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Starke Pflegeleistungen fiir eine sichere Zukunft.

Im Pflegefall drohen groe finanzielle Belastungen, die von der gesetzlichen Pllege-Pflichtversicherung in der Regel nur zum Teil
abgedeckt werden. Die Differenz zwischen tatsdchlichen Kosten und gesetzlicher Leistung muss dann vom angesparten Vermagen
oder gegebenenfalls von den ndchsten Angehdrigen bezahlt werden. Mit der leistungsstarken Pflege-Zusatzversicherung
PZTBest kinnen lhre Kunden diese Versorgungsliicke schlieBen. Weitere Informationen erhalten Sie bei lhrem Maklerbetreuer
oder unter www.makler.allianz.de.
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Sehr geehrte Geschaftspartnerinnen

und Geschaftspartner,

es ist Mai und alles bliiht. Auch Ihre berufliche Stimmung
und die Lage an den Finanzmérkten spiegeln das fast som-
merliche Wetter und eine sonnige Lage wieder. Und die
Branche erwartet auch in der zweiten Jahreshalfte einen
weiterhin blauen Himmel. In den letzten Monaten konn-
ten wir dies auch deutlich an lhrer Produktion ablesen und
teilen die Einschatzung der Branche auf einen lang an-
haltenden Sommer. Da die Landwirte dringend auf einen
langeren Regen hoffen (zumindest noch wihrend wir die-
se Zeilen schreiben), beenden wir an dieser Stelle die Ana-
logie zwischen der Meteorologie und dem Geschaftlichen.

Wie Sie sicher mitbekommen haben, war auch der Gesetz-
geber in den letzten Monaten wieder einmal sehr fleiBig
gewesen und hat dafiir gesorgt, dass die gesamte Branche
in den kommenden Monaten wieder einiges ,neues" zu be-
wiltigen hat. Zu den wichtigen Anderungen der nichsten
Monate gehoren unserer Meinung nach die Themen Unisex-
Tarife, Rechnungszinsabsenkung in der Lebensversicherung,
Datenschutz sowie die Neuregelung der Gewerbeordnung
im Bereich der Kapitalanlagevermittiung. Mehr zu diesen
wichtigen Themen erfahren Sie in dieser Ausgabe.

Gerade das Thema Datenschutz - zu dem viele von Ihnen
im Mai an einem hochinteressanten Vortrag von Dr. Frank
Baumann und Hans-Ludger Sandkiihler teilgenommen ha-
ben - ist flir Sie sicherlich kein reines Vergniigen. Nach
den Datenskandalen der jiingsten Zeit bei Apple, Sony
und Google werden {iberall die Forderungen nach einer
strengeren Regelung lauter — und die Sensibilitat der Kun-
den steigt zu Recht stetig. Bekanntlich ist das Vertrauen
unserer Kunden in diesem Geschéaft existentiell, von daher
bitten wir Sie, sich mit diesen brisanten Themen zu be-
schaftigen. Damit das Thema besser schmeckt, empfehlen
wir vorher den gebratenen Spargel mit Schwetzinger Krdu-
terpfannkuchen nach dem Rezept von Rosi de Vries und
Dietmar Doktor.

Leichter verdaulich sind auch die Tipps von Markus Euler
zum Thema telefonische Kommunikation. Auch bei [pma:]
trainieren wir die Kommunikation mit der Unterstiitzung
von Markus Euler seit einiger Zeit und sind der Meinung,
dass wir hierdurch gute Fortschritte erzielen konnten.
Hoffentlich teilen Sie diese Auffassung. Markus Euler bie-
tet im Web auch interessante Podcasts an (zu finden im
iTunes-Store), die wir empfehlen kénnen.
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Fortschritte haben wir in den letzten Wochen auch in Ihrer
EDV-technischen Unterstiitzung erreicht. Wir haben den
EVA-Prozess (zur Ubertragung von Vertrigen per Mak-
lerauftrag) fiir Sie deutlich komfortabler gemacht, wir
haben die Bearbeitung von Dokumenten durch die Vor-
schaufunktion erleichtert und mit dem Roll-out der neuen
Version von Elaxy hat die Nutzung deutlich an Zuspruch
erfahren. Wir werden lhnen in den nachsten Wochen wei-
tere spannende Verbesserungen vorstellen, da wir uns ak-
tuell hier auch personell verstarkt haben.

Last but not least méchten wir Sie beruhigen: Trotz der im
neuen Jahr kommenden gemeinsamen Poolmesse, werden
Sie nicht auf unsere Auftaktveranstaltung in Miinster ver-
zichten miissen. Auch wenn einzelne Medien etwas an-
deres berichten sollten.

Nun wiinschen wir lhnen viel SpaB8 beim Lesen dieser
Lektiire. Auf einen schonen Sommer und erfolgreiche Ge-
schafte!

_ﬁ :
'"‘L&_j (/E—‘{’QQU / et s

Jorg Matheis

Lambert Stegemann

P.S.: Wir und einige Partner hatten Riirzlich das
auBerordentliche Vergniigen, an einer Veranstaltung
von HDI-Gerling teilzunehmen, auf der das Bank-
haus Rothschild sich und seine Trendfolge-Fonds
bei Wein und Kdise prisentierte. Dies lisst sich auch
als sehr hochwertige Veranstaltung fiir besonders
wichtige Kunden organisieren. Sprechen Sie das
Team LV darauf an.
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[pma:intern]

Nicht nur die Sommerblumen sprieBen. Auch das
Mitte April dieses Jahres verdffentlichte YouGov-
Makler-Absatzbarometer zeigt einen deutlichen

Anstieg der Vertriebsstimmung. Einen Trend, den [pma:]
auch bei seinen Partnern feststellen kann.

Direkt zu den Zahlen und Fakten: Fiir das YouGov-Makler-
Absatzbarometer 1/2011 wurden 200 Makler nach ih-
rer Einschatzung der aktuellen und zukiinftigen Markt-
entwicklung befragt. Nachdem der Tiefpunkt im zweiten
Quartal 2010 erreicht war, stieg dieser Stimmungsindika-
tor nun auf den hochsten
Stand seit zwei Jahren. 54
Prozent der Makler gaben
an, dass das Privatkunden-
geschaft im letzten Quar-
tal im Vorjahresvergleich
stark oder zumindest et-
was gewachsen ist. Und
sogar 62 Prozent erwar-
ten, dass sich dieser Trend

Umsatz [pma:]
07/10 - 03/11

Umsatz [pma]
07/09 - 03/10

Gute
Stimmung

Nachdem wir bereits im Januar
einen positiven Trend verkiin-
den konnten, hat sich dieser
Aufschwung weiter stabilisiert.
Die Gesamtumsidtze stiegen um
19,5 Prozent.

Jorg Matheis, Geschaftsfiihrer, [pma:]

Bei [pma:] kénnen wir nach den ersten neun Monaten
unseres Geschaftsjahres einen dhnlichen Trend feststel-
len. Nachdem wir bereits auf der Jahresauftakttagung im
Januar fiir die ersten sechs Monate einen positiven Trend
verklinden konnten, hat sich dieser Aufschwung weiter
stabilisiert. So stiegen die Gesamtumsétze um 19,5 Pro-
zent. Hauptwachstumstreiber waren auch hier analog
zum Gesamtmarkt die Produkte Private Krankenversiche-
rung und Berufsunfahigkeit. Dariiber hinaus konnten wir
insbesondere im Bereich Gewerbliche Haftpflicht einen
deutlichen Aufschwung verzeichnen.

+19,5% Umsatzsteigerung

KV Sach KA
+520% +52% -9%

im Laufe dieses Jahres 26T
fortsetzen wird. Beson-

ders positiv wird die Lage

bei Berufsunfahigkeitsprodukten bewertet. Auch bei der
privaten Krankenversicherung wird die Absatzlage optimi-
stisch eingeschatzt. Nur bei den Investmentprodukten ist
von diesem Optimismus - wohl aufgrund der Geschehnisse
in der Vergangenheit - nichts zu spiiren. So wird zwar eine
gestiegene Nachfrage verzeichnet, aber bei 40 Prozent der
Befragten war der Absatz fast gleich Null.

6 [partner:] Das Magazin fiir Partner der [pma:]
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Fazit_ Der bereits im Januar angekiindigte Trend setzt
sich bei [pma:] positiv fort. Aufgrund der gemachten Er-
fahrungen gehen wir davon aus, dass sich der bisherige
gute Verlauf auch im Gesamtjahr fortsetzt. Hierzu wiin-
schen wir lhnen, unseren Partnerinnen und Partner, viel
Erfolg und stehen fiir notwendige Vertriebsunterstiitzung
mit Rat und Tat zur Seite!v
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Sachversicherungen

NEBEN SA CH EN IM VERKAUF?

Andreas Neugum,
Vertriebsleiter Schadenversicherungen,
Niirnberger Allgemeine Versicherungs-AG

Was macht uns in Verkauf und Kun-
denbeziehung zu schaffen? Die Art
der Ware, mit der wir uns und unse-
re Kunden befassen wollen. Blumen
kénnen Sie riechen, Speisen schme-
cken, die Qualitat eines Stoffes fiih-
len. Versicherungen aber sind imma-
teriell, also, vielleicht mit Ausnahme
der Police, mit keinem unserer Sinne
greifbar. lhre Mandanten assoziie-
ren zunachst einmal mit Versiche-
rungen Vorsorgekosten — zudem fiir
Lebenssituationen, an die niemand
gerne denkt.

JE POSITIVER UND TIEFGEHENDER
DIE EMOTION, DESTO BESSER UND
LANGFRISTIGER WIRD DER KAUF MIT
ALLEN SEINEN ELEMENTEN ERIN-

NERT.

Jede Kaufentscheidung wird, ganz
nach der Art des Kaufgegenstandes,
jeweils mehr oder weniger intensiv
rational und emotional begleitet.
Je positiver und tiefgehender die
Emotion, desto besser und langfri-
stiger wird der Kauf mit allen sei-
nen Elementen erinnert. Sie wissen:
Sie selbst sind in unserer Branche
das Wichtigste dieser Elemente.
Sie transportieren ein schwieriges
Thema durch ein angenehmes Kauf-
erlebnis. Die Routine dabei kann je-
doch zum Feind lhres Erfolges wer-
den, gerade dann, wenn eine einge-
fahrene Systematik die Bandbreite
Ihrer Moglichkeiten einschrankt.
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Denken Sie nun bitte einmal darliber nach, was lhre
Mandantschaft wirklich und ganz personlich bewegt,
und schon landen Sie bei den vermeintlich kleinen, oft
ungeliebten Nebensparten: Die Haftpflicht- oder Kran-
kenversicherung fiir den freundlichen Sofawérmer, die
des Pferdes, das mit viel Zuwendung gehegt und ge-
pflegt wird; das Sportboot, der Oldtimer oder das (Mo-
dell-)Flugzeug, das akribisch behitete Musikinstrument,
Sammlungen oder Kunstgegenstinde, selbst der indivi-
duell gestaltete Garten - all das kann ein begeisterndes
Element der Freizeit Ihrer Mandantschaft mit Versiche-
rungsbedarf sein.

Auch unsere Gewerbetreibenden haben ihre emotional be-
setzten Risiken, flir deren Erfassung meistens ein scharfer
Blick beim Termin genligt: Sie sehen eine ebenso kreativ
wie teuer gestaltete AuBenwerbung, die Photovoltaik oder
Solarthermie, eine Musterkollektion, die Ausstellungsaus-
riistung bis hin zu Modellen oder Exponaten, hochwertige
Mess- und Regeltechnik im Servicefahrzeug, risikoreiche
Montageprojekte, oder auch hochwertige, seltene, nicht
zeitnah ersetzbare Ware, auf Abruf gelagert oder auf ih-
ren Transportwegen. All dies beschéftigt Ihre Kunden eben
nicht nur sachlich, sondern personlich, gerade weil die ge-
fiihlsseitige Bindung hier weit Giber den reinen Sachwert
hinausgeht.

Wir alle suchen in den Standard-Sparten immer wieder
nach den wirkungsvollen Verkaufsstories, die mihevoll
entwickelt, ausprobiert und hdufig auch wieder verwor-
fen werden. Diese Stories sollen ja gerade die Emotionen
hervorrufen, die lhre Ware selbst nicht hervor zu bringen
vermag.

Nun vergleichen Sie bitte die Nebensparten: Diese bringen
die Story gleich mit! Sprechen Sie Ihre Mandanten einfach
einmal auf das friedlich auf dem Trailer liegende Boot, das
kunstvoll beleuchtete Firmenschild, die interessante Mes-
se oder die sorgfaltig verpackte Ware am Lagerausgang
an. Sie selbst brauchen kaum noch Argumente zu liefern,
aber Zeitreserven sollten Sie schon mitbringen.

Obendrein gestalten sich die Versicherungslosungen, so
z. B. Transport-, Photovoltaik-, Sportboot-, Ausstellungs-
oder Werbeanlagenversicherung einfacher und glinstiger,
als Sie vielleicht bisher dachten. Und das Beste ist: lhre
Kunden werden sich gerne an Sie erinnern, als Partner/in
in einem ungeahnt angeregten Gesprach mit einem er-
freulichen Ergebnis.v/
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Lebensversicherungen

Die bAYV ist wieder im

Hans-Werner RGlf, Die fiir alle in der bAV aktiven Anbieter und Vertriebsleu-
Director Corporate Pensions, te erfreuliche Nachricht heiBt: Die Betriebsrente hat ein
Standard Life Deutschland deutlich groBeres Potenzial als im Vorjahr. 33,7 Prozent
der befragten Personalverantwortlichen sehen ,mittlere”
Positive Aussichten fiir die Betriebs- bis ,sehr gute Chancen”, den Durchdringungsgrad der bAV
rente: Laut einer aktuellen Studie des in ihren Unternehmen zu erhéhen und mehr Mitarbeiter
britischen Lebensversicherers Stan- dafiir zu gewinnen - nach nur flinf Prozent 2010. Auch in
dard Life und des Personalmagazins Firmen, die bisher keine bAV anbieten, gibt mehr als ein
sind die Chancen, den Anteil der betrieblichen Altersver- Drittel der Befragten (34,6 Prozent) an, die Einflihrung der
sorgung (bAV) in kleinen und mittleren Unternehmen zu bAV mittelfristig in Betracht zu ziehen (2010: 13,9 Pro-
erhéhen, wieder gewachsen. Rund ein Drittel (34 Prozent) zent). Der Anteil der Unternehmen, die weiterhin keine be-
der Personalverantwortlichen ist dieser Uberzeugung - im triebliche Altersversorgung anbieten wollen, ist von 84,6
vergangenen Jahr waren es nur fiinf Prozent. Von dieser Prozent auf 44,2 Prozent geschrumpft.
Entwicklung profitieren alle fiinf Durchfiihrungswege.
Die Anbieter von bAV-Produkten haben unabhidngigen Betriiben diirfte Makler und Berater allerdings die Er-
Finanzberatern und Versicherungsmaklern allerdings den kenntnis, dass ihre Expertise weniger stark gefragt ist als
Rang als erste bAV-Berater abgelaufen. im Vorjahr. Denn die Anbieter von bAV-Produkten haben
mit 46,2 Prozent der Nennungen (2010: 40,3 Prozent)
Standard Life und das Personalmagazin aus der Haufe- unabhdngige Finanzberater und Versicherungsmakler, die
Mediengruppe setzten die Untersuchung bereits zum nur noch auf 37,2 Prozent kamen (2010: 57,2 Prozent), als
dritten Mal nach 2009 und 2010 um und befragten da- bevorzugte Anlaufstelle bei der bAV-Beratung abgeldst.
fiir im Januar 2011 knapp 250 Personalverantwortliche
aus kleinen und mittelstandischen Unternehmen in ganz Fortgesetzt hat sich ein anderer Trend: Weder die Haus-
Deutschland. bank noch der Steuerberater spielen bei der bAV im Mit-

bAV-Verantwortliche blicken optimistisch in die Zukunft

2011 2010 «
|
76,1
Werte Werte .\‘a‘ f-‘“.
in Prozent in Prozent J
- -
B gute bis sehr gute Chancen [ gute bis sehr gute Chancen
mittlere Chancen mittlere Chancen
B geringe Chancen [0 geringe Chancen
I keine Chancen [] keine Chancen
B schwer zu beurteilen [] schwer zu beurteilen
Unternehmen mit bAV: Mindestens ,mittlere“, wenn darum geht, den Anteil der Mitarbeiter mit einer Be-
nicht sogar ,gute bis sehr gute Chancen* sieht ein triebsrente in Zukunft zu erhéhen.

Drittel der Interviewpartner (33,7 Prozent), wenn es
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Aufwind

telstand noch eine groBe Rolle - nur noch 7,5 Prozent
(2010: 16,4 Prozent) der Befragten ziehen Banken, nur
noch 6 Prozent den Steuerberater (2010: 11,9 Prozent) als
bAV-Berater in Betracht.

Alle Durchfiihrungswege sind gefragt

Die nach wie vor am weitesten verbreiteten Durchfiih-
rungswege sind auch 2011 die Direktversicherung (74,4
Prozent der Unternehmen mit bAV bieten sie an) und
die Pensionskasse (64,8 Prozent). lhre Anteile sind im
Vergleich zum Vorjahr nahezu unverandert. Die anderen
Durchfiihrungswege haben deutlich zugelegt: Mit einem
Anteil von 18,6 Prozent hat besonders die Unterstlitzungs-
kasse an Bedeutung gewonnen (2010: 5,5 Prozent). Auch
die Direktzusage mit 10,1 Prozent (2010: 2,5 Prozent) und
der Pensionsfonds mit 7 Prozent (2010: 4 Prozent) haben
ihren Anteil am bAV-Mix in den Unternehmen ausgebaut.

Ein Grund fiir diesen Erfolg ist laut der Studie auch in der
gewachsenen Neugier der Mitarbeiter zu finden. Mehr
als ein Finftel (22,6 Prozent) der befragten bAV-Verant-
wortlichen gab an, dass ihre Mitarbeiter ein ,starkes" oder
sogar ,sehr starkes Interesse” an der bAV haben (2010:
21,9 Prozent). Noch positiver beurteilen die Befragten das
kiinftige Interesse ihrer Kollegen an der bAV: 34,2 Prozent
glauben, dass es zunehmen wird — im Vorjahr waren es nur
neun Prozent.

Transparenz und Nachvollziehbarkeit
entscheiden

Das wichtigste Merkmal bei der Auswahl eines bAV-
Produktes ist - neben der Sicherheit bei Insolvenz - die
Transparenz der angebotenen Ldsungen mit 80,9 Prozent
(2010: 67,2 Prozent). Es folgen lebenslange Rentenzah-
lungen (75,4 Prozent) sowie die Flexibilitat der Produkte
(68,9 Prozent). Dazu passend die entscheidenden Kriterien
bei der Anbieterauswahl: Mit 86,4 Prozent sind verstand-
liche Vertragsbedingungen der wichtigste Punkt (2010:
53,6 Prozent) vor Seriositdt (86 Prozent), kompetenter
Beratung (85 Prozent) und gutem Kundenservice (81 Pro-
zent) des Anbieters.

Das seit 2010 geltende Bilanzrechtsmodernisierungsge-
setz (BilMoG) spielt bei der bAV noch keine Rolle: Ein gro-
Ber Teil der Befragten (40,7 Prozent) erwartet zwar, dass
er davon betroffen sein wird. Innerhalb dieser Gruppe ge-
hen jedoch nur 20 Prozent der bAV-Verantwortlichen da-

Heft 15 05| 2011

Lebensversicherungen

Unterstiitzungskasse im Aufwind

B Betriebe 2011 [ Betriebe 2010

Direkt-
versicherung 741

Pensionskasse

| 64,2
Unterstiit- m
zungskasse | BB
Direktzusage
ias Werte
Pensionsfonds [l 7.0 in Prozent
40
CTAs I 1,0
0.0
Treuhand- J1.0
modelle 0,0

Die Spitzenreiter Direktversicherung und Pensions-
kasse haben ihren Anteil gegeniiber 2010 nur noch
geringfiigig ausgebaut. Die Unterstiitzungskasse hat
ihren Wert mit 16,8 Prozent mehr als verdreifacht:

(Mehrfachnennungen waren maoglich.)

von aus, dass BilMoG Auswirkungen auf die Betriebsrente
in ihrem Unternehmen haben wird. Eine Auslagerung der
Pensionsverpflichtungen, um die Nachteile von BilMoG zu
umgehen, planen nur 13 Prozent der Befragten.

Insgesamt bestédtigen die Studienergebnisse, dass die
Nachfrage der Arbeitnehmer und Unternehmen an der
bAV wieder steigen wird. Gerade den Arbeitnehmern
scheint immer haufiger bewusst zu werden, dass sie damit
nicht nur einfach und mit geringem finanziellen Aufwand
Geld fiir ihre Altersvorsorge ansparen, sondern sich auch
auf die Sicherheit ihrer Anlage verlassen kénnen.v/

Die komplette Studie kénnen Sie kostenlos unter
www.standardlife.de/bav-studie bestellen.

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



Sachversicherungen

Zeitgemale

Dr. Ingo Telschow,
Sprecher des Vorstands,
Alte Leipziger Versicherung AG

Eine Rechtsschutzversicherung zahlt die Kosten fiir
Rechtsanwalt und Gericht - das ist Standard. Im aktuellen
Assistance-Barometer 2011 der Hochschule Rhein-Main
wird erneut die Bedeutung von Assistance- und Service-
Leistungen bestatigt. Rund 83 Prozent der Bevdlkerung
empfinden Assistance-Leistungen als sehr wichtigen oder
wichtigen Produktzusatznutzen. Die Unternehmen haben
darauf reagiert, die Palette der Service-Angebote ist viel-
seitig. Teilweise existieren eigenstidndige Service-Tarife,
bei anderen Gesellschaften konnen Service-Leistungen als
Paket dazu gekauft werden. Hier beweist die Alte Leipziger,
dass sie ihrem Anspruch als Service-Versicherer gerecht
wird, denn bei ihren Produkten der Marke Rechtsschutz
Union sind alle Service-Leistungen des umfangreichen
Assistance-Portfolios ohne Mehrbeitrag eingeschlossen.
Dank der umfangreichen Familiendefinition der Rechts-
schutz Union gilt dies fiir bis zu vier Generationen unter
einem Vertrag.

® Mediation am Telefon

Die Rechtsschutz Union bietet allen Versicherungsnehmern
- zusatzlich zu den vertraglich geregelten Leistungen - die
Moglichkeit, iiber die Assistance-Leistungen einen Kon-
flikt per Mediation am Telefon schlichten zu lassen. Da-
durch konnen zum Beispiel Nachbarschaftsstreitigkeiten
ohne nervenaufreibenden Gerichtsprozess geldst werden.

¢ Telefonische Rechtsberatung
auch fiir Vermittler

Eine telefonische Rechtsberatung hilft in vielen Fallen
einen Rechtsstreit zu vermeiden, weil der Versicherungs-
nehmer sich vorab liber mdgliche Erfolgsaussichten und
Konsequenzen informiert. Die Experten beraten die Versi-
cherungsnehmer in allen Rechtsgebieten zu versicherten,

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

nicht versicherten, allgemeinen und nicht versicherbaren
Rechtsfragen. Auch Vermittler haben die Mdglichkeit, die
Leistungen einer speziell fiir sie geschalteten Hotline in
Anspruch zu nehmen und sich von kompetenten Rechts-
anwalten beraten zu lassen. Die Rechtsanwalts-Hotline
der Rechtsschutz Union steht 24 Stunden am Tag, sieben
Tage die Woche zur Verfiigung.

e ABC-Services

Die Rechtsschutz-Kunden der Alte Leipziger kdnnen zu
vergiinstigten Konditionen Leistungen eines Inkasso-
Unternehmens in Anspruch nehmen. Dazu gehort die
Anschriftenermittlung, europaweit und tagesaktuell, um
beispielsweise Geschaftspartner wieder zu finden oder
wichtige Anschriften zu aktualisieren. Bonitatsprifungen
und Wirtschaftsauskiinfte, zum Beispiel zu mdglichen
Vertragspartnern, kénnen sekundenschnell eingeholt wer-
den. AuBerdem kann online das Cash-/Inkasso-Manage-
ment beauftragt werden - denn nichts ist argerlicher, als
seinem Geld ,hinterherzulaufen”.

¢ Sicherheitsleistung

Im privaten Verkehrsbereich erhalten die Rechtsschutz-
kunden der Alte Leipziger in der Tarif-Generation T10 als
Teil der Kautionsleistung auch eine gesetzlich bedingte
Sicherheitsleistung, soweit diese einen vom Versiche-
rungsnehmer selbst zu tragenden Betrag von 1.000 EUR
ubersteigt. Ein Beispiel: Auf dem Riickweg aus dem Urlaub
wird der Rechtsschutzkunde kurz vor der Grenze in einen
Unfall mit Personenschaden verwickelt. Die Schuldfrage
kann nicht sofort geklart werden. Eine Weiterfahrt wird
aber nur gegen Zahlung einer Sicherheitsleistung fiir sein
Fahrzeug in Hohe von 15.000 EUR gestattet. Die ersten
1.000 EUR sind dann von dem Versicherten selbst aufbrin-
gen. Die restlichen 14.000 EUR dieses Kautionsbetrages
stellt die Alte Leipziger ihrem Kunden schnell und unbiiro-
kratisch als zinsloses Darlehen zur Verfiigung.

Mit diesem Portfolio an Assistance-Leistungen hat der
Kunde die besten Karten, wenn es darauf ankommt, un-
kompliziert und kostengiinstig zu seinem Recht zu kom-
men.v’
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Werbung und Geschaftspapiere
fiir [pma:] Partner

Alexandra Brockmeier,
Teamleiterin Office, [pma:]

Seit Jahresbeginn arbeiten wir wie- n
der verstarkt an der Bereitstellung

von Werbematerial fiir unsere Koo-
perationspartner. Einiges davon ist bei den Partnern gut
bekannt, wie beispielsweise das als Folder zur EU-Vermitt-
lerrichtlinie geldufige Faltblatt, das unldangst an die neue
Werbelinie mit maritimen Fotomotiven angepasst wurde.
Neu aufgelegt mit aktualisierten Texten und attraktiven
Fotos wurden auch die Produktinformationsbldtter (vor-
gestellt auf der diesjahrigen JAT, Download unter PSC-
Code 4029D). Ab Juli steht auBerdem das neu gestaltete,
28-seitige Datenerhebungsheft zur Verfligung.

Diese und weitere Werbemittel und Geschaftspapiere
bieten eine Grundlage, markig und koharent aufzutreten.
Erschwinglich bleiben die Dinge auch. Wir bieten sie zum
Selbstkostenpreis und streichen bei Bestellungen iiber 25
EUR die Versandkosten. Die folgende Tabelle gibt einen
Uberblick dessen, was wir fiir die Partner vorbereitet ha-
ben, was es kostet und wie man es bestellt:

Prasentationsmappe 1,25 EUR/ Sttick Bestellung im Shop des Infosystems.

Folder (EU-Vermittlerrichtlinie) 155,- EUR/ 1.000 Stiick Muster u. Bestellformular: PSC-Code 1320A.

Produktinformationsblatter als PDF kostenlos Download unter PSC-Code 4029D

e e 50,- EUR/30 St9ck Muster und Bestellformular irT\ Infosystem,
80,- EUR/ 60 Stiick PSC-Code 2125A. Bestellung im Shop.

Vorsorgelotse (Ordner mit Register)

inkl. Produktinformationsblitter 11,90 EUR/Stiick Bestellung im Shop des Infosystems
Mandantenordner mit Register 5,80 EUR/Stiick Bestellung im Shop des Infosystems.
Kugelschreiber 80,- EUR/200 Stiick Bestellung im Shop des Infosystems.
Notizblock DIN A4 1,70 EUR/Stiick Bestellung im Shop des Infosystems.
Briefbogen 265,- EUR/1.000 Stiick Bestellung im Shop des Infosystems.
Visitenkarten 75,- EUR/500 Stiick Muster u. Bestellformular: PSC-Code 3051D

Bestellung im Shop des Infosystems.

ab 390,- EUR zzgl.

Pl-Letter 14,90 EUR mtl. fiir Hosting

Infos unter PSC-Code 4286A.

Alle Preise netto zzgl. der gesetzlichen Mehrwertsteuer. Bei Bestellungen unter 25,- EUR fallen Versandkosten von 6,90 EUR an.

12 [partner:] Das Magazin fiir Partner der [pma:] Heft 15 05| 2011
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Folder fiir [pma:] Partner, DIN A4 auf DIN lang gefalzt,
mit Adresse und Logo des Partners sowie seiner Angaben
gemaB EU-Vermittlerrichtlinie.

Datenerhebungsheft, 32 Seiten DIN A4, hochwertig
gedruckt, mit Informationen und Tabellen fiir alle grund-
legenden Mandanten-Daten.

Produktinformationsblatter, 22 Blatter zu Produkten der
Sparten LV, KV und Sach, je zwei Seiten DIN A4 als PDF.

Prisentationsmappe zum Uberreichen von Unterlagen fiir
Mandanten (mit Einsteckschlitzen fiir die Visitenkarte).v”

Heft 15 05| 2011 [partner:] Das Magazin fiir Partner der [pma:] 13



Lebensversicherungen

Schiitzen Sie lThre
Kunden vor dem
Rentenloch

Mit der neuen Skandia
Fondsrente langfristig vorsorgen

Thomas Wéstmann,
Senior Sales Manager,
Skandia Lebensversicherung AG

Was die Zukunft bringt, weiB nie-
mand. Gerade in Bezug auf die Hohe
der spateren Rente herrscht groBe
Ungewissheit. In einer von der Skan-
dia bei der GfK initiierten Befragung duBerten {iber 70
Prozent der Teilnehmer, dass sie die Hohe ihrer zukinf-
tigen Rentenleistung nicht abschdtzen kdnnen. Doch viele
Menschen stehen nach ihrem Erwerbsleben vor einem
groBen Rentenloch. Denn zwischen ihrem letzten Gehalt
und der ersten Rentenzahlung klafft eine groBe Liicke.
Die Folge: Der gewohnte Lebensstandard kann ohne eine
zusatzliche private Altersvorsorge nicht mehr aufrechter-
halten werden.

Immer weniger Berufstitige miissen
fiir immer mehr Rentner aufkommen

Dazu kommen die Auswirkungen der demografischen Ent-
wicklung in Deutschland. Denn immer weniger Berufstati-
ge missen fiir immer mehr Rentner aufkommen. Auch in
dieser Hinsicht werden die Auswirkungen auf das Renten-
loch zunehmen. Das bedeutet, die Notwendigkeit privater
Altersvorsorge wachst. Der Handlungsdruck steigt. Etwa
jeder vierte Befragte mochte mindestens einmal pro Jahr
ein Beratungsgesprach zum Thema Altersvorsorge fiihren.
Die erfreuliche Botschaft: Nahezu die Halfte der befragten
Personen (48 Prozent) wiirde am ehesten bei einem Berater
Vertrdge fiir Altersvorsorgeprodukte abschlieBen. Gehen
Sie also offensiv auf lhre Kunden zu, schiitzen Sie gemein-
sam mit der Skandia Ihre Kunden vor dem Rentenloch!

Die neue Skandia Fondsrente mit zusdtzlichen
Optionen fiir noch mehr Flexibilitdit

Die private Rentenversicherung gilt speziell bei gut Ver-
dienenden als bevorzugte Vorsorgeldsung. Denn hierbei
lassen sich in der Ansparphase Steuervorteile, individu-
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elle Auswahlmaglichkeiten und langfristig Giberzeugende
Renditechancen optimal miteinander verkniipfen. Doch
neben den Produktvorteilen im Ansparprozess werden
zunehmend auch individuelle Optionen fiir die Renten-
phase gewiinscht. SchlieBlich dndern sich im Leben die
personlichen Prioritdten. Deshalb kann der Kunde bei der
neuen Skandia Fondsrente bestimmte Optionen verein-
baren, die genau auf den individuellen Bedarf ausgerich-
tet sind. Besteht beispielsweise kurzfristig ein erhdhter
Liquiditdtsbedarf, kann der Kunde einfach den Kapital-
joker ziehen und sich auch noch wahrend der Renten-
zeit einen Kapitalbetrag auszahlen lassen. Ebenso neu:
Die Restkapitalleistung. Verstirbt die versicherte Person
in der Rentenbezugsphase, wird das verbliebene Kapi-
tal ausgezahlt und kann so zur Absicherung der Familie
beitragen. Zusammen mit den bewadhrten Produktdetails
wie Rentenformel-S, optionaler Garantiefonds-Anwahl
oder dem Skandia Portfolio-Navigator sprechen somit
zahlreiche Argumente fiir eines der innovativsten Pro-
dukte im Vorsorgemarkt.

Erfahren Sie mehr

Die neue Skandia Fondsrente kann rechtzeitig die Wei-
chen stellen, um spéater nicht vor dem eigenen Renten-
loch zu stehen. Somit bietet dieses Vorsorgeprodukt klare
Vorteile und aussichtsreiche Perspektiven fiir Ihre erfolg-
reiche Beratung. Informieren Sie sich unter www.vorsicht-
rentenloch.de und erhalten Sie detaillierte Auskunft rund
ums Rentenloch.v

Thomas Wdstmann

Skandia Lebensversicherung AG
0175/ 57 48 025
twoestmann@skandia.de

B@Em
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Mail-Dienst im [my.pma 2.0]

Funktionen, Sicherheit und Datenschutz, Online-Hilfesystem

Michael Menz,
Teamleiter Operations/ Projekte,
[pma]

Wir haben im [my.pma 2.0] den Mail-

Dienst eingerichtet, damit der Ein-

satz des Programms zur Kunden- und

Vertragsverwaltung fiir Sie als Bera-
ter in der taglichen Praxis noch effizienter wird. Ein ko-
stenloser Service fiir alle, die ihn nutzen mochten. Voraus-
setzung fiir die Nutzung des [my.pma 2.0] Maildienstes ist
ein IMAP-fahiges Mailkonto bei einem Webmail-Anbieter.
Dieser neue Dienst wurde in die Plattform integriert, um
die elektronischen Geschaftsprozesse sinnvoll und ergén-
zend zu unterstltzen.

Der Mail-Dienst ermdglicht den Nachrichtenaustausch
zwischen lhnen, lhrem Kunden und dem Versicherungs-
unternehmen oder anderen dritten Parteien, die Sie in die
Kommunikation einbeziehen wollen. Den Schutz der Da-
ten haben wir in der Entwicklung natiirlich beriicksichtigt,
ein Punkt den wir nicht nur aufgrund der hohen gesetz-
lichen Anforderungen sehr ernst nehmen.

Warum IMAP fiir den [my.pma] Maildienst?
Die Ubertragung per IMAP wird i.d.R. (abhangig vom E-

Mail-Provider) per SSL verschliisselt. Der IMAP-Server ar-
beitet schnell und zuverlassig. Bei IMAP kann man von

jeder Plattform (wie Desktop, Laptop und Mobiltelefon)
auf seine E-Mails zentral zugreifen. Das IMAP erlaubt, das
Postfach auch mit Outlook, Outlook Express, Thunderbird
oder jedem anderen E-Mail-Client zu bedienen.

Sind meine personlichen Daten sicher?

Fir den [my.pma2.0] Maildienst werden lhre Zugangs-
daten verschliisselt und geschiitzt aufbewahrt. Das Pass-
wort wird verschliisselt in der Datenbank gespeichert. Ihre
sonstigen E-Mail-Nachrichten (d.h. die nicht Gber [my.
pma 2.0] versandten) kénnen daher nicht von [pma:] Mit-
arbeitern gelesen werden (natiirlich es sei denn, [pma]
wird direkt als Empfianger angeschrieben). Um noch si-
cherer" zu werden, kdnnen Sie sich alternativ fiir die Mail-
korrespondenz via [my.pma 2.0] ein neues E-Mailkonto bei
geeigneten Mail-Providern einrichten. Wahlen Sie aber
bitte einen Tarif/ Angebot der das IMAP-Protokoll unter-
stlitzt. Der Aufwand und die Kosten sind gering. Damit
kénnen Sie auch lhre geschéftliche und private Mailkorre-
spondenz trennen.

Der Zugriff auf [my.pma 2.0] erfolgt Gber https://my.pma.
de. Diese Anmeldung ist standardm&Big SSL-verschliis-
selt (HTTPS). Die Verschliisselung bei der Ubertragung
der Zugangsdaten von [my.pma2.0] an den jeweiligen
Mail-Provider ist abhéngig von der Einstellung (SMTP per
SSL). Bei der Ubertragung der Mails per IMAP/SMTP ist
die Verschliisselung abhingig vom Mail-Provider (bietet

[my.pma2.0]

Neu im Navigations- ; )
menii: Einstellungen
fiir den Mail-Dienst,
Erstellen und Verwalten
eigener Textbausteine
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er SSL Giberhaupt an?) und von den Einstellungen in [my.
pma 2.0]. Auch dort muss natiirlich SSL Verschliisselung
eingestellt werden.

Wie bereits erldutert, nimmt [pma:] das Thema Daten-
schutz sehr ernst. Bitte liberlegen Sie daher auch immer,
ob eine E-Mail fiir bestimmte Informationen iiberhaupt
das richtige Medium ist. Eine E-Mail ist und bleibt eine
elektronische Postkarte. Sie sollten lhre Zugangsdaten
sicher aufbewahren. Wahlen Sie ein geeignetes, sicheres
Passwort (mindestens acht Zeichen, Kombination aus
Zahlen und Buchstaben) und @ndern Sie das Passwort re-
gelmaBig.

Wird Werbung in die E-Mails eingefiigt?

Es wird keine Werbung durch [pma:] in den E-Mails ein-
gefiigt. Bitte beachten Sie, dass unter Umstianden lhr E-
Mail-Provider bei einem kostenlosen Mailkonto Werbung
platziert.

Werden die E-Mails gescannt?
Was wird gespeichert?

Die Mail-Nachrichten werden nicht gescannt oder aus-
gewertet. Die Archivierung an den Vertrags- oder Perso-
nenobjekten erfolgt auf Basis der Kategorien, die beim
Erstellen der E-Mail auszuwéahlen sind oder vom Objekt
automatisch vergeben werden. Die gesendeten E-Mails,
also die Nachrichten und ihre Anlagen, werden auto-
matisch archiviert. Dabei wird die Nachricht im Original
und als PDF gespeichert. Sogar wenn eine Nachricht auf
dem eigentlichen E-Mail-Konto geldscht wurde oder das

Heft 15 052011
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Konto nicht mehr aktiv ist, verbleiben die Nachrichten
im Dokumentenarchiv. Damit wird den Nutzern ein kom-
fortabler und zuverldssiger Service im Geschaftsverkehr
geboten.

Hilfestellung per Online-Video

In mehr als 90 Videos werden die Funktionen von [my.
pma 2.0] erklirt. Die wichtigsten Hilfestellungen sind im
Online-Hilfesystem zu finden. Den zentralen Absprung
finden Sie im [my.pma 2.0] unter dem Menipunkt ,Info
und Hilfe" im Reiter ,Information”. Die einzelnen Hilfesei-
ten erreichen Sie auch aus der jeweiligen Ansichtseite von
[my.pma 2.0]. Die entsprechende Hilfeseite kann Gber das
Icon [i] aufgerufen werden. Es befindet sich rechts oben
in der Seitenansicht. Die Videos Nummer 23 bis 30 stellen
dar, wie Sie den Maildienst nutzen bzw. einrichten kdnnen
(fiir Arcor, Freenet, Googlemail, Web.de, GMX, T-Online,
Tund1 sowie 1blu). Das Video Nummer 31 zeigt, wie Sie
eine Mail am [my.pma 2.0] erstellen, und Video 33, wie Sie
Textbausteine erstellen.

Fazit_Es ist Vorsicht geboten und ausreichende Umsicht
erforderlich im Umgang E-Mails, wenn man den Daten-
schutz wahren mochte. Daran sind Nutzer, Dienstanbieter,
E-Mail-Provider etc. beteiligt. Das Hauptproblem ist, dass
die Nachrichten in die Hande Dritter gelangen und von
diesen zu missbrauchlich verwendet werden kdnnen. Die
bei [pma:] geltenden Praktiken und Richtlinien haben wir
dargestellt. Diese sollten Sie ebenfalls von lhrem E-Mail-
Provider kennen. Angemessene Wachsamkeit und Durch-
setzung der geltenden Gesetze sind der beste Schutz vor
Missbrauch lhrer Informationen.+”
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Sachversicherungen

privaten Sachversicherungen

Michael Ledwina,
Key-Account-Manager,
Gothaer Allgemeine Versicherung AG

_ K

Eindrucksvolle Bezeichnungen wie Pro Domo, Vario, Easy
Care oder auch i-MAX pragen unsere Tarifwelt am Sach-
versicherungsmarkt. Niemand weiB3 eigentlich mehr, was
hinter all dem steckt und welche Leistungen die jeweiligen
Tarife ausmachen. Einfacher soll es immer werden. Doch
wie schafft man das?

Wir von der Gothaer freuen uns, Ihnen im Rahmen des
[pma: privat]-Konzeptes als Risikotriger der Unfallversi-
cherung ein in Zusammenarbeit unserer Hauser entwi-
ckeltes Konzept bieten zu kénnen. Viele kennen uns mitt-
lerweile als Premiumpartner im Bereich Unfall und nutzen

Wie viel Komplexitat vertragen wir?

bereits unsere bedarfsorientierten Produktangebote. Auf
diesem Wege bedanken wir uns fiir [hr Vertrauen. So hat
sich nicht nur die Anzahl der Kunden, die Sie an uns ver-
mittelten erhdht, auch die Schadenquote lhres Bestandes
hat sich in den letzten Jahren sehr gut entwickelt.

Nachstehend finden Sie eine kurze Aufstellung der Neue-
rungen der Unfallpolice im Rahmen der Produktpflege des
[pma:privat]-Konzeptes sowie jeweils aus den Sparten
einige Highlights, die Sie am Markt nur vereinzelt bzw.
gar nicht finden und die lhnen den Vertrieb ein wenig ein-
facher gestalten sollen.v/

[pma: privat] fiir Unfall

Mitversicherung der Eigenbewegungsschaden

Vorschussleistung bei zu erwartender Invaliditat
bis 30 Prozent der Summe auch ohne Todesfall-
absicherung

Weitere Erh6hung der Gliedertaxe
Einflihrung von ,Gipsgeld”

Verlangerung des Genesungsgeldes von 100 auf
500 Tage

Einschluss von behinderungsbedingten Mehrkosten
fiir Prothesen oder Hilfsmittel

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

Privathaftpflicht

Keine versteckten Selbstbehalte bei Schiden durch
Gefilligkeit oder an geliehenen und gemieteten
Sachen

Be- und Entladeschdden bei KFZ

Schaden durch manuelle Reinigungs- und Pflegear-
beiten an KFZ

Sachschdden gegeniiber Arbeitgeber und Kollegen

bei denen bekanntermaB3en per Gesetz die Haftung
ausgeschlossen ist. Jedoch nutzen die Arbeitgeber oft
die Abhangigkeit der Angestellten aus, um ungerecht-
fertigt den Mitarbeiter in die Pflicht zu nehmen.

Bauherrenhaftpflicht bei privaten Bauvorhaben bis
150.000 EUR
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Sachversicherungen

Geb3ude

Grobe Fahrlassigkeit ohne Anrechnung eines Selbst-

verschuldens bis zur Versicherungssumme maglich Grobe Fahrlassigkeit ohne Anrechnung eines Selbst-

verschuldens bis zur Versicherungssumme mdglich
Taschen- und Trickdiebstahl

Sportausriistung dauerhaft auBerhalb der Wohnung Kein Wegfall des SFR fiir Neubauten auBer im Scha-
gelagert denfall. Ublicherweise reduziert sich der Nachlass tiber

drei bis fiinf Jahre bis auf Null auch ohne Schaden.
Einbruchmeldeanlage erst ab 350.000 EUR

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

Gothaer KMU 100 Die Vorteile fiir Sie auf einen Blick:

@' Idealer Einstieg ins Neugeschéft bei kleinen und mittel-
sténdischen Unternehmen

g Attraktive Beitrige

B Einfach zu bedienendes, unkompliziertes Online-Menii
E Geringer Arbeitsaufwand

Ihr Ansprechpartener b

LT
Michael Ledwina /N @ Utll aer
Gothaer Maklerdirektion NAC [«1820 |

Telefon 0221 308-34309 - Mobil 0151 12221311 Byromee: &8 MIETRAChEN .

E-Mail Michael_Ledwina@Gothaer.de s> .—ﬂ-.___
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Neues Gewerberecht: Was erwartet uns?

Christiane Wilken,
Juristin, [pma]

Die Bundesregierung hat am 6. April 2011 den Gesetz-
entwurf des Bundesministeriums fiir Finanzen (BMF) und
des Bundesministeriums fir Wirtschaft und Technologie
(BMWi) zur Novellierung des Finanzanlagevermittler- und
Vermdgensanlagenrechts (FinAnlVerm- und VermAnlG)
durch einen Kabinettsbeschluss verabschiedet. Konkrete
Einzelheiten zur Durchfiihrung werden durch eine eigene
Durchfiihrungsverordnung geregelt werden.

Was wird geregelt?

Der Anlegerschutz soll durch die Regulierung von Pro-
dukten aus dem sogenannten Grauen Kapitalmarkt erheb-
lich gestarkt werden. Diese Produkte unterliegen bislang
nicht der staatlichen Finanzaufsicht oder dhnlichen Re-
gulierungen und durch einige von ihnen entstehen nach
Schatzungen des Bundeskriminalamtes jahrlich Schaden
in Hohe von ca. 20-25 Mio. EUR. Die Graumarktprodukte
werden durch die Novelle nun als Finanzinstrumente im
Sinne des Kreditwesengesetzes und des Wertpapierhan-
delsgesetzes qualifiziert, so dass lhr Vertrieb demnachst
auch den Vorschriften zum Anlegerschutz unterfallt. Diese
Produkte fallen also dann unter die Solvenz- und Markt-
aufsicht der BaFin.

Was ist neu?

Sollte der Entwurf des Gesetzes wie vorgesehen umge-
setzt werden, wird es folgende Neuerungen fiir Finanzan-
lagenvermittler geben:

Durch die geplante Neuschaffung des § 34 f Gewerbeord-
nung (GewO) wird nun erstmalig ein eigenstindiger Er-
laubnistatbestand fiir die Ausiibung des Berufs Finanzan-
lagenvermittler geschaffen. Dieser wird dann nicht mehr
der Regelung des § 34 ¢ GewO unterfallen. Durch die Vor-
schrift nicht geregelt werden soll, wie in friitheren Entwiir-
fen vorgesehen, der Finanzanlagenberater. Auch fiir den
Honorarberater soll es zukiinftig Regelungen durch ein
eigenes Gesetz geben.

Ferner ist neu, dass fiir die Erlaubnis der Berufsauslibung
ein Sachkundenachweis erbracht werden muss. Dieser ist
durch Ablegung einer IHK-Priifung oder durch den Nach-
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weis eines gleichgestellten Berufsabschlusses zu erbrin-
gen. Die Angestellten des Vermittlers, die unmittelbar bei
der Vermittlung mitwirken, miissen ebenfalls einen sol-
chen Nachweis erbringen. Es ist bislang vorgesehen, dass
dieser Sachkundenachweis binnen zwei Jahren nach In-
krafttreten dieses Gesetzes zu erbringen ist. Wie dies prak-
tisch durchgefiihrt werden soll, bleibt wohl abzuwarten.

Auch miissen Finanzanlagen-Vermittler sich demnéchst
im offentlich einsehbaren Vermittlerregister bei der je-
weils zustandigen IHK registrieren lassen, wie es derzeit
nur fiir den Versicherungsvermittler vorgeschrieben ist.

Ebenso wird der Nachweis einer Berufs-Haftpflichtver-
sicherung verlangt. Die Deckungssummen werden wohl,
angelehnt an die Vorschriften flr Versicherungsvermittler,
bei 1,13 Mio. EUR pro Schadensfall bzw. 1,7 Mio. EUR fiir
samtliche Schadensfille, die binnen eines Jahres eintre-
ten, liegen.

Die Frist fiir die Eintragung in das Vermittlerregister und
den Nachweis der Haftpflichtversicherung soll ein Jahr
betragen.

Die bereits im Wertpapierhandelsgesetz geltenden an-
legerschiitzenden Vorschriften sollen zukiinftig auch fir
gewerbliche Finanzvermittler verbindlich sein. Hierzu ent-
h3lt die Gesetzesvorlage eine umfassende Verordnungser-
machtigung.

Ebenfalls vorgesehen ist, dass freie Anlagevermittler
kiinftig verpflichtet sein sollen, dem Kunden jeweils pro-
duktbezogen mitzuteilen, welche Provision Sie fiir die Ver-
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mittlung erhalten. Erst im Marz hat der Bundesgerichts-
hof eindeutig klargestellt, dass die zur Offenlegungspflicht
von Banken ergangen Urteile nicht auf den Finanzanla-
genvermittler anzuwenden sind. Die Offenlegungspflicht
soll nun gesetzlich geregelt werden.

Was bleibt?

Als zustdndige Behdrde fir Aufsicht und Erlaubnisertei-
lung haben sich die jeweils zustdndigen Gewerbedmter
gegen die BaFin und den Deutschen Industrie- und Han-
delskammertag e.V. (DIHK) durchgesetzt.

Was ist noch ungewiss?

0b es beziiglich der Sachkundepriifung eine ,Alte Hasen Re-
gelung” geben wird, muss noch entschieden werden. Sofern
es eine derartige Regelung geben wird, wird diese durch eine
noch ausstehende Ausfiihrungsverordnung zur Gesetzesno-
velle geregelt. Sollte es nicht zu einer Alten-Hasen-Rege-
lung kommen, ergabe sich eine klare Ungleichbehandlung
zwischen den selbststandigen Finanzanlagenvermittlern
und -beratern und den bei Finanzdienstleistungsinstituten
in der Anlageberatung beschaftigten Mitarbeitern. Fir diese
gilt ndmlich gemiB §4 Abs.2 WpHGMaAnzV (Mitarbeiter-
anzeigeverordnung zum Wertpapierhandelsgesetz), sofern
sie seit dem 1. Januar 2006 ununterbrochen in der Anla-
geberatung tatig sind, eine Sachkundevermutung. Diese
ist daher nicht mehr speziell nachzuweisen. Es ist schwer
nachvollziehbar, warum diese Sachkundevermutung nicht
auch fiir selbststéndige Berater gelten soll, die ebenfalls seit
dem 1. Januar 2006 ununterbrochen in der Finanzanlage-
vermittlung tatig sind und seitdem auch tber die Erlaubnis
nach § 34 ¢ GewO verfiigen.

Ein beabsichtigtes Vermdgensanlagen-Informationsblatt,
welches erganzend zum Verkaufsprospekt zu verdffent-
lichen ist, soll bislang nicht durch die BaFin genehmigt
und gebilligt werden. Hier kdénnte sich dann weiteres
Haftungspotenzial fiir die Vermittler er6ffnen, falls sich
Abweichungen zwischen dem Verkaufsprospekt und dem
Informationsblatt ergeben.

Fazit_ Die Eckpunkte sind klar definiert, viele Details
bleiben indes noch ungeklart. Bereits im Mai werden sich
Bundestag und Bundesrat mit dem Gesetzentwurf befas-
sen. Laut BMWi kdnnte das FinAnlVerm- und VermAnIG
dann bereits im Oktober stehen. Wir werden Sie weiter
informieren.v/

Weitere Informationen auf der Internetseite des Bundes-
finanzministeriums: www.bundesfinanzministerium.de
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: ey ¢ Innovativer Garantie-Baustein!
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Das Helvetia Sicherungsguthaben.
Einfach Spitze!

Mit dem innovativen Sicherungsguthaben von Helvetia
CleVesto Allcase kommen Sie und |hre Kunden ohne
Verluste durch jede Finanzkrise. Die Vorteile auf einen Blick:

m Anlage im Deckungsstock

m Flexibel einsetzbar wie ein Fonds

m Bietet Kapitalerhalt und eine attraktive Verzinsung
m Individuell steverbare Garantie

Helvetia - der starke Partner an lhrer Seite.

Maheres unter:

www.hl-maklerservice.de fonlineschulungen

FRANKE || BORNBERG

helvetia A

Helvetia schweizerische Lebensversicherungs-AG

Michael Fuchs, T 0140 3502111, michoel fuchs@hl-maklerservice.de



Sachversicherungen

Auf der sicheren Seite:

Branchenorientierte
Losungen fur
Kleinunternehmen

Daniel Koch,

HDI-Gerling Firmen und
Privat Versicherung AG
hat im Austausch mit
Branchenvertretern ein
Paket von Versicherungen fiir klei-
ne Unternehmen zusammengestellt,
das deren spezifische Bediirfnisse
beriicksichtigt. HDI-Gerling Com-
pact fir Kleinunternehmen bietet
eine einfache, Ubersichtliche und
kundenfreundliche Versicherungslo-
sung fiir Unternehmen mit bis zu ei-
ner Mio. EUR Umsatz. Ein glinstiger
Einstiegspreis und die Auswahl an
bedarfsgerechten Branchenpaketen
kennzeichnen die neue Form der Ab-
sicherung, von dem auch besonders
Neugriinder profitieren, wie zum
Beispiel durch einen passgenauen
Versicherungsschutz direkt ab der
Griinderphase.

Das AbschlieBen einzelner Vertra-
ge fiir Haftpflicht, Sach- oder Un-
fallversicherung entfdllt. Durch nur
einen Vertrag und einen Ansprech-
partner fiir alle Belange erhdlt der
Kunde mehr Ubersicht, eine ein-
fache und zeitsparende Verwaltung.
Compact bietet darliber hinaus auch
eine Pramienersparnis gegeniiber
Einzelversicherungen. Wer bereits
einzelne Vertrdge abgeschlossen
hat, kann durch eine speziell entwi-
ckelte Umbrella-Deckung bestehen-
de Einzelvertrdge integrieren.

Die aktuelle Studie Gewerbekun-

denmonitor Assekuranz des Markt-
forschungsinstituts YouGovPsycho-
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Leiter Produkt- und Marktmanagement Sach [ Multiline,
HDI-Gerling Firmen und Privat Versicherung AG

nomics bestatigt die Aktualitdt und
Beliebtheit von Biindelprodukten.
Die Halfte aller befragten Unterneh-
men, die bereits Biindelprodukte wie
Compact nutzen, bewerten diese als
.sehr gut” bzw. ,ausgezeichnet”. Die
Betriebs- oder Berufshaftpflichtver-
sicherung,  Sach-Inhalt-Versiche-
rung sowie Geb3udeversicherung
schneiden in dieser Kombination
besonders gut ab. Dabei wird eine
Spezialisierung des Versicherungs-
schutzes auf die jeweilige Branche
als sehr wichtig bewertet.

Auf Branchen abgestimmter
Versicherungsschutz

HDI-Gerling verfiigt {iber ein breites
Branchen-Know-how und bietet wie
kein anderer Versicherer in Deutsch-
land eine auf die branchenspezi-
fischen Besonderheiten zugeschnit-
tene Versicherungsldsung. Hierzu
gehoren z.B. folgende Branchen:

= Einzelhandel mit und ohne
Lebensmittel

= Handelsvertreter

= Bauhandwerker

= Gastronomiebetriebe

= Friseure, Kosmetikstudios,
Solarien, Wischereien,
Bestattungsunternehmen

= Biirobetriebe wie Werbe-
agenturen, Reisebiiros, Steuer-
berater, Rechtsanwilte

= Arztpraxen, Apotheker, Heil-
nebenberufe, ambulante Pflege-
dienste

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

Die Vertragsinhalte von HDI-

Gerling Compact im Uberblick:

® Haftpflichtversicherung
® Sachversicherungen

® Unfallversicherung

® Rechtsschutzversicherung

Die Haftpflicht- und Sachversi-
cherungen beinhalten eine Viel-
zahl  branchentypischer  Beson-
derheiten, z.B. flir Apotheken
Verblisterung und Falschlieferung
von Arzneimitteln, fiir Arztpraxen
Medikamentenverderb in Folge von
Stromausfall und Abhandenkom-
men von Arzt-Notfalltaschen, fir
den Lebensmitteleinzelhandel eine
Kiihlgutversicherung und eine Be-
triebsschlieBungsversicherung mit-
versichert. Auch sonstige betriebs-
und brancheniibliche Aktivitaten,
beispielsweise bei Messen, Ausstel-
lungen, der Betdtigung als Bauherr
oder bei Referententdtigkeiten sind
eingeschlossen.

Bei den Sachversicherungen kann
der Kunde zwischen der Mehrge-
fahrenversicherung (Abdeckung von
Brand, Blitzschlag, Sturm, Hagel,
Einbruchdiebstahl, Vandalismus,
Leitungswasser und Glasbruch) und
der Allgefahrenversicherung- (Er-
weiterung auf unbenannte Gefahren
inkl. der Elektronik-) wihlen. Bei-
de Deckungskonzepte sind mit und
ohne Selbstbehalt moglich.

Die integrierte Unfallversicherung
bietet Schutz vor Unfallfolgen fir
Inhaber und alle Betriebsangeho-
rigen im Invaliditdts- und Todesfall.

Optional kann der Versicherungs-
schutz um einen Rechtsschutzbau-
stein erweitert werden. Die Rechts-
schutzkomponente  kommt  fiir
Kosten von Rechtsstreitigkeiten in
Zusammenhang mit dem Betrieb des
Unternehmens, den zugelassenen
Fahrzeugen und privaten Rechts-
streitigkeiten des Inhabers auf.v/
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Unsere neue Berufsunfahigkeits-Absicherung:
T
Die be)gte BBV-BU* G
aller Zeiten!

~yon einem der ersten BU-Anbieter

X

P Noch giinstigere Beitrage durch verbesserte
Berufsklasseneinteilung.

FRANKE [] BORMEERG

[E—————

hervorragend

hervorragend

> BU-Leistung bereits ab EINEM von sechs Pflege-Punkten.
> Zwei Courtagemodelle mit bis zu 1,5-facher Bewertung.

P Dienstunfidhigkeits-Klausel und besondere Dienstunfahigkeits-
Klausel fiir spezielle Beamtengruppen (nur bei Basis-BU).

BBV M-Dienstleistungs-Center (MDC)
Service-Rufnummer:

Service-Faxnummer:
E-Mail: mdc@bbv.de —

www.bbv-makler.de

P Umfassende Dienstunfahigkeits-Klausel fiir Beamte
{nur bei Super-BU).

> Seit vielen Jahren Top-Ratings.

¢ Vorsorge-ABS chne Mehrbeitrag.

P In der Plus-Variante auch mit einer zusatzlichen Soforthilfe von

3 Monats-renten bei Beginn einer unbefristet nachgewiesenen
Berufsunfahigkeit.

0B9/6787-9232
0B9/67 87 -9666

BRI/
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Lty svarsicPusnang AG

FRANKE I BORNBERG
hervorragend
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Bayerische Beamten Versicherungen

Neue Bayerische Beamten Lebensversicherung AG




[pma:panoramal

Scholle nach Act der
Fink tnwerder Fischer

Die Scholle hat einen sehr feinen Geschmack, der durch

Saucen und Beilagen noch unterstrichen werden kann. Doch

Jerdriicken” Sie diesen Fisch nie durch zu schwere Saucen.
Das nimmt er lhnen libel!

Durch den groBen Kopf liegt der essbare Anteil
nur bei etwa 30 Prozent. AuBerdem ist die
Scholle, weil sie so flach ist, schnell gar,
was beim Braten Prazision verlangt.
Seien Sie daher vorsichtig mit zu
hohen Temperaturen! Der Fisch ist
ja schon tot. Er muss nur noch gar
werden.

Im Friithjahr, wenn das Wasser
warmer wird und in der Nord-
see neues Leben beginnt, gibt

es auch fiir Schollen wieder
ein breites Nahrungsange-
bot. Das Ergebnis: Ab Mai
schmecken sie optimal
und die Qualitdt halt bis zum Oktober an. Die perlmuttschimmernde weiBe untere
Hautseite ist ein Zeichen fiir Frische, ebenso wie hellrote Kiemen und ein ange-
nehmer Meeresduft, der nicht fischig riechen darf.

Lubtreitung

Den Fisch waschen und trockentupfen und der Ldnge nach parallel zum Riickgrat mit

einem scharfen Messer dreimal die dunkle Hautseite einschneiden. Dann mit etwas

Zitronensaft betrdufeln, ein wenig wiirzen, in Mehl wenden und von beiden Seiten bei
mittlerer Hitze leicht kross braten.

Den Speck in feine Wiirfel schneiden und ebenfalls knusprig anbraten, mit Haushaltspapier

abtupfen und danach in der ausgewischten Pfanne in etwas Butter schwenken. AnschlieBend die

Speckwiirfel iber den Fisch geben und alles zusammen fiir ca. 8 Minuten im auf 180° C vorgeheizten
Backofen zu Ende garen lassen.

Im hohen Norden schatzt man dazu entweder griinen Salat oder aber einen leichten Kartoffelsalat ohne Mayon-
naise. Wer lieber eine warme Beilage mag, der greift am besten zu Petersilienkartoffeln.

Lutaten

® 4 frische Nordsee-Schollen a 400 g

e frisch vom Fischhandler, kiichenfertig TIFF

ohne Kopf, Flossen und ausgenommen
® 120 g durchwachsenen Speck Immer zuerst die dunkle Seite der
® 60 g Butter Scholle braten, da sie
* Salz und Pfeffer, 1 Zitrone, Mehl, Ol nur einmal gewendet wird.
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Spargel in Wasser war friiher. Oder fanden Sie es toll, 20 Prozent seines Ge-
schmacks in den Ausguss zu gieBen. Braten heiBt stattdessen unsere Empfeh-
lung, so gart der Spargel im eigenen Saft und schmeckt viel intensiver.

Gebratener Spargel mit Krauterpfannkuchen

Fiir den Pfannkuchen die Eier griindlich verquirlen und dann zusammen mit
Mehl, Mineralwasser und Milch mit dem Schneebesen zu einem glatten Teig
schlagen. AnschlieBend mindestens 30 Minuten ruhen lassen Zuletzt gehackte
Petersilie, Kerbel und Schnittlauch unterheben. b

Tipp: Etwas Salz und braune Butter
geben dem Teig zusdtzlich eine be-
sondere Note. Fiir die braune Butter
zerlassen Sie etwas Butter in einem
Topf bei mittlerer Hitze. Wenn Sie
goldbraun ist und ein nussiges Aroma
hat, durch ein mit Kiichenpapier aus-
gelegtes Sieb gieBen.

Dann eine sehr heiBe Pfanne mit einer Speckschwarte oder Butterfett einreiben
und die Pfannkuchen darin ausbacken. Sobald sich der Pfannkuchen am Rand
krauselt, ist er bereit zur groBen Wende, um danach im Ofen bei 80°C aufein-
andergestapelt warmgehalten zu werden.

Spargel:
- 20 Stangen Spargel
- 1-2 EL Honig

- 1 EL Krduterbutter
- 12 Zitrone

- Pfeffer und Salz

- Blattpetersilie

Pfannkuchen:
- 6 Eier

- 1 Eigelb

- 375 g Mehl

- 1/a | Mineralwasser
- 12 | Milch

- Salz

- Speckschwarte

- Krauter

- Butter

Den geschalten Spargel schrdg rautenformig in mundgerechte Stiicke schnei-
den. Dann in einer beschichteten, hochwandigen Pfanne den Honig leicht kara-
mellisieren, Spargel und Krauterbutter dazugeben und zugedeckt bei mittlerer
Temperatur vier bis fiinf Minuten leicht diinsten. Zitronensaft, Pfeffer und Salz
dazugeben und im eigenen Saft al dente garen. Zum Schluss gehackte Petersilie
unterheben.

Zum Anrichten den Spargel in die Pfannkuchen einrollen. Als Beilage hierzu
eignen sich hervorragend Riihrei mit Shrimps, ein Kalbsschnitzel oder auch ein

kleines Steak.

Viel SpaB bei Nachkochen und guten Appetit wiinschen
Rosi de Vries und Dietmar Doktor!
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Krankenversicherungen

LIEBER PRIVAT VERSICHERT

Mit Wechsel in die PKV maBgeschneiderte Gesundheitsvorsorge sichern

Oliver Nittmann,
Geschaftsfiihrer Maklervertrieb
der Axa Krankenversicherung,
Axa Krankenversicherung AG

Steigende Gesundheitsausgaben, de-
mographischer Wandel, drohende Re-
korddefizite der gesetzlichen Kran-
kenkassen - all das fiihrte zu einer erneuten Gesundheits-
reform, die Anfang 2011 in Kraft getreten ist. Gesetzliche
Krankenkassen diirfen erstmalig Zusatzbeitrdge erheben,
an denen sich der Arbeitgeber nicht beteiligt. Einige tun
dies bereits jetzt, es wird jedoch erwartet, dass in der Zu-
kunft noch mehr Gesetzliche Krankenkassen im System
der GKV Zusatzbeitrdge erheben miissen, um die dro-
henden Defizite auszugleichen.

Neben der darlber hinaus generellen Erh6hung des Bei-
tragssatzes auf 15,5 Prozent und den weiter steigenden
Zuzahlungen fiir Arznei- und Verbandsmittel macht auch
der Wegfall der Drei-Jahres-Frist den Wechsel von der
Gesetzlichen Krankenkasse (GKV) in die Private Kranken-
versicherung (PKV) interessanter und wieder schneller
maoglich. Ab sofort muss der Kunde nur liber den Zeit-
raum von einem Jahr ein Bruttoeinkommen von zurzeit
mindestens 49.500 EUR nachweisen, um die Wahlfreiheit
zu erhalten.

Wechseln aus gutem Grund erlaubt

Die Vorraussetzungen fiir einen Wechsel in die PKV sind
daher so giinstig wie lange nicht mehr. Dies gilt sowohl
fiir gesetzlich Versicherte als auch fiir freiwillig Versicher-
te, wie Beamte, Selbststindige und Freiberufler. Alle ge-
nannten Kundensegmente bieten bisher unausgeschopfte
Potenziale und der Vermittler hat gute Argumente, um
den Kunden von den Vorteilen einer Privaten Krankenver-
sicherung zu liberzeugen.

Private Krankenversicherung
fiir jeden Anspruch

Die Axa Krankenversicherung bietet maBgeschneiderte
Losungen fiir jeden Bedarf. Sie weist ein gutes Preis-
Leistungs-Verhaltnis auf und verfligt lGber vielfdltige Pro-
dukte, die am Markt auch aufgrund ihrer Versicherungs-
bedingungen hervorragend platziert sind. Besonders die
Tarife Vital, EL Bonus und Vision B sind bei den Kunden
sehr gefragt.
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Neben der Produktqualitdt bestdtigen zudem flihrende
Rating-Agenturen die Finanzstdrke der Axa Krankenver-
sicherung AG mit der Giteklasse AA- und geben sowohl
dem Kunden als auch dem Vertriebspartner eine zusatz-
liche langfristige Sicherheit.

Zugeschnitten auf den Offentlichen Dienst:
Die DBV Krankenversicherung

Beamte sind nicht in der gesetzlichen Krankenversiche-
rung pflichtversichert. Sie sind grundsatzlich selbst fiir
ihren Gesundheitsschutz verantwortlich und erhalten Bei-
hilfeanspruch bei ihrem Dienstherren. Beihilfeempfanger
miissen eine private Krankenvollversicherung abschlieBen
um die Restkosten auszugleichen, die nicht von der Beihil-
fe ibernommen werden.

Als Unternehmen der Axa Gruppe bietet die DBV die Bei-
hilfetarife Vision B und Tarifgruppe B an, welche sich dank
verschiedener Leistungspakete individuell auf den Beihil-
febedarf abstimmen lassen. Die Produktreihen zeichnen
sich unter anderem durch attraktive Beitragsriickerstat-
tungen auch bei erfolgten Vorsorgeuntersuchungen und
garantierten medizinischen Serviceleistungen aus. Axa
bietet darliber hinaus weltweiten Versicherungsschutz
und groBe Flexibilitdt durch umfangreiche Optionsmog-
lichkeiten. Das Krankenversicherungs-Angebot der DBV
wird durch weitere Tarife wie Beihilfeerganzungen, sta-
tiondre Zusatzversicherungen, Krankenhaustagegeld und
Pflegevorsorge vervollstandigt.

Wahrend der Ausbildung verfiigen Beamtenanwarter nur
iber ein geringes Einkommen. Auch fiir diesen Fall bie-
tet die DBV durch preisgiinstige Tarife fiir Dienstanfanger
eine Losung. Mit einer intelligenten und einfachen Risi-
kopriifung, zugeschnitten auf die berufliche Situation des
Beamtenanwirters, setzt die DBV ein Zeichen als Spezial-
versicherer im Offentlichen Dienst.

Pflegevorsorge fiir den Fall der Fille

Das Thema Pflege wird immer wichtiger. Die Leistungen
der gesetzlichen und privaten Pflegepflichtversicherung
und die Beihilfe bei Beamten reichen in den meisten Fallen
nicht aus, um die anfallenden Pflegekosten zu decken. So
entstehen zum Teil groBe Versorgungsliicken, die vom Pfle-
gebediirftigen selbst — gegebenenfalls sogar von den An-
gehdrigen — getragen werden miissen. Die Pflegevorsorge-
Reihe von Axa bietet flexible Losungen fiir den Pflegefall
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an. Neben der frei zu vereinbarenden monatlichen Leistung
erhalt der Kunde zum Beispiel eine 24-Stunden-Soforthilfe
und, je nach Tarif, Unterstiitzung bei Behdrdengangen,
Arztbesuchen oder der Haushaltsfiinrung. Dariiber hinaus
erhalten der Pflegebediirftige und seine Angehdrigen liber
das Pflegeportal www.makler-pflegewelt.de niitzliche In-
formation und Tipps rund um das Thema Pflege.

Starker Partner fiir Makler

Der Maklervertrieb - in Form der Axa Krankenversicherung
Gesellschaft fiir die Betreuung von Maklern und Mehrfach-
agenten mbH - fungiert als eigenstdndige Gesellschaft in-
nerhalb der Axa Krankenversicherung AG. Diese hat sich
zum Ziel gesetzt, ihren unabhingigen Geschaftpartnern
einen bedarfsgerechten Service aus einer Hand zu bieten.
Ob Maklerbetreuung, Antragsbearbeitung oder Courtage-
Auszahlungen: Krankenversicherungs-Vermittler finden
bei Axa immer einen personlichen Ansprechpartner.

Der Maklervertrieb der Axa sowie DBV Krankenversiche-
rung bietet seinen Partnern neben ausgezeichneten Pro-
dukten vielfdltige Unterstiitzung bei der ErschlieBung
der verschiedenen Zielgruppen. Selbstverstandlich erhalt
der Makler bei Axa auch gingige Servicestandards, wie
schnelle Antragsannahme, Bereitstellung von Verkaufsun-
terlagen oder Angebotssoftware.

Ihr  Krankenversicherungs-Maklerbetreuer, Hans-Josef

Neurohr, sowie lhr Spezialist fiir den Offentlichen Dienst,
Martin Hoeft, stehen lhnen zur Vertriebsunterstiitzung mit
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Krankenversicherungen

gezielter Beratung und Betreuung jederzeit zur Verfligung.
In professionellen Seminaren und Online-Schulungen wird
ausfiihrlich iiber die Produktvielfalt der KV-Tarife von Axa
und DBV gesprochen und regelmaBig lber die Bedarfssi-
tuation am Markt und Vertriebsmdglichkeiten fiir Makler
informiert. Auf Anfrage kénnen Online-Schulungen auch
individuell und kurzfristig durchgefiihrt werden. Informa-
tionen zu Produkten, Dienstleistungen und Ansprechpart-
nern sowie Verkaufsunterlagen in digitaler Form rund um
das Thema Krankenversicherung bietet das Makler-Extra-
net unter www.axa-makler.de.

Bester Maklerversicherer

Geschéaftspartner setzen auf Axa: Im zweiten Jahr in Fol-
ge wurde die Axa Krankversicherung jetzt auch im Jahr
2010 zum besten Maklerversicherer gewdhlt. Zu diesem
Ergebnis kommen Focus Money und AfW-Bundesverband
Finanzdienstleistung im Rahmen einer bundesweiten Um-
frage unter Maklern.

Zusammenfassend erhalt der Makler und der Kunde durch
leistungsstarke Tarife mit stabilen Beitrdgen, vorbildliche
Versicherungsbedingungen und sehr guten Servicelei-
stungen aus einer Hand das HochstmaB an Sicherheit und
Qualitat.v/

Weiter Informationen im Internet unter:
www.axa-makler.de/Krankenversicherung
www.axa-makler.de/Krankenversicherung/Pflegevorsorge
www.makler-pflegewelt.de
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Lebensversicherungen

Stuttgarter Performance-Safe:
Hybrid der nichsten Generation

Hans-Georg Reubold,
Bezirksdirektor,
Stuttgarter Lebensversicherung a. G.

Die Stuttgarter hat in ihrer jiingsten Produktentwicklung
alle am Markt zu findenden Hybridprodukte analysiert
und deren Schwichen in einem Hybridprodukt der ndch-
sten Generation behoben: dem Stuttgarter Performance-
Safe, dessen Tarife |lhnen ab Marz 2011 in allen drei
Schichten zur Verfligung stehen. Hinter der neuen Tarif-
generation steht ein dynamisches Drei-Topf-Modell, das
in allen Vorsorgeschichten die Performance einer fonds-
gebundenen Versicherung mit dem wichtigen Schutz
klassischer Vorsorgeprodukte kombiniert.

Vom Start weg in alle drei
Anlagetopfe investiert

Das Stuttgarter Performance-Safe ist mit seinem anti-
zyklischen Investitionsmuster auf volatile Markte abge-
stimmt und verfiigt damit trotz der Garantien liber hohe

Renditechancen. Damit wird das Anlagerisiko fiir einen
Versicherungsnehmer reduziert und die Ertrdge gestei-
gert. Die Besonderheit des neuen Produktes besteht in
seinem Investitionsalgorithmus, der gleichzeitig die
drei Anlagetopfe Deckungsstock, Wertsicherungsfonds
und freie Fondsanlage einsetzt. Bei den meisten am
Markt verfiigbaren dynamischen Standard-Drei-Topf-
Hybridmodellen werden nur zwei Topfe zur gleichen
Zeit genutzt. Das Investment in die fondsgebundenen
Topfe erfolgt zudem zyklisch. In welchen Tépfen sich die
Kundengelder befinden, hangt dabei stark von der Ent-
wicklung der Kapitalmarkte ab: Der Deckungsstock und
der Wertsicherungsfonds kommen in Zeiten des Borsen-
abschwungs zum Einsatz und der Wertsicherungsfonds
und die freie Fondsanlage bei Kapitalmarkterholung und
-aufschwung. Dieses Investitionsverhalten geht in Zeiten
volatiler Markte stark zu Lasten der Performance, da ein
haufiges Umschichten zwischen den Anlagetdpfen statt-
findet und die Investmentfonds teuer ge- und billig ver-
kauft werden.

Mit Performance-Safe ist es jedoch gelungen, ein inno-
vatives Modell zu entwickeln, welches dauerhaft alle drei
Topfe aktiv einsetzt. Dabei kommt der Deckungsstock nicht
nur als letztes passives Mittel zum Zuge, sondern wird ak-

Dauerhaft alle drei Topfe aktiv
einsetzen: Deckungsstock, Wertsicherungsfonds
und freie Fondsanlage.
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Lebensversicherungen

Chance-Risiko-Profil

Quelle: Stuttgarter Lebensversicherung a.G.

Beispiel: 30 Jahre Aufschubdauer, 30 Jahre Beitragszahlungsdauer, 50 EUR Monatsbeitrag, 100% Beitragsgarantie.
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tiv genutzt. Hinzu kommt ein dauerhaft hoher Anteil frei-
er Fonds, quasi von Investitionsbeginn an. Nur mit diesen
Voraussetzungen kann der Hybrid-Motor von prozyklisch
zu antizyklisch getrimmt und die Rendite optimiert wer-
den. Die Wirkungsweise des Stuttgarter Performance-Safe
wurde in {iber 10.000 Szenarien liberpriift.

Unterscheid zu Standard-Drei-Topf-
Hybridmodellen

Die Grafiken des Chancen-Risiko-Profils zeigen es deut-
lich. In volatilen Markten fiihrt die Stuttgarter Hybrid-.
Variante zu einem deutlich ausgeglicheneren Bild und
einer signifikant geringeren Wahrscheinlichkeit nur sehr
geringe Renditen zu erzielen. Der Grund: Durch das an-
tizyklische Investment kann ein gréBerer Anteil in den
freien Fonds verbleiben. Dadurch nimmt der Anleger
wieder schneller an Markterholungen teil. Bei Stan-
dardhybriden sind zwar durchaus groBe Renditechan-
cen vorhanden. Aber zugleich haben Renditen von unter
zwei Prozent eine Wahrscheinlichkeit von zum Teil Gber
20 Prozent (siehe Grafik). Damit liegt ein GroBteil der
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Vertrage gerade einmal auf Inflationsniveau oder so-
gar darunter. Viele Kunden erleiden somit reale Wert-
verluste. Im Bereich von null bis zwei Prozent Rendite
taucht das neue Stuttgarter Produkt bei den Szenarien-
berechnungen fast gar nicht mehr auf. Deutlich verbes-
sert wurde bei Performance-Safe die Wahrscheinlichkeit
auf attraktive Renditen zwischen drei und neun Prozent
Dagegen miissen bei den Renditen oberhalb von neun
Prozent nur minimal geringere Wahrscheinlichkeiten in
Kauf genommen werden.

Fazit_ Von der Einzigartigkeit unserer neuen Hybrid-
Generation sind wir fest liberzeugt. Lassen auch Sie sich
von den flexiblen Produktgestaltungsmdoglichkeiten,
einem umfangreichen Fondsuniversum und Top Wert-
sicherungsfonds der DWS und HSBC begeistern. Hierzu
stehen wir lhnen gern ausfiihrlich Rede und Antwort.v/

Hans-Georg Reubold

Stuttgarter Lebensversicherung a.G.
0177/7107052

hans-georg.reubold @stuttgarter.de

B2z
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konnen mehr — wenn sie sich
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mnn Noch sind Fraven in Spitzenpositionen unterrepra-
sentiert. Gerade die Versicherungswirtschaft hdlt
¥ s sich vornehm zuriick. Im Vertrieb sieht es nicht viel
—hes besser aus. Dabei konnten Fraven gerade im Ver-

kavuf ihre Stiirken einbringen.

In Deutschlands Fiihrungsetagensind sie eine kleine Min-

derheit: Frauen besetzen in den 200 groBten Unterneh-

men nur 3,2 Prozent der Vorstandsmandate. In den Top

100-Firmen bringen sie es auf ganze 2,2 Prozent, wie

das Deutsche Institut fiir Wirtschaftsforschung (DIW) im

\ Januar 2011 festgestellt hat. Gerade in der Finanzbran-
che ist die Mannerdominanz ,besonders eklatant”, sagt
Elke Holst, Forschungsdirektorin Gender Studien im DIW
Berlin.

Bei Banken und Sparkassen haben Frauen im Jahr 2009
- lediglich 2,9 Prozent der Vorstandsposten eingenommen,
in der Assekuranz sind es mit 2,5 Prozent noch weniger. In
62 untersuchten Versicherern stand elf Vorstandsfrauen
eine erdriickende Majoritdt von 392 Mannern gegeni-
ber. Die BranchengroBen Allianz, Munich Re und Talanx
meldeten Fehlanzeige in der obersten Fiihrungsriege.
Von den 30 groBten Versicherern hatten 2009 nur Ergo
und Ziirich Vorstandsposten mit Frauen besetzt. Die For-
derungen nach einer Quote werden lauter.

Fraven im Vertrieb

Im Vertrieb von Versicherungen und Finanzdienstlei-
stungen ist eine Quote weitgehend unbekannt. Dabei
sind auch hier Frauen unterreprdsentiert, wenn auch
nicht so krass wie in den Leitungsgremien. Unter den
rund 8.900 Vermittlern im BVK, Bundesverband deut-
scher Versicherungskaufleute, stellen Frauen nur 7,4
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Prozent der Mitglieder. Doch BVK-Prasident Michael H.
Heinz will das dndern: ,Der BVK war und ist bestrebt,
den Beruf des Versicherungsvermittlers auch fiir Frauen
attraktiv zu machen.” Wie das geschehen soll, ist aller-
dings noch nicht klar. Das BVK-Prasidium ist bislang ein
reines Mannergremium, und ein Projekt zur Forderung
des Frauenanteils im BVK zurzeit nicht in Sicht.

Mehr zutraven

Der Verband deutscher Versicherungsmakler (VDVM) hat
mit Adelheid Marscheider immerhin eine erfolgreiche
Frau in den Vorstandsreihen. Die Unternehmerin hat
ihre Firma nicht, wie sonst oft der Fall, vom Vater oder
Ehemann libernommen sondern selbst aufgebaut. Sie ist
iberzeugt, dass Frauen generell die gleichen Chancen ha-
ben wie Manner. Dass die Realitdt anders aussieht, liegt
ihrer Meinung nach auch an den Frauen selbst. Aufgrund
familidrer Situationen hétten Frauen oft das Problem,
dass die unterschiedlichen Arbeitszeiten im Vertrieb fiir
sie nicht realisierbar seien. Dazu fehle oft der Mut, die
vorhandenen Fachkenntnisse und Fahigkeiten auch tat-
sdchlich einzusetzen. ,Frauen sollten sich einfach mehr
zutrauen”, so ihr Fazit. Fiir die Arbeit im VDVM sucht sie
weitere Mitstreiterinnen.

Auch Antje Montag, Alleinvorstand bei Hamburger Emis-
sionshaus CH2, sieht grundsétzlich gleiche Chancen fiir
Frauen, im Vertrieb erfolgreich zu sein. ,Allerdings ist der
Vertrieb, speziell von Finanzdienstleistungen, eine klas-
sische Mannerdomdne. Frauen sind die absolute Aus-
nahme", gibt sie zu bedenken. ,Aber Frauen kénnen hier
durchaus erfolgreich sein. Ich wage sogar die Behaup-
tung, dass sie erfolgreicher sein kénnen als Manner."

Von einander lernen

Susanne Kleinhenz, Leiterin der Live-Academy, dem
Bildungszentrum von HDI-Gerling Leben fiir Makler,
Mehrfachagenten und Finanzdienstleister, teilt diese
Beobachtung: ,Wenn Frauen im Vertrieb sind, und sich
dort auch halten, kdnnten sie weit besser sein als Man-
ner. Das liegt daran, dass sie besser zuhdren kdnnen,
empathischer sind und sich besser auf ihr Gegeniiber
einstellen konnen." Die Trainerin, Autorin, Coach sowie
Kongressrednerin (ibt auch Kritik an ihren Geschlechts-
genossinnen. ,Frauen geben zu friih auf, sie kimpfen
nicht mit allen Mitteln, um nach oben zu kommen, wie
ihre mannlichen Kollegen das tun. Bevor der Konkurrenz-
kampf zu heftig wird, geben Frauen auf.” Kleinhenz setzt
darauf, dass Manner und Frauen bei allen Unterschieden
gegenseitig von einander lernen kdnnen.

Auch Versicherer wéren gut beraten, starker auf Frauen

im Vertrieb zu setzen, denn Untersuchungen haben erge-
ben, dass gemischte Teams erfolgreicher sind. AuBerdem
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wird die Assekuranz ihr Nachwuchsproblem ohne weib-
liche Unterstlitzung wohl nicht in den Griff bekommen.
Schon heute gestaltet sich die Suche nach qualifizierten
Mitarbeitern schwierig, nicht zuletzt wegen der Image-
probleme der Branche.

Vorreiterin Allianz

Bei einer Befragung von BrunotteKonzept hat keines der
befragten Unternehmen bislang ein Frauenférderpro-
gramm speziell fiir den Vertrieb auf den Weg gebracht.
Auf Unternehmensebene findet Frauenférderung in der
Assekuranz aber durchaus statt. Die Allianz kimmert sich
schon seit langem zielgerichtet um Frauen. Allianz Leben
hat in den neunziger Jahren ein Programm zur besseren
Vereinbarkeit von Familie und Beruf ins Leben gerufen,
das gut ausgebildete Mitarbeiterinnen auch nach der
Geburt eines Kindes an das Unternehmen binden sollte.
Mittlerweile gibt es viele Frauenprojekte im Konzern.
.Die Férderung von Frauen ist fiir uns eine absolute Not-
wendigkeit”, erklart Wolfgang Brezina, Personalvorstand
der Allianz Deutschland AG. ,Kein Unternehmen kann es
sich leisten, das Potenzial von fast 50 Prozent seiner An-
gestellten nicht auf allen Ebenen zu nutzen. Wir arbeiten
deshalb intensiv daran, die Karrieren von Frauen zu be-
schleunigen.” Bis 2015 soll der Talentpool fiir Fiihrungs-
positionen zu 30 Prozent aus Frauen bestehen.

Zu guter Letzt: Die Aufsicht ist weiblich

Auch wenn Frauen in der Branche insgesamt noch un-
terreprasentiert sind, sollte eines nicht unter den Tisch
fallen: Die Aufsicht ist weiblich. Bei der Bundesanstalt
fiir Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin) sind die bei-
den obersten Aufpasser fiir Banken und Versicherungen
Frauen. Sabine Lautenschldger, Exekutivdirektorin Ban-
kenaufsicht sowie designierte stellvertretende Bundes-
bankprasidentin, und Gabriele Hahn, Exekutivdirektorin
Versicherungsaufsicht, tragen auf nationaler Ebene Ver-
antwortung fiir die Branche. Dass Gabriele Hahn in ihrer
langen Verwaltungskarriere die Station einer Gleichstel-
lungsbeauftragten absolviert hat, sollte der Frauenfrage
auch nicht abtrdglich sein. Und nicht zu vergessen: Auch
der oberste Verbraucherschiitzer der Republik, Ilse Aig-
ner, ist eine Frau. Es bewegt sich also doch etwas. Viel-
leicht ja auch bald im Vertrieb.v/

Sabine Brunotte ist Beraterin fiir Ver-
triebsstrategien in der Versicherungs-
wirtschaft sowie freie Journalistin. Sie
plant die Griindung eines Netzwerkes
@ flir Frauen im Vertrieb von Versiche-
‘f rungen und Finanzdienstleistungen.
‘ Interessenten erreichen sie unter:
sabine.brunotte @brunottekonzept.de
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Eine verldssliche und bezahlbare

Claudia Willeke,
Teamleiterin KV,
[pma:]

Die Beratung zur gesetzlichen (GKV)
oder privaten Krankenversicherung
(PKV) erfordert stindiges Aktualisie-
ren vorhandenen Wissens und den
Umgang mit mdglichen Zukunftsszenarien je nach aktu-
eller politischer Sachlage. Die Gesundheitspolitik - Kosten
und Leistungen - bzw. die Zukunft der GKV und PKV sind
fiir Politiker dauerhafte Themen. SchlieBlich geht es hier
um einen Milliardenmarkt. Allein in 2008 betrugen die
Ausgaben fiir Gesundheit 263 Mrd. EUR, die Deutschen
gingen in 2008 im Durchschnitt achtzehnmal zum Arzt.
Standig gibt es Gesprachsrunden unter Experten zur Zu-
kunft des deutschen Krankenversicherungssystems bzw.
um eine verlassliche und bezahlbare Krankenversicherung
im Alter. Im Umkehrschluss bedeutet dies, dass Makler
stdndig mit den neuen Herausforderungen der Kranken-
cherungsbranche im Rahmen ihrer tdglichen Bera-
gsarbeit konfrontiert sind. Daher steht es auBer Frage,

ung \
q

auch zukiinftig als Partner fiir Sie mit Rat und Tat

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

zur Seite stehen. Das Team KV unterstiitzt Sie mit Bera-
tungshilfen und Stellungnahmen tagesaktuell. So haben
Sie mit [pma:] jederzeit einen starken verlésslichen Part-
ner zur korrekten Abschlussberatung.

GKV oder PKV ?

Ob Inr Kunde fiir das Aquivalenz- oder Solidaritatsprin-
zip ,geschaffen” ist, erkennen Sie erfahrungsgemal be-
reits im Rahmen des ersten Beratungsgesprachs. So sind
es aber nicht nur die Statusvoraussetzungen (Beamter,
Selbststandiger oder gut verdienender Arbeitnehmer), die
wichtig sind, sondern vor allem die Unterschiede der bei-
den véllig verschiedenen Krankenversicherungssysteme.
Aus Maklersicht ist es relativ, entweder einen Kunden in
die GKV zu vermitteln sowie mit den passenden und sehr
notwendigen Zusatzversicherungsabschliissen die Ver-
glitung zu erhalten oder eine private Krankenversiche-
rung zu vermitteln. Wichtig bleibt es, dem Kunden die
Unterschiede bzw. die Vorteile der Systeme aufzuzeigen
und ihn dann bei der korrekten Entscheidung und dem
dann folgenden Abschluss kompetent zu begleiten. So
dass er auch im Alter von seiner jetzigen Entscheidung
profitieren kann.

Biirgerversicherung — ein Traum ?

Oft gilt esim Rahmen des Kundengesprachs einige Irritati-
onen aufzuldsen. So héren Kunden tiber Freunde, Bekann-
te aber auch Medien teilweise gut gemeinte Botschaften,
die sich beim ndheren Nachgehen als Fehlinformationen
erweisen konnen. Ein Blick auf das aktuelle Schlagwort
.Biirgerversicherung” zeigt dies sehr deutlich. Grundsatz-
lich klingt der Begriff gerecht, sozial und wie die ersehnte
Alternative zur ,bosen, unsozialen" privaten Krankenver-
sicherung. Die folgenden Punkte durchleuchten kurz und
knapp den Traum Biirgerversicherung ein wenig genauer:

1.) Biirgerbeitrag: So soll der Arbeitnehmerbeitrag heiBen,
den alle Birger - auch Beamte, Selbststandige, auf alle
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‘Dreant.”

Krankenversicherung im Alter

Einkommen aus jeder ihrer Tatigkeiten entrichten - bis zur
Beitragsbemessungsgrenze (aktuell monatlich 3.712,50
EUR). Die Beitragshéhe ist bei Beginn einheitlich, kann
dann aber von den Kassen angepasst werden. Mit Bei-
tragssenkungen gegeniiber dem heutigen Modell ist auch
bei der Biirgerversicherung nicht zu rechnen.

2.) Arbeitgeberbeitrag: Der Arbeitgeber zahlt seinen Bei-
trag auf die gesamte Lohnsumme der Beschéftigten seines
Unternehmens direkt an den Gesundheitsfonds.

3.) Der Steuerzuschuss aller Steuerzahler an die gesetz-
liche Krankenkasse (2010: 15,7 Mrd. 2011: 15,3 Mrd.)
wird ,dynamisiert” durch einen Aufschlag auf die Abgel-
tungssteuer.

4.) Die Kosten zur Umsetzung der Biirgerversicherung be-
tragen nach ersten Schatzungen fiinf Mrd. EUR.

5.) MaBnahmen zur Beseitigung oder Kompensation der
immensen zu erwartenden Kostenexplosionen der nach-
sten zehn bis 20 Jahre sieht die Biirgerversicherung leider
nicht vor. Dabei sind sich die Experten einig, dass hier aus
den bekannten demographischen Problemen die Kosten
immens steigen werden. So werden unter anderem die
derzeit in groBer Anzahl vorhandenen Vierzig- bis Fiinf-
zigjahrigen in einigen Jahren aufgrund von Herzinfarkten,
Schlaganfallen, Bandscheibenvorfallen und Gelenkerkran-
kungen zu teuren Kostenrisiken fiir das Krankenversiche-
rungssystem. Zudem ist auch keine MaBnahme vorgese-
hen, falls die Biirgerversicherung zusatzliche ,Alte" aus
der privaten Versicherung aufnahme.

Weiterhin macht eindeutig die PKV-Vollversicherung das
Rennen und den Punktgewinn im Systemvergleich. Nur
die PKV bietet diverse MaBnahmen und Riickstellungs-
modelle, welche ineinandergreifen, um eine verlassliche,
bezahlbare Krankenversicherung im Alter gewahrleisten
zu konnen. Einige Punkte seien hier genannt:

® Riickstellungen ab Vertragsbeginn bei einunddemselben
privaten Krankenversicherer fiihren bei langer Laufzeit zu
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der notwendigen Kompensation der steigenden Krank-
heitskosten im Alter - auch unter Berlicksichtigung der
schwierigen demografischen Entwicklung Deutschlands.

® Nur die PKV kennt einen zehnprozentigen gesetzlichen
Zuschlag, welcher garantiert, dass der Beitrag zwischen
65 und 85 in keinem Fall ansteigt.

* Nur die PKV verteilt Uberschiisse an langjahrig alte Ver-
sicherte, um deren Beitrag ratierlich zu senken.

® Nur die PKV kennt steuerlich beglinstigte und arbeit-
geberzuschussfahige Tarife zur Beitragsentlastung ab
Rentenbeginn.

Fazit_Niemand kann heute sagen, ob eine Biirgerver-
sicherung in Deutschland zu realisieren ist oder sich als
Traum herausstellen wird. Aber in der Zwischenzeit sollten
Sie Ihren Kunden den Gang in die PKV mit gutem Gewis-
sen empfehlen und verkaufen. Ein Bleiberecht, Besitz-
standsrecht, Vertrauensschutz fiir den bestehenden PKV-
Vertrag. Auch Uber bereits angesammelte Riickstellungen
wird Ihnen dies bereits heute zugesichert, auch nach eu-
ropdischem Recht. Ganz reell.
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Krankenversicherungen

Pflegefall:

Schnell schrumpft das Vermogen

Burkhard Hodtke,
Leiter Maklervertrieb Koln,
Allianz Private Krankenversicherungs AG

i a.
Pflege geht uns alle an! Die Allianz Private Krankenver-
sicherung setzt auf Qualitdt und Aufkldrung bei die-

sem wichtigen Thema und bietet ein bedarfsgerechtes
Produkt fiir die Absicherung auch ohne Pflegestufe.

Ristig bleiben bis ins hohe Alter, das wiinscht sich jeder.
Dem Statistischen Bundesamt zufolge leben in Deutsch-
land derzeit aber 2,4 Mio. Pflegebediirftige, verteilt lber
die Pflegestufen | (ca. 52 Prozent), Il (ca. 35 Prozent) und
[l (ca. 13 Prozent). In 50 Prozent der Fille findet jedoch
innerhalb von fiinf Jahren ein Wechsel von Pflegestufe | in
Pflegestufe Il oder Il statt.

Die maximale Leistung der gesetzlichen Pflegepflicht-
versicherung bei vollstationdrer Pflege betrdgt derzeit
1.510 EUR pro Monat (Pflegestufe IIl, in Hartefallen 1.825
EUR). Aber: durchschnittlich sind fiir einen Pflegeheim-
platz 3.000 bis 3.500 EUR monatlich aufzubringen. Wer
ein Mehr an Pflegebetreuung wiinscht oder auch in einem
komfortableren Pflegeheim wohnen will, muss mit deut-
lich hoheren Kosten rechnen. Entsprechend wachst die
Finanzierungsliicke.

Kein Rundumschutz durch Pflegereform

Die Regierungskoalition hat vereinbart, die gesetzliche
Pflegeversicherung zu reformieren. Neben einer Neude-
finition der Pflegebediirftigkeit mit einer stirkeren Be-
riicksichtigung des Pflegebedarfs Altersverwirrter soll die
umlagefinanzierte soziale Pflegeversicherung um eine
verpflichtende und individualisierte Kapitaldeckung er-
gdnzt werden. Nach den Worten der Staatssekretdrin im
Gesundheitsministerium, Annette Widmann-Mauz, auf
dem Pflegeforum Ende 2010 ist nur gewiss, dass die Pfle-
geversicherung auch nach der Reform eine Teilkostenver-
sicherung bleiben wird.

Seit dem 1. Januar 2011 bietet die Allianz Private Kranken-
versicherung einen neuen Pflegezusatztarif, der fiir eine
individuell vereinbarte, zuverldssige Absicherung steht:
PZTBest deckt fiir jede Pflegestufe die Risiken ab, auf die

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

es im Pflegefall ankommt - ambulant und stationar. Uber
den gewdhlten Tagessatz bestimmt der Versicherte, in
welchem MaB er die bestehende Finanzierungsliicke fiil-
len mochte. Wird der regelmaBigen Dynamik zugestimmt,
wdchst der vereinbarte Tagessatz mit den steigenden Ko-
sten flir Pflege. Warte- oder Karenzzeiten bestehen nicht.
So hilft der neue PZTBest dabei, dass verbleibende Pflege-
und Betreuungskosten nicht zu Lasten des Einkommens
oder Vermdgens gehen.

Gepflegt an die Spitze

Auf dem Priifstand des Magazins
Finanztest, Ausgabe 2/11, stan-
den Angebote von insgesamt 30
Versicherern. Der neue Pflege- et
zusatztarif PZTBest der Allianz .:__—:—:.::.__
Privaten ~ Krankenversicherung =
belegt bei Méannern den er-

sten Platz, gefolgt von DKV und

HUK-Coburg. Bei Frauen erreicht GUT (2,2)
PZTBest den dritten Platz hinter =y Toptans.
DKV und dem Regionalversi- S
cherer VGH. Neben den hervor-
ragenden Gesamtleistungen ha-
ben die Tester vor allem folgende
Leistungs-Highlights des PZTBest
liberzeugt:
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® RegelmaBige Erhdhungsmdg-
lichkeit ohne Gesundheitsprii-
fung (Dynamik),

¢ Beitragsbefreiung ab Pflege-
stufe 3,

® |eistung bereits ab Pflegestufe
0 bei Demenz.
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Mit dem letztgenannten Leistungsmerkmal unterschei-
det sich das APKV-Angebot unter anderem auch positiv
von den Tarifen der DKV und VGH. Resiimierend kommt
Finanztest zu dem Ergebnis: ,Eine private Absicherung fiir
den Pflegefall ist sinnvoll."v/
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Barmenia Krankenversicherung a. G.
Partnervertrieb

Kronprinzenallee 12-18

42094 Wuppertal
partnervertrieb@barmenia.de

Barmenia

Versicherungen

AZ 078

—

Kompakter
KV-Schutz

fur Arzte!

Arzte stehen in ihrem Beruf jeden Tag hohen Anforderun-
gen gegeniber und tragen eine besondere Verantwor-
tung. Die Barmenia bietet eine Krankenversicherung, die
speziell fiir diese Berufsgruppe entwickelt wurde.

B Umfassende Leistungen im ambulanten, stationaren
und im Zahnbereich. Keine Begrenzung auf die Hochst-
satze der GOA, GOZ und GebiH! (Tarif VHV)

I Naturheilkunde extra — Leistungen fir alle im Hufe-
landverzeichnis und im Gebuhrenverzeichnis fiir Heilprak-
tiker ausgewiesene Naturheilverfahren (Tarif VZN).

1 Krankentagegeld fiir Mediziner bis zu 600 EUR/
Tag. Anpassung der Hohe des Krankentagegeldes an die
Einkommensentwicklung ohne Gesundheitspriffung und
ohne Wartezeiten (Tarif TM).

Barmenia-Arzte-Tarife: Leistungen auf Hochstniveau —
Top Beitrdge im Marktvergleich.

Es wird Zeit, dass wir miteinander sprechen:

0202-4 383648

weitere Informationen unter:

www.maklerservice.de



Titelthema

Kein Sommerloch:

Rechnungszins-

senkung,
Rente mit 62,
Unisex.

Theo Storkamp,
Teamleiter LV, [pma]

Viele Neuerungen hat der Gesetzge-
ber in den letzten Monaten zu Papier
gebracht. Diese neuen Rahmenveran-
derungen gilt es nun bei kiinftigen Beratungsgespréachen
zu beachten. Nutzen Sie die Chancen, die sich lhnen in
den ndchsten Monaten aus diesen Themen bieten.

Entscheidung 1: Sinkende Garantien

Die Spatzen pfiffen es ja bereits seit Monaten von den
Ddchern, nun gab es die Entscheidung: Das Bundesmi-
nisterium fir Finanzen (BMF) senkt den Hochstrech-
nungszins flr Lebensversicherungen zum 1. Januar 2012
auf 1,75 Prozent. Bis zuletzt hofften einiger Versicherer
zwar, dass die zwei Prozent Marke nicht geknackt wird,
jedoch ist es nun entschieden: Die Garantieverzinsung
liegt nun mit 1,75 Prozent auf einem Niveau knapp ober-
halb der Inflationsrate. Fakt ist: Diese Entscheidung des
BMF musste getroffen werden. Der Rechnungszins ist
per Verordnung an die langfristige Umlaufrendite zehn-
jahriger Anleihen der &ffentlichen Hand innerhalb der
EU-Staaten gebunden und darf max. 60 Prozent dieser
Umlaufrendite betragen.

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

VERTRAGSABSCHLUSS GARANTIEZINS (IN %)
1942 bis 1986 3,00
Bis Mitte 1995 3,50
Bis 30. Juni 2000 4,00
Bis 30. Dezember 2003 3,25
Ab 1. Januar 2004 2,75
Ab 1. Januar 2007 2,25

Zum 1. Januar 2011 1,75 (voraussichtlich)

Quelle: GDV

Die Folgen: Mit der Senkung des Rechnungszinses veran-
dert sich automatisch die kiinftige Produktwelt. So miis-
sen bestehende Garantiedarstellungen kiinftig modifiziert
werden. Dies hat Auswirkungen auf vielféltige Produkte,
z.B. auch auf die Fondsquote bei Hybridprodukten, und
bedeutet viel Arbeit fiir die diversen Produktabteilungen
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der Assekuranz. Dennoch: Die Attraktivitat der Lebens-
versicherung als Grundlage der Altersvorsorge bleibt auch
nach der Rechnungszinssenkung bestehen. Kein anderes
Produkt hat den groBen Vorteil, dass die langfristige Ga-
rantie der Verzinsung (zusatzlich gesichert durch Protek-
tor) fiir Ihren Kunden erhalten bleibt. Die Senkung des
Rechnungszinses bietet vielmehr Potential fiir steigende
Uberschussbeteiligungen, denn die Kapitalanlagen der
Gesellschaften sind nicht mehr an die Erreichung eines
(zu) hohen Rechnungszinses gebunden.

Eine weitere Folge der Senkung kann auf die Bereiche
Berufsunfahigkeits- und Sterbegeldversicherungen zu-
treffen. In beiden Fillen werden die Beitrdge der dar-
gestellten Leistungen iiber den Rechnungszins mitkalku-
liert. Ein sinkender Rechnungszins wird daher wohl die
Beitragserh6hung kiinftiger Policen in diesen Bereichen
zur Folge haben.

Unter Hochdruck miissen die Anbieter neue Vertrdge und
Produkte konzipieren. In den Marketingabteilungen wird
schon eifrig fiir das so genannte LV-Schlussgeschaft re-
loaded. Kurzfristig bietet die Rechnungszinssenkung fiir
Sie das Verkaufsargument des Schnappchen-Abschlusses.
SchlieBt Ihr Kunde zu dem alten Rechnungszins ab, sind
die Beitrage fiir die Garantieleistung geringer!

Entscheidung 2:
Anhebung der Regelaltersgrenze auf 62

Flankierend zum fallenden Rechnungszins bietet die glei-
tende Anhebung der Regelaltersgrenze, die nunmehr in al-
len Bereichen der Regelaltersrente auf das 62. Lebensjahr
angehoben wurde, ein weiteres Argument flir kiinftige
Beratungsgesprache. Konkret bedeutet dies: Fiir private
Lebensversicherungsvertrige, die Kunden noch bis 31.
Dezember 2011 abschlieBen, muss dieser bei Auszahlung
mindestens 60 Jahre alt sein und der Vertrag muss eine
Laufzeit von mindestens zwolf Jahren haben, wenn er bei
der Kapitalauszahlung zum Vertragsablauf Steuervorteile
genieBen mochte. Sollte er sich aber fiir eine Police erst
im neuen Jahr entscheiden, muss lhr Kunde hingegen bei
Auszahlung der Kapitalleistung mindestens 62 Jahre alt
sein, um die steuerlichen Vorteile nutzen zu kénnen (§52
Abs. 36 Satz 9 EStG).

Keine Frage: Fiir alle Kunden, die bei zwdlf Jahren Ver-
tragslaufzeit noch ihren 60. Geburtstag als Auszahlungs-
beginn ihrer privaten Lebensversicherung wahlen kdnnen,
empfiehlt sich daher ein Abschluss noch in diesem Jahr!
Bei den Basis- und Riester-Renten sowie bei Vertrdgen der
betrieblichen Altersversorgung wird der friihestmdgliche
Rentenbeginn ab 2012 ebenfalls auf das 62. Lebensjahr
erhdht. Sichern Sie lhren Kunden jetzt noch die Freiheit,
tber ihre Altersvorsorge mit 60 verfiigen zu konnen.
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Entscheidung 3: Unisex-Tarife

Noch schwieriger als der fallende Rechnungszins, trifft
die Versicherer und vor allem die Aktuare der Versicherer
das Urteil des Europ3ischen Gerichtshofs (EuGH ) vom
1. Marz dieses Jahres. Was war geschehen? Der EuGH
hat in der Rechtssache C-236/09 eine europarechtliche
Regelung (Art.5 Abs.2 der Richtlinie 2004/113/EG) fiir
ungiiltig erklart, die es Versicherungen gestattet, nach
Geschlecht zu differenzieren. Aus Sicht des Gerichts
widerspricht das dem Ziel der Gleichbehandlung von
Frauen und Mannern. Bei allen Neuvertragen, die ab dem
21. Dezember 2012 abgeschlossen werden, ist demnach
eine Differenzierung nach Geschlecht unzuldssig. Die
Versicherungskonzerne miissen somit kiinftig die soge-
nannten Unisex-Tarife anbieten. Dies hat weitreichende
Konsequenzen und wird den Aufwand der Risikopriifung
erhdhen. Die bisherigen zum Teil massiven Beitragsun-
terschiede zwischen Angeboten fiir Manner und Frauen
werden entfallen.

Insbesondere im Bereich Berufsunfahigkeit, Risikolebens-
versicherung und Pflegeabsicherung wird es zu massiven
Veranderungen kommen. Hier spielt die unterschiedliche
Lebenserwartung und die unterschiedliche ,Lebensweise"
der Manner und Frauen eine wesentliche Rolle. Die Folge
der Angleichung von Mann und Frau: Die Tarife kdnnen
je nach Sparte teurer fiir Ihre Kunden werden. Besonders
betroffen sind Lebens- und Rentenversicherungen sowie
private Krankenversicherungen. Im Neugeschaft wird es
im Durchschnitt eine Verteuerung der Produkte geben, da
die Mischung zwischen Mannern und Frauen mit einem
gewissen Vorsichtsprinzip zu kalkulieren sein wird.

Handeln Sie jetzt und sprechen Sie in den kommenden
Monaten unter diesem Hintergrund lhren Kunden ge-
zielt an. Aktuelles Thema fiir Frauen: Aufgrund der un-
terschiedlichen Lebenserwartung ist mit einer extremen
Verteuerung der Risikolebensversicherung zu rechnen.
Fiir Méanner ist eine Verteuerung der Altersvorsorge im
Rahmen von Rentenversicherungen zu erwarten, da hier
die Mischkalkulation der Lebenserwartung die Rentenlei-
stungen im bisherigen Vergleich schmalert.

Fazit_ per Gesetzgeber meint es derzeit nicht gut mit
den Versicherungen. Die Produktabteilungen werden sich
zumindest in den ndchsten Monaten iiber fehlende Arbeit
nicht beklagen konnen. Sie sollten die Verdnderungen als
Chance ansehen, mit bestehenden und neuen Kunden tber
die Veranderungen und die Vor- und Nachteile der ,alten”
und ,kommenden” Produktwelt zu reden. Nutzen Sie da-
bei die Unterstiitzung durch [my.pma2.0] und selektieren
Sie lhre Kundengruppen nach dem jeweiligen Bedarf. Wir
wiinschen Ihnen viel Erfolg und unterstiitzen Sie gerne in
Ihrer taglichen Arbeit.v/
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Lebensversicherungen

Sicher und inflationsgeschiitzt anlegen:

Neue Fondspolice setzt auf Sachwerte

Thomas Gordon Cockburn,
Bezirksdirektor,
Lebensversicherung von 1871 a. G.
Miinchen (LV 1871)

Okonomen prognostizieren einen An-
stieg der Inflation. Anleger fllichten
in Sachwerte wie Immobilien, Gold

o’ B

oder Rohstoffe. Die neue Sachwertpolice der Lebensver-
sicherung von 1871 a. G. Miinchen verknlpft jetzt Sach-
werte und Fondspolice - zum Vorteil fiir Geschaftspartner
und Kunden.

Die neue Sachwertpolice trifft genau den Nerv der Zeit:
Die Preise steigen. Alles wird teuerer. Die gefiihlte Inflation
beim Kunden fallt noch wesentlich héher aus als die ge-
messene. Die LV 1871 hat auf diesen Bedarf reagiert. Die
neue Fondspolice konzentriert sich deshalb ausschlieBlich
auf Sachwerte.

Friiher waren es Goldmiinzen, Nutztiere, Salz, Werkzeuge
und alles, was zum Uberleben notwendig war. Heute sind
es Bodenschatze, Agrar-Rohstoffe, Immobilien oder Be-
teiligungen an werthaltigen Unternehmen. Was liegt also
naher, als in Zukunft auf Sachwerte zu setzen. Die LV 1871
verbindet jetzt die Vorteile ihrer fondsgebundenen Versi-
cherungspolicen mit der Anlage in Sachwerte.

Mit Sachwerten geriistet fiir die Zukunft
01, Gas, Gold und Silber sind zwar die bekanntesten, aber

nicht die einzigen Bodenschatze. Zurzeit sind vor allem die
sogenannten Seltenen Erden gefragt. Diese Metalle wer-
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+13,05% p. a.*

den bei der Produktion moderner elektronischer Gerdte wie
Flachbildschirme und Handys eingesetzt. Die hohe Nachfra-
ge nach diesen begrenzten Ressourcen steigert ihren Preis
bzw. Wert.

Die Sehnsucht nach Eigenheim und die Nachfrage nach Ge-
werberdumen nehmen seit Jahren zu. In deutschen GrofB-
stadten steigen die Preise sowohl flir Gewerbeimmobilien
als auch fiir Mehr- und Einfamilienhduser stetig. Die Inve-
stition in Immobilien in guter Lage war schon immer lukra-
tiv und wird es auch in Zukunft bleiben, solange der Mensch
ein Dach liber dem Kopf braucht.

Wenn von Aktien die Rede ist, wird oft nur an Spekulation
gedacht. Es gibt aber auch noch die Value- oder Substanz-
aktie. Das heiBt, die Beteiligung an Unternehmen zu ihrem
inneren Wert. Interessant sind hierbei vor allem Unterneh-
men, die echte Produkte liefern oder herstellen. Ob Auto-
mobilkonzerne, Maschinenbauer oder die Konsumgiiterin-
dustrie - die Beteiligung an derartigen Firmen lohnt sich.
Warum? Weil der Mensch sie braucht.

Strategisch investieren

Fiir die Anlage in Sachwerte stehen zwei Strategiefonds zur
Wahl. Beide investieren weltweit in Sachwerte. Dabei strebt
der Strategiefonds Sachwerte Global eine reale Rendite von
mindestens vier Prozent oberhalb der offiziellen deutschen
Inflationsrate an. Damit eignet er sich ideal fir die Vorsor-
ge. Fiir die Einmalanlage bestimmt ist der Strategiefonds
Sachwerte Global Defensiv. Er peilt eine Realrendite von
mindestens zwei Prozent liber der Inflationsrate an - unab-
hangig von der Entwicklung der Kapitalmarkte.

Steuerfrei und staatlich geférdert

Der Vorteil der Sachwertpolice: Kapitalein-
kiinfte bleiben wahrend der Laufzeit steuerfrei.
Entsprechend hdoher fallt der Zinseszinseffekt
aus. Danach kénnen Kunden von der halftigen
Steuerfreiheit der Ertrdge profitieren oder von
der giinstigen Ertragsanteilbesteuerung. Wer
die Sachwertpolice im Rahmen der betrieblichen
Altersvorsorge oder als Riester- bzw. Basisren-
te abschlieBt, erhdlt zusitzlich staatliche For-
derung. AuBerdem ist mit der eXtra-Rente bei
RieStar und Basisrente eine x-mal héhere Rente
mdglich. Die neue Sachwertpolice gibt es ab 25
EUR im Monat.v/

www.sachwertpolice.com
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[pma:intern]

Poolmesse ,,Pools and Finance®

Keine Sorge, unsere Jahresauftaktveranstaltung bleibt!

Lambert Stegemann,
Geschéftsfiihrer,

[pma]

GroB war die Medienberichter-
stattung liber die kommende ge-
meinsame Maklerpoolmesse, die im
nichsten Jahr in Darmstadt mit Beteiligung von [pma:]
stattfinden wird. So wurde im Marz dieses Jahres im Rah-
men der BCA-Messekongress Abendgala die neue groBe
Maklerpoolveranstaltung offiziell verkiindet. Doch wah-
rend die Bad Homburger nach 22 Jahren ihre Veranstal-
tung damit einstellen, miissen unsere Partnerinnen und
Partner - trotz einzelner entgegenstehender oder zumin-
dest missverstandlicher Formulierungen in den Medien
oder in einzelnen Internet-Foren - natiirlich nicht auf
unsere beliebte Jahresauftaktveranstaltung in Miinster
verzichten. Klar ist: Unser familidrer Jahresauftakt bleibt!

27. Januar 2012

[pma:] Jahresauf-
taktveranstaltung
in Miinster

Gemeinsam fiir die Branche oder von Partnern fiir Partner:
Seit Jahren sind wir beziiglich der angemessenen Transpa-
renz sehr aktivam Markt. Wahrend wir in den letzten Jah-
ren beobachten, wie sich einzelne Branchenteilnehmer mit
Werbeaussagen selbst beweihrduchern bzw. den Makler in
eine Richtung stellen, als ob einzig die Hohe der Provision
die Entscheidungsgrundlage fiir eine Zusammenarbeit sei,
war und ist es fiir [poma:] seit jeher wichtig, dass Themen
wie Qualitdt und Professionalitat im Vordergrund stehen.

Daher waren wir auch sehr gerne gesprachsbereit, als es
darum ging, mittels einer eigenen Messe gemeinsam mit
weiteren Branchenteilnehmern fiir mehr Transparenz im
Maklerpoolmarkt zu sorgen. Immerhin ist es (k)ein offenes
Geheimnis, dass die meisten Makler tber ca. drei Pool-
und diverse Direktanbindungen verfligen. Die Begriindung
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sehen wir in der Heterogenitdt des Marktes, stellen aber
auch bereits ein Umdenken bei vielen freien Maklern fest.
So gewinnt die administrative Entlastung fiir die Berater
immer mehr an Bedeutung, um sich auf ihr Kerngeschaft
zu konzentrieren.

Vor diesem Hintergrund war es fiir [pma:] nach einigen
Treffen und Diskussionen Gber den Sinn und vor allen iiber
die Ziele der gemeinsamen Messe lberhaupt keine Frage,
sich an diesem Projekt zu beteiligen. Aber natiirlich ist es
fiir diese Projektarbeit mehr als wichtig, dass die Chemie
zwischen den Wettbewerbern stimmt. So sprechen sich
alle beteiligten Pools insbesondere fiir héchstmdgliche
Qualitét in der Partnerschaft mit Maklern aus und streben
grundsatzlich langfristige Partnerschaften an. AuBerdem
mochte man mit der gemeinsamen Messe den Teilneh-
mern einen Marktplatz bieten, um gegenseitig fir mehr
Offenheit und Transparenz zu sorgen. Das dies mit meh-
reren gleichgesinnten Pools intensiver und nachhaltiger
durchfiihrbar ist, steht auBer Frage. Daher freuen wir uns
auch, Sie auf der neuen Messe, die unter dem Titel ,Pools
and Finance"” fiir den 26. April 2012 in Darmstadt geplant
ist, begriiBen zu kdnnen. Neben uns beteiligen sich zudem
die Partner BCA AG, Jung, DMS & Cie. AG , Blau direkt
GmbH, Fondskonzept AG und der Verein unabhdngiger
Vermégensverwalter Deutschland e.V. (VUV).

26. April 2012

Pools and Finance
in Darmstadt

Fazit_ Wir freuen uns auf die Poolmesse. Diese wird aber
in keinerlei Konkurrenz zu unserer familidren Hausmesse
am 27. Januar 2012 stehen, die es auch weiterhin geben
wird. Das Konzept Jahresauftaktveranstaltung aus Infor-
mation, Dialog und Unterhaltung ist ein bew&hrtes Kon-
zept, das inzwischen zur Tradition geworden ist und ein
familidres Flair besitzt. Daher stand ein Austausch dieses
Partnertreffens auch nie zur Diskussion.v”
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skandia:

Jetzt vorsorgen mit der Skandia Fondsrente

Sie lhre Kunden mit lhrem eigenen Kurzfilm:

¥ Aufunserer Homepage einfach Film aussuchen und
Kontaktdaten eintragen.
v Erklaren Sie lhren Kunden das Rentenloch,

Sie von den neuen Produktvorteilen der Skandia Fondsrente:

v Nutzen Sie die Vorsorge, die sich flexibel an die Lebenslage
lhrer Kunden anpasst.
v Informieren Sie sich noch heute:

20

skandia? Mermber of the @ OLD MUTUAL Group

DEUTSCHLAND



Krankenversicherungen

Manfred Wittkamp,
Vertriebsdirektor Vertriebsweg Makler,
Central Krankenversicherung AG

Im letzten Jahr wurde der Markt der
privaten Krankenversicherung, im Be-
sonderen auch durch die Regelungen
und Auswirkungen des Wettbewerbs-
starkungsgesetzes, vor groBe Heraus-
forderungen gestellt. Die Mitgabe der
Alterungsriickstellung, die Versiche-
rungspflicht sowie die Dreijahres-
wartezeitregelung in der gesetzlichen
Krankenversicherung mussten sowohl
von den Gesellschaften, und beson-
ders von den auf die PKV spezialisier-

Die PKV muss sitzen wie ein

Mal3anzug

ten Vermittlern, umgesetzt werden.
Riickblickend kann man sagen, dass
insbesondere die Gesellschaften, die
sowohl in der Produktgestaltung als
auch in der Vertriebsunterstiitzung
die Vermittler- und Kundenwiinsche
beriicksichtigt haben, sehr erfolgreich
waren.

Die Erkenntnis, dass eine private Kran-
kenversicherung nicht tiber den Preis,
sondern durch die Leistungsstarke des
Tarifs lberzeugen muss, ist in 2010
deutlich in den Vordergrund gertickt.
Gerade fiir das Jahr 2011 bieten sich
nun fiir Vermittler groBe Chancen fiir
den Verkauf von PKV Produkten. Der
Wegfall der Dreijahreswartezeitre-
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gelung und das Absenken der Jahresarbeitsentgeltgrenze
hat das Potential fiir den Abschluss einer Vollversicherung
nochmals erhdht. Das Wissen der Bevdlkerung um die Pro-
bleme der GKV, die Beitragssatzerhhung und die Zusatz-
beitrdge in der GKV wird die Nachfrage nach privater Absi-
cherung weiter erhdhen.

Die Anspriiche, die ein Kunde an seine PKV Absicherung
hat, verdndern sich in den einzelnen Lebensabschnitten. Am
Anfang ist in vielen Fillen der Preis entscheidend, spater
dann klar die Leistung. Demzufolge muss das Tarifwerk der
Gesellschaften die ndtige Flexibilitdt aufweisen, um dem
Kunden lebenslang bedarfsgerechten Versicherungsschutz
zu bieten. Diese Flexibilitat bietet der Tarif central.vario.
Durch das hierbei zugrunde liegende Baukastenprinzip wird
dem Kunden jetzt schon, passgenauer Versicherungsschutz
fiir heute und flir morgen ermdglicht.

Ab sofort ist noch mehr MaB-
schneidern moglich

Diese Flexibilitdt wird weiter ausgebaut. So kdnnen alle
central.vario-Kombinationen mit stationdrer ECO-Stufe
nun auch mit den Tarifen central.unfall und/oder central.
akut erganzt werden.

Den Kunden ist es wichtig, gerade bei Unfdllen und bei
schweren Erkrankungen mit Chefarztbehandlung und Zwei-
bettzimmerunterbringung abgesichert zu sein. Alle bereits
bekannten Vorteile, wie die Optionsrechte, die Geld-zurlick-
Garantie und die erweiterten Vorsorgeleistungen gelten
dabei selbstverstandlich weiterhin. Die beste Versorgung,
wenn's drauf ankommt - das ist das Wichtigste, wenn Kun-
den nach ihrer privaten Krankenversicherung gefragt wer-
den. Das Zweitwichtigste ist, dass Kunden ihren Gesund-
heitsschutz an ihre persdnliche Lebenssituation anpassen
konnen.

Auch im Alter gut versichert

Die Finanzierbarkeit der Pramie im Ruhestand ist sehr oft
Gegenstand des Beratungsgespraches. Deshalb bieten wir
bereits seit Jahren erfolgreich die Tarife EBE/EBE63 zur
Beitragsreduktion im Alter an. Den Wiinschen der Vermitt-
ler folgend werden wir ab sofort die bisherige Hochstgrenze
der Absicherung der Vollversicherungspramie von 75 Pro-
zent auf 100 Prozent des Vollversicherungsbeitrages erhd-
hen. Der Vermittler kann so noch besser auf die Wiinsche
seiner Kunden reagieren.

Die Chancen und Potentiale in der PKV fiir 2011 sind viel-
faltig und miissen nur konsequent und nachhaltig genutzt
werden. Hier sind die Gesellschaften und die Vermittler
gleichermaBen gefragt. Deshalb werden wir diesen Weg in
Richtung Qualitdt und gemeinsamen Erfolg durch Verande-
rung konsequent weitergehen.v/
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24/7 vpy Risikopriifung yor gy

> Fa!lahs:hlieﬂend
e Bl- :
> Mit Alternatiya : Eﬂtsmm"ﬂﬁ

BU-Risikopriifung direkt beim Kunden

Schnelle Gesundheitsprifung vor Ort

Vereinigte Post.

Mit unserem neuen am Markt einzigartigen Online-Risikopriifungstool _Die Makler AG

.Sofort-Check™ erhdhen Sie ganz leicht Ihre Abschlussquote.
Die Vorteile:

> Risikopriifung direkt beim Kunden

> Paralleles Uberpriifen der Gesundheitsfragen

einer BU-Versicherung und der VPV Vital
(Grundfahigkeitsabsicherung)

> FallabschlieBende BU-Entscheidung mit Alternativangebot Ein Unternehmen der

Mehr erfahren Sie unter 02 21/ 93 66 - 10 90 oder unter VPV "

www-vv-ma klEr-dE Dier Vorsargeberater seit W37




[pma:bizz]

Mediziner-Service fiir [pma:] Partner

Qualifizierte Beratung in allen fachlichen,
wirtschaftlichen und juristischen Fragen fiir
Mediziner vom Studium bis zur Niederlassung

Unsere ldee: [pma:] Partnern bie-
ten wir unsere betriebswirtschaft-
liche und juristische Netzwerkkom-
petenz fiir Medizinerseminare an.
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Marion Hillebrand-Raves
[pma:] medicon

Wenn Sie als [pma:] Partner Ihre Akquise fiir Mediziner al-
ler Fachrichtungen noch erfolgreicher gestalten méchten,
dann sollten Sie unser Netzwerk kennenlernen. Unser Me-
diziner-Service in Minster hebt sich nicht nur durch eine
unabhédngige, verbraucherorientierte Finanzplanung und
Optimierung ab, sondern berdt unsere Interessenten auch
in allen juristischen und betriebswirtschaftlichen Fragen.

So arbeiten wir: Die Akquise der Human- und Zahnmedi-
ziner beginnt in aller Regel zum Ende des Studiums mit
interessanten Seminaren zum Berufsstart. Neben den not-
wendigen berufsspezifischen Absicherungen stellt hier in
Miinster die [pma:] medicon auch die persénliche Vorsorge
zur optimalen Begleitung der beruflichen Karriere vor. Be-
sonders grof3 ist meistens das Interesse der Berufsstarter,
wenn es um juristische Fragen des zukiinftigen Arbeitsver-
trages geht oder auch welche Punkte bei einer spateren
betriebswirtschaftlichen Betrachtung einer Praxis relevant
sind. Bei diesen Themen unterstiitzen mich meine Netz-
werkpartner Rechtsanwalt Bjorn Papendorf aus der Kanzlei
KWM und Dipl.-Betriebswirt Karl-Heinz Karweger.

Es ist unsere Idee, auch lhnen als [pma:] Partner, unse-
re juristische und betriebswirtschaftliche Kompetenz bei
eigenen Medizinerseminaren anzubieten. Bjorn Papendorf
und Karl-Heinz Karweger bieten lhnen eine qualifizierte
Unterstlitzung bei lhren Seminaren an und mochten lhnen
hilfreich zur Seite stehen. Es ist ganz egal, ob Sie zum
Seminar fiir Berufsstarter einladen oder ein Niederlas-
sungsseminar anbieten. Planen Sie |hre eigene Kunden-
veranstaltung mit kompetenter Hilfe. Der richtige Weg ist
gefragt. Bei lhnen und bei uns.v/

Wenn Ihnen unsere Netzwerkidee gefdllt, setzen Sie sich
mit mir in Verbindung. Mehr zum Thema lesen Sie in der
nichsten Ausgabe der [partner:].

[pma:] medicon
Marion Hillebrand-Raves
mhr@pma-medicon.de
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Kapitalanlagen

Offene Immobilienfonds. Zusammenfassung April /Mai 2011

Dirk Nietfeld,
Teamleiter Kapitalanlagen,

[pma]

Immobilienfonds kdonnen nach wie
vor nicht an die Kapitalanlagege-
sellschaften zuriickgegeben werden.
Dieser Artikel soll die neuesten Ent-

.

rd
wicklungen zusammenfassen und lhnen als Makler Hand-
lungsmdglichkeiten aufzeigen.

Das Investmentgesetz (InvG) legt fiir die Riicknahme von
Immobilienfonds klare Regeln fest:

— Mindestens zehn verschiedene Objekte miissen im Be-
stand enthalten sein, von dem keines zum Kaufzeitpunkt
mehr als 15 Prozent des Fondsvermdgens ausmachen
darf.

— Das Fremdwahrungsrisiko ist durch Kursverluste des Euro
gegeniiber auslandischen Devisen bei international anle-

genden Fonds auf 30 Prozent beschrankt.

— Eine Kreditaufnahme ist nur zu maximal 50 Prozent des
Immobilienbestands erlaubt.

— Die Liquiditat des Fonds muss bei mindestens fiinf Prozent
liegen.

Tabelle 1

Diese Regeln werden am 1. Januar 2013 neu gefasst bzw.
erganzt. Eine Ubersicht der Anderungen finden Sie im
Infosystem im Artikel ,Offene Immobilienfonds: Parla-
ment verabschiedet Regelung am 11.2.2011" (PSC-Code
4240A). Ab diesem Zeitpunkt wird jeder Fonds die Anteils-
scheine eines jeden Kunden bis zur Héhe von 30.000 EUR
pro Halbjahr zuriicknehmen - eine Regelung, welche die
Fonds vor zu groBen Riicknahmen schiitzt und auch fiir
Altvertrage qgilt.

Fondsfactsheets direkt vom Anbieter

Entscheidend fiir die Wiederaufnahme der Anteilsschein-
riicknahme ist die Cashquote, deren genaue Hohe Sie
fur die einzelnen Fonds in den Factsheets direkt vom
Anbieter ablesen kdnnen. Einfache Factsheets wie z.B.
von Onvista, Morningstar oder aus dhnlichen Quellen
enthalten diese Details nicht (Fondsfactsheets auf den
Websites der Kapitalanlagegesellschaften zur besseren
Beurteilung einiger populérer Fonds: Siehe Tabelle 1). Je-
der Fonds darf laut Investmentgesetz zwei Mal in Folge
fir maximal ein Jahr die Riicknahme von Anteilsschei-
nen aussetzen. Setzt eine Kapitalanlagegesellschaft die
Riicknahme binnen fiinf Jahren dreimal aus, so schreibt
das Gesetz die Auflosung des Fonds vor. Bei einer er-
neuten Aussetzung muss die Riicknahme Ubrigens min-
destens drei Monate gewahrt bleiben, ansonsten ist ein
neuer Fristenlauf nicht gegeben.

Fonds WKN gl .Wlede.rau"fnahme cl Fondsfactsheet im Internet
Anteilsscheinriicknahme

Axa Immoselect 984645 12.11.2011
SEB Immoinvest 980230 06.05.2011
KanAm Grundinvest 679180 06.05.2012
CS Euroreal 980500 18.05.2011
TMW Immobilien Weltfonds  A0DJ32 06.05.2012
Hausinvest 980701 Ist offen
Tabelle 2

KAG-Preis am

Axa Immoselect 984645 54,43 €
SEB Immoinvest 980230 56,02 €
KanAm Grundinvest 679180 55,80 €
CS Euroreal 980500 59,21 €
TMW Immobilien Weltfonds  A0DJ32 48,21 €
Hausinvest 980701 42,84 €
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http://www.axa-immoselect.de
http://www.sebassetmanagement.de
http://www.kanam-grund.de
https://www.credit-suisse.com/de/real_assets/de/vorteile.jsp

http://www.weltfonds.de

http://www.hausinvest.de

durchschnittl. Borsen- .
0
handelspreis am 26.4.2011 AEHE T G

36,80 € -32%
46,80 € -16%
40,80 € -27%
51,00 € -14%
30,60 € -37%
42,84 € 09% (ist offen)
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Was passiert bei einer Abwicklung?

Die Abwicklung ist nicht gleichbedeutend mit einem Kapi-
talverlust. Vielmehr ermdglicht die Abwicklung der Kapi-
talanlagegesellschaft, den von ihr angegebenen Preis eines
Anteils durch den Verkauf der Immobilien einzuholen. Die
Regelung sieht dann eine halbjdhrliche Abschlagszahlung
fiir den Kunden liber einen Zielzeitraum von drei Jahren
vor. Eine wirtschaftlich sinnvolle und einfache Regelung,
da die Kapitalanlagegesellschaft keinen hohen Notver-
kaufsdruck erleidet. Allerdings muss der Kunde ca. drei
Jahre Zeit einplanen, in denen er die Anteilsscheine weiter
tber die Bdrse handeln kann.

Marktpreisentwicklung

Bleibt die Frage, ob die von den Fonds angesetzten Ver-
kaufspreise der Fondsimmobilien auch durchgesetzt
werden kdnnen. Dies hédngt natiirlich vom makrodkono-
mischen Umfeld und der Immobiliensituation in den ein-
zelnen Standorten ab, so dass wir keine pauschale Aussa-
ge treffen kdnnen. Jedoch schreibt auch hier das InvG vor,
dass heute bereits die Immobilien aller Fonds regelmaBig
(zurzeit einmal im Jahr) neu ,eingewertet" werden miis-
sen. So gibt es eine gewisse Sicherheit, dass Ihr Kunde
ungefahr den KAG-Anteilspreis sowie samtliche Mietein-
nahmen Uber seinen Fondsanteil ausgezahlt bekommt.

Was konnen Sie fur Thren Mandanten tun?

Mandanten, die ihre Anteile mdglichst bald verduBern
wollen, kdnnen bereits heute ihre Verkaufsorder ausfiillen
und am geplanten Wiederaufnahme-Termin morgens bis
zum Order-Annahmeschluss (in der Regel 10:00 Uhr) ihre
Order an die Fondsplattform geben. Sollte die Kapitalan-
lagegesellschaft vorher bereits die Offnung erklaren, kann
diese Order natiirlich auch vorher aufgegeben werden. So
konnen wir zwar leider keine Ausfiihrung garantieren, ha-
ben den Kunden aber bestmdglich unterstiitzt.

Zocker

Offene Immobilienfonds werden heute mit Abschldgen an
der Borse gehandelt, obwohl der eigentliche Marktwert
klar dokumentiert durch den Preis der Kapitalanlagege-
sellschaft fiir jedermann ersichtlich ist. Woher die Bérsen-
abschldge kommen bleibt unklar: Méglich sind Verkaufs-
druck von Vermdgensverwaltern oder vorweggenommene
Preiskorrekturen der Immobilien. Fiir optimistische Na-
turen ware ein Kauf eines Anteils iiber die Borse und damit
das Einstreichen des Abschlags sicherlich ein sehr verlo-
ckendes Angebot. Der Chance, den von der Kapitalanla-
gegesellschaft berechneten nachhaltigen Verkaufspreis
zu erzielen, stehen dann die moglichen Abschldge im Ver-
kaufspreis gegeniiber (siehe Tabelle 2).¢
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Echter Service
bedeutet mehr

als nur Preislisten

verteilen.

Sie beschreiben
die Risiken.

Wir haben
die Konzepte.

Ein im Underwriting aufgestelltes
Spezialistenteam orientiert sich
nicht nur an den Tarifen, sondern
konzipiert bedarfsgerechte Lésungen.
Verbinden Sie beste Produkte und
Service fiir Ihren Erfolg.

Interlloyd
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Lebensversicherungen

Fiir Beratung mit Durchblick:

Zertifizierter Tarifvergleich

bei Canada Life y

In der Altersvorsorge ist Transparenz gefragt wie selten zuvor. Sie sorgt auch im Verkaufsgespra

fiir Orientierung. Makler und Mehrfachagenten, die einen Tarif vorschlagen und dazu standardi-
sierte Vergleiche zu anderen Angeboten auf den Tisch legen konnen, punkten beim Kunden. Vor
allem, wenn damit die Chancen, aber auch die Risiken eines Altersvorsorgeproduktes sichtbar
werden. Diesen Service bietet Canada Life seit Mdrz ihren Vertriebspartnern.

Markus Wulftange,
Bezirksdirektor,
Canada Life

Wer heute ein passendes Altersvor-
sorgeprodukt sucht, steht vor einer
enormen Zahl von Angeboten. Um
sich fiir die richtige Police zu entscheiden, fragen Interes-
sierte immer ofter nach unabhangiger Expertise. Berater,
die sich auskennen, sind klar im Vorteil. Neue, standardi-
sierte Produktvergleiche unterstiitzen sie dabei.

Immer gefragter: Zugang zu neutraler Expertise

Ein Beispiel ist die Brancheninitiative Volatium, mit der das
unabhangige Analysehaus Morgen und Morgen beauftragt
wurde, um einen branchenweiten Standard fiir die Risiko-
und Renditeerwartung von Altersvorsorgeprodukten zu
entwickeln. Bei Volatium werden die Kosten sowie die Er-
tragsaussichten und Risiken eines Altersvorsorgeproduktes
anhand von Chancen- und Risikoprofilen dargestellt. Ver-
mittler sehen fiir jeden zertifizierten Tarif auf einen Blick,
welche Ertragschancen wahrscheinlich sind und welche
Risiken einkalkuliert werden missen - auch im Vergleich
zu anderen Versicherungen. So kann der Vermittler aus
einer Vielzahl von Angeboten den geeigneten Tarif aussu-
chen. Damit hat er auch riickwirkend ein schlagkraftiges
Argument zur Hand, wenn es darum geht, seine Empfeh-
lung fiir den Kunden mit Fakten zu untermauern.

48 [partner:] Das Magazin fiir Partner der [pma:]
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Canada Life gehdrt zu den ersten Unternehmen, die
eine Zertifizierung von Morgen und Morgen fiir Volati-
um erhalten haben. Sie gilt fiir alle fondsbasierten und
fondsgebundenen Rentenversicherungen, die gegen lau-
fenden Beitrag abgeschlossen werden. Das bedeutet: Ver-
triebspartner konnen die Tarife der ,Generation'-Familie
ab sofort nach gleichen Kriterien mit alternativen Wett-
bewerbsangeboten vergleichen. Und damit jedem Kunden
das geeignete Angebot unterbreiten.

©000000000000000000000000000000000000000000000000000000 0

Volatium® Profil fiir eine
Versicherungslaufzeit von 20 Jahren

olatiurm

W<0% Wo-2% M2-50 W58% >8%
Zertifiziert

20% 31% 17 %

Die Prozentwerte oben benennen die moglichen Rendite-
bereiche; die blockhafte Darstellung unten die Wahrschein-
lichkeit, mit der sie eintreten konnen.

Quelle: Modellhafte stochastische Darstellung gemdf
Volatium ID 114502, Tarif ,Generation private‘, Lauf-
zeit 20 Jahre, Stand 02/2011.
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Volatium zeigt: Canada Life-Tarife halten
dem Vergleich stand

Seit zehn Jahren bietet Canada Life erfolgreich UWP (Uni-
tised-With-Profits)-Versicherungen auf dem deutschen
Markt an. Das Besondere der Policen ist ihre Kombinati-
on von Renditechancen und Sicherheitsbausteinen. Auch
mit dem neuen Vergleichsinstrument Volatium betrachtet,
macht der Klassiker eine gute Figur. Fiir die private Renten-
versicherung ,Generation private’ sind die Renditechancen
in der unten abgebildeten modellhaften Darstellung deut-
lich zu erkennen: Fiir einen 20 Jahre laufenden Vertrag
spricht immerhin eine Wahrscheinlichkeit von insgesamt
62 Prozent fiir Renditen im Bereich von zwei bis fiinf und
flinf bis acht Prozent. Die Mdglichkeit einer Rendite von
Uber acht Prozent liegt bei 17 Prozent. Falls die Ertrdge
gering ausfallen, sind die Kunden durch die bewé&hrten Si-
cherheitsbausteine der UWP-Policen abgesichert.

Nutzt die Chancen der Kapitalmarkte: UWP-Fonds

Die im Volatium-Profil aufgefiihrten positiven Renditewahr-
scheinlichkeiten basieren auf dem UWP-Fonds, der allen
UWP-Versicherungen hinterlegt ist. Der interne, gemischte
Fonds halt mit derzeit rund 60 Prozent einen vergleichswei-
se hohen Aktienanteil. Das schafft hohere Ertragschancen
z.B. im Vergleich zur klassischen kapitalbildenden Lebens-
versicherung, deren Aktienanteil aktuell durchschnittlich
unter flinf Prozent liegt. Da viele Kunden langfristig an den
Aufwiartstrends der Markte teilhaben mdchten, kdnnen Be-
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Lebensversicherungen

Was leistet der gegliittete Wertzuwachs?

Die gegliittete Wertentwicklung ergibt sich aus
einem geglitteten Wertzuwachs oder auch Bo-
nus, der fiir jedes Vertragsjahr neu festgelegt
wird. Dieser Wert stellt dar, wie das Anteil-
guthaben der Kunden im jeweiligen Jahr min-
destens ansteigt und ist bei Canada Life be-
dingungsgemdlB3 zum Rentenbeginn garantiert.
Er wird einmal im Jahr fiir die nachfolgenden
zwélf Monate festgelegt und greift im Rahmen
der ,Generation*-Tarife, die Canada Life in al-
len drei Schichten der Altersvorsorge anbietet.
Aktuell betrigt er 2,3 Prozent p. a.

©000000000000000000000000000000000000000000000000000000 0

rater auch auf den derzeitigen Ausblick an den Borsen ver-
weisen, der positiv wie lange nicht mehr ist: DAX und MSCI
World Index haben in den vergangenen zwdlf Monaten im
zweistelligen Bereich zugelegt und auch die Konjunkturpro-
gnosen sagen kraftiges Wachstum voraus.

Auch bei schwachen Bérsen sicher: UNP-Garantien

Mit UWP-Policen sind Kunden auch vor negativen Kapi-
talmarktszenarien geschiitzt. Dann greifen robuste Garan-
tien. Ihr Herzstiick ist ein Glattungsverfahren, das fiir das
Anteilguthaben des Kunden einen gleichmaBigen Wert-
zuwachs ermdglicht. Insbesondere gegen Ende der Lauf-
zeit kdnnen so Kurseinbriiche ausgeglichen werden. Den
Prozentsatz, mit dem das geglattete Kunden-Guthaben
wichst, deklariert Canada Life jahrlich. Er kann nie un-
ter durchschnittlich 1,5 Prozent p.a fallen und ist bedin-
gungsgemaB zum Rentenbeginn garantiert.

Der Kunde bekommt immer den hochsten Wert

Bei Borsenhochs sind UWP-Versicherte vorteilhaft auf-
gestellt. Denn wenn zum Ende der Laufzeit die tatsdch-
liche Wertentwicklung ihres Anteilguthabens hoher ist als
dessen geglatteter Wert, wird ihnen die positive Differenz
aus beiden Werten als Schlussbonus ausbezahlt. Im umge-
kehrten Fall ist ihnen der gegldttete Wert des Anteilgut-
habens sicher. Die Kunden erhalten also entsprechend der
Versicherungsbedingungen immer den héchsten Wert als
Ablaufleistung.v/
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Lebensversicherungen

Jede BU-Beratung ein Abschluss

Ein Online-Prifungstool macht’s moglich

Welche Auswirkung hat die Vorerkrankung lhres Kun-
den auf die Annahme eines BU-Antrags? Sie wollen
sofort eine Antwort? Die L6sung ist ein Priifungstool,
das parallel die Gesundheitsfragen einer Berufsunfi-
higkeitsversicherung und eines erweiterten Grundfa-
higkeitsschutzes priift. Der Vorteil fiir Sie als Makler
ist klar: Geht die BU nicht durch, kann dem Kunden
sofort eine Alternative angeboten werden. Uber das
neue Priifungstool informierte sich [pma:] bei Michael
Schwede von der VPV.

[pma:] Herr Schwede, die VPV ist mit ihrer Maklergesell-
schaft mit dem Anspruch {iberdurchschnittlicher Service-
leistungen gestartet. Wo stehen Sie diesbeziiglich heute?

Michael Schwede: Wir setzten alles daran, dass Verkau-
fen wieder Spal3 macht. Maklergerechte Prozesse sind
dabei ein wesentlicher Bestandteil. Unsere Makler AG ist
v.a. bekannt fiir ihre 48-Stunden-Policierungsgarantie,
einfache Antragsfragen, die schnel-
le Uberweisung von Courtagen,

Michael Schwede,
Vertriebsdirektor,
VPV - Vereinigte Post.

Die Makler AG

Michael Schwede: Selbstversténdlich, und er spart sich
sogar noch viel Zeit und Mihe. Das Ergebnis der Gesund-
heitspriifung liegt bereits beim Gesprach mit dem Kunden
vor oder kann lber das VPV-Maklerportal abschlieBend
geprift werden. Zusatzfragen entfallen komplett. Eben-
so natirlich die Priifung im Versicherungsunternehmen
und damit verbundene Wartezeiten. Auch die Zahl der
Arztanfragen reduziert sich drastisch, weil das Tool ein

Expertensystem ist, das die Antwor-

ten nicht nur erfasst, sondern auch

Online-Schulungen und das um-
fangreiche Download-Center unter

bewertet. Deshalb sagen wir auch
gerne: ,Keine BU-Beratung ohne

www.vpv-makler.de. Unser beson-
deres Highlight ist aber ein auf dem
deutschen Markt einzigartiges Tool,
mit dem die BU-Versicherung mit
der VPV Vital verkniipft wird.

\I Sofort-Check

247 VPV Risikopriifung vor Ort

SBU-/BU-/
Vital-

= Schutz

Abschluss.”

[pma:] Ein weiteres Highlight der
VPV ist die Haftungsfreistellung fir
die VPV Power-Linie. Welche Vor-
teile ergeben sich fiir den Makler?

[pma:] Wie muss man sich das vor-
stellen?

Michael Schwede: Wiahrend der

> FallabschlieBende BU-Entscheidung
» Mit Alternativangebot

Michael Schwede: Die Beratungs-
pflichten eines Maklers steigen ste-
tig und somit auch sein Haftungs-

Vermittler mit dem Kunden die Fra-

gen im datengeschiitzten Bereich

unseres Maklerportals beantwortet, zeigt das Priiftool
Sofort-Check 24/7 zum einen, ob ein BU-Antrag unein-
geschrankt oder mit Risikozuschldgen angenommen oder
abgelehnt wird. Der Vermittler kann anhand kleiner Sym-
bole auBerdem erkennen, was die Antworten fiir den Ab-
schluss der VPV Vital - dabei handelt es sich um einen
erweiterten Grundfdhigkeitsschutz - bedeuten wiirde.
Dabei kann beispielsweise herauskommen, dass der BU-
Abschluss nicht so einfach mdglich ist, der Abschluss der
VPV Vital aber schon.

[pma:] Kann sich der Makler auf die Aussagen des Tools
verlassen?

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

risiko. Fiir die VPV Power-Linie gibt

es ab sofort eine Ldsung. Sollten
sich die VPV Power-Produkte anders entwickeln als von
der VPV prognostiziert, stellen wir den Makler von der
Haftung frei. Die Haftungsfreistellung erhalten alle Mak-
ler, die sich bei der VPV zum Power-Vorsorgespezialisten
qualifiziert haben.v/

D)

VPV - Vereinigte Post. Die Makler AG
PohligstraBe 3, 50969 Kdln
0221/93 66 10 90

0221/9366 1099
makler.ag@vpv.de
www.vpv-makler.de

Bz
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Pflege-Erganzung —
Finanzielle Sicherheit im Pflegefall

Ilhre Chancen 2011 - Absicherung des Pflegerisikos

Kundenvorteile in allen Tarifen — fiir lhre sichere Beratung
= Kein Aufnahmehichstalter
m Keine tariflichen Karenz- und Wartezeiten

Tarif PTK — Pflegetagegeld Komfort

m 100 % Tagegeld in jeder Pflegestufe

m Unkomplizierie Erstfestsiellung durch den behandelnden Arzt méglich
m PTK/30/20: Fiir einen 30-jihrigen Mann nur 12,15 EUR

Tarif PTE — Pflegetagegeld Ergdnzung/Einstieq

® 100 % Tagegeld fiir Pllegestufe 101

s Optionsrecht zum Wechsel in den Komforttarif PTK im Alter 50, 55 und 60
m PTE/50/50: Fiir einen 30-jihrigen Mann nur 5,55 EUR

Tarif PZ — Pflegekostenversicherung

» Verdoppelung der Pllegepflichtleistung PZ/10

® Keine erneute Begutachtung der Pflegebediirftigkeit
m PZ/10: Fiir cinen 30-jiihrigen Mann nur 12,90 EUR

Qualifizierte Beratung durch individuelle Betreuung
christian.weber@continentale.de
Mobil 0173 7237558

Weitere Informationen unter:

Die ™
www.contactm.de Continentale



Spezielle Tarife

Krankenversicherungen

Besondere Tarife fiir eine verantwortungs-

Arzte

bewusste Zielgruppe:

Dr. h. c. Josef Beutelmann,
Vorstandsvorsitzender,
Barmenia Versicherungen

Als freiwillige Mitglieder der
gesetzlichen Kranken- und der
sozialen Pflegeversicherung bzw.
als Selbststandige kénnen Arzte
ihre  Krankenversicherung frei
wahlen. Mit der Barmenia-Krankheitskosten-Vollversi-
cherung fiir Arzte (Tarif VHV) treffen Sie die fiir diesen Be-
rufsstand geeignete Vorsorge. Dies gilt fiir hren Klienten
direkt sowie fiir seine Familienangehdrigen. Dabei kénnen
sie die Vorteile eines Privatpatienten genieBen.

fiir Arzte

Pflegetagegeld als sinnvolle Erganzung

Nach dem vom Gesetzgeber vorgegebenen Grundsatz
.Pflegeversicherung folgt Krankenversicherung” kommt
die private Pflegepflichtversicherung (Tarif PVN) hinzu.
Diesen gesetzlichen Grundschutz kdnnen Sie fiir Ihren Kli-
enten mit einem Pflegetagegeld (Tarif PT1 oder PT3) er-
gdnzen. Das Pflegetagegeld sieht eine Leistungsbesonder-
heit vor. Bei erstmaligem Eintritt der Pflegebediirftigkeit
erhalt der Versicherte eine Einmalzahlung vom hundertfa-
chen Satz des versicherten Pflegetagegeldes.

Lohnfortzahlung wird gewihrleistet

Fiir die bedarfsgerechte Absicherung des Verdienstaus-
falls bei Arbeitsunfihigkeit ist das Krankentagegeld (Tarif
TM) vorgesehen. Ein Krankenhaustagegeld (Tarif KHA), das
fiir jeden Tag eines stationdren Aufenthalts gezahlt wird,
kann eine sinnvolle Ergdnzung sein.

BeitragsermidBigung im Rentenalter

Angestellte Arzte stehen im Rentenalter oftmals vor dem
Problem, dass der Arbeitgeberanteil fiir die private Kran-
kenversicherung entfallt. Fiir die Arzte bedeutet dies einen
finanziellen Mehraufwand. Der Abschluss des Tarifes EB
ermdglicht die ErmaBigung der zu zahlenden Beitrdge ab
dem 65. Lebensjahr. Die Beitrdge zum Tarif EB sind Ar-
beitgeberzuschussfahig. Dieser Tarif ist natiirlich auch fiir
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Arzte haben einen Beruf mit besonderer Verantwortung
und hohen Anforderungen gewihlt. Die eigene Absicherung Jprivate Kranken-
sollte dabei nicht in Vergessenheit geraten.

DEUTSCHES INSTITUT
FUR SERVICE-OUALITAT

1.PLATZ
Testsieger

versicherer

TEST Apr, 2011

e Vergieicts 20 Versicherss

selbststiandige Arzte, die sich genauso iiber eine Entla-
stung der Beitrdge im Alter freuen.

Sondertarife fiir Beihilfeberechtigte

Ihr Klient hat im Krankheitsfall Anspruch auf Beihilfe?
Dann kann der Arzt und ggf. seine Familienangehdrigen
von den vielen Vorteilen einer leistungsstarken und auf
den Beihilfeanspruch zugeschnittenen Barmenia-Krank-
heitskosten-Vollversicherung profitieren.

Naturheilverfahren im Leistungsspektrum

Immer mehr Menschen suchen im Krankheitsfall auch Hil-
fe bei Naturheilverfahren. Nur sind viele naturheilkund-
liche Diagnostik- und Therapieverfahren nicht Bestandteil
des Leistungskataloges der gesetzlichen Krankenversiche-
rung. Anders bei der Barmenia. Ein besonderer Tarif (Tarif
VZN) bietet in Verbindung mit der Krankheitskosten-Voll-
versicherung fiir Arzte (Tarif VHV) Versicherungsschutz
fiir alle im Hufeland-Leistungsverzeichnis der Besonderen
Therapierichtungen und im Gebiihrenverzeichnis fiir Heil-
praktiker (GebiiH) genannten Leistungen. Das Besondere:
Dieses Leistungsversprechen bezieht sich auch auf erst in
Zukunft neu ins Hufeland-Verzeichnis und ins GebiiH hin-
zukommende Naturheilverfahren.v/

Lernen Sie die Vorteile der Barmenia Krankenversicherung fiir
Arzte kennen. Die Barmenia bietet auch Spezialtarife fiir Zahn-
arzte. Ausfiihrliche Informationen wie Tarifbeschreibungen, Be-
dingungen, Formulare und Antrége finden Sie im Internet unter
www.aerzte.maklerservice.de

£

Barmenia Krankenversicherung a. G.
Partnervertrieb

Kronprinzenallee 12-18

02 02 438-36 48

02 02 438-29 51
partnervertrieb@barmenia.de
www.maklerservice.de
www.facebook.de/barmenia
www.twitter.com/barmenia
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Bitte nicht so daneben und keine halbe Sachen

Geschmacklose Comedy?

Viele Deutsche finden ,Humor" im
Fernsehen richtig daneben

Schaltet man den Fernseher an,
kommt man - fast egal auf welchem
Kanal - an so genannten Comedy-
Shows oder -Sendungen kaum noch
vorbei. Die Mehrheit der Deutschen
findet viele Formate allerdings gar
nicht zum Lachen: Sechs von zehn
Befragten (59,3 Prozent) einer repra-
sentativen Umfrage im Auftrag der
Apotheken Umschau halten das mei-
ste, das heutzutage z. B. im Fernsehen

als Humor dargeboten wird, einfach
nur fiir ,geschmacklos". Frauen sind
dabei noch rigoroser in ihrem Urteil
(63,3 Prozent) als Manner (55,1 Pro-
zent). Und die Zltere Generation ab
70 Jahren kann iiber das ,humorvolle”
Fernsehprogramm oft nur noch ver-
standnislos mit dem Kopf schiitteln
(72,4 Prozent).

Bestellte Halbwahrheiten

Experten warnen vor Gentest aus
dem Internet

Die Forschung findet immer mehr
Gene, die sie mit bestimmten Erkran-
kungen in Verbindung bringen. Kom-
merzielle Anbieter im Internet - vor
allem aus den USA - offerieren be-
reits Tests, die solche Risiko-Gene fiir
mehr als 100 Erkrankungen, darunter
Diabetes, Makuladegeneration des
Auges und Herz-Kreislauf-Leiden fin-
den. Lohnt sich die Ausgabe fiir eine
199-Dollar-Analyse? ,Man kdnnte

Heft 15 052011

sie rahmen und (ibers Bett hadngen.
Man kdnnte sich fiir das Geld auch
ein hiibsches Bild kaufen”, witzelt
Professorin Dr. med. Evelin Schrock
vom Institut fiir Klinische Genetik der
Technischen Universitdt Dresden im
Apothekenmagazin ,Baby und Fami-
lie". Ein verdndertes Gen allein kann
zwar auf ein theoretisches Risiko fiir
Diabetes hinweisen. Praktisch habe
das keine Bedeutung, sagt Schrock.
.Viel wichtiger sind Risikofaktoren
wie falsche Erndhrung, mangelnde
Bewegung und das Rauchen." Be-
denklich sei die Verunsicherung bei
den Patienten, die solche Halbwahr-
heiten ausldsen.

Misstrauen schadet der
Therapie
Schlechtere Behandlungsergeb-

nisse, wenn der Arzt kein Vertrauen
genieBt

Schenken Patienten ihrem Arzt kein
Vertrauen, wirkt sich das mittelfristig
ungiinstig auf die Behandlungsergeb-
nisse aus, berichtet die Apotheken
Umschau. US-Forscher stellten fest,

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

dass sich das Befinden misstrauischer
Patienten zwei Wochen nach einer
Therapie eher verschlimmert hatte.
Die beteiligten Hausarzte stuften in
der Studie 18 Prozent ihrer Patienten
als schwierig ein.

Streiten statt Schweigen

Fiinf von sechs bevorzugen einen
offen ausgetragenen Konflikt

Die groBe Mehrheit der Deutschen
geht wenn notig auf Konfrontation.
Bei einer reprasentativen Umfrage
im Auftrag der Apotheken Umschau
duBerten mehr als fiinf von sechs der
befragten Ménner und Frauen (86,6
Prozent) die Meinung, ein offener
Streit sei hdufig besser als Konflikte
tot zu schweigen. Acht von zehn (80,9
Prozent) sind der Ansicht, man kon-
ne sich ruhig streiten und auch mal

etwas lauter werden, solange man
dabei den anderen nicht beleidige
oder mit Worten oder gar korperlich
verletze. Ein Drittel nutzt den Zoff mit
seinen Mitmenschen auch als Ventil:
34,2 Prozent der Manner und Frauen
sagen, bei einem Streit kdnne man
.mal so richtig alle Aggressionen raus
lassen”, die sich im Alltag angestaut
haben. 54 Prozent gehen aber einem
Streit moglichst aus dem Weg. Und
fiir jeden Zweiten (51,9 Prozent) sind
Streitigkeiten ein Griuel.v/
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aum vorstellbar, wie Sie heute lhr
Geschéaft ohne das Telefon bewerk-
stelligen kdnnten, oder? Und trotz-
dem gibt es Menschen, die nicht
gerne telefonieren oder Menschen,
die einem am Telefon die Zeit
.stehlen" oder sogar nerven. Muss
man gutes Telefonieren erlernen?
Man muss nicht, aber man kann es.
Man sollte es sogar, zumindest fir berufliche Zwecke. Am
Telefon werden Beziehungen aufgebaut, Geschéfte vorbe-
reitet und abgeschlossen. Oder Kunden beschweren sich
und machen ihrem Arger Luft. Da ist es schon wichtig zu
wissen, worauf es ankommt und welche Besonderheiten
zu beachten sind. In meinen Seminaren und Coachings
stelle ich fest, dass es oft dieselben Dinge sind, die zu
Jverschnupfungen” am Telefon fiihren. An dieser Stelle
mdochte ich lhnen gerne drei davon vorstellen:

1. Nie ohne Navigation in das Telefonat

Wenn Sie ohne Ziel in den Urlaub starten, dann erleben
Sie bestimmt viele Uberraschungen und Ihr Weg fiihrt Sie
vielleicht an Plitze, die Sie ansonsten nie gesehen hitten.
Ohne Ziel in ein Telefonat zu starten, ist hingegen fahr-
lassig. Nicht nur dass Sie nicht wissen, wo Sie genau hin
wollen, Ihr Gesprachspartner wird ebenfalls spiiren, dass
Sie mehr oder weniger planlos herum navigieren. Beant-
worten Sie daher vor jedem Telefonat die folgenden Fra-
gen, bevor Sie zum Telefon greifen:

~v Was mochte ich heute in diesem Telefonat erreichen?

~v Welches Alternativziel nehme ich mir vor?

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

Ruf doch mal an!

Markus Euler,
Trainer fiir Vertrieb und Verkauf

rv Wie beginne ich das Gesprach?
rv Welche Fragen méchte ich stellen?
v Welche Fakten/Argumente bengtige ich?

rv Welche Fragen konnte mein Gesprachspartner mir
stellen?

rv Welche Einwande kdnnte mein Gesprachspartner ha-
ben, die mich darin hindern, mein Ziel zu erreichen?

Sie mdgen jetzt vielleicht denken ,Vor jedem Telefonat
- so einen Aufwand?" Nein, nicht vielleicht vor jedem
Telefonat, aber ofter, als Sie denken. Wie viele Telefo-
nate gab es bereits, wo Sie am Ende des Gesprdches
nicht weiter waren als davor? Telefonate, wo Sie keine
Antwort auf eine Ihnen gestellte Frage hatten oder nach
dem Auflegen festgestellt haben, dass Sie selbst eine
wichtige Frage vergessen hatten? Oder Gesprdche, wo
Sie auf die Frage Ihres Gesprachspartners, was Sie denn
von ihm wollen, geantwortet haben: ,Ich wollte nur mal
nachhéren”. Nachhdren klingt nach Abenteuerurlaub
ohne Ziel. Und das hat im Bereich des professionellen
Telefonierens nichts zu suchen. Telefonieren geht immer
so schnell, man wahlt, man spricht und stellt danach
manchmal fest, dass man nicht das erreicht hat, was
man wollte. Deshalb: Bereiten Sie sich vor jedem Tele-
fonat kurz vor, reflektieren Sie oder schauen Sie in lhrer
Kundendatenbank nach, wie der letzte Kontakt mit dem
Kunden verlaufen ist und finden Sie einen Ankniipfungs-
punkt, der Ihnen und Ihrem Kunden den Gespréchsein-
stieg erleichtert. Etwa so:

,Guten Morgen Frau Bauer, hier spricht Markus Euler
von Pro Finanz. Passt es Ihnen gerade? Warum ich
Sie anrufe hat folgenden Grund: Wir haben zu Beginn
des Jahres iiber Ihren Darlehensvertrag gesprochen
und ich habe Ihnen versprochen, dass ich mich sofort
bei Ihnen melde, wenn es hier etwas Neues gibt. Ich
machte gerne mit Ihnen einen Termin hier im Biiro
vereinbaren, denn es macht jetzt gerade wirklich Sinn,
tiber eine vorzeitige Verlingerung nachzudenken. Die
Zinssditze werden aller Voraussicht nach nicht giin-
stiger. Wann passt es Ihnen und Ihrem Mann....“
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2. Zwei Ohren - einen Mund.
Nicht nur reden, sondern zuhotren

Schon Johann Wolfgang von Goethe wusste, worauf es
beim Telefonieren ankommt. Obwohl es noch kein Telefon
gab. Er betonte, dass der Mensch zwei Ohren besitzt und
nur einen Mund. Was bedeutet, dass wir doppelt so gut
zuhdren sollten, als wir reden. Ein kluger Aspekt. Denn
wenn am Telefon eines bestimmt nervt, dann sind das
Menschen, die bei uns anrufen und uns vollquatschen.
Am Telefon ist es wichtig, Spannung zu halten und ei-
nen Dialog aufzubauen. Denn die Schwelle, wann jemand
beim Telefonieren ,abschaltet” und seine Aufmerksam-
keit anderen Dingen, wie E-Mails-Lesen, Staubwischen
oder Aus-dem-Fenster-Schauen, ist deutlich geringer,
als im Gesprach, wo man sich in die Augen sieht. Wenn
Sie wollen, dass man Ihnen am Telefon zuhort, dann be-
achten Sie die folgenden Punkte:

~v Sprechen Sie in kurzen Satzen. Pro Satz maximal ei-
nen Nebensatz und machen Sie 6fter den beriihmten
LPunkt”.

~v Horen Sie zu und schweigen Sie, wenn lhr Ge-
sprachspartner spricht. Fokussieren Sie lhre Ge-
danken auf das, was Ihr Gesprachspartner sagt und
unterdriicken Sie vordenken, zuriickdenken, quer-
denken.

~v Versuchen, Sie wirklich zu verstehen, was lhr Ge-
sprachspartner sagt und glauben Sie nicht nur, dass
Sie schon wissen, was er meint.

v Zum Zuhoren gehort auch Nachfragen. Immer dann,
wenn lhr Gesprichspartner pauschal spricht oder
in Floskeln. Fragen Sie nach, was er damit genau
meint, damit Sie es wirklich verstehen kdnnen.

~v Unterbrechen Sie nicht.

Immer, wenn Sie telefonieren,
erzeugen Sie ein Bild vor dem
geistigen Auge Ihres Gegen-
uibers. Er sieht Sie ja nicht,
aber unser Kopf braucht nun
mal Bilder. Und so, wie Sie
klingen, werden Sie gesehen.
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Wer verstanden werden will, muss erst den anderen ver-
stehen. Das Telefon ist kein Medium fiir ausschweifende
Prasentationen und Monologe. Es dient der effektiven
Kommunikation durch einen gesteuerten und bewussten
Dialog. Wer das beachtet, der wird am Telefon erfolgreich
Kundenbeziehungen aufbauen und ausbauen kdnnen.

3. Sprich, damit ich dich sehe!

Wieder ein Zitat, diesmal von Socrates. Immer, wenn
Sie telefonieren, erzeugen Sie ein Bild vor dem geistigen
Auge lhres Gegenlbers. Er sieht Sie ja nicht, aber unser
Kopf braucht nun mal Bilder. Und so, wie Sie klingen,
werden Sie gesehen. Wer kann das Bild beeinflussen?
Sie!l Also tun Sie es.

~rv Deutlich, langsam und mit Modulation, also Bewe-
gung in der Stimme. Nur, wenn Sie angenehm und
verstandlich klingen, kann man sich auf das konzen-
trieren, was Sie sagen. Der Ton macht die Musik!

~v Kein festgetackertes Grinsen, sondern ein ent-
spanntes Lacheln. Das verleiht lhrer Stimme (und
Stimmung) den notwendigen Charme.

~r~ Wertschdtzung beginnt da, wo Sie es Ihrem Ge-
sprachspartner leicht machen, Sie zu verstehen.
Kommunikation auf Augenhdhe bedeutet, die
Sprache des Gegeniibers zu sprechen. So, dass er Sie
versteht.

~v Schneiden Sie Gespriche (mit Erlaubnis) mit und
horen Sie sich selbst sprechen. Seien Sie selbstkri-
tisch und arbeiten an Ihrer Aussprache und dem
Stimmklang.

Sie konnen viel dazu beitragen, dass Sie am Telefon
professionell und angenehm wahrgenommen werden.
Manchen liegt es im Blut, alle anderen kdnnen es ler-
nen. Wichtig ist, dass Sie wissen, welche Wirkung Sie am
Telefon hinterlassen und mit welchen Gedanken jemand
ans Telefon geht, wenn er lnre Nummer auf dem Display
sieht. Mein erster Kommunikationstrainer predigte mir
gebetsmiihlenartig: ,Ein Telefongesprach ist nur so gut,
wie das Gefiihl, das es bei Deinem Gesprachspartner hin-
terlasst”. Auch heute ist dies noch der wichtigste Grad-
messer. Viel Erfolg! v/

Markus Euler aus dem hessischen Miinster ist Experte fiir pro-
fessionellen Verkauf und Service am Telefon. Sein aktuelles Buch
.Back to Basic" ist ein Bestseller unter den Fachblichern im
Bereich Verkauf. (Siehe auch unsere Buchtipps auf Seite 70 in
dieser Ausgabe.) Weitere Informationen finden Sie unter www.
markus-euler.de
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Neue Datenschutzerkldrung

im Maklervertrag

Christiane Wilken,
Juristin, [pma]

Als Vermittler, als Maklerpool und
auch als Versicherer erhalt man im
Rahmen seiner Tatigkeit eine Viel-
zahl personlicher Daten von Kunden. Jeden Tag arbeiten
Vermittler, Makler und Finanzberater aufgrund ihrer bera-
tungsintensiven Tatigkeit mit personengebundenen Daten
ihrer Kunden. Es gilt, mit diesen Daten sorgfaltig und sen-
sibel umzugehen.

Wie wichtig der sorgsame Umgang mit personlichen Da-
ten ist, beweist das Urteil des Bundesgerichtshofes vom
10.02.2010 (Az.: VIII ZR 53/09). Dort fiihrt der BGH in
seiner Urteilsbegriindung lber die Abtretung von Provisi-
onsanspriichen aus, dass nicht nur die bei Abschluss einer
privaten Personenversicherung preiszugebenden Gesund-
heitsdaten geschiitzt sind. Auch bereits die Tatsache, dass
jemand eine Lebensversicherung abgeschlossen hat, gehort
zu den schiitzenswerten personlichen Daten. Denn dies gibt
Aufschluss liber die personliche wirtschaftliche Lebensge-
staltung, die der Offentlichkeit nicht zugénglich ist.

Die Versicherer handhaben die Themen Maklervertrag,
Maklervollmacht und Datenschutzerkldrung sehr unter-
schiedlich. So werden teilweise Anforderungen gestellt, die
tiber das gesetzlich Erforderliche hinausgehen.

Um lhnen weiterhin eine reibungslose Zusammenarbeit ge-
wahrleisten zu konnen, haben wir die Datenschutzerklarung
als Anhang des Maklerauftrags liberarbeiten lassen und ei-
nige Anderungen vorgenommen. In jedem Fall ist liicken-
lose Aufklarung und ein aktiver Umgang mit Datenschutz
auch gegeniiber dem Kunden empfehlenswert. Dies kann
das Vertrauen nur starken.
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Bezogen auf die Veranderungen im Maklervertrag ist zu-
nachst in der Vorbemerkung dem Vermittler das Recht zur
Zusammenarbeit mit Kooperationspartnern eingeraumt.
Der Kunde wird an dieser Stelle noch einmal ausdriicklich
hingewiesen und aufgeklart.

Weiterhin haben wir die Berechtigungen zur Weiterga-
be und zum Erhalt von Daten konkretisiert. Hier wird die
[pma:] Finanz- und Versicherungsmakler GmbH, explizit na-
mentlich aufgefiihrt, so dass uns neben der Untervollmacht
nun auch eine klare Berechtigung zum Empfang und zur
Weitergabe von personlichen Daten eingeraumt wird. Alle
Wege, die Daten zwischen dem Vermittler, uns als Makler-
pool und der Gesellschaft nehmen kdnnen, sind nun in die
Erklarung aufgenommen.

- Die Moglichkeit, die Datenschutzerklarung vollstandig oder

auch einzelne Passagen widerrufen und streichen zu kon-
nen, ist nun als Sonderpunkt aufgefiihrt. Herausgestrichen
wurde ebenfalls die Freiwilligkeit, mit der der Kunde die Er-
klarung abgibt.

Auch das Recht des Kunden, jederzeit bei den Betrieben, die
im Besitz seiner personlichen Daten sind und diese spei-
chern, verarbeiten oder weitergeben, Auskunft lber diese
gespeicherten Daten zu erhalten, ist nun ausdriicklich ein-
gerdumt. Ferner wird der Kunde (iber die Berechtigung zur
Berichtigung, Léschung und Sperrung der Daten aufgeklart.

Fazit_ Der Umgang mit sensiblen Daten ist ein Hauptbe-
standteil von Maklern und Finanzberatern im Rahmen der
optimalen Kundenberatung. Makler sind gut beraten, sich
mit dem Thema griindlich auseinanderzusetzen, denn auch
Verbraucherschiitzer und Rechtsanwalte sind sehr aktiv.
Wir bitten Sie, mit dem im [my.pma2.0] und im Infosystem
vorliegenden neuen Maklervertrag zu arbeiten, damit die
Zusammenarbeit mit den Gesellschaften weiterhin erfolg-
reich klappt.
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Lebensversicherungen

RIESTERRENTE

endlich auch mit

BU-SCHUTZ

Thomas Potthoff,
Subdirektor,
Niirnberger Versicherungsgruppe

Wer heute darauf vertraut, dass der Staat fiir die Alters-
vorsorge aufkommt, wird sich spéter einschranken miissen.
Denn alle Reformen bringen bisher nur Einschnitte fiir die
Hoéhe der Rente obwohl viele vermutlich bis zum 67. Le-
bensjahr arbeiten werden. Um diese Liicke zu schlieBen, un-
terstiitzt der Staat mit Zulagen und/oder Steuerersparnis.

Und was passiert, wenn man
berufsunfahig wird?

Ab Januar 2011 ist eine Berufsunfihigkeitszusatzversi-
cherung (BUZ, Comfortvariante) zur Finanzierung der Zu-
lagenrente im BU-Leistungsfall abschlieBbar. Der Beitrag
zur BUZ ist bis zu 15 Prozent des Gesamtbeitrags forder-
fahig und wird bei den Zulagen und ggf. der zusitzlichen
Steuerersparnis beriicksichtigt. Die BUZ wird zu allen kon-

Angaben der versicherten Person

ventionellen und fondsgebundenen Tarifen der NLV und
NBL (auch mit DU-Klausel mdglich) angeboten.

Drei verschiedene Verkaufsvarianten

® Beitragsfinanzierung zur Zulagenrente
® Maximal 15 Prozent des Gesamtbeitrags
als BUZ-Beitrag
® \/orgabe einer monatlichen BUZ-Rente in EUR

Im Prospektantrag ist der einfache Verkauf mit der Vari-
ante ,Beitragsfinanzierung” hinterlegt. In der Beratungs-
technologie sind als Standard, sofern mdglich, drei ein-
fache Gesundheitsfragen (s.u.) und drei Jahre Wartezeit
vorbelegt. Uber LV-Optionen sind normale Gesundheits-
fragen und keine Wartezeit einstellbar.¢/

Bitte die nachstehenden Fragen mit Ja oder Nein beantworten.

1. Sind Sie zurzeit oder waren Sie in den letzten 2 lahren fir einen zusammen-

Ja Nein

hangenden Zeitraum von mehr als 2 Wochen arbeitsunfahig? L]

2. Erhalten oder beantragten Sie Rente oder Abfindung wegen Berufs-/Erwerbs-
unfahigkeit, Erwerbsminderung, Pflegebedirftigkeit oder korperlicher Schiaden
und/oder besitzen Sie einen Ausweis nach dem Schwerbehindertenrecht oder

wurde bei Ihnen eine HIV-Infektion festgestellt (positiver AlD5-Test)?

O O

3. Sind Sie in der Freizeit besonderen Gefahren ausgesetzt (z. B. Tauchen, Berg-
steigen, Betreiben einer Kampfsportart, Sportfliegen, Teilnahme an Wettfahrten,
Drachenfliegen, Fallschirmspringen, Gleitschirmfliegen oder Motorsport)? L]

Falls Sie eine Frage mit ,ja"” beantworten, ist der Abschluss dieser Zusatzversicherung

nicht maglich.
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Krankenversicherungen

Krankenversicherung

im Fokus der richtigen
Entscheidungen fiir die

Altersversorgung

Claudia Willeke,
Teamleiterin KV,
[pma]

Viele dltere Menschen machen sich
Sorgen um ihre Steuerlast im Ru-
hestand. Tatsdchlich ist es aber
meistens die Krankenversicherung, die ein viel gréBeres
Loch in das Budget der Rentner reiBt. Neu-Rentner fal-
len immer wieder aus allen Wolken, wenn sie zum ersten
Mal sehen, was alles von ihren Beziigen abgeht. Wer
weiB, welche Kosten ihn im Ruhestand erwarten, kann
damit seine Rentenliicke einschatzen, rechtzeitig vorher
die Weichen stellen oder versuchen, ein Finanzpolster
anzulegen. Denn die Belastung durch die Krankenver-
sicherung kann exorbitant hoher sein als die durch das
Finanzamt. Beispielsweise gilt dies auch fir Frauen mit
kleiner Altersrente liber der Geringfiligigkeitsgrenze von
365 EUR monatlich, welche friiher bei ihrem Mann in
der gesetzlichen Krankenkasse mitversichert waren und
sich ab Rentenbeginn fiir mindestens 150 EUR aufwarts
allein krankenversichern miissen.

Wichtig zu wissen: Gesetzlich Pflicht-
versicherte miissen nicht nur auf ihre
Altersbeziige vom Staat Beitrdge zahlen
(und zwar bis zur Beitragshemessungs-
grenze von 3.712,50 EUR monatlich),
sondern auch auf samtliche Zusatzein-
nahmen, die einen beruflichen Bezug
haben, also auf Betriebsrenten, Direkt-
versicherungen, Lebensversicherungen
als Direktzusage etc.
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Auf ihre staatliche Bruttorente miissen Neu-Ruhesténd-
ler aktuell 15 Prozent Beitrag zahlen, die Rentenver-
sicherung gibt einen Zuschuss von aktuell 7,3 Prozent
fiir die Krankenversicherung gesetzlich oder privat Ver-
sicherter. Bitter wird es bei groBeren Zweitrenten und
Extra-Einnahmen: Hierfiir miissen gesetzlich Versicherte
den vollen Beitrag ohne Zuschuss des Rentenversiche-
rungstragers aus der eigenen Tasche allein bezahlen.

Noch viel teurer zu stehen kommt die Krankenversiche-
rung fiir diejenigen Rentner, die freiwillig gesetzlich
krankenversichert sind. Bei ihnen zieht die Kasse zu-
satzlich zu den Erst- und Zweitrenten auch alle privaten
Einkiinfte heran. Hier z3dhlt die ,gesamte wirtschaft-
liche Leistungsfahigkeit”, also auch Zinsen, Dividenden,
Miteinnahmen, private Lebens- und Rentenversiche-
rungen (alles, was zum Lebensunterhalt genutzt wer-
den kann) zu weiteren 14,9 Prozent. Obendrein nimmt
die Pflicht-Pflegeversicherung 1,95 Prozent aus den ge-
nannten Einnahmen.

So kann es sehr sinnvoll sein, als freiwillig Versicherter
rechtzeitig in eine private Krankenvollversicherung zu
wechseln, um der Beitragsspirale zu entgehen, welche
sich durch Demografie-Effekte in den ndchsten Jahren
sicher noch verschérfen wird. Denn die private Kran-
kenversicherung berechnet alle diese Einnahmen nicht
zur Beitragserhebung. Hier geht es nur um das Alter bei
Eintritt in die Versicherung, und auBerdem werden ver-
tragliche Riickstellungen angespart. Die private Kran-
kenversicherung bietet mehrere sinnvolle Bausteine zur
Stabilisierung oder sogar zur Reduktion des Beitrages im
Rentenalter an. Wer hier richtig abgesichert ist, kann
nicht nur mit besseren Leistungen, sondern auch mit
einem stabilen oder sogar deutlich gesenkten Beitrag ab
Rentenbeginn rechnen.
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Krankenversicherungen

Pflichtversicherter | freiwillig Vers. Beispiel Monatsbeitréige

gesetzlich kranken-

KV 1550 % 240,25 EUR 240,25 EUR versicherter Rentner,
gesetzliche Rente: Pflichtversicherte und
1.550 EUR o gTg q q

PV 1.95 00 30,23 EUR 30,23 EUR freiwillig Versicherte im

Vergleich
KV 15,50 % 124,00 EUR 124,00 EUR Stand: 01.01.2011
= Betriebsrente:
£ |BO0ELR PV 1950 15,60 EUR 15,60 EUR
2
&
(=)
o KV 14,90 % 44,70 EUR
‘5 | Einnahmen aus
< | Zinsen: 300 EUR
PV 1,95 % 5,85 EUR
) KV 14,90 % 111,75 EUR U Uber die gesetzliche Rente,
Einnahmen aus die Betriebsrente und sonstige
Miete 750 EUR Einnahmen hinaus sind bereits
PV 1,95 % 14,63 EUR seit 2004 Kapitalleistungen aus
einer betrieblichen Altersver-
sorgung (z.B. eine als Direkt-
Krankenversicherung 364,25 EUR 520,70 EUR VEBISIERIY IS OSG
= Lebensversicherung) beitrags-
= pflichtig (mtl. 1/120, verteilt
& . auf zehn Jahre).
I3 Pflegeversicherung 45,83 EUR 66,31 EUR
§ 2 Der Zuschuss des Rentenver-
Py . . sicherungstrdgers betrdgt 7,3
Zuschuss Rentenversicherungstrager? - 113,15 EUR - 113,15 EUR Prozent von 1.550 EUR.

Beitrag gesamt: 296,93 EUR 473,86 EUR

Fazit_Beispielrechnungen der Privaten Krankenversi-
cherer zeigen, dass bis zu einem Eintrittsalter von 40
Jahren der Beitrag bei Verbleib bei einunddemselben
Versicherer ab einem Alter von Jahren 65 stabil blei-
ben wird (bei einer einkalkulierten Kostensteigerung
von jihrlich 6 Prozent). Aber Achtung: Dies gilt nicht fir
Billig- oder Einsteigertarife! Diese sind oft mit Riickstel-
lungen fiir nur wenige Jahre kalkuliert. Gut beraten ist,
wer dauerhaft im nédchsthdheren Tarifniveau kranken-
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versichert ist. Zusatzlich konnen privat Vollversicherte
mit einem steuerbegiinstigten und arbeitgeberzuschuss-
fahigen Tarif zur zusatzlichen Beitragsreduktion ab Ren-
tenbeginn ihren Beitrag passend reduzieren. Sprechen
Sie lhre Kunden aktiv auf dieses wichtige Thema zur
korrekten Gestaltung der Altersversorgung an. Das Team
KV stellt Ihnen Beratungshilfen im Partnerinfosystem
zur Verfiigung und unterstiitzt Sie jederzeit gern in der
Beratung.v/
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Lebensversicherungen

Erfolgsstory Rente Plus

Ein Einstieg ins Pflegethema

Vor gut einem Jahr hat die Volkswohl Bund
Lebensversicherung die Rente PLUS ein-
gefiihrt - eine Rentenversicherung mit er-

Jennifer Klosel,

Produktmanagerin Lebens- und
Rentenversicherungen,

Volkswohl Bund Lebensversicherung a.G.

hohter Rente im Pflegefall. Zeit fiir ein Resiimee. Das [pma:] Partnermagazin sprach mit
Jennifer Klosel, der Produktverantwortlichen im Hause Volkswohl Bund.

[pma:] Fiir welche Kunden haben Sie die Rente Plus kon-
zipiert?

Jennifer Klosel: Ideal ist das Produkt fiir Menschen, die
sich entschieden haben, privat fiir lhr Alter vorzusorgen,
die bei der Planung ihres Ruhestands aber auch damit
rechnen, dass sie mit zunehmendem Alter irgendwann
gesundheitlich zurlickstecken miissen. Die Pflege ande-
rer zu bendtigen, ist kein schoner Gedanke. Wenn es so-
weit ist, sollte man aber genug Geld dafiir haben.

[pma:] Mit wie viel Zusatzrente kann man im Pflegefall
rechnen?

Jennifer Klosel: Das hdangt vom Zeitpunkt ab, zu dem
der Kunde pflegebediirftig wird. Die Auszahlung zum
Rentenbeginn verdoppelt sich nahezu.

[pma:] Was kostet das Pflege-Plus?

Jennifer Klgsel: Nichts. Wenn Sie die Rente Plus mit
unserer klassischen Rentenversicherung vergleichen, ko-
stet sie in der Ansparphase keinen Cent Beitrag mehr.
Lediglich die Monatsrente im Nichtpflegefall - also die
normale Altersrente - ist minimal kleiner.

[pma:] Aber wenn der Kunde &lter wird, verfallt die Pfle-
ge-Option doch sicher?

Jennifer Klosel: Nein, natlirlich nicht. Bei uns bekommt
er die erhohte Altersrente auch, wenn er bereits im Ren-
tenbezug ist und dann zum Pflegefall wird. Denn mit
dem Alter steigt ja die Pflegewahrscheinlichkeit. Wir bie-
ten den Schutz also auch fiir die Zeit, in der er dringend
gebraucht wird.

[pma:] Und was ist mit der Gesundheitspriifung bei Ver-
tragsabschluss?
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Jennifer Klosel: Ganz einfach: Es gibt keine Gesund-
heitspriifung! Selbst Kunden mit eventuellen Vorerkran-
kungen kdnnen einen Anspruch auf eine erhohte Alters-
rente im Pflegefall erhalten.

[pma:] Wie ist die Resonanz bei den Vertriebspartnern?
L3sst sich die Rente Plus - im wahrsten Sinne des Wortes
- vermitteln?

Jennifer Klosel: Oh ja, sie hat in den vergangenen Mo-
naten seit der Einfiihrung eine beispielhafte Erfolgsstory
geschrieben. Die Partner haben ein Produkt, das die pri-
vate finanzielle Altersvorsorge mit einem biometrischen
Zusatznutzen verbindet. So etwas kdnnen nur Versiche-
rungen anbieten. Wie die Rente Plus haben viele unserer
Produkte ein oder mehrere Alleinstellungsmerkmale. Das
verschafft dem Vermittler Wettbewerbsvorteile und eine
hohe Bestandssicherheit. In Gesprachen mit unseren
Vertriebspartnern héren wir aber auch, dass sie mit der
Rente Plus einen Einstieg in das Pflegethema haben,
ohne dem Kunden sofort mit Krankheits- und Kostende-
tails den Tag zu verderben.

[pma:] Welche Argumente (iberzeugen die Kunden be-
sonders?

Jennifer Klosel: Zunachst ist es wichtig, eine Renten-
versicherung beim Volkswohl Bund zu bekommen. Un-
sere Renten bieten hohe Renditen und die finanziellen
Sicherheiten eines erfolgreichen Hauses. Dazu kommt
natiirlich der doppelte Nutzen, eine Rente zu haben und
obendrein im Pflegefall eine verwendungsunabhdngige
Extraleistung. Denn mit dem Geld muss ich mir nicht
unbedingt einen Pflegeplatz finanzieren. Oft reicht es
ja, einen Betrag fiir Hilfsmittel zu haben oder pflegende
Angehdrige zu entschadigen.v/
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Lebensversicherungen

BBV optimiert BU-Tarife

Beste BBV-Berufsunfahigkeits-
versicherung aller Zeiten

Thomas Winkels,
Leiter der Maklerdirektion West,
Bayerische Beamten Versicherungen

Woussten Sie, dass die BBV zu den Erfindern der Berufsun-
fahigkeits-Versicherung gezdhlt werden kann? Tatsachlich
gehdrt sie mit zu den ersten Gesellschaften, die diese Form
der Existenzsicherung entwickelte. So ist es auch nicht
verwunderlich, dass sie ihre jahrzehntelange Erfahrung
dazu nutzt, ihre BU-Tarife konsequent zu optimieren: Im-
mer attraktiver, wettbewerbsfahiger und fiir unsere Ver-
triebspartner bedarfsgerechter.

Kernstiick der Aufwertung ist neben der optimierten Pfle-
gepunkt-Regelung und den vereinfachten Bedingungs-
werken auch die Uberarbeitung der Berufsklassen. Mit den
neuen Eingruppierungen wird die BBV-Neue Leben auch
den aktuellen Entwicklungen bei den einzelnen Berufsbil-
dern noch besser gerecht. In der nachfolgenden Tabelle
sehen Sie Beispiele, wie sich die neue Einteilung der Be-
rufsklassen auf die Beitrdge auswirkt:

Bt fltermil. Never mil

Arzthelferin* 71,34 EUR 52,37 EUR @
Elektriker* 96,36 EUR 64,51 EUR @
Kellner* 120,66 EUR 64,51 EUR

* Frau, 30 Jahre, Angestellte, Endalter 65, versicherte
Leistung 1.000 EUR

* Mann, 30 Jahre, Angestellter, Endalter 65, versicherte
Leistung 1.000 EUR
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Alle Neuerungen im Uberblick

1. Verbesserte Berufsklassen-Einteilung:

Rund 1.000 Berufe konnten einer besseren Klasse
zugeordnet werden. lhr Vorteil: Fiir viele Berufe wird
der Beitrag jetzt noch giinstiger!

2. Pflegepunkt-Regelung optimiert:

Die BBV-BU leistet nun ab einem von sechs Pflege-
punkten. Dabei reicht es aus, wenn z.B. durch einen
Hausarzt bestatigt wird, dass eine als Hilfskraft
naher definierte Verrichtung von Pflegebediirftigen
nicht mehr erbracht werden kann.

3. Bedingungen weiter vereinfacht:

Bei der Definition des Begriffes der Berufsunfahig-
keit entfallt bei Krafteverfall die mehr als altersent-
sprechende Einschrankung.

Altbewihrtes bleibt erhalten

1. Umfassende Dienstunfahigkeitsklausel fiir
Beamte (Super BU)

2. Besondere Dienstunfahigkeitsklausel fiir spezielle
Beamtengruppen im Vollzugsdienst (Basis BU)

3. Individuelle Risikovorpriifung binnen 48 Stunden

Ubrigens: Das Vorsorge-Anti-Blockiersystem wird verlan-
gert! Die Vorsorgevertrage der BBV werden auch nach dem
01.05.2011 weiterhin serienmaBig mit dem Vorsorge-ABS
ausgestattet.

Mit den aktuellen Anderungen steht lhnen nun die beste
BBV-Berufsunfahigkeitsversicherung aller Zeiten zur Ver-
figung. Nutzen Sie die Wettbewerbsvorteile mit Allein-
stellungsmerkmal fiir Ihren Verkaufserfolg.v”
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Urlaub satt

Wittdiin auf ATrum
VITALHOTEL WEISSE DUNE

Das erste Vitalhotel Amrums hat erst im
Marz 2011 seine Tiiren gedffnet. Nach dem
Motto ,Wellness ist uns nicht genug - Vita-
litdt ist mehr" soll der Gast hier nach einem
ganzheitlichen Konzept verwdhnt werden.
Die richtige Mischung aus gesunder Er-
nahrung, Entspannung und viel Bewegung
sorgen fiir kdrperliche und geistige Fitness.
Das Sportprogramm bietet eine groBe
Auswahl: Nordic Walking, Wassergymna-
stik und Schwimmen, Segeln oder Surfen.
Wer es lieber etwas geméachlicher angehen
mochte, erkundet Amrum auf dem Fahrrad.
Die einzigartige Wattlandschaft der Insel
entdeckt man hingegen am besten zu FuB
oder auch hoch zu Ross.

Nach soviel sportlicher Aktivitdt ladt das
Hotel zur ,Vitalen Entspannung” ein. Hier
hat der Gast die Wahl zwischen einem Be-
such im Schwimmbad, einem Saunagang
oder therapeutischen Behandlungen durch
geschultes Personal. Oder aber man ent-
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DER SOMMER ist da und die
Haupturlaubszeit hat begon-
nen. Wem jetzt nach Sonne,
Sandstrand und Seeluft ist,
lasst seine Gedanken gern auch
an Deutschlands Nordseekiiste
entlang streifen. Die [partner:]
Redaktion hat sich an der Wa-
terkant zwischen Dollard und
Sylt umgeschaut und vier be-

Meer und Watt,

sondere Hotels - eines davon
ein schwimmendes - ausge-
wiahlt, die wir hier allen Ur-
laubsreifen, Reiselustigen und
GenieBern vorstellen.

. 4 T

spannt in einem der modern eingerichteten
und gerdumigen Zimmer.

Kulinarisch verwdhnt wird man im Vital-
hotel WeiBe Diine mit allem was gesund
und schmackhaft ist. Ob das Vitalfriihstlick
mit frischem Obstsalat oder auch mal ein
Stiickchen selbstgebackenen Kuchen - hier
kommt jeder auf seine Kosten. Zudem ach-
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ten die Inhaber darauf, dass die Produkte
ausschlieBlich von regionalen Lieferanten
stammen.

Vitalhotel WeiBe Diine
Achtern Strand 6

25946 Wittdiin [ Amrum
Telefon: 04682 - 940000
www.weisse-duene.de
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Hallig Langene[i_
ANKER'S HORN

Sie haben nie von LangeneB gehort? Dieses
paradiesische Fleckchen Erde liegt inmit-
ten des Schleswig-Holsteinischen Wat-
tenmeeres, in unmittelbarer Nahe zu Fohr
und Amrum, und ist mit gerade mal 1.400
Meter an der breitesten Stelle die groBte
von insgesamt zehn Halligen.

Das Hotel Anker’s Horn ist ein gemiitliches,
mediterran eingerichtetes 4-Sterne-Haus.
Da Halligen keine Deiche haben, wurde das
Hotel auf einer Warft erbaut, einem kiinst-
lich aufgeschiitteten Hiigel, der bei Land
unter aus den Wellen ragt. Das Hotel mittel
im Meer verfiigt liber insgesamt elf stilvoll
eingerichtete Zimmer, von denen jedes den

City Sporthafen Hamburg
DAS FEUERSCHIFF LV13

Erbaut 1952, war das Feuerschiff urspriing-
lich als Seezeichen vor der englischen Kiiste
im Einsatz. 1993 wurde es aus dem Dienst
entlassen und bietet seitdem zahlreichen
Touristen und Hamburgern die Mdglichkeit,
an Bord nicht nur im Restaurant zu speisen
oder in den zwei Bars einen kiihlen Drink zu
nehmen, sondern zudem noch eine urige
Ubernachtungsmoglichkeit im ,schwim-
menden Hotel". In sechs sehr gemiitlichen
Einzel- und Doppelkabinen kann man die
Nacht auf dem Wasser verbringen. Das
verspricht ein ganz besonderes Erlebnis in
einem faszinierenden Ambiente zwischen
GroBstadt und Hamburger Hafen!

St. Peter-Ording
LANDHAUS ELLERBROCK

In ausgesprochen ruhiger Lage im Ortsteil
Ording gelegen verspricht der Urlaub im
Hotel Garni Landhaus Ellerbrock seinen
Gasten einen erholsamen Urlaub. Wer Tru-
bel vermisst, ist zu FuB in wenigen Minu-
ten im Zentrum im Ortsteil Bad oder am
Ordinger Strand. Neben vielen sportlichen
Aktivitdten kann man sich hier einer Viel-
zahl an kulturellen Angeboten widmen.

Die familidre Atmosphare und der freund-
liche Service sorgen dafiir, dass jeder Gast
sich auf Anhieb wohlfiihlt. Hier erlebt man
noch die persénliche und herzliche Be-
treuung durch die Inhaber selbst. Die 16
gerdumigen Doppelzimmer verfligen liber
eine komfortable und helle Ausstattung,
Duschbad und WC, die meisten auch Uber
einen Balkon oder eine Terrasse mit Blick
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Namen einer inzwischen verschwundenen
Hallig tragt. Traditionelle Materialien so-
wie maritime Farben verleihen dem Haus
ein gemiitliches Ambiente. Ein besonderes
Highlight ist die Lounge unter dem Dach
mit fantastischem Panoramablick. Sauna,
Whirlpool und Massagen sorgen neben der
absoluten Ruhe und Naturndhe fiir Ent-
spannung pur. Kulinarisch verwéhnen lasst
man sich im Restaurant mit offener Kiiche.

Wer allerdings das Nachtleben genieBen
mochte, ist auf LangeneB definitiv falsch:
AuBer einem Kaufmannsladen, einer Gast-
stitte, einem Café, einem Kiosk, zwei Mu-
seen und einer Kirche findet man hier nur
noch Kiihe und Schafe. Ein besonderer Tipp
daher nur fiir gestresste Naturen oder an-
spruchsvolle Individualisten!

Der ehemalige Maschinenraum ist zu ei-
ner Bar mit Biihne umfunktioniert wor-
den, in der Jazzkonzerte stattfinden oder
Kleinkiinstler und Autoren ihr Publikum

in den idyllischen Garten. Strandkdrbe und
Liegestiihle laden dort zum Entspannen
und Sonnenbaden ein. Ob im ,roten" oder
.weiBen" Haus - wie die beiden Gebdude
treffend genannt werden - Landhausatmo-
sphare ist liberall spiirbar.

Familien mit kleinen und groBen Kindern
finden im Landhaus ideale Bedingungen.
GroBe Zimmer mit teilweise direktem Zu-
gang zum Garten verwandeln Haus und
Hof schnell in eine Spielweise fiir die klei-
nen Gaste.

Landhaus Ellerbrock
Friesenstr. 5-7

25826 St. Peter-Ording
Telefon: 04863 - 478200
www.landhaus-ellerbrock.de
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Anker’s Horn
Mayenswarf 2

25863 LangeneB
Telefon: 04684-291
www.ankers-hoern.de

unterhalten. Auch die gemiitliche Turmbar
mit Briicke 13dt zu dem ein oder anderen
gepflegten Bier ein. Beide Rdume konnen
auBerdem fiir private Festivitditen ange-
mietet werden. Bei schonem Wetter bietet
das Feuerschiff seinen Besuchern bei Kaf-
fee und Kuchen einen einzigartigen Blick
vom Hubschrauberdeck auf die Hafenkulis-
se Hamburgs.

Das Feuerschiff

City Sporthafen, Vorsetzen
20459 Hamburg

Tel: 040-362553
www.das-feuerschiff.de
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Kapitalanlagen

Gesundheitsmarkt im
Mittleren Osten mit
herausragenden Aussichten

Abu Dhabi, das Wirtschaftswunder-
land im Mittleren Osten, 1adt Anle-
ger zum Traumen ein: Die Exotik ei-
ner arabischen Hochkultur trifft auf
herausragende Architektur, konse-
quenten Fortschritt und stabile poli-
tische Verhaltnisse. Die Wirtschaft des
flachenmaBig groBten und wohlha-
bendsten Landes der Vereinigten Ara-
bischen Emirate befindet sich auf der
Uberholspur. Die medizinische Versor-
gung hingegen bleibt weit hinter den
Standards der westlichen Welt zuriick.

Robert G. Schmidt,
CEO - Vorstandsvorsitzender,
Shedlin Capital AG

Ein ungesunder und bewegungsarmer
Lebenswandel sowie gestiegene An-
spriiche an die medizinischen Ein-
richtungen haben zu einem Versor-
gungsengpass geflihrt, dem das Land
aktuell sowie in absehbarer Zeit nicht
aus eigener Kraft begegnen kann. Eine
der weltweit hochsten Diabetes-Ra-
ten, die in engem Zusammenhang mit
Herz, Kreislauf- und Nierenerkran-
kungen steht, steigert den Bedarf an
medizinischen Fachkraften und aus-
landischem Know-how.

Insbesondere in den Bereichen Kardio-
logie, GefaBchirurgie, Nephrologie und
Geburtshilfe existieren in Abu Dhabi
lediglich unzureichende und qualitativ
unterdurchschnittliche Behandlungs-
mdglichkeiten. Fiir die Emiratis ein
wenig erfreulicher Zustand. Fir Inve-
storen hingegen eine einzigartige Ge-
legenheit, am Aufschwung einer der
modernsten und entwicklungsstark-
sten Regionen der Welt teilzuhaben.

Mit dem Shedlin Middle East Health
Care 2 setzt das Niirnberger Emis-
sions- und Investmenthaus Shedlin
Capital AG an dieser strukturellen
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Schwachstelle Abu Dhabis an. Gegenstand des Beteili-
gungsangebotes ist die Planung, der Bau und Betrieb eines
deutschen, allgemeinmedizinischen Krankenhauses mit
spezialisierten Fachabteilungen fiir Herz-, GefaB- und Nie-
renheilkunde sowie Geburtshilfe.

Die erstklassige Patientenversorgung auf hochstem Stan-
dard wird konservative und chirurgische Behandlungen von
Herz-Kreislauf-Erkrankungen sowie eine spezialisierte, auf
die lokalen Bediirfnisse ausgerichtete Entbindungsstation
anbieten. Insgesamt soll das Zentrum lber 240 Betten ver-
fligen und auslandische Fachkrafte, allen voran deutsche
Arzte und Pflegepersonal, beschaftigen.

Unterstiitzung durch
die Gesundheitsbehorde
in Abu Dhabi

Der Shedlin Middle East Health Care 2 bietet seinen Anle-
gern ein hohes MaB an Sicherheit. Unter dem Eindruck der
vergangenen Finanzmarktkrise hat die maximale Unabhan-
gigkeit von konjunkturellen Schwankungen groB3e Bedeu-
tung gewonnen. Auch darf sich die Klinik der Unterstiitzung
durch die Gesundheitsbehdrde in Abu Dhabi gewiss sein. Die
Health Authority-Abu Dhabi hat sich zum Ziel gesetzt, dem
aktuellen Trend innerhalb der eigenen Bevdlkerung zu Be-
handlungen im westlichen Ausland mittels eines qualitativ
wettbewerbsfahigen Angebotes vor Ort entgegenzuwirken.

Getreu der Shedlin-Maxime ,all business is local" hat das
Emissionshaus lokale Partner in das Projekt eingebunden.
Durch die enge Zusammenarbeit des Management Teams
mit Unternehmen wie der Al Fahim Group und EABG ver-
fiigt die Shedlin Capital AG in Abu Dhabi uber eine markt-
bezogene Expertise und eine hervorragende Einbindung in
lokale Strukturen. Eine kurze Restlaufzeit von circa fiinf
Jahren und eine erwartete IRR-Zielrendite von zwélIf Pro-
zent p.a. runden das innovative Investitionsangebot ab.

Mit dem Shedlin Middle East Health Care 2 bietet sich
Anlegern summa summarum die groBartige Chance, vom
attraktiven und zukunftstrachtigen Gesundheitsmarkt im
Mittleren Osten zu profitieren.¢/
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Sachwerte -

dELVISTT

alles andere ist verganglich

Sie suchen eine klare und Uberzeugende Losung fur
eine madglichst sichere und inflationsgeschitzte Anlage?

www.sachwertpolice.com

Lebensversicherung von 1871 a. G. Minchen
Filialdirektion Disseldorf - Berliner Allee 47 .- 40212 Dasseldorf
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Lebensversicherungen

Hannoversche
bietet Mehrwert
fiur Kunden

und Vermittler

Einfach. Besser. Direkt. Diese
Leistungsversprechen gelten nicht
nur fiir die Kunden der Hannover-
schen. Auch Vermittler profitieren
von den schlanken Strukturen -
nicht nur bei den Produkten, auch
beim Service.

Bjérn Schmeling,
Leiter Vertriebspartner,
Hannoversche Lebens-
versicherung AG

Das Produktangebot in der Risikoversicherung hat die
Hannoversche um eine attraktive Premiumvariante erwei-
tert: Die Risikoversicherung Plus. Vermittler haben damit
ein hoch leistungsfahiges Premiumprodukt im Portfolio,
das sich hervorragend als Vertriebsinstrument eignet und
zusatzliche Beratungsanldsse schafft.

Neue Premium-RLV mit
exklusiven Zusatzleistungen

Dank der Dynamik-Option kann der Versicherungsschutz
jahrlich angepasst werden. Die Nachversicherungsgaran-
tie ist im Vergleich zur klassischen Variante deutlich er-
weitert und mit einer Héhe von bis zu 30.000 EUR pro An-
lass dreimal so hoch. In den ersten 15 Jahren der Laufzeit
kann der Schutz zudem um bis zu zehn Jahre verlangert
werden - ohne erneute Gesundheitspriifung.
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Weitere Leistungsmerkmale sind:

¢ Bei einer schweren Krankheit bendtigt man oft eine be-
sondere medizinische Versorgung oder eine spezielle
Pflege. Deswegen leistet die Risikoversicherung Plus auf
Wunsch des Kunden bereits bei einer Erkrankung mit einer
Lebenserwartung von weniger als zwdlf Monaten.

Fiir jedes Kind unter sieben Jahren wird bei Tod des Versi-
cherten zusatzlich fiir ein Jahr ein Kindergeld von monat-
lich 200 EUR gezahlt.

Der Versicherungsschutz erhoht sich wahrend der Bau-
phase einer Immobilie automatisch und ohne Mehrbeitrag
um zehn Prozent (max. 30.000 EUR). Damit kann bei-
spielsweise eine professionelle Baubegleitung finanziert
werden, um die Angehdrigen in ihrer schwierigen Situa-
tion zu entlasten.

Spitz gerechnet: Tarifoptimierung bei
der klassischen Risikoleben

Uberarbeitet hat die Hannoversche auch die klassischen
Risikotarife. Das heiBt, dass die Beitrage bis zu rund fiinf
Prozent abgesenkt werden. Dies natiirlich bei gleicher Lei-
stung.

Vermittler profitieren von effizienten
Prozessen eines Direktversicherers

Auch ein Direktversicherer kann bei der Vertriebsunter-
stlitzung uberzeugen. Die Produkte und die Antrags- und
Vertragsabwicklung sind bei Direktversicherern ohnehin
schon sehr stark standardisiert und einfach gestaltet. Die
Abldufe bei der Policierung und das Schnittstellenange-
bot fiir Vermittler sind auf einem sehr hohen Niveau: Die
Hannoversche bietet einen individuellen Angebotsservice
per Telefon, E-Mail oder Fax. Auf Angebotsfragen erhalten
Vermittler spatestens am nachsten Werktag ein Angebot.
Wem das zu langsam geht, kann mittels der hauseigenen
Offline-Tarifierungssoftware z.B. wahrend des Beratungs-
gesprachs alle Angebote selbst erstellen.

Es gibt natiirlich Hotlines zu allen wichtigen Themen rund
um Angebot, Antrag, Abrechnung und Bestand. Speziell
fiir Vermittler bietet die Hannoversche wie bisher Extra-
netanwendungen und individualisierte Links zur Einbin-
dung in deren Netzauftritt. Und natiirlich bekommen die
Vertriebspartner weiterhin Kundenschutz. Policiert wird
im Regelfall innerhalb von flinf Arbeitstagen.v/

Hannoversche Lebensversicherungs AG
0511 9565-806
B} vmservice@hannoversche-leben.de
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CAPTTAL AG

Abu Dhabi -
Gesundheitsmarkt der Zukunft!

Profitieren Sie von der weltweit einzigartigen Entwicklung
_auf dem Gesundheitsmarkt der Verein;g;ﬂfl_ Arabischen Emirate.

Niesticren Sie‘qhuch heute in {’iéh SHEDLIN Middle East Health Care 2.
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Jum Lacheln
verpflichlet

BACK=BASIC

70

i)

Emotionen, Wertebewusstsein, Back to Basic

Daniela Rastetter

Emotionsarbeit im Dienstleistungsbereich

In ihrem Buch «Zum Lécheln verpflichtet» erértert Daniela Rastetter auf hoch-
spannende und zudem wissenschaftlich fundierte Weise ein Thema, welches
gerade den Vertrieb in seiner tdglichen Arbeit begleitet: Effektive Emoti-
onsarbeit. Von Mitarbeitern wie auch freiberuflichen Beratern wird ndmlich
neben einer entsprechenden Fachkompetenz auch eine effektive Emotionsar-
beit erwartet: Geflihle miissen zum Zweck der Kundenbindung gezielt einge-
setzt werden. Am Beispiel des AuBendienstes von Versicherungen untersucht
die Autorin die immense Bedeutung und die Begleiterscheinungen der Arbeit
an den Gefiihlen. Eine Vielzahl von schliissig verarbeiteten Studien verhilft
dem Leser eine Reihe von spannenden Aspekten der Emotionsarbeit besser zu
verstehen, bietet zudem eine Reihe von Hilfen und rundet ein lesenswertes
Buch optimiert ab.

Georg Horn, Hubertus von Schrottenberg

Das neue Wertebewusstsein von Kunden und Beratern

Jeder Berater weiB3 es: Die ganzheitliche bedarfsorientierte Beratung ist das
A und O beim Kundengespréach. Immer wieder spannend ist dabei die unter-
schiedliche Verhaltensékonomik (engl. Behavioral Economics) des Kunden,
also das menschliche Verhalten in wirtschaftlichen Situationen. In diesem
Buch verkniipfen zwei Praktiker aus der Versicherungswirtschaft Sachkom-
petenz und Psychologie /Verantwortungsorientierung zu ausgereiften und
erprobten Beratungskonzepten. Diese beinhalten sowohl die Geldanlage (in
erster Linie zur Altersvorsorge, aber auch zu anderen Zwecke) als auch die
Kreditaufnahme. Sie beriicksichtigen dabei dezidiert die Bediirfnisse wichti-
ger Zielgruppen, wie etwa von Mittelstandlern, Erben, Frauen oder den soge-
nannten Best Agern.

Markus Euler

Verkaufen heute: Es kann so einfach sein

So wenig wie mdglich und so viel wie n6tig. Verkaufserfolg maximieren heiBt
Uberfliissiges reduzieren. Im Unterschied zu seinen ,Selling-Kollegen” ver-
mittelt Verkaufstrainer Markus Euler in seinem Buch, dass es im Rahmen
eines Verkaufsgesprachs auf die Basics ankommt. Markus Euler beschreibt in
seinem neuen Buch, worauf es im Verkauf wirklich ankommt. Nicht weniger
und eben auch nicht mehr. Auf sehr konkrete, persénliche und effektive Wei-
se kommen Sie zu der Erkenntnis: Ja, so ist es! Freuen Sie sich darauf, langst
tiberfélligen Ballast liber Bord zu werfen und sich auf das zu konzentrieren,
was lhnen in Ihrem Verkaufsalltag wirklich hilft. Von der Akquise bis zum er-
folgreichen Abschluss illustriert der Autor, wie Vertrauen, Zufriedenheit und
SpaB fiir Kunden und Verkdufer zum taglichen Begleiter werden.

[partner:] Das Magazin fiir Partner der [pma:]
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MAKLERPOOL
Maklerorientierung by ASSEKURATA
Maklerzufriedenheit
Soliditit 10/2010

A RNRN;
exzellent

www.assekurata-solutions.de
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Continentale BU-Roadshow
Berufsunfahigkeit - das unterschatzte Risiko

Burn-out: Auf dem Weg zum

gesellschaftlichen Flachenbrand?

Burn-out ist ein Erschipfungssyndrom, unter dem viele Berufstitige leiden, und kann
sogar zum Verlust der Arbeitskrafi fiihren. Doch Berufstditige fithlen sich generell nicht
gefihrdet. Sie schitzen den Wert ihrer Arbeitskraft, das Risiko berufsunfihig zu werden,
die Ursachen und die Folgen falsch ein. Das zeigt auch eine Studie der Continentale.

Die Continentale BU-Roadshow ist Know=-how=Transfer aus der Praxis fiir die Praxis.

Machen Sie sich fit im Thema Berufsunfihigkeits-Vorsorge:

m Lernen Sie die Fakten kennen - von den Experten
m Sensibilisieren Sie lhre Kunden — ganz lGsungsorientiert
= Entwickeln Sie lhr Erfolgsrezept - der Weg beginnt hier

Melden Sie sich jetzt an!
www.contactm.de/BU-Roadshow

Termine

10.05.
Hildesheim

11.05.
Hamburg

17.05.
Mannheim

18.05.
Fiirth
26.05.
Berlin
01.06.
Miinchen
07.06.
Stuttgart

09.06.
Diisseldorf

14.06.
Dresden

22.06.
Wiesbaden

cgiﬁtinentale



