FAZ|T_ Mit den drei Musterdepots kdnnen bereits
viele Forderungen der Kunden erfiillt werden. Durch
die einfachen Gesprdche und die fundierten Unter-
lagen riickt sowohl der Abschluss nahe als auch der
Berater sich selbst ins rechte Licht. Das Thema Ka-
pitalanlage ist damit auch fiir Nicht-Profis einfach
handhabbar. Andere spannende Losungsansatze zum
Thema, wie z.B. das neue Asset Allocation-Tool, fin-
den Sie ebenfalls im Infosystem. Schauen Sie vorbei
und nutzen Sie unsere Webseminare. Wir freuen uns
auf lhren Besuch.v/
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Pusitives Ergebnis in der Krise

Eines von drei
Musterportfolios:
Das Defensive Depot
von [pma:].

Seit 2006 erzielt es
positive Renditen.
Auch wahrend der
Finanzkrise blieb das
Defensive Depot auf
steigendem Kurs.

38.0%

2006 2006 2007 2007 72008 2008
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Krankenversicherungen

easyflex+

Marina Weise-Bonczek,
Pressereferentin,
Barmenia Krankenversicherung a. G.

Barmenia Krankenversicherung a. G.
Vertriebsservice
Kronprinzenallee 12-18
42119 Wuppertal
02 02 438-30 30
B 0202 438-03-30 30
B vertriebsservice@barmenia.de
www.maklerservice.de
www.barmenia.de
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Weiterentwickelt und noch flexibler!
Optimaler Schutz als
Vorsorge fiir den Krankheitsfall

G esund durchs Leben gehen, vi-
tal bleiben und beruflich den
gewiinschten Erfolg erzielen, das
sind Wiinsche, die eigentlich jeder
Mensch entwickelt. Doch nicht im-
mer verlduft alles nur positiv. Fiir
manche unvorhersehbaren Ereig-
nisse ldsst sich jedoch flexibel und
innovativ vorsorgen, zum Beispiel
fiir den Krankheitsfall. Haufig ge-
fragt sind in diesem Zusammenhang
beitragsorientierte  Einsteigertarife
bei privaten Krankenversicherungen.
Mit easyflex+ ist die Barmenia Kran-
kenversicherung a.G. mit einer Tarif-
linie auf dem Markt, die als Vollver-
sicherung vom soliden Grundschutz
bis hin zum leistungsstarken Kom-
fortschutz mit zahlreichen Mehrlei-
stungen aufwartet.

Vier Varianten zur Auswahl

Vieles ist moglich bei easyflex+.
Die Einstiegsvariante easyflexstart+
bietet einen soliden Grundschutz zu
glinstigen Beitrdgen. Dieser kann
gezielt mit Mehrleistungen im Zahn-
bereich (easyflexdent+) oder fiir
Krankenhausaufenthalte (easyflex-
clinic+) nach den jeweiligen Bediirf-
nissen aufgewertet werden. Einen
auBerst leistungsstarken und um-
fassenden Komfortschutz findet
sich in der Tarifvariante easyflex-
comfort+.

Besondere Merkmale

Zwei Selbstbehalt-Varianten sind
wahlbar: 200 EUR oder 750 EUR im
Jahr. Fir Kinder und Jugendliche
gilt nur der halbe Selbstbehalt. Vor-
sorgeuntersuchungen werden nicht
auf den Selbstbehalt angerechnet

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

und beeinflussen auch nicht den
Anspruch auf eine Beitragsriicker-
stattung. Dies gilt selbstverstand-
lich auch fiir Schutzimpfungen und
Zahnprophylaxe. Kurbehandlungen
sind automatisch mitversichert. Fiir
Kunden, deren Anspriiche im Laufe
der Zeit wachsen, enthélt die Tarif-
linie nach drei oder flinf Jahren die
Option, ohne Gesundheitspriifung
in einen leistungsstarkeren Tarif der
Barmenia zu wechseln. Und auch
fur den Fall der Pflegebediirftigkeit
ist vorgesorgt. Bei Pflegestufe Il
besteht der easyflex+-Versiche-
rungsschutz beitragsfrei fort. Je
nachdem, welcher Tarif im Rahmen
von easyflex+ gewahlt wird, gibt es
darliber hinaus jede Menge weiterer
Besonderheiten und Highlights.
Abgerundet wird die Produktlinie
durch optimierte Bedingungen, die
zu einer Aufwertung von easyflex+
in Bedingungsratings neuester Ge-
nerationen fiihren. Das Angebot ist
ab sofort abschlieBbar.

Familienfreundlich und
transparent

Die Tariflinie easyflex+ ist eine
Versicherung mit Weitblick. Denn
neben Einzelpersonen profitieren
auch Familien, fiir die die Tarifli-
nie besonders familienfreundliche
Leistungen bereithalt. Sie wird mo-
dernen Anspriichen gerecht, ist
transparent, flexibel und innovativ.
Kunden, deren Versicherung bis zum
01.12.2011 beginnt, zahlen bis ein-
schlieBlich 2012 keinesfalls mehr
als zum Zeitpunkt des Vertragsab-
schlusses. Einzelheiten hierzu und
zur neuen Tariflinie finden sich unter:
www.easyflexplus.barmenia.dev”

Heft 12 82010



Dialog:

Lebensversicherungs-AG

SBU-solution®: Zum Durchstarten!

lch bin jung, gut aussehend, dynamisch
und nichts kann mich und meine
Karriere aufhalten!

Stimmt! Denn Sie
haben mit unserer
SBU-solution™ nun

den optimalen

Versicherungsschutz!

Gerade wer am Anfang seines Berufslebens
steht, braucht einen optimalen SBU-Schutz!
Wie unsere SBU-solution®. Uberdurchschnitt-
licher, flexibler Voll-Schutz mit Wechseloption
zum unschlagbar giinstigen Beitrag — einfach
perfekt zum Durchstarten!

Mehr Infos unter www.dialog-leben.de!

DER Spezialversicherer fiir biometrische Risiken

Fe— GENERALL

DEUTSCHLAND



Titelthema

Endlich Makler-Service
fur Mehrfachagenten dank

Lambert Stegemann,
Geschaftsfiihrer, [pma:]

nd wieder ist [pma:] Vorreiter. Dank der An-
bindung an die [pma:] Finanz-Service GmbH
profitieren nun auch Mehrfachagenten vom

umfassenden Service der [pma:]. Ein Vorteil, der bis-
her nur Maklern vorbehalten war.

Ein Mehrfachagent ist ein Mehrfachagent und ein
Makler ein Makler. Klingt einfach, ist es aber nicht.
Wenn namlich ein Mehrfachagent sich einem Pool
anschlieBt, konnte es passieren, dass rechtlich aus
dem Mehrfachagent plotzlich ein Makler wird. Die
meisten Pools oder Plattformen sind als Makler regis-
triert und diirfen daher nicht mit Mehrfachagenten
zusammenarbeiten. Die trotzdem erfolgte Anbindung
eines Mehrfachagenten an einen Maklerpool kann
daher weitreichende Folgen haben. Und so streiten
sich schon seit vielen Monaten etliche Gelehrte und
Fachménner lber die Frage, ob ein Mehrfachagent
.poolfahig" ist oder werden kann. In der Vergangen-
heit wurde dies oft noch als Grauzone akzeptiert.
Mittlerweile setzt sich aber ganz klar die Erkenntnis
durch, dass dies unzuldssig ist.

Mit der [pma:] Finanz-Service GmbH, einer Tochter
der [pma:] Finanz- und Versicherungsmakler GmbH,
bieten wir erstmals auch Mehrfachagenten die
Maoglichkeit, in einem rechtlich sauberen Rahmen
die kompletten Dienstleistungen und Vorteile eines
Mehrfachagenten-Maklerpools in Anspruch zu neh-
men. So finden Mehrfachagenten unter dem Dach
der [pma:] Finanz-Service GmbH eine vertrieblich
sinnvolle, rechtlich saubere und effiziente Ldsung fiir
ihr Vertriebsgeschaft.
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Die Anbindung der interessierten Mehrfachagenten
erfolgt dabei durch einen Abschluss eines Agen-
turvertrags mit der [pma:] Finanz-Service GmbH.
Nebst der Sicherheit, absolut rechtsicher als Mehr-
fachagent vermitteln zu kénnen, erhdlt der kiinftige
[pma:] Partner durch seine Agenturvereinbarung Zu-
gang zu rund 60 Produktgebern und damit ein fiir ihn
nie dagewesenes Produktportfolio. Diese Vertriebs-
unterstiitzung ist in dieser Form einmalig. Wir freu-
en uns, endlich auf die Nachfrage vieler Mehrfach-
agenten reagieren zu kdnnen, die gerne mit [pma:]
kooperieren wollten, dies aber bisher wegen des
Mehrfachagenten-Status nicht konnten. Aufgrund
dieser Tatsache ist es auch kein Wunder, dass be-
reits eine Vielzahl von Agenturvereinbarungen mit
Mehrfachagenten abgeschlossen werden konnten.
Tendenz steigend!

Sicher ist: Wer sich als Mehrfachagent fiir eine Zu-
sammenarbeit mit der [pma:] Finanz-Service GmbH
entscheidet, erhdlt das identische Full-Service-An-
gebot der [pma:] Partner, die mit der [pma:] Finanz-
und Versicherungsmakler GmbH zusammenarbeiten -
eben perfekten Maklerservice fiir Mehrfachagenten.
Denn, wahrend bei anderen Pools zum Beispiel das
Verhaltnis Innendienst zu AuBendienst bei 1:100
oder gar bei 1:500 liegt, ist das Verhiltnis von [pma:]
bei servicefreundlichen 1:12! Ergebnis: Ein professi-
oneller Ablaufprozess, z.B. effiziente, professionelle
Abwicklung vom Angebot bis zum Vertrag beim Kun-
den mit Unterstiitzung der [pma:] Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter - und im Umkehrschluss Partner zu-
friedenheit und Bindung ans Unternehmen!
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Im Einzelnen stehen dem Mehrfachagenten bei
[pma:] folgende Mdglichkeiten zur Verfligung:

e Personlicher Support: Das zentrale Unterschei-
dungsmerkmal zwischen [pma:] und anderen
Maklerpools ist die persénliche Beziehungsebene.
Gleich, welche Fragen [pma:] Partner haben, das
Innendienst-Team hilft.

e Umfassende Fachinformationen und Produkt-
auswahl: Das Partner Infosystem informiert um-
fassend liber Produkte, Gesellschaften, Vertriebsi-
deen, Rechtsgrundlagen und vieles mehr.

® Softwarelosungen: Mehrfachagenten kdnnen kiinf-
tig ebenfalls die [pma:] Softwareangebote nutzen,
um die Arbeitsprozesse des Alltags effizient zu
steigern. Damit die Prozesse optimal laufen, bietet
[pma:] seinen Partnern exklusiven Zugriff auf zahl-
reiche Serviceangebote.

e Administrative Unterstiitzung: Ob Makler oder
Mehrfachagent, den groBten Knackpunkt - gerade
wegen derneuen gesetzlichen Rahmenbedingungen -
stellt der hohe Administrationsaufwand dar. Als
[pma:] Partner miissen Sie sich nicht so intensiv da-
mit beschaftigen, denn wir unterstiitzen Sie bei den
tdglichen administrativen Aufgaben.

e Weiterbildung: Auch die Mehrfachagenten profi-
tieren kiinftig von groBtenteils kostenfreien Wei-
terbildungsangeboten und Workshops, mit denen
[pma:] Partner fiir alle Verdnderungen in ihrer
Branche geriistet sind.
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Um weitere Mehrfachagenten von diesem einzigar-
tigen Konzept zu liberzeugen, planen wir ab Herbst
eine bundesweite Marketingoffensive. SchlieBlich
gilt es, die Mehrfachagenten zu gewinnen, die nach
einer rechtsicheren Lésung suchen. Erganzend hier-
zu arbeiten wir zur Zeit daran, durch ein neuartiges
Marketingtool (viele von lhnen kennen bereits den
Pl-Letter) tiber die Vorteile der [pma:] Finanz-Service
GmbH zu informieren und hierdurch weitere Interes-
senten zu gewinnen. Abgerundet wird der neue Ser-
vice durch eine entsprechende Modifizierung bzw.
Aktualisierung des Internetauftritts von [pma:].

Sicherlich wird es auch im Rahmen der DKM im
Oktober wieder eine Menge von interessanten Ge-
sprachen hierzu geben. Wenn Sie jetzt schon Fragen
haben sollte, zégern Sie nicht, uns anzurufen!

FAZIT_Endlich haben auch Mehrfachagenten die
Mdéglichkeit, die kompletten Vorteile eines Pools
zu nutzen. Die [pma:] Finanz-Service GmbH bie-
tet Mehrfachagenten rechtlich saubere, vertrieb-
lich sinnvolle und wirtschaftlich effiziente Ldsung
fur ihr Vertriebsgeschift an. [pma:] bietet ange-
schlossenen Mehrfachagenten den gleichen Ser-
vice, der auch den Maklern geboten wird. Wir grei-
fen dabei auf die bestehenden Ressourcen und die
uber 25-jahrige Erfahrung als Maklerpool zuriick.
Diese Qualitdt bestatigte zuletzt auch Assekurata
mit einem exzellenten Ratingergebnis fiir [pma:] als
bisher einzigem Pool in Deutschland. v’
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[pma:intern]

[pma:] stellt sich erneut dem
Rating von Assekurata

Jorg Matheis,
Geschaftsfiihrer, [pma:]

|
Nach dem hervorragenden Ergebnis des Jahres 2009

stellt sich [pma:] auch dieses Jahr wieder dem Rating-
verfahren von Assekurata.

GroB war der Jubel und die sichtliche Zufriedenheit
bei allen Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern der [pma:]
im letzten Jahr. SchlieBlich stellte man sich zum er-
sten Mal einem Rating und lberzeugte die kritischen
Priifer der Assekurata Assekuranz Rating-Agentur
GmbH auf ganzer Linie. Im Gesamtergebnis wurden
dem Unternehmen und somit dem gesamten [pma:]
Team ausgezeichnete fiinf Sterne verliehen, die das
Gesamturteil ,exzellent” ausdriicken. Ganz nebenbei
hat [pma:] mit diesem Ergebnis von den Uberpriiften
Maklerpools am besten abgeschnitten.

Da dauerhafte Qualitdt zum Wohle unserer Geschafts-
partner eines der héchsten [pma:] Ziele ist, stand es
auch nicht zur Debatte, sich erneut dem Priifverfahren
von Assekurata zu stellen. Um bestmdglichen Service
zu bieten, finden alle Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
und natiirlich auch die Geschaftsfiihrung dieses Rating
sehr wichtig. Durch einen priifenden Blick von aufBen
auf [pma:] wird manches klarer, sowohl Positives als
auch noch verbesserungswiirdige Punkte. Durch dieses
Hilfsmittel kann [pma:] und sein gesamtes Team Fehler

[pma:] setzt zum
Sprung tiber die
Rating-Rekordhdéhe an.
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beheben und die Qualitdt noch weiter steigern. Selbst-
redend profitieren hierdurch im Umkehrschluss die
Partner des Unternehmens - denn schlieBlich gewahr-
leistet [pma:] hierdurch (s)einen exzellenten Rund-Um-
Service fiir Makler und Mehrfachagenten.

Im Rahmen der Assekurata Priifung durchleuchten
die Kélner Rater Kriterien wie technische Prozesse,
systematisches Erfassen und Abarbeiten von Vorgan-
gen, Antragen und Vertragen, ein stabiles und sicheres
EDV-System, Controlling und Jahresabschliisse, Mar-
keting- und Vertriebsunterstiitzung, Unterstiitzung
durch die Kompetenzteams, Beschwerdemanagement
und vieles mehr. In der Praxis heiBt dies wieder einmal
viel Arbeit und vermehrten Aufwand fiir das gesamte
[pma:] Team. Doch sind sich alle auch sicher, dass sich
die Miihen lohnen und am Ende [pma:] seine Leistung
des Vorjahres wiederholen kann.

Fakt ist: Der Markt der Maklerpools ist weiterhin sehr
heterogen und die Angebote einzelner Anbieter unter-
scheiden sich zum Teil deutlich voneinander. Trans-
parenz tut Not, weshalb unter dem starken Engage-
ment durch [pma:] auch die Initiative Ausgezeichnete
Maklerpools gegriindet wurde. Interessierte Berater
konnen hier zum Beispiel auf den Internetseiten der
Initiative (www.ausgezeichnete-maklerpools.de) alle
notwendigen Details der gepriiften Maklerpools erhal-
ten. Konsequent und ohne Liicken! So ist die Transpa-
renz wichtig fiir all jene Makler und Mehrfachagenten,
die sich objektiv liber das Dienstleistungsangebot, die
technischen Losungen, fachliche Unterstiitzung und
wirtschaftliche Soliditdt von Maklerpools informieren
mochten.

Auch in diesem Jahr ist
[pma:] wieder einer der wenigen
Pools, die sich dem Ratingver-
fahren des Kolner Analysehauses
Assekurata stellen. Hierbei gilt es,
das exzellente Ergebnis des Vor-
jahres zu bestatigen. Die offizielle
Veroffentlichung der Ergebnisse
findet im Rahmen der DKM 2010
statt.
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INNOVATIVE ALTERSVORSORGE

Allianz IndexSelect

Ein sicheres und wandlungsfihiges

Vorsorgekonzept der
Allianz Lebensversicherungs-AQG,
verbunden mit den
Renditechancen des Aktienmarktes

Heinz-Norbert Dierichsweiler,
Leiter Maklervertrieb,
Allianz Lebensversicherungs-AG

Der Grundgedanke des Konzeptes ist einfach. Die mei-
sten Kunden mochten sich keine Gedanken um die
Anlage ihres Geldes machen und doch sollen Kapital-
verluste ausgeschlossen und die Renditechancen hoch
sein. Was sich auf den ersten Blick als Widerspruch
darstellt, ist in einem gewissen Rahmen [gsbar: Beim
Vorsorgekonzept IndexSelect profitiert der Kunde von
den Kurschancen der 50 wichtigsten Aktien im Euro-
raum - gebiindelt im Dow Jones Euro Stoxx 50.

Konkret wird jeden Monat die Entwicklung des Dow
Jones Euro Stoxx 50 betrachtet und diese Ergebnisse
tber zwolf Monate zusammengerechnet. Durch den so-
genannten Cap, der derzeit vier Prozent betragt, wird
eine Renditeobergrenze der Indexpartizipation festge-
legt. Uber diesen Cap werden damit die Sicherheiten
des Konzeptes gewahrleistet. Die addierten zwdlf Mo-
natsergebnisse ergeben die maBgebliche Jahresrendite.
Ist diese positiv, stellt sie den Wert der Indexpartizi-
pation dar. Fallt der Gesamtwert negativ aus, tritt die
Garantie ein und die Performance wird auf Null ge-
setzt. Somit kann die jahrliche Entwicklung nie negativ
ausfallen. Der Kunde hat die Sicherheit, dass es keine
negative Partizipation gibt. Mit 14,56 Prozent Rendite
im Indexjahr 04 /2009-04 /2010 liefert IndexSelect ein
uberzeugendes Argument fiir die Wahl dieses Vorsor-
gekonzepts. Dank des Lock-In-Prinzips ist diese Rendite
gesichert und fest zugeschrieben.

Der zugrunde liegende Index Dow Jones Euro Stoxx 50

hat zwar im Indexjahr 04/2009-04/2010 um 41,52
Prozent zugelegt, aber der Vergleich zwischen Index
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und IndexSelect sieht gleich ganz anders aus, wenn
man die letzten beiden Indexjahre betrachtet. Da bei
IndexSelect negative Renditen ausgeschlossen sind,
profitieren Kunden in guten Jahren, verlieren aber auch
nicht in schlechten Jahren.

Indexjahr 2008/2009 2009/2010

Tatsachliche Wert-

o 0, 0
entwicklung Index D il
MaBgebliche Jahres- 0 0
rendite IndexSelect 0.00% +14,56%
Schutz vor Partizipation
negativer an der
Rendite Entwicklung
des Dow
Jones Euro
Stoxx 50

Dariiber hinaus haben Kunden, die in unruhigen Borsen-
zeiten auf Nummer sicher gehen wollen, die Moglichkeit,
aus der standardmaBigen Koppelung an den Index aus-
zusteigen. Alternativ kdnnen Kunden sich dann fiir die
sichere Verzinsung entscheiden. Jedes Jahr zum Stichtag
hat der Kunde die Wahlmdglichkeit, ob er lieber die In-
dexbeteiligung oder eine sichere Verzinsung wiinscht. Als
Entscheidungsgrundlage wird den Kunden mitgeteilt, wie
hoch der Cap ist und die sichere Verzinsung fiir die ndch-
sten zwdlf Monate ausfallt. Die beiden Werte werden je-
des Jahr neu festgelegt, sie hdngen von der deklarierten
Uberschussbeteiligung der Allianz, den am Markt erziel-
baren Zinsen und den Absicherungskosten ab. Ebenfalls
zum Stichtag werden die bisher erzielten Gewinne durch
den sogenannten Lock-In gesichert. So konnen einmal
erzielte Ertrdge nicht mehr verloren gehen.

Das Vorsorgekonzept IndexSelect bietet die Moglich-
keit, gegen Einmalbeitrage und laufende Beitragszah-
lung an der Entwicklung eines Aktienindex teilzuha-
ben. Uber eine Laufzeit von mindestens zwdlf Jahren
ist eine Mindestbeitragssumme (laufende Beitrdge oder
Einmalbeitrdge) von 3.000 EUR mdéglich, ebenso Zu-
zahlungen und Entnahmen. Der Abruf der Rente oder
der Kapitalleistung kann dank des flexiblen Leistungs-
zeitpunktes kurzfristig festgelegt und auf Wunsch bis
zum 85. Lebensjahr verschoben werden. Das Konzept
kann als PrivatRente, BasisRente, Unterstiitzungskasse,
Firmendirektversicherung oder Firmenriickdeckungs-
versicherung abgeschlossen werden. Seit dem 1. Januar
2010 ist IndexSelect auch als Riester Rente verfligbar
und damit in allen drei Schichten vertreten.¢/

Der Dow Jones Euro Stoxx 50 und seine Marken sind geistiges Eigentum der Stoxx Limited, Ziirich,
Schweiz und/oder Dow Jones & Company, Inc., eine Gesellschaft unter dem Recht von Delaware,
in New York, USA (die Lizenzgeber), welches unter Lizenz gebraucht wird. Die auf dem Index
basierenden Wertpapiere sind in keiner Weise von den Lizenzgebern gefordert, herausgegeben,
verkauft oder beworben und keiner der Lizenzgeber trdgt diesbeziiglich irgendwelche Haftung.
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Lebensversicherungen

Mit Durchblick zum Vertriebserfolg

Die Skandia Investmentpolice revolutioniert den Beratermarkt

Thomas Wostmann,
Senior-Regionalvertriebsdirektor,
Skandia Lebensversicherung AG

Die Anforderungen an eine Einmalanlage werden im-
mer komplexer. Dabei soll die Lésung so einfach wie
mdglich sein. Kunden erwarten neben Transparenz,
Flexibilitdat und Steuervorteilen auch exklusiven Ser-
vice. Als einziger Anbieter auf dem deutschen Markt
hat die Skandia darauf eine Antwort: Die Skandia In-
vestmentpolice. Mit ihr werden ab dem 1. August 2010
neue MaBstdbe am Markt gesetzt.

Die Skandia Investmentpolice richtet sich in erster Linie
an Kunden, die einen Geldbetrag ab 5.000 EUR fiir ihre
Altersvorsorge anlegen mochten - z.B. aus ablaufen-
den Festgeldern, auslaufenden Lebensversicherungen,
Investmentdepots oder einer Erbschaft.

Investmentdepot

X Transparenz
X Flexibilitat

Fondspolice

X Keine Abgeltungssteuer
auf laufende Ertrage

X Steuervorteile bei
Auszahlung

Skandia Investmentpolice

X Transparenz

X Flexibilitat

X Keine Abgeltungssteuer auf laufende Ertrage
X Steuervorteile bei Auszahlung

Hervorragende Verkaufsargumente fiir
nachhaltige Kundenberatung

.Deutsche Privatanleger investieren derzeit nahezu
500 Mrd. EUR in Investmentfonds. Laut dem Deut-
schen Institut fiir Wirtschaftsforschung sparen uber
70 Prozent von ihnen damit fiir die private Altersvor-
sorge. Bei einem solch langfristigen Anlage-horizont
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ist es sinnvoll, die Vorteile einer Fondspolice zu nut-
zen" sagt Hermann Schrégenauer, Vertriebsvorstand
der Skandia Lebensversicherung AG. ,Das Besondere
an der neuen Investmentpolice ist, dass der Berater
dem Kunden den Nutzen sehr leicht erkldren kann,
was ein deutliches Plus fiir seine nachhaltige Beratung
ist.” So profitiert der Kunde einerseits von attraktiven
Steuervorteilen. Die erzielten Ertrdge bleiben auch bei
Fondswechseln bis zur Auszahlung abgeltungssteuer-
frei. Bei Rentenzahlungen wird nur der Ertragsanteil
versteuert und die in Kapitalauszahlungen enthal-
tenen Ertrage unterliegen nach zwdlf Jahren und nach
dem 60. Lebensjahr nur der halben Besteuerung.

Auf der anderen Seite bietet die Skandia Investmentpo-
lice Kunden und Vermittlern ein Héchstmal3 an Service
und Transparenz. Durch unsere Partnerschaft mit dem
Bankhaus Metzler erhalt der Kunde die Mdglichkeit,
sein Investment tagesaktuell mit Hilfe eines Online-Zu-
gangs im Blick zu haben. Mit der Anwahl des Premium-
Services bekommt der Kunde quartalsweise von seinem
Berater individuelle Investmentberichte zu seinem Ver-
sicherungsvertrag (Abb. oben rechts).

Online-Zugang fiir Kunden bietet
HochstmaB an Transparenz

Sie kdnnen den Service innerhalb Ihrer Beratung mit
wenig Aufwand weiter steigern. Wiinscht Ihr Kunde
mehr Informationen, kann zusétzlich der Premium-Ser-
vice vereinbart werden. Damit bieten Sie lhrem Kunden
quartalsweise Anspruch auf individuelle Investment-
berichte zu seinem Vertrag. Diese umfassen Informa-
tionen zum aktuellen Stand und der Wertentwicklung
des Vertragskapitals sowie der Zusammensetzung und
Wertentwicklung der Fondsauswahl. Eine derartige
Transparenz und Dokumentation durch die Investment-
berichte erhdlt der Kunde bislang iiber keine andere
Fondspolice am deutschen Markt. Zudem profitieren
Sie von einem innovativen Verglitungsmodell: Neben
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Uberzeugende Kundenargumentation

* Transparenz: Detaillierte Investment und Ver-
tragsinformationen {iber einen Online-Zugang

{ ~ v * Service: Bei Anwahl des Premium-Service
1 e e - quartalsweise individuelle Investmentberichte
= — erhaltlich
* Steuervorteile: Abgeltungssteuerfreie Ertrage
der Abschlussvergiitung erhalten Sie fiir Ihre Leistung in der Ansparphase und Steuervorteile bei der
eine attraktive Bestandsvergiitung fiir eine fortlaufen- Auszahlung

de und nachhaltige Kundenberatung. Zusatzlich kon-
nen Sie die Bestandsvergiitung durch den optionalen
Premium-Service erhohen und sich damit langfristig
Ertrdge sichern.

* Flexibilitat: Anwahl von bis zu 15 Favoriten aus
einer breiten Fondsauswahl und Fondswechsel,
so oft und wann es |hre Kunden wiinschen -
ohne zusitzliche Kosten

Freuen Sie sich schon jetzt auf die neue Skandia In- * Vielfalt: Als weitere Investment-Optionen
vestmentpolice und die mit ihr verbundenen Ver- stehen auch der Skandia Portfolio-Navigator
triebs-chancen. Und informieren Sie sich: Ganz ein- als individuelle Vermégensverwaltung und der
fach online unter www.zum-durchblick.de oder bei Garantiefonds SEG 20XX zur Auswahl

mir direkt, lhrem Ansprechpartner von der Skandia,
Regionalvertriebsdirektor Thomas Wdéstmann, mobil
unter: 0175-5748025.v/

* Qualitat: Hochwertige und qualitatsgepriifte
Fonds

Das Neugeschaft im Mittelstand
geht jetzt leichter von der Hand:
Mit Gothaer KMU 100.

Gothaer KMU 100 Die Vorteile fiir Sie auf einen Blick:

B Idealer Einstieg ins Neugeschift bei kleinen und mittel-
sténdischen Unternehmen

Attraktive Beitrige

Abschluss online mit sofortiger vorldufiger Deckungszusage
[2’ Einfach zu bedienendes, unkompliziertes Online-Menii
B Geringer Arbeitsaufwand

Ihr Ansprechpartener = _\\
I
Michael Ledwina /™ ﬁﬂthﬂﬂ'
Gothaer Maklerdirektion NAC [«1820 wi h
Telefon 0221 308-34309 - Mobil 0151 12221311 R K Icheligas.
y

E-Mail Michael_Ledwina@Gothaer.de ~mie ——l
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achwerte, wie die eigene Immobilie, entspre-
Schen dem verstarkten Sicherheitsgefiihl privater
Anleger. Ein solch kostenintensives Investment
kommt jedoch nicht fiir jeden in Frage. Alternativ bie-
tet sich die Investition in Sachwerte liber geschlossene
Beteiligungsmodelle an. Mit dem MPC Best Select
Private Plan bietet das Hamburger Emissionshaus
MPC Capital Anlegern die Mdglichkeit, schon mit
moderaten monatlichen Betrégen

gleichzeitig in mindestens vier An-

lageklassen geschlossener Fonds zu

investieren. [pma:] sprach hierzu

\1\-.‘:',‘- ’ 1 _ mit Riidiger Schneider, Vertriebs-
\ » > ‘ leiter bei MPC Capital.
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[pma:] Herr Schneider, wie genau funktioniert der MPC
Best Select Private Plan?

Schneider: Anleger investieren Monat fiir Monat
in ein professionell gemanagtes Portfolio aus un-
terschiedlichen Sachwertbeteiligungen. Das sind
beispielsweise Immobilienfonds, Energie- und Roh-
stofffonds, Infrastrukturfonds, Schiffsbeteiligungen,
Flugzeugfonds oder Private-Equity-Fonds - also eine
Vielzahl von Einzelinvestments aus unterschiedlichen
Markten. Das sorgt fir ein geringeres Risiko und ho-
here Renditeaussichten im Gesamtvermdgen. Die
Auszahlungen werden in der fiinf oder zehnjdhrigen
Ansparphase reinvestiert. Damit erhéhen sie sukzessi-
ve — wie ein Zinseszins-Effekt - das Fondsvermdgen.
Da der Fonds liber die Dauer der Ansparphase verteilt
regelmdBig Investitionen tatigt, erfolgt nicht nur eine
breite Streuung liber die verschiedenen Anlageseg-
mente, sondern auch Uber die Zeit und damit Uber
verschiedene Marktphasen. Das erhoht die Sicherheit
zusatzlich. Die Ansparpldne gibt es iibrigens schon ab
100 EUR.

[pma:] Fiinf bzw. zehn Jahre sind ein langer Zeitraum,
in dem sich die personliche Liquiditatssituation der An-
leger verdndern kann. Was geschieht dann?

Schneider: Nun, dann passt sich der MPC Best Select
Private Plan flexibel an: Mochte ein Anleger weniger
zahlen, kann er nach eineinhalb Jahren seine monatli-
che Sparrate reduzieren oder den Sparplan sogar kom-
plett beitragsfrei stellen lassen. Andererseits hat er aber
auch jederzeit die Moglichkeit, die restlichen Raten sei-
ner Beteiligung in einer Summe einzuzahlen und den
Vertrag somit vollstdndig aufzufiillen - beispielsweise
durch ausgezahlte Tantiemen oder andere Sonderein-
nahmen. Dafiir gibt es dann eine zeitanteilige Vorfal-
ligkeitsverzinsung von drei Prozent. Zusatzlich kdnnen
Anleger zweimal pro Jahr auch ihre Beteiligungssumme
durch Sonderzahlungen erhdhen.

[pma:] Und wie sieht es bei diesem Dachfonds mit den
Kosten aus?

Schneider: Zum einen erfolgt die Investition in die
Zielfonds komplett ohne Agio. Und zum anderen er-
halt der Dachfonds Rabatte auf die Anschaffungs-
kosten der Zielfonds - also etwa fiir die Konzeption,
Prospektierung oder Kapitalbeschaffung. Und das Agio
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Kapitalanlagen

betragt drei statt der {iblichen fiinf Prozent. Dadurch
erreichen wir eine hohe Investitionsquote von bis zu
96,8 Prozent.

[pma:] Welche Anleger spricht der Fonds an?

Schneider: Privatanleger, die bereits tber klassische
Versicherungs- und Vermdgensprodukte verfiigen und
diese mit regelmaBigen Sparbetrdgen um Sachwert-
anlagen erganzen mdochten, liegen mit dem MPC Best
Select Private Plan genau richtig. Es ist praktisch der
sinnvolle ndchste Schritt in einer ausgewogenen An-
lagestrategie. Neben der Risikostreuung gibt es aber
noch einen weiteren wichtigen Aspekt, der aktuell viele
Anleger interessieren wird: Vermdgen lassen sich mit
Sachwertinvestitionen weitgehend gegen Inflation
schiitzen. Steigende Objektwerte und langfristige in-
dexierte Miet- oder Chartervertrage konnen den Kauf-
kraftverlust des Kapitals ausgleichen. Der Fonds ist
ein sehr gutes Einstiegsprodukt in das Anlagesegment
geschlossener Fonds und eroffnet Vermittlern den Zu-
gang zu einem groBen Kundenpotenzial. Mit unserem
Online-Sparplan-Rechner ist es fiir Berater librigens
ganz leicht, ihren Kunden ein jeweils auf die indivi-
duelle Vermogenssituation abgestimmtes Angebot zu
unterbreiten.

[pma:] Und wie behilt der Anleger die Ubersicht iiber
die Einzelinvestments im Fonds?

Schneider: Ganz einfach: Anleger erhalten Uber die
Treuhandgesellschaft regelmaBige Kurzberichte und
jahrlich ein lbersichtlich zusammengefasstes ausfiihr-
liches Reporting iiber alle Beteiligungen ihres Fonds.
Das sorgt flir hohe Transparenz und einen minimalen
Verwaltungsaufwand.

[pma:] Eignet sich der Fonds denn auch fiir die private
Altersvorsorge?

Schneider: Absolut. Insbesondere fiir den langfristigen
Vermdgensaufbau suchen Anleger ja nach Kapitalan-
lagen, denen sie vertrauen. Sachwerte sind greifbare,
reale Investments. Sie verlieren auch in Krisenzeiten
nicht ihren Nutzwert, entwickeln sich weitgehend un-
abhangig von den weltweiten Aktienmarkten und kon-
nen, wie bereits erwdhnt, vor Inflation schiitzen. Damit
eignet sich der Fonds auch sehr gut als ein Baustein im
Rahmen der privaten Altersvorsorge.
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Krankenversicherungen

Private Absicherung fiir Neugeborene

Ganz neu auf dieser Welt und schon mit garantiertem Schutz

Claudia Willeke,
Teamleiterin KV,
[pma]

Gliicksmomente und unbeschreibliche Gefiihle - die
Geburt eines Babys ist immer ein Wunder. Dass der
neue Erdenbiirger bereits von Anfang an einen beson-
deren Schutz verdient, steht auBer Frage. Diesen Schutz
garantiert die private Krankenversicherung.

Ist ein Elternteil zum Zeit-
punkt der Geburt bereits
seit drei vollen Monaten bei
einer PKV im Krankenver-
sicherungstarif  versichert,
gilt die Garantie, dass auch
das Neugeborene ohne Ge-
sundheitspriifung und ohne
Wartezeiten ab Geburt die-
sen  Versicherungsschutz
als Privatpatient in gleicher
Hohe garantiert bekommt.
Vorausgesetzt, die Eltern
melden das Baby innerhalb
von zwei Monate nach der
Entbindung zum Vertrag an.

Hierbei gibt die private
Krankenversicherung diese
Garantie sowobhl fiir die von
den Eltern versicherten Zusatztarife zur gesetzlichen
Krankenkasse - sogar fiir die Pflegezusatztarife - als
auch fiir die von den Eltern bereits versicherten Kran-
kenvollversicherungstarife.

Wichtig wird dieser Garantiebaustein vor dem Hinter-
grund, dass viele Eltern aus ,scheinbaren” Kostenopti-
mierungsgriinden eine andere Versicherungsldsung fiir
ihren Nachwuchs wahlen. Daher ein besonderer Tipp
aus dem KV-Team: Manchmal scheint eine sogenann-
te Kinder-Alleinversicherung bei einem zusatzlichen
PKV-Unternehmen aus Preis- oder Leistungsmotiven
eine gute Alternative zu sein, obwohl kein Elternteil
dort bereits lang genug versichert ist, um die oben
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aufgefiinrte Garantie zu erhalten. Aber Achtung: In
diesem Fall muss der Versicherer eine normale Aufnah-
mepriifung mit Gesundheitspriifung und Wartezeiten
durchfiihren. Versicherungsschutz ist dann friihestens
fir die kalendertaglichen Behandlungsdaten nach der
Vertragsannahme und ab
dem tatsdchlichen Ver-
tragsbeginn gegeben. Gera-
de bei Babys kann es hier zu
Missverstandnissen und in
der Folge zu hohen, selbst
zu tragenden Rechnungen
kommen. Denn die Erstun-
tersuchungen ab  Geburt
werden umgehend durch-
gefiihrt und verursachen
bereits Kosten, ohne auf die
Antragspriifungszeit  und
Entscheidung eines Versi-
cherers zu warten.

FAZIT_ statt kurzfristig
neue Versicherungsldsun-
gen fiir den Nachwuchs Ih-
rer Kunden zu suchen, die
eventuell zu erheblichen
Problemen fiihren konnten, sollten lhre Kunden
zundchst den sicheren Weg wahlen und die Garan-
tie-Regelung beim demjenigen privaten Krankenver-
sicherer nutzen, bei dem auch die Vorversicherung
des Elternteils besteht. Sollte ein anderer Kranken-
versicherer der Wunschkandidat sein, bereiten Sie fiir
Ihren Kunden den Wechsel mit ordentlicher Kiindi-
gungsfrist und allen erforderlichen Unterlagen sowie
rechtzeitiger Annahme zum nachstmdglichen Zeit-
punkt vor. Denn sicher ist: Die optimale Vertrags-
gestaltung und neue Ausrichtung der Vertrdge an-
Idsslich der Geburt eines Babys ist Grundlage einer
langfristigen guten Beratung und Betreuung fiir die
gesamte Familie.v/

F
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Vorsorge-ABS

Mit dem Vorsorge-ABS
kommen lhre Abschlusse
nicht ins Schleudern.

Weichen Sie dem
Stornorisiko einfach aus!

VORSORGE

Sie mbchten auch in schwierigen Zeiten die
Bindung zu Ihren Kunden sichern?

Die BBV bietet |hnen mit dem Vorsorge-ABS
die besten Voraussetzungen:

b Finanzieller Schutz bei
# Arbeitslosigkeit
¥ Arbeitsunfahigkeit

B Ohne Mehrbeitrag fir Sie und |hre Kunden

P Automatisch als Erg&nzung bei fast
allen BBV-Vorsorge-Produkten dabei*

B |hr Stornorisiko reduziert sich drastisch!

BBV M-Dienstleistungs-Center (MDC)

P Einmalig in Deutschland — nur bel der BBV Sarvice-Rufnummer: 0R9/6787-9232
Service-Faxnummer: 0B9/6787-9666

E-Mail: mdc@bbv.de

Storno ausweichen unter: www.bbv-makler.de

b Glltig fir Versicherungsbeginn
ab 1. Juni 2010 bis 1. Mai 2011

Wir zeigen lhnen, wie Sie das
Stornorisiko sicher umfahren!

(T i

Bayensche Beamten Versicherungen

Moue Bayerische Bapmten Lebensversicherung AG

* realisiert durch esnen Gruppenversicherungsvertrag mit einem Pariner



Lebensversicherungen

Basisrente mit
Berufsunfahigkeits-
Zusatzversicherung

Heute Arbeitskraft absichern
und Steuern sparen,
spater das Leben genieB3en

Thomas Potthoff,
Subdirektor,
Nirnberger
Lebensversicherung AG

Eine Reihe von Reformen hat die gesetzliche Versor-
gung reduziert - sowohl bei der Altersvorsorge als auch
bei der Berufsunfdhigkeitsversicherung. Wahrend ei-
nerseits stark sinkende Nachsteuerrenten zu beobach-
ten sind, scheiden etwa 30 Prozent aller Erwerbstétigen
vorzeitig wegen Krankheit oder Unfall aus dem Berufs-
leben aus. Das Alterseinkiinftegesetz liefert den Schliis-
sel zu einem intelligenten Beratungsansatz: Senken Sie
heute die Beitrdge zur Altersvorsorge und zur Absiche-
rung gegen Berufsunfahigkeit durch Steuervorteile.

BasisRente und BUZ: Ein Doppel mit Vorteil

Innerhalb der vorgegebenen Grenzen kdnnen Sie den
gesamten Beitrag als Sonderausgaben von der Steuer
absetzen (2010: 70 Prozent von 20.000/40.000 EUR).
So werden die Altersvorsorge und die Absicherung
gegen Berufsunfahigkeit zum Teil durch die Steu-
erersparnis finanziert. Somit ist oft die Kombination
Basisrente mit BUZ-Schutz das Altersvorsorgekonzept
mit der hdchsten Nachsteuerrendite!

et e
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] Este  monafiche Rente (bis Ende /) 100000 ELR
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By i [0 Raseme  IVMP G|
pen il izl =llmon =] [T <] memeafiz 2] | Beiragesumme 18.982 EUR
e =|[5= Berag monatich 105,17 EUR
- | zu zahiender Beitrag SLHELR
1w -] ] o [T s [T Eneeter [0
A I | — aber [T trasker [T | el Erleban mit Wertstegerung 6% vor Rentenbegion'] |
Dumrngtesn |1 feidmw |32 rﬂ-ml_J Anfangsrente mil *) 3 246,00 ELR o . . .
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~— " = “'"" Dler vorhandens Vertragswen wird in erneute Gesundheitsfragen mdglich:
Aupgeits Tagiet | VP [ rachestsdnennt ety e Hinterblshensnrents umgenschnst

Ich habe bereits personalisierte An-
trage flr Sie erzeugt und unterstiitze
Sie bei der vertrieblichen Umsetzung.
Sprechen Sie mich an!v/

Thomas Potthoff

Nirnberger Lebensversicherung AG
0251 509 281 807

0151 5384 1215
thomas.potthoff@nuernberger.de

BEZEEm

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

Heft 12 82010



1.000 Wiinsche,
1 Losung:
Tarif central.vario 4%

STE
NKEN-
VERSICHERUNG

Klausik. Schirtz
gata 17000

Sie fur und mit [hren
Gesamtsieger: Tarif

SCNULE Zusammen. - ]
central.vario (V3325z2)

Mit dem B n im Tarif central.

Kunden einen auf MaR hneiderten
Gerne informieren wir Sie auch personlich!
Makler-Service-Center

der Central Krankenv ':-'.:il"l‘u'['l.:]]..‘-‘;"'LE."r

Christian Bause &r Ru ger Bunz
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Lambert Stegemann,
Geschéftsfihrer, [pma:]

Am 13. Mai 2010 war es endlich soweit.
Unsere Incentive-Gewinnerinnen und Ge-
winner hoben von ganz Deutschland aus ab

gen Mallorca. Treffpunkt war zunéchst der Flug-
hafen und von da aus ging es dann weiter nach Port
d'Andratx, eine kleine zauberhafte Hafenstadt, etwa
30 Kilometer von der Hauptstadt Palma entfernt.

Gut gelaunt trafen die [pma:] Partnerinnen und Partner
bei herrlichem Wetter im exklusiven Hotel Mon Port
ein. Dort wurden die Gaste vom Reiseleiter begriiBt und
konnten bei einem kiihlen Drink auf der Sonnenterras-
se die geschmackvoll gestaltete Gartenanlage mit dem
weitldufigen Pool in Augenschein nehmen. Ein groBes
Anliegen war es Jorg Matheis und mir, dass jeder die
Reise nach seinen individuellen Bediirfnissen genieBen
und den Stress des Alltags einmal vier Tage vergessen
konnte.

Man merkte férmlich, wie alle Teilnehmer die Sonne
aufsogen und die spanischen Happchen und den Cava
genossen. Natiirlich wurde die Lust auf mehr geweckt,
so dass wenig spater schon das erste spanische Abend-
essen folgte. Ein kurzer Spaziergang nach Port d'Andratx
war nach dem Essen eine willkommene Abwechslung.

Blick tiber die Pool-Landschaft
des Hotel Mon Port in Port d'Andratx
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Incentive 2009

ALLOR

Die Insel mit den

Aus dem ehemaligen Fischerdorf, nicht zuletzt dank des
mondinen Yachthafens, ist ein elegantes Ortchen mit
ganz besonderem Flair geworden. Gemiitliche Cafés und
viele Bars sdumen die StraBen und wirkten natiirlich
auch auf die [pma:] Partnerinnen und Partner durchaus
einladend. So lieB man den ersten Abend ruhig und ent-
spannt bei einer ,cafia” oder einem ,vino" ausklingen.

Am zweiten Tag wurden die Flip Flops gegen festes
Schuhwerk ausgetauscht, denn nun war Action ange-
sagt. Los ging’s mit dem Bus in das Abenteurerareal
nach Puig de Galatz6 - ein Naturparadies mit einer
atemberaubenden Kulisse inmitten des Tramuntana-
Gebirges. In dieser wunderbaren Landschaft konnten
die [pma:] Partnerinnen und Partner lange Amazonas-
briicken (iberqueren, mit Pfeil und Bogen schieBen,
Steilhdnge erklimmen und vieles mehr. Einige ent-
deckten dabei sogar verborgene Talente! Zur Stdrkung
gab es zum Mittagessen fiir die ausgepowerte Mann-
schaft ein ziinftiges Barbecue.
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CA

vielen Gesichtern

Nach der Riickkehr ins Hotel war dann erst einmal
Erholung fiir (fast) alle angesagt, bevor es abends
hieB, die Vielfalt der mallorquinischen Kiiche erneut
kennenzulernen. Und fiir das richtige die Atmospha-

re war auch gesorgt. Die Finca Son Termens bot den DlE PflegEVDrSOrge,

passenden Rahmen fiir ein stilvolles Abendessen in 2 =

mallorquinischem Ambiente. Und nach so einem iip- d|e GEld Zl.ll'lle zahlt:

pigen Essen durfte dann natiirlich auch ein Absacker

nicht fehlen. Der wurde, schon fast traditionsgemaB, Gothaer PflegeRent Invest.

an der Hotelbar eingenommen, die grundsatzlich fest
in [pma:] Hand war.

Sonnencreme nicht vergessen und bloB nicht seekrank
werden - das werden sich wohl so einige am dritten
Tag gedacht haben. Denn im Hafen von Palma wartete
die Rafael Verdera, das dlteste noch aktive Segelschiff
der spanischen Flotte, bereits auf seine Gaste. Knapp
170 Jahre Einsatz auf den Weltmeeren haben der Rafa-
el Verdera ein ganz besonderes Ambiente verliehen. Ein

Sie wallen flr den Pilegefall vorsorgen, aber finanziell
auch flexibel bleiben? Dann ist die Gothaer PllegeRent
Invest fiir Sie die optimale Losung. Sie sind hervarragend
abgesichert und kinnen bei Bedarf liber das Fondgut-
haben verfigen.

Eindruck, den auch die [pma:] Partnerinnen und Partner B’ Sofortzahlung bei Pflegebeginn
teilten. Ein weiteres Highlight waren dann wohl auch i i

die Kostlichkeiten vom Grill, die es an Bord gab. Am E TRUGHEDEN IS JaaE A RA TR
Ende wurde niemand seekrank und alle waren sich ei- @' Fondvermigen frei verfiigbar

nig: Der Segeltdrn war ein tolles Erlebnis, das keiner so
schnell vergessen wird! »»»

Waeitere Informationen:

Maklerdirektion Nationales

Key Account Management

Thomas Ramscheid

E-Mail thomas_ramscheid@gothaer.de
Internet www.makler.gothaer.de

&othaer

Wir machen das.

A‘
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Alle in einem Boot.

Die Incentive-Gewinnerinnen
und -Gewinner auf der
Rafael Verdera, dem
Altesten aktiven Segelschiff der

s

o

\ spanischen Flotte.

Nach einer kurzen Verschnaufpause im Hotel, die ein
paar Sonnenhungrige am Pool verbrachten, ging es
abends weiter in die "Metropole” Mallorcas: nach
Palma. Und wenn man schon dort ist, ist ein Besuch
der berihmten Bar Abaco natiirlich Pflicht. So be-
staunten wir hier zunachst die lppige Dekoration von
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einer Blumenvielfalt, die auBergewdhnlich ist und
fur die die Bar, neben den Cocktails, beriihmt wur-
de. Jeder konnte sich liberzeugen, dass die Cocktails
hielten, was das Ambiente versprach. AnschlieBend
folgte ein kleiner Bummel durch die Altstadt zum tra-
ditionsreichen Restaurant La Bodeguilla. Nach einem
Uppigen Abendessen und einer guten Grundlage im
Magen hie3 es dann ,Vamos de fiesta". So wurde der
letzte Abend auf dieser wunderschdnen Incentive
Reise in Port d' Andratx gebiihrend gefeiert, bevor es
mit einem wehmiitigen Adios am nachsten Tag Rich-
tung Heimat ging.

FAZIT_ Hstten unsere Incentive-Gewinner eine
Postkarte aus Mallorca geschrieben, so hatte auf die-
ser gestanden: Meistens schien die Sonne, das Essen
war hervorragend sowie mehr als reichlich und auch
der Abschied wurde gebiihrend gefeiert. Eine sehr
harmonische und abwechslungsreiche Reise, bei der
sich jeder Teilnehmer zuriickziehen und entspannen
konnte, aber auch der gemeinsame Spal3 nie zu kurz
kam. So scheuten einige [pma:] Partner abends auch
nicht den weiten Weg nach El Arenal zur Schinken-
straBe und zum Ballermann. Wir sehen uns im ndch-
sten Jahr in Stockholm! Viel Erfolg!v/
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Staatlich gefordert,
sicher und

renditestar

Basis Renteinvest Premium

von Zurich: taglich optimiert
www.maklerweb.de

BESTER
Maklerversicherer

Unsere Premium-Fartner

DS

Sicherheit und Rendite

im Einklang
Ihre Kunden winschen sich bed der staatlich gelérderter
Invesco

Basisrente neben stewerlichen Vortellen auch maximale
Renditechancen bel gleichzeitig garantierter Sicherhen?
Dann empfehlen Sie die Basis Renteinvest Premium,
eine flexible und steuerlich attraktive Losung, die es sa nur
% Schroders

3 UBS

bei Zurich gibt. Dank eines einzigartigen Garantiemaodells

aptimigren wir tdglch jedes Kundendepot und bringen damit
Sicherheit und Rendite in ein harmonisches Gleichgewacht

Der Zurich Maklerservice. Wir tun mehr fir lhren Erfolg.

ZURICH®



Krankenversicherungen

Angst vor zu hohen PKV-Beitridgen im Alter?
Steuergeschenke nutzen!

Claudia Willeke,
Teamleiterin KV, [pma:]

Aufgrund der demographischen
Entwicklung und wachsender Ko-
sten der medizinischen Versorgung
steigen gerade mit zunehmendem
Alter die Krankenversicherungsbeitrdge. Fiir Privatver-
sicherte gibt es diesbeziiglich nun eine Verbesserung.
Seit Verdffentlichung des (riickwirkend zum 1.Januar
2010) beschlossenen Steuergeschenks namens Biir-
gerentlastungsgesetz besteht die Madglichkeit, auch
die Tarifbausteine der privaten Krankenversicherer zur
Beitragsentlastung im Alter im Sonderausgabenabzug
zusitzlich zu den KV-Beitrdgen anzuerkennen (Bundes-
ministerium der Finanzen, Abgestimmter Entwurf vom
26.April 2010). Ein kleiner PKV-Tarif mit der Marketing-
unfreundlichen Bezeichnung ,Beitragsentlastungstarif
im Alter" mutiert dank steuerlicher Anerkennung zum
Insidertipp und nimmt es mit seinen Wettbewerbern im
Fonds- und LV-Bereich jetzt durchaus auf - und es gibt
ihn vdllig ohne Gesundheitspriifung.

Vorteile fiir Thren Kunden

* Die vertraglich zugesicherte Beitragsreduzierung
nimmt die Angst vor groBen Beitrdgen in der PKV. Durch
rund 20 Prozent Tarifbeitrag kann eine Beitragsreduzie-
rung ab Rentenbeginn auf die Halfte oder sogar um den
vollen Beitrag ermoglicht werden. Zu zahlen wére dann
nur noch der Beitragsentlastungstarif-Beitrag.

* Der Arbeitgeber muss sich daran beteiligen, sofern
der Arbeitgeberzuschuss noch nicht ausgeschopft ist.

* Der BfA-Zuschuss bei BfA-Rentnern zur Krankenver-
sicherung wird ebenfalls zu diesem Tarif gezahlt, sofern
der zuschussfahige Betrag noch nicht ausgeschopft ist.
* Die Anerkennung des Beitrags (in gleicher Héhe wie
die KV als Sonderausgabe) bringt steuerliche Vorteile.

* Im Gegensatz zu Steuersparmodellen, deren Ertrdge
spater versteuert werden missen, handelt es sich hier
um einen sogenannten zweckgebundenen Zufluss. Die-
ser ist komplett steuerfrei.

Beispielrechnung fiir eine/n Selbststdndige/n

monatlicher Beitrag 47,80 EUR
steuerlich abzugsfahig 80%
Steuersatz 44,31%
Steuerersparnis 16,94 EUR
Netto-Beitrag 30,86 EUR
Beitragsentlastung 100,00 EUR
abzgl. Beitrag 47,80 EUR
zzgl. Steuerersparnis 13,38 EUR
Netto-Entlastung 65,58 EUR

Quelle: W. Gierls, Regionaler Partnerbetreuer, Region Nord

Vorteile fiir Sie als Vermittler

* Sie helfen lhrem PKV-Kunden sowohl gegen Angste
vor hohen Beitrdgen als auch beim Steuern sparen. Ge-
rade bei Neukundengesprachen eine absolute Hilfe.

¢ |hre Beratungsleistung wird auch bei diesem Ta-
rifabschluss entsprechend der bekannten PKV-Satze
normal vergiitet, um dem umfangreichen Gesprachs-
inhalt gerecht zu werden.

e Sie schiitzen Ihren Voll-KV-Bestand gegen die Umde-
ckung durch Wettbewerber.

® Die Hohe der Beitragsentlastung orientiert sich am
heutigen Beitrag, muss also regelmaBig dynamisiert
werden. Basis lhrer kontinuierlichen und stetigen Be-
standsbetreuung.

FAZIT_ Die Steuerentlastung bietet einen Schutz
gegen hdhere PKV-Beitrdge im Alter. Ein Argument,
welches Sie zum Wohle Ihres Kunden nutzen sollten.
Daher ist in jede Voll-KV-Beratungssoftware der Tarif-
baustein eingebaut. Bei neuen PKV-Angeboten wahlen
Sie ihn einfach ab sofort dazu. Jedoch bieten nicht alle
Versicherer diesen Tarifbaustein bisher an. Um Sie zu
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unterstiitzen, hat das [pma:] KV-Team im Infosystem
fiir Sie Ubersichten, Infos, Kundenmusterflyer und den
Wortlaut vom Ministerium bereitgestellt. Zudem wur-
den Bestandsaktionen fiir [nren Kundenbestand bereits
bei einigen Anbietern bestellt, auch diese Infos finden
Sie in der Ubersicht. Weitere Tipps erhalten Sie wie im-
mer sehr gerne von lhrem KV-Team.+”
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Lebensversicherungen

«SChWEI‘G

Krankheiten
Vorsorge.

Markus Wulftange,
Bezirksdirektor,
Canada Life

Eine Krebserkrankung, ein Herzinfarkt oder Schlag-
anfall dndern das Leben der Betroffenen auf einen
Schlag. Nicht selten kommen erhebliche finanzielle
Belastungen hinzu. Doch es gibt Lsungen, die genau
an der Wurzel des Problems ansetzen: Die Schwere
Krankheiten Vorsorge von Canada Life hilft im Fall
der Fille mit einer Einmalzahlung.

Die Zahlen sprechen fiir sich

Insgesamt erleiden beinahe eine Million Menschen in
Deutschland jahrlich eine Krebserkrankung, einen Herz-
infarkt oder einen Schlaganfall." Dennoch haben von den
54,4 Mio. Deutschen zwischen 15 und 65 Jahren nur
rund 31 Prozent eine Risikoabsicherung.? Und die staat-
liche Absicherung flir den Fall, dass Berufstdtige ihre
Arbeitskraft verlieren, wurde erheblich zuriickgefahren.

Diagnose Schlaganfall. Und jetzt?

Fiir viele Menschen stellt sich also die Frage: Was pas-
siert unmittelbar nach einer schweren Erkrankung? Fiir
Betroffene ist dies eine Zeit, die nicht nur personlich,
sondern oft auch finanziell das AuBerste von ihnen for-
dert. Wer zum Beispiel einen Schlaganfall erlitten hat,
braucht moglicherweise spezielle Therapien und Reha-
MaBnahmen, denn Fahigkeiten wie Sprechen, Gehen
oder Schuhe binden missen manchmal buchstéablich
neu erlernt werden. Nicht unbedingt Gbernehmen die
gesetzlichen Krankenkassen alle Kosten. Manche der
Erkrankten tragen trotz Reha-MaBnahmen kérperliche
Beeintrachtigungen davon, auf die sie sich im taglichen
Leben einrichten miissen. So kann ein kostspieliger
Umbau von Haus, Wohnung oder auch des Autos nétig
sein. Und ein sehr haufiger arztlicher Rat nach einem

Schlaganfall lautet, sich keinen Stress zuzumuten und
im Beruf kiirzer zu treten. Fest steht: Wer weniger ar-
beiten will, braucht entsprechende finanzielle Ressour-
cen, und das am besten sofort.

Krankheit bedeutet nicht immer Berufs-
oder Erwerbsunfihigkeit

Berufs- und Erwerbsunfihigkeitsversicherer — auf die
das Gros der entsprechenden Vorsorgeldsungen in
Deutschland entféllt - fordern zunachst einen Nach-
weis, inwieweit der Erkrankte kiinftig noch arbeiten
kann. Ob dieser einen Anspruch auf die Leistungen aus
einer Erwerbs- oder Berufsunfahigkeitspolice hat, ist
zundchst oft nicht klar. Zu dieser Unsicherheit kommt
ein weiterer Nachteil fiir die Betroffenen: Auch wenn
sie eine schwere Krankheit erleiden, sind sie nicht
zwangslaufig berufs- oder erwerbsunfdhig. Denn im
Rahmen einer privaten Berufsunfdhigkeitsversiche-
rung (BU) kann mitunter auf Tatigkeiten mit dhnlichem
Kenntnisstand verwiesen werden. Und Erwerbsunfahig-
keitsversicherungen (EU) greifen erst dann, wenn die
Betroffenen nur noch sehr eingeschrankt oder gar nicht
mehr arbeiten kénnen. Wie also lassen sich die akuten
Ausgaben, die einen Schwerkranken auch finanziell in
Bedrangnis bringen kdnnen, finanzieren?

Hilfe, wenn man sie braucht

Hier gibt es Losungen, die auf den erhdhten Finanzbe-
darf nach schweren Erkrankungen zugeschnitten sind.
Die aus dem angelsdchsischen Raum stammenden
Dread Disease-Versicherungen zahlen im Leistungs-
fall per Einmalbeitrag, wenn eine der versicherten
Krankheiten eintritt. Marktfiihrer in Deutschland ist

! Quellen: Robert Koch-Institut, 2010; Stiftung Deutsche Schlaganfall-Hilfe, 2004; Augsburger Herzinfarktregister, 2001.
2 Angaben des Versicherers SwissRe, 2010; beim genannten Risikoschutz handelt es sich um Dread Disease-Versicherungen,

Berufsunfiihigkeits- und Grundfihigkeitsversicherungen.
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Lebensversicherungen

Finanzielle

Soforthilfe im
Ernstfall

Canada Life mit der Schweren Krankheiten Vorsorge.
Diese versichert 41 Krankheiten, die genau im Versiche-
rungsvertrag definiert sind. Darunter fallen verschie-
dene Krebsleiden, Schlaganfall, Herzinfarkt und Multi-
ple Sklerose. Aber auch bei einigen schwerwiegenden
Eingriffen, zum Beispiel einer Bypass-Operation oder
einer Angioplastie am Herzen, kann die Leistung fallig
sein. Uber die Kapitalzahlung kann der Versicherte vél-
lig frei verfligen — unabhidngig davon, ob er nach der
Genesung wieder arbeiten kann oder nicht.

,,,w 0, f g
S KATE

Lebensstandard halten:
Wichtig fiir breite Kundenschichten

Ein weiterer Unterschied zu Berufs- und Erwerbs-
unfahigkeitsversicherungen ist, dass eine berufliche
Tatigkeit keine Zugangsvoraussetzung darstellt. Da
Hausfrauen und -méannern, Jugendlichen und Stu-
denten fiir die Absicherung ihrer Arbeitskraft die er-
werbsabhdngigen Vorsorgeformen nur sehr begrenzt
offen stehen, ist fiir sie die Schwere Krankheiten Vor-
sorge eine attraktive Alternative. Kinder bis zum 18.
Lebensjahr sind sogar kostenfrei bis zu einer Leistung
von 25.000 EUR automatisch mitversichert, wenn
ihre Mutter oder ihr Vater einen Vertrag abschlieBen.
Dies macht die Schwere Krankheiten Vorsorge zu einer
sinnvollen Vorsorge-Form gerade fiir junge Familien.
Auch altere Menschen profitieren von dem Angebot.
Sie bekommen so die Mdglichkeit, ihren Lebensstan-
dard zu halten oder professionelle Hilfe zur Pflege zu
engagieren, falls ihr Ehe- oder Lebenspartner stirbt.
Singles, die im Falle einer schweren Erkrankung finan-
ziell alleine dastehen, kdnnen den Einmalbeitrag fir
medizinische Behandlung oder Pflege nutzen.
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Besonders essentiell ist der Schutz vor krankheits-
bedingten finanziellen EinbuBen bei Selbststandigen.
Sie fallen aus der gesetzlichen Absicherung heraus;
Arbeitsausfall kann hier existenzbedrohend sein. Be-
rufsunfahigkeitsversicherer legen Selbststdndigen
oft nahe, ihre friiheren Aufgaben in ihrem Betrieb an
Mitarbeiter zu delegieren und stattdessen Tatigkeiten
wahrzunehmen, denen sie trotz gesundheitlicher Be-
lastungen gewachsen sind. Die Leistung der Schweren
Krankheiten Vorsorge hingegen ist vollig unabhéngig
von der Betriebsorganisation des Selbststandigen.

Schutz fiir Unternehmen:
Keyperson-Absicherung

Eine besondere Variante der Schweren Krankheiten
Vorsorge richtet sich speziell an Unternehmen: Sie
konnen mit der Keyperson-Absicherung das finanzielle
Risiko absichern, welches entsteht, wenn Mitarbeiter
in Schliisselpositionen durch eine schwere Erkrankung
ldnger ausfallen. Am Arbeitsplatz fehlen dann ihr fir-
menspezifisches Know-How und ihre Erfahrung - von
der Leitung der laufenden Projekte ganz zu schweigen.
Diese Licke kann sich fiir das Unternehmen schnell
in GewinneinbuBen niederschlagen. Auch die profes-
sionelle Suche nach neuem Personal ist teuer. Diese
wirtschaftlichen EinbuBen kdnnen durch die einma-
lige Kapitalauszahlung der Keyperson-Absicherung
abgefedert werden.v/

Markus Wulftange
Bezirksdirektor

Canada Life

Im Barlager Esch 4

49134 Wallenhorst
05407-816420

05407-816419

0173-5478105
markus.wulftange @canadalife.de
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[pma:intern]

Ergebnisse der

[pma:] Partnerumfrage 2010

Robert Linnemann,
Team Vertrieb,
[pma:]

Eines unserer obersten Ziele ist, Ihnen einen optimalen
Service zu bieten. Um uns stetig zu verbessern, bendti-
gen wir regelmaBiges Feedback von unseren Partnern.
Denn durch lhre konkreten Anregungen und lhre Kri-
tik ist es uns mdglich, Sie optimal bei lhrer taglichen
Arbeit zu unterstiitzen. Daher hatten wir Sie im Juli
eingeladen, an der [pma:] Partnerumfrage 2010 teil-
zunehmen. Es haben 168 Partner teilgenommen, von
denen 54 Prozent angeben, lhre Geschaftstatigkeit
auf alle Versicherungssparten inklusive Finanzdienst-
leistungen zu fokussieren. Unser herzlicher Dank gilt
allen, die sich die Zeit fiir die Beantwortung der Fragen
genommen haben.

Die Zusammenarbeit mit [pma:] beurteilen insgesamt
49,02 Prozent mit ,sehr zufrieden" und 46,08 Prozent
mit ,zufrieden”. Fiir dieses Lob und das Vertrauen be-
danken wir uns herzlich.

Der Umfang der Gber [pma:] erhaltlichen Produkte und
Produktgeber in allen Sparten (Lebensversicherungen,
Krankenversicherungen, private und gewerbliche Sach-
versicherungen und Kapitalanlagen) wird durchweg

sehr positiv beurteilt. Wir haben 20 Anmerkungen zu
den Produkten und Produktgebern erhalten, sowie 19
Empfehlungen fiir Produkte und Konzepte, die [pma:]
zusatzlich bereitstellen sollte. Diese Feedbacks werden
ausgewertet und mit den Fachteams besprochen.

Wir mochten nun auf die Ergebnisse der einzelnen
Teams eingehen. Im Team Lebensversicherung ist be-
sonders die Freundlichkeit hervorzuheben. 55 Prozent
der Partner vergeben die Note ,sehr gut”. Die fachliche
Qualifikation wird ,gut” bewertet. Im wichtigen Teilbe-
reich Antragsbearbeitung/Risikovorpriifung erhdlt das
Team von 43 Prozent der Umfrageteilnehmer ein ,gut”,
von 27 Prozent sogar ein ,sehr gut”.

Auch im Team Krankenversicherung erhalten die Mit-
arbeiter eine hervorragende Beurteilung. Hier verge-
ben 61 Prozent die Note ,sehr gut” fiir Freundlichkeit
und 46 Prozent ein ,sehr gut” fiir die fachliche Quali-
fikation. Fiir den Vertrieb von Krankenversicherungen
sind Verkaufshilfen und Argumentation besonders
wichtig. Hier vergaben liber 62 Prozent ein ,gut" oder
.sehr gut”.

Diese Verteilung ergab sich aus der Frage, in welchen Bereichen die Partner mit [pma:] zusammenarbeiten:

Lebensversicherungen

96,08 %

Krankenversicherungen

92,16%

Q\
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Sachversicherungen/Kfz

Kapitalanlagen

75,49 %

dC
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,Wie beurteilen Sie
insgesamt die
Zusammenarbeit
mit [pma:]?

Beurteilungen des neuen Partner-
Infosystems im Vergleich zum alten:
,Ich habe mich noch nicht an das
neue Infosystem gewohnt®, lautete
die vorgegebene Aussage. Daraufhin
machten die Umfrageteilnehmer
folgende Angaben:

Am Team Sach/HUKRS werden ebenfalls die Freund-
lichkeit und die Vertriebsorientierung geschatzt. 54
Prozent vergeben die Note ,sehr gut" und 45 Prozent
die Note ,gut”. Die fachliche Qualifikation finden 45
Prozent ,gut" und 34 Prozent ,sehr gut”. Mit der tele-
fonischen Erreichbarkeit, der Zuverlassigkeit und Effi-
zienz der Abldufe sind die Partner sehr zufrieden.

Gut 75 Prozent der Umfrageteilnehmer geben an, im
Bereich Kapitalanlagen mit [pma:] zusammenzuarbei-
ten. Auch hier wurden fiir alle abgefragten Teilbereiche
uberwiegend die Noten ,sehr gut” und ,gut” verteilt.

Servicebereitschaft und Zuverlassigkeit sind fiir das
Team EDV selbstverstdndlich. Umso mehr freut es uns,
dass auch unsere Partner hiermit sehr zufrieden sind.
Die Servicebereitschaft beurteilen 43 Prozent mit
.gut” und 21 Prozent mit "sehr gut". Fiir Zuverldssig-
keit erhielt der EDV-Support von 67 Prozent der Be-
fragten ein ,gut" oder ,sehr gut”.

Natiirlich wurden auch die [pma:] Systeme bewertet.
Das Kundenmanagementsystem [my.pma 2.0] erfreut
sich sehr groBer Beliebtheit, so geben gut 90 Prozent
an, dass es sehr hilfreich fiir die Arbeit ist. Der lber-
wiegende Teil der Partner wiinscht sich mehr Auswer-
tungsmaglichkeiten bei den Kunden- und Vertrags-
daten. Hieran werden wir intensiv arbeiten.
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Zufrieden: 46,08 %

Weder zufrieden

e noch unzufrieden: 3,92 %
Unzufrieden: 0,98 %

Sehr zufrieden: 49,02 %

(Sehr unzufrieden: 0,00 %)

- 6,68% Ich stimme voll und ganz zu.

Ich stimme eher zu.

Teils, teils.

Ich stimme eher nicht zu.
Ich stimme iiberhaupt nicht zu.

Fir das neu gestaltete [pma:] Infosystem, seit Februar
online, bestatigen 73 Prozent, dass es umfassender ist.
63 Prozent finden, dass es lbersichtlicher geworden
ist, und 56 Prozent geben an, im neuen System mehr
Informationen zu finden als zuvor. Anhand des Um-
frageergebnisses stellen wir allerdings auch fest, dass
viele Partner sich noch nicht an den Umgang mit dem
neuen Infosystem gewohnt haben. Auch hier werden
wir mittels Schulungen und weiteren Hilfe-Tools die
Nutzung des Systems zusatzlich erleichern.

Dem Team im Bereich Provisionen bescheinigen die
Umfrageteilnehmer gute Arbeit. Provisionsnachfragen
werden gut und zeitnah beantwortet. Dem stimmen
87 Prozent zu. 93 Prozent sagen, das Team ist telefo-
nisch gut erreichbar. Dariiber hinaus sind die Partner
mit der Schnelligkeit, Ubersichtlichkeit und Nachvoll-
ziehbarkeit der Provisionsabrechnung zufrieden.

FAZIT_ Die im aktuelle [pma:] Partnerumfrage
hat berechtigte Kritik ans Licht gebracht, die uns
zu Verbesserungen anspornt. Die Umfrageergebnisse
bestatigen aber auch, dass die Zufriedenheit mit
dem Service der [pma:] weit liberwiegt. 96 Prozent
der Umfrageteilnehmer empfehlen [pma:] an ande-
re Maklerkollegen weiter. Ein solides Fundament fiir
das Vertrauen und liberaus motivierend fiir die [pma:]
Teams.v/
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Lebensversicherungen

Helvetia CashPlan

Die mittelfristige Einmalanlage

Beate Wilmers,
Produktmanagerin,
Helvetia schweizerische
Lebensversicherungs-AG

Sichere Einmalbeitragsprodukte mit einem kurz-
oder mittelfristigen Zeithorizont erleben einen
regelrechten Boom im Versicherungsmarkt. Dies ist
nicht verwunderlich, denn schaut man sich derzeit
die Verzinsung bei Bankprodukten, wie beispielsweise
bei einem Sparbuch, an, werden im Durchschnitt 1,5
Prozent p.a. gewahrt. Bei einer Inflation von aktuell
ca. 1,6 Prozent p.a. erleidet der Anleger einen Real-
verlust von minus 0,1 Prozent p.a. Mit dem CashPlan
bietet die Helvetia eine Versicherungslosung fir die
Einmalanlage mit attraktiven Renditen und héchster
Flexibilitat.

Einmalanlagen, insbesondere so genannte Kapitali-
sierungsprodukte, haben im Versicherungsbereich seit
2005 stetig zugelegt. Der Helvetia CashPlan fallt nicht
in den Bereich der Kapitalisierungsprodukte, sondern
ist eine sofortbeginnende Rentenversicherung gegen
Einmalbeitrag mit so genannter Cash-Option. Dies be-
deutet, dass der Kunde eine lebenslange Rente erhalt
und gleichzeitig die groBe Flexibilitdt genieBt, bis zum
85. Lebensjahr jederzeit auf sein Guthaben zugreifen
zu kdnnen.

Der Einmalbeitrag wird beim Helvetia CashPlan, wie
bei klassischen Rentenversicherungen dblich, gemal
§54 Versicherungsaufsichtsgesetz (VAG) im gebun-
denen Vermdgen der Helvetia schweizerischen Le-
bensversicherungs-AG besonders sicher angelegt. Da
die Helvetia Mitglied im gesetzlichen Sicherungsfonds
der Protektor Lebensversicherungs AG ist, sind die ge-
wahrten Garantien zudem aufsichtsrechtlich besonders
geschiitzt. Sowohl die Rente als auch das Guthaben
profitieren von einer Uberschussbeteiligung, dies be-
deutet, dass bei Auslibung der Cash-Option nicht nur
der Einmalbeitrag abziiglich gezahlter Renten erstattet
wird, sondern das verzinslich angesammelte Guthaben
abzliglich gezahlter Renten. Somit ergeben sich fiir den
Kunden sehr schdne Gesamtleistungen aus gezahlter
Rente plus vorhandenes Guthaben.
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Die Cash-Option kann ganz oder teilweise ausgelibt wer-
den. Bei einer Teilentnahme wird die Rente entsprechend
angepasst und lebenslang weitergezahlt. Bei einer Kom-
plettentnahme endet die Rente. Wird die Rentenzahlung
beispielsweise durch eine Komplettentnahme nach fiinf
Jahren beendet, so hat der Kunde fiinf Jahre lang eine
Rente erhalten plus sein dann vorhandenes Guthaben.
Somit kann der Helvetia CashPlan mit einer festverzins-
lichen Anlage lber fiinf Jahre verglichen werden.

Sollte die versicherte Person vor dem 85. Lebensjahr
versterben, wird das Guthaben selbstverstindlich an
die Hinterbliebenen ausbezahlt.

Cash-Option: Teilentnahme

Monatliche
Rentenzahlungen

Guthaben Cash
I I I - I I I

85 Jahre Alter

Monatliche
Rentenzahlungen

Cash-Option: Komplettentnahme

Monatliche
Rentenzahlungen

Guthaben Cash
I I I -

Vergleicht man den Helvetia CashPlan mit einer fest-
verzinslichen Kapitalanlage, so ergeben sich aufgrund
der steuerlich unterschiedlichen Handhabung hervor-
ragende Vergleichsrenditen zugunsten des Helvetia
CashPlans. Bei einer festverzinslichen Anlage sind die
Ertrage mit Kapitalertragssteuer belegt. Dariiber hinaus
wird noch der Solidaritatszuschlag erhoben und gege-
benenfalls die Kirchensteuer. Beim Helvetia CashPlan
profitiert der Kunde von der giinstigen Ertragsanteils-
besteuerung der Rentenleistung. Bei einem 65-jahrigen
beispielsweise sind 82 Prozent der Rente steuerfrei. Bei
Ausiibung der Cash-Option greift nach zwdlf Jahren
Rentenbezug und einem Alter von 60 Jahren das po-
sitive Halbeinkiinfteverfahren, d.h. der anteilige Ertrag
muss nur zur Halfte zum versteuerten Einkommen hin-
zugezogen werden.

Mit dem Helvetia CashPlan genie3t der Kunde nicht nur
eine lebenslange Rentenabsicherung und eine flexible
Verfligbarkeit iber das Guthaben, sondern auch noch
steuerliche Vorteile.v/
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n Plus tur
menr Leistung!

easy:flex®

I Die weiterentwickelte Tariflinie easyflex+ der
Barmenia Krankenversicherung:

Ein Plus fiir mehr Leistung, weil alle easyflex+-
Tarife grundsatzlich bis zu den Hochstsatzen der
Gebiihrenordnung leisten! In den Tarifen easyflex
clinic+ und easyflex comfort+ bei stationaren Behand-
lungen sogar dariber hinaus.

Ein Plus fiir mehr Innovation, weil grundsatzlich
alle Kunden, die easyflex+ abschlieBen, fir diesen
Tarif* bis einschlieBlich dem Jahr 2012 keinesfalls
mehr zahlen missen, als zum Zeitpunkt des Vertrags-
abschlusses.**

Ein Plus fir mehr Transparenz, denn die Tarifbe-
dingungen wurden im Sinne neuester Bedingungsra-
tings optimiert.

Informieren Sie sich jetzt (ber die neuen Pluspunkte
der Tariflinie easyflex+!

Lassen Sie uns dariiber reden:

0202-4 38 3648

Barmenia Krankenversicherung a. G.
Partnervertrieb

Kronprinzenallee 12-18 WWW.IMd |<|€fSEfVIC€de

42094 Wuppertal

! easi.-fle: start+, easyflex dent+, easyilex clinic+ oder easyflex comfort+; flir Tarifbeginne

=
Barmenia B
** Ausgenommen sind planmilig vorgesehene Beitragsanderungen filr Kinder bow,

mcmr@n Jugendliche wegen Vollendung des 14, baw, 21. Lebensjahres. Sallte wider Erwarten bis

zum 31.12.2012 eine Beitragsanpassung erforderlich werden, wird diese durchgefiihre,
jedoch chne dass sich durch diese bis zum 31.12.2012 der Beitrag erhdht.
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Lebensversicherungen

”Generation Garantie”

Fondsgebundene Versicherungen
garantieren Sicherheit und Renditechancen

Dr. Michael Renz,
Zurich Gruppe Deutschland,
Vorstand fiir den Bereich Leben

Ein Lebensabend wie im Bilderbuch:
. Ein Hauschen am Meer, eine luxu-

riose Weltreise oder zumindest ein
finanziell sorgenfreies Leben im Kreise seiner Lieben.
Wer nicht erst mit 67 in den Rentenstatus wechseln
mochte und im Alter wenigstens seinen gewohnten
Lebensstandard halten méchte, muss rechtzeitig vor-
sorgen. Auch und gerade in Zeiten, in denen die gesetz-
liche Rentengarantie diskutiert wird und Inflationsang-
ste geschiirt werden, gewinnen intelligent gemanagte
fondsbasierte Vorsorgeformen unter dem Aspekt der
Geldwert-Sicherung an Attraktivitdt. Denn sie kom-
binieren die Sicherheit eines Garantiemodells mit der
Mdoglichkeit, von der Entwicklung an den Kapitalmark-
ten zu profitieren. Entsprechend entwickelte die Zurich
Gruppe Deutschland gemeinsam mit dem strategischen
Partner DWS Investments die Zurich Premium-Pro-
duktfamilie fiir alle drei Vorsorgeschichten der fonds-
gebundenen Altersvorsorge. Allen Produkten liegt das
Garantiemodell |-CPPI zugrunde (Individual Constant
Proportion Portfolio Insurance). Dieses Modell stellt fiir
jeden Kunden, eine intelligente Balance zwischen Absi-
cherung und Renditechancen sicher.

Individuelles Kundenmanagement

Das in der Zurich Premium-Produktfamilie integrierte
Garantiemodell strebt bei Sicherstellung der Garantie
zum Ablauf die jeweils hdochstmdgliche Dachfonds-
quote auf Kundendepotebene an, um so Marktchancen
optimal zu nutzen. Je nach Marktlage kann tdglich zwi-
schen chancen- und sicherheitsorientierten Anlagen
umgeschichtet werden. Das hat den Vorteil, dass die
vom Kunden eingezahlten Beitrdge renditeorientiert
angelegt und trotzdem zum Ablauf garantiert sind. Bei
stark fallenden Kursen wird, sofern nétig, zeitweise in
Rentenfonds umgeschichtet, um so die Garantien ab-
zusichern. Steigen die Borsenkurse wieder, kann auch
wieder in chancenreiche Dachfonds investiert werden.
Bei der Zurich-Variante wird zusatzlich tdglich eine
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individuelle Uberpriifung jedes Kundendepots durch-
gefiihrt. Mit diesem am Markt einzigartigen Verfahren
erhalt der Kunde so die Sicherheit, dass auf Borsenent-
wicklungen schnell und maBgeschneidert fiir jedes De-
pot reagiert wird.

Durch eine Verfligungsphase verwandeln sich Basis-
rente und Rentenversicherung der Premium-Produktfa-
milie zum Rentenbeginn auBerdem in ein flexibles
Rentenkonto. Dabei kann der Kunde von nun an frei
entscheiden, zu welchem Zeitpunkt und in welcher
Form (Kapital, Rente oder ein Mix aus beiden) er sein
Vertragsguthaben beziehungsweise seine Rente erhal-
ten mochte. Einer bedarfsgerechten Auszahlung je nach
veranderten Lebensumstanden steht damit nichts mehr
im Wege.

Ablaufstabilisator stirkt automatisch
die Sicherheitskomponente

Einen besonderen Komfort bietet Zurich mit dem so-
genannten Ablaufstabilisator. Halt man einen Vertrag
uber ein fondbasiertes Vorsorgeprodukt, wachst ver-
stdndlicherweise das Sicherheitsbediirfnis der Kunden,
besonders im Hinblick auf den bevorstehenden Ver-
tragsablauf. Um etwaige Verluste kurz vor Ablauf einer
Police zu vermeiden, minimiert der Ablaufstabilisator
das Schwankungsrisiko in den letzten zehn Jahren. So
werden Fondsguthaben sukzessive und automatisch
von renditeorientierten in neu aufgelegte weniger of-
fensive Dachfonds umgeschichtet. Dank des Ablaufsta-
bilisators wird der verdnderten Risikoaffinitdt des Kun-
den mit nahendem Vertragsablauf Rechnung getragen.
Wo der Ablaufstabilisator bisher nur bei Basisrente, be-
trieblicher Altersvorsorge und Rentenversicherung ak-
tiv wurde, profitieren ab jetzt auch Riesterkunden von
dieser automatischen Sicherheitskomponente. Zurich
bietet damit fiir jede Zielgruppe ein passendes Konzept,
verbunden mit garantierter Sicherheit fiir einen ent-
spannten Lebensabend.v/
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40.000 UNTERNEHMEN
DER BAUWIRTSCHAFT OHNE
LIQUIDITATSENGPASSE

DEUTSCHLANDS BESTE KAUTIONSVERSICHERUNG

Uber 270.000 Bil watten pro Jahr, mehr als 5 Mrd. Euro Gesamtobligo — als filhrender Kautionsversicherer sorgl die
' ine Absicherung, Denn viele Auftraggeber fordem
g sind haufig die Folge. Die einfache wig kostenglins-

lige Lostung sind Bilrgschaften der VHV Kautionsversicherung. Damil geben Sie Ihren Kunden Sicherheit, entlasten Ihre Kreditlinie bei
der Bank und schatfen sich finanzielle Freiraume fir weitere Projekte. Mehr Informationen erhalten Sie von Ihrer VHV Vertriebs-
direktion West, Ottoplatz 6, Tel. 0231.94 10 48 18, www.vhv.de
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Lebensversicherungen

Thema Berufsunfdhigkeit

-l'-'.a-.-__‘

Kompass im Pohcen

Eine BU-Police ist ein Muss fiir jeden Berufstatigen.
Doch die groBe Auswahl erschwert die Suche nach
einem bedarfsgerechten BU-Schutz. Fiir Laien sind
die Bedingungswerke oft nur schwer verstdndlich

Bianca Threumer,
Produktmanagerin BU,
HDI-Gerling Leben

1| Verzicht auf abstrakte und konkrete
Verweisung bei der Erstpriifung

Abstrakte Verweisung bedeutet, dass der BU-Versiche-
rer die Leistung verweigern darf mit der Begriindung,
der Kunde kdnne auf Grund seiner Ausbildung und Er-
fahrung einen anderen Beruf ausiiben. So kdnnte zum
Beispiel ein bisher angestellter Allgemeinmediziner vom
Versicherer verpflichtet werden, einen Job als medizi-
nischer Gutachter anzunehmen. Konkrete Verweisung
bedeutet, dass der BU-Versicherer nicht leistet, weil der
Kunde einen anderen Beruf tatsdchlich bereits ausiibt.
Gute BU-Anbieter wie HDI-Gerling Leben verzichten in
ihren Policen auf das Recht sowohl zur abstrakten als
auch zur konkreten Verweisung bei der Erstpriifung.
Als MaBstab fiir die Feststellung der Berufsunfahigkeit
gilt allein der Beruf, den der Kunde vor Eintritt der Be-
rufsunfahigkeit ohne gesundheitliche Einschrankungen
ausgelibt hat. Das nennt HDI-Gerling "Leistung ohne
wenn und aber".

2| Informationspflicht des Kunden
bei Minderung oder Wegfall der
Berufsunfihigkeit

In vielen Bedingungen ist verankert, dass ein Kunde
nach Anerkennung der Berufsunfahigkeit durch den
Versicherer verpflichtet ist, eine Minderung der Berufs-
unfihigkeit und die Wiederaufnahme bzw. Anderung
der beruflichen Tatigkeit unverziiglich mitzuteilen. Hier
begibt sich der Kunde bei verspateter Meldung in die
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und die etheblichen Unterschiede kaum nachvoll-
Z|ehbar Bianca Threumer, BU-Exp@gtin bei HDI-Ger-
ling/ #erklirt, worauf es bei einer guteg Berufsunfa-
ngkeitsversicherung ankommt. -

\

Gefahr einer Riickforderung zu viel gezahlter Renten.
Eine solche Verpflichtung fiir den Kunden besteht bei
HDI-Gerling Leben nicht, denn hier kommt der Ver-
sicherer aktiv auf den Kunden zu, um zu priifen, ob
eine bedingungsgeméaBe Berufsunfihigkeit weiterhin
vorliegt.

3| Verstindliche Erlduterungen

In den Versicherungsbedingungen sind die Rechte und
Pflichten von Kunde und Versicherer genau festgelegt.
Die juristischen Fachtexte sind jedoch haufig fiir den
Laien schwer verstandlich. HDI-Gerling gibt den Kun-
den deshalb rechtsverbindliche Erlduterungen und
Hinweise an die Hand, die gleichzeitig auch fiir Laien
leicht verstdndlich sind. Der Kunde kann darin unter
anderem nachlesen, wie und woran der Versicherer den
Leistungsanspruch feststellt.

4| Prozessquote

Die Prozessquote von Morgen & Morgen lasst Riick-
schlisse auf die Regulierungsqualitat eines Unterneh-
mens zu. Sie gibt den Anteil der verlorenen Gerichts-
verfahren an den abgelehnten Leistungsféllen an. Also
besagt sie, wie oft der Versicherer sich ,zu Unrecht"
geweigert hat, eine Berufsunfahigkeitsrente zu zahlen.
Bei HDI-Gerling Leben liegt diese Prozessquote bei nur
0,73 Prozent. Das ist der renommierten Rating-Agentur
Morgen & Morgen die Note ,ausgezeichnet” wert.

5| Unternehmens- und Produkt-Ratings

HDI-Gerling EGO hat von Morgen & Morgen wiederholt
die Flinf-Sterne-Hochstbewertung fiir das Produkt und
auch fiir die BU-Kompetenz erhalten. Auch Franke &
Bornberg hat die Note ,hervorragend” sowohl der EGO-
Police als auch dem Unternehmen HDI-Gerling Leben
als BU-Anbieter verliehen.v/
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Risiko Pflegefall

Krankenversicherungen

Hohe Bereitschaft zur Pflegevorsorge

Oliver Nittmann,
Geschaftsfiihrer Maklervertrieb,
Axa Krankenversicherung GmbH

Wie gehen die Deutschen mit dem
Thema Pflegebediirftigkeit um und
welche Erwartungen haben sie an
die Produkte zur entsprechenden Absicherung? Dieser
Frage ging AXA auf den Grund und veranlasste eine
reprasentative Umfrage. Ein interessantes Ergebnis da-
raus ist, dass die Absicherung des Pflegerisikos aktuell
das oberste Vorsorgeziel der Deutschen ist. Dennoch ist
der Handlungsbedarf groB, da nicht einmal jeder zehn-
te Befragte sich ausreichend versichert fiihlt.

Wie ernst die Sorgen sind, offenbart die Studie eben-
falls. Sieben von zehn Befragten sehen enorme finan-
zielle Einschrankungen aufgrund hoher Pflegekosten
auf sich zukommen. Weitere haufig genannte Befiirch-
tungen: Der pflegende Angehdrige misse sich selbst
stark einschranken, seinen Beruf vernachldssigen und
konne durch die Pflegetatigkeit selbst erkranken.

Was Biirger von lhrer Versicherung
im Pflegefall erwarten

760 I

Rein finanzielle Leistungen

All dies sollte im angebotenen Produkt enthalten sein.
Es sind also Losungen gefordert, die sowohl finanzielle
Liicken schlieBen als auch praktische Hilfe umfassen.
Die Angebote sollten einfach zu verstehen und flexi-
bel an die Wiinsche des Einzelnen anzupassen sein. Die
Pflegevorsorge von AXA erfiillt diese Anforderungen
und geht noch einen Schritt weiter, indem gesund-
heitsbewusstes Verhalten der Versicherten gefordert
wird. Dies ist ein Alleinstellungsmerkmal im neuen AXA
Tarif Pflegevorsorge FamilyFit. Darliber hinaus FamilyFit
folgende attraktive Leistungen:

e Beitragsfreie Grundabsicherung von Kindern bis 15 J.
e Beitragsbefreiung ab Pflegestufe 1
e Keine Warte- und Karenzzeiten

¢ Sehr umfangreiche Praventionsleistungen:
« Gesundheitstipps via personlicher Beratung und Newsletter

+ Die Kosten fiir Praventionskurse werden anteilig iiber-
nommen, z. B. fiir Sport-, Erndhrungs- oder Antistresskurse

« Beratung zur seniorengerechten Gestaltung des Wohn-
umfelds fiir Versicherte ab dem 70. Lebensjahr

Mit dem Tarif Pflegevorsorge FamilyFit kann die ge-
samte Familie eine gemeinsame Vorsorge treffen, so
dass im Ernstfall keiner flir den anderen mehr als not-
wendig belastet wird.

Beispiel 1 Pflegegeld
Vermittlung von Pflegediensten 730 I Vater, 34 Jahre 1000 EUR
Junge Familie Mutter, 31 Jahre 1000 EUR
Vermittlung einer Haushaltshilfe 72% Kinder, 2 und 4 Jahre je 500 EUR
Vermittlung eines Pflegeplatzes 679 I Monatsbeitrag: 49,76 EUR
Meniservice "Essen auf Radern” 6200 NN
Beispiel 2 Pflegegeld
Telefonische Beratung zur Pflege- GroBvater, 63 Jahre 1000 EUR
. . 6200 N ; :
einstufung, Pflegeleistungen etc. GroBvater versichert .0 7ay1one 1000 EUR
sich selbst und seine
Vermittlung von Angeboten zur Freizeit- Familie Mutter, 31 Jahre 1000 EUR
530, I Kinder, 2 und 4 Jahre 1000 EUR

gestaltung von Pflegebediirftigen

Angebote fiir Angehdrige wie Anti-

0 _
stressmanagement und Pflegeschulung 52%

Mehrfachnennungen méglich. Quellen: AXA, F.A.Z.-Institut

Entsprechend groB sind die Erwartungen an Beratung
und Angebot durch Versicherungsmakler. Die Befragten
wiinschen sich Hilfe bei der Vermittiung von Pflege-
diensten und Haushaltshilfen sowie bei der Suche nach
einem Pflegeplatz. Aber auch Beratung zu Pflegeein-
stufung und Pflegeleistungen wird zur Orientierung im
Birokratie-Dschungel als wichtig erachtet.

Heft 12 812010

Monatsbeitrag: 141,32 EUR

Nahere Informationen - auch iiber die weiteren Produkte
der Pflegevorsorge-Reihe von AXA - und weitere Ser-
vices bietet der Maklervertrieb der AXA Krankenversiche-
rung auf den erprobten Wegen: a) Bereitstellung einer
Angebotssoftware; b) Seminare und Online-Schulungen;
c) Informationen zu Produkten und Dienstleistungen so-
wie Verkaufsunterlagen in digitaler Form kénnen entwe-
der im Makler-Extranet unter www.axa-makler.de abge-
rufen werden oder iiber die persénliche Betreuung durch
Hans-Josef Neurohr angefordert werden.v/
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Lebensversicherungen

Unschlagbar gunstig: SBU-solution, die
neue BU-Versicherung der Dialog

Dietmar Heinrich,
Vertriebsdirektor,
Dialog Lebensversicherungs-AG

¥

A

ine hochinteressante Innovation kommt aus der

Produktschmiede der Dialog Lebensversiche-
rungs-AG. Mit ihr wird ein dringender Marktbedarf
endlich erfiillt. Die Idee hinter der Neuentwicklung ist
ein hochwertiger selbstindiger Berufsunfahigkeits-
schutz, den sich jeder leisten kann. Trotz Einsicht in
die Notwendigkeit, sich abzusichern, scheitern nam-
lich viele Abschliisse an zu hohen Beitrdgen, oder es
wird als schlechter Kompromiss eine zu niedrige Rente

vereinbart. Hier galt es, zu einer ganz neuen Ldsung
zu kommen.

Erst seit wenigen Tagen ist der Tarif SBU-solution des
Spezialversicherers fiir biometrische Risiken auf dem
Markt. Wichtigstes Merkmal sind die unschlagbar giin-
stigen Beitrage. Das neue Produkt wendet sich speziell
an junge, dynamische und karrierebewusste Menschen,
fur die es die perfekte Losung darstellt. Das Prinzip ist
ebenso einfach wie bestechend: Die Pramie wird al-
tersabhdngig und damit risikoaddquat kalkuliert. So
kommen speziell Berufseinsteiger, Existenzgriinder und
junge Familien zu einem hochwertigen Berufsunfahig-
keitsschutz gegen Beitrdge, die der Markt sonst nicht
zu bieten hat. Dank der gilinstigen Pramie gewinnt der
Versicherungsnehmer geniigend Liquiditat, um z.B.
mit dem Aufbau einer eigenen Altersvorsorge zu be-
ginnen. Dariiber hinaus ist der neue Tarif sehr flexibel:
Jederzeit und ohne erneute Gesundheitspriifung ist
der Umstieg in einen Vertrag mit konstantem Beitrag
maglich. Dabei ist die Option einer Rentendynamik im
Leistungsfall einschlieBbar, die beim Rentenbezug das
Inflationsrisiko absichert.

SBU-solution zeichnet sich durch ein 5-Sterne-Bedin-
gungswerk mit wichtigen Alleinstellungsmerkmalen
aus. Hierzu gehort das Lebensphasenmodell, mit dem
die Rente bei finanziellen Engpéassen, z. B. bei Arbeits-
losigkeit oder wahrend der Elternzeit, auf die Minde-
strente reduziert und innerhalb von 24 beziehungs-
weise 36 Monaten ohne erneute Gesundheitspriifung
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wieder auf das Ausgangsniveau angehoben werden
kann. Ein weiteres Highlight ist die nicht riickzahlbare
Uberbriickungshilfe. Sie wird in Hohe der BU-Rente
iber einen Zeitraum von maximal sechs Monaten
dann gezahlt, wenn der private Krankenversicherer
die Krankentagegeldzahlung wegen Berufsunfahigkeit
einstellt, die Leistungspriifung beim BU-Versicherer,
z.B. wegen ausstehender Unterlagen, aber noch nicht
abgeschlossen ist. Nimmt der Versicherungsnehmer
eine neue berufliche Tatigkeit auf, zahlt die Dialog
eine Wiedereingliederungshilfe in Hdhe von sechs
Monatsrenten (maximal 10.000 EUR). Und anders als
im Markt heute liblich, verzichtet die Dialog gegen
eine geringe Mehrpramie auf das Recht zur Beitrags-
erhdhung nach § 163 VWG.

Bestechende Vorteile fiir den Vermittler

Die hohe Qualitdt und der unschlagbar giinstige Preis
von SBU-solution stellen fiir den Vermittler entschei-
dende Vorteile in der Beratung dar und garantieren
die notwendige Haftungssicherheit. Der Vertriebspart-
ner der Dialog profitiert zudem von der attraktiven
Abschlussprovision ebenso wie von der Bestands-
pflegeprovision mit erhdhter Folgeprovision ab dem
11. Vertragsjahr. In der Antragsbehandlung stellt der
BU-Service-Call fiir den Vermittler eine groBe Hilfe
dar. Unmittelbar nach Eingang eines BU-Antrags er-
hélt er eine telefonische Eingangsbestdtigung mit einer
qualifizierten Ersteinschdtzung. Die Vertriebspartner
der Dialog wissen diesen Service in einer komplexen
Materie sehr zu schatzen.v/
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[pma:intern]

Neuheit beim Pl-Letter

In der [partner:] Nr. 11 haben wir Innen vom neuen Pl-Letter, eine
in Deutschland kaum bekannte und ungewdhnliche Art der Neu-
kundengewinnung, berichtet. Mit Hilfe dieser ,sprechenden Post-
karte" stellen Sie |hr eigenes Unternehmen in Bild und Ton direkt
beim potentiellen Kunden vor. Uberraschen Sie Ihre Interessenten
mit Ihrer individuellen Videobotschaft via Internet.

Ergdnzend zur Standard-Version und zum individuellen Pl-Letter
gibt es jetzt eine neue Moderatorenversion. Uberdies haben Sie die
Méglichkeit, sich selbst filmen zu lassen. Die Storz-Medienfabrik
unterbreitet [hnen gern ein Angebot. Bei mehreren Anfragen, ko-
ordinieren wir einen gemeinsamen Filmtermin fiir mehrere Part-
ner, so dass sich die Kosten fiir den Einzelnen reduzieren.

Individueller Pl-Letter Standard Pl-Letter

Erstellung inkl. Einbinden Erstellung inkl. Einbinden
von Beraterbild, Firmenlogo, von Beraterbild, Firmenlogo,
Kontaktadresse: 490,00 EUR Kontaktadresse: 390,00 EUR

500 Postkarten zum Eintragen | Hosting: 14,90 EUR/Monat
der Daten: 120,00 EUR

Hosting: 19,90 EUR/Monat
inkl. 100 Adressen [ Abrufe

Preise zzgl. gesetzl. MwSt. Preise zzgl. gesetzl. MwSt.

Sie haben noch Fragen zum Pl-Letter? Herr Robert Linnemann
(rlinnemann@pma.de) oder die Storz Medienfabrik (bernhard@
storz.de) hilft Ihnen gerne weiter.
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Wer flexibel bleiben will, braucht eine wandlungsfahige
Altersvorsorge: Die Allianz Rente IndexSelect.

——
em—

Die neue Allianz Rente IndexSelect kombiniert Aktienmarktchancen und Sicherheit. Gerade
in der Altersvorsorge ist ein wandlungsfahiges Produkt gefragt, Mit der Allianz Rente IndexSelect
ermaglichen Sie lhren Kunden, jahrlich zwischen Indexpartizipation und einer sicheren Ver-
zinsung zu wechseln. Damit bieten Sie ihnen hohe Renditechancen, Sicherheit und Flexibilitat.

Mehr liber diese innovative Kombination erfahren Sie bei lhrem personlichen Ansprechpartner
oder unter www.makler.allianz.de.

Hoffentlich Allianz.

Allianz ()




