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Sehr geehrte Geschdiiftspartnerinnen
und Geschdiftspartner,

viele reden vom Sommerloch. Versteht man unter dem Sommerloch eine
Zeit, in der es allgemein etwas ruhiger wird und die Dinge etwas beschau-
licher angegangen werden, dann ist bei [pma:] das Gegenteil der Fall. Mit
Volldampf arbeiten wir an der Umsetzung der neuen Projekte und bereiten
uns auf die DKM 2008 und die JAT 2009 vor.

Wichtigste Anderung sowohl fiir Sie als auch fiir uns, ist die Einfiihrung
der neuen Vergleichssoftware. Mit den Vergleichslotsen aus dem Hause
Softfair wollen wir Ihnen eine bessere und komfortablere Mdglichkeit ver-
schaffen, Ihren Mandanten das optimale Produkt anbieten zu kénnen. Die
Sondervertriebstage, die wir eigens hierfiir ausgerichtet haben, stie3en
auf eine groBe Resonanz. Vielen Dank an alle Teilnehmer und die Refe-
renten. Weitere wichtige Infos zu diesem Thema gibt's im Mittelteil dieses
Heftes.

Zum 1. Juli trat die VVG-Infoverordnung in Kraft. Eventuell muss nun
der ein oder andere von lhnen mit seinen Mandanten Ulber die Angemes-
senheit der ausgewiesenen Kosten diskutieren. Lesen Sie hierzu unsere
Einschdtzung.

Die Vorbereitungen zur DKM 2008 laufen auf Hochtouren. Die Messe,
die vom 28. bis 30. Oktober wieder in den Westfalenhallen in Dortmund
stattfindet, hat sich zur gréBten Fachmesse der Branche entwickelt. Auch
wir werden wieder mit einem Stand und wohlschmeckendem Rahmenpro-
gramm [pma:] prasentieren. Halle 3B - Stand C03.

Der Termin fiir die Jahresauftakttagung 2009 steht mittlerweile auch
schon fest. Die Tagung findet am 23. Januar 2009 im Congress Centrum
der Halle Miinsterland statt. Mit einem etwas anderen Konzept mdchten
wir Sie gerne an diesem Tag nach Miinster einladen. Lassen Sie sich {iber-
raschen.

Wie immer gilt an dieser Stelle unser Dank all denen, die uns bei der Re-
alisierung dieser Ausgabe mit Rat und Tat zur Seite standen und uns mit

Beitrdagen, Anzeigen und ihrem Know-how unterstiitzt haben.

Auf eine weiterhin gute Zusammenarbeit!

. M\S /%ﬁ:h*—_‘
Jorg Matheis
Geschéftsfiihrer

Lambert Stegemann
Geschaftsfiinrer
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Messe

[pma:] auf der DKM 2008

Die internationale Fachmesse fiir die Finanz- und Versicherungswirtschaft findet vom
28. bis 30. Oktober 2008 in den Dortmunder Westfalenhallen statt. [pma:] ist dabei!

Im vergangenen Jahr hat sich die DKM erneut als die wichtigste Messe in der Finanz-
und Versicherungsbranche erwiesen. Mit circa 17.000 Messebesuchern brach sie den
Vorjahresrekord von 2006 um fast 2.000. Und auch im Oktober kdnnte es zu einem
weiteren Besucherzuwachs kommen. Denn wo sonst kann sich der freie Makler besser
iiber die vielen gesetzlichen Anderungen und Neuerungen der vergangenen Monate
informieren als hier?

Davon hat auch [pma] profitiert. Auf unserem Stand herrschte Hochbetrieb, nicht
zuletzt durch unser einzigartiges Standkonzept mit der interaktiven Bodenprojektion.
Unterstiitzt durch die regionalen Ansprechpartner (unsere Kooperationspartner mit
Leuchtturm-Funktion), fiihrten wir mit vielen Maklern ergiebige Gespréche.

DKM

i Internationale Fachmesse
filr die Finanz- und Versicherungswirtschaft

Viele Vermittler schdtzen nicht zuletzt den umfassenden Marktiiberblick, den sie auf
d.leser Messe in Zwei Tagen. erhaltf.:n. Mehr als 350 Aussteller aus allen Bereichen der 28, - 30.10.2008 - Westfalenhallen Dortmund
Finanz- und Versicherungsindustrie werden vom Veranstalter erwartet. Neben zahl-
reichen Themenparks kénnen Sie sich auf interessante Vortrage und Workshops freuen.
Weitere Informationen zur Messe erhalten Sie unter www.die-leitmesse.de.

www.die-leitmesse.de

Auch in diesem Jahr wird [pma:] als Aussteller auf der DKM vertreten sein.
Sie finden uns an gleicher Stelle wie 2007. Halten Sie Ausschau nach
unserem Leuchtturm! Wir freuen uns auf Ihren Besuch in

Halle 3B - Stand C03.¢”

Starten Sie in neue
Renditedimensionen

Maximale Power fir Ihr Riester-Geschaft:
die Zurich Férder Rentefnvest DWS Premium

Holen Sie das Maximum

fiir lhre Kunden raus

Der Zurich Maklerservice.
Wir tun mehr fiir lhren Erfolg.

Because change happenz.™

® Renditechancen in einer neuen Dimension durch sehr hohe Aktienguaote
® Automatisches und tigliches Portfoliomanagement durch finanzmathematisches Modell der DWS

& Monatliche Hachststandsshcherung ab sinem Alter von 55 Jahren durch termingerechies, @
renditeorientiertes Ablaufmanagement der DWS optional

& Professionelie Kundenbetreuung und Vertragsvenwaltung durch spezialisierte Riester-Toams Z UR[CH



Events

Ruckblick: Incentive Tour 2007

Vom 22. bis 25. Mai 2008 fuhren die 20 erfolgreichsten [pma:] Partner des
Jahres 2007 ins Elsass. Mit dabei waren die Geschaftsfihrer Jérg Matheis
und Lambert Stegemann sowie aus dem Team Vertrieb Matthias Kdster.

Bei Sonnenschein gings los zur Mountainbike-Tour
entlang der Elsisser WeinstraBe.

Um 7:30 Uhr an Fronleichnam startete die Gruppe samt Reiseleiterin von
Miinster-Wolbeck aus ins Elsass. Zum Auftakt stand die Besichtigung der
Kronenbourg-Brauerei in StraBburg auf dem Programm, bevor es weiter
ins schéne Winzer-Hotel Hostellerie des Chateaux nach Ottrot ging.

Nach einem reichhaltigen Friihstlicksbuffet am néchsten Tag unternah-
men die Teilnehmer eine Mountainbike-Tour entlang der Elsdsser Wein-
straBe und kehrten gegen Mittag im Traditionslokal Klipfel zur Weinprobe
ein. Am Abend hieB es ,auf zur Stadtrallye in StraBburg”. Ziel war die
Bierstube Ami Schutz im sehenswerten Fachwerk-Viertel Petite France,
wo ein zlinftiges Abendessen auf die Teams wartete.

Mit insgesamt 12 Oldtimern

Sfuhr die Gruppe durch das Elsass.
Hohepunkt der Reise war eine perfekt organisierte Oldtimerrallye am

Samstag. Insgesamt 200 Kilometer legte die Truppe an diesem Vormittag

in zwolf einmaligen Raritdten der Automobilgeschichte zuriick. Am Abend

tiberzeugten sich die [pma:] Partner gemeinsam mit den [pma:] Vertretern

von den Késtlichkeiten des Elsass im Restaurant Le Clos des Delices.

Am Sonntagnachmittag kehrten die Teilnehmer gliicklich und zufrieden
nach einem gemeinsamen Abschiedsessen in StraBburg - mit gefiihlten
zwei Kilogramm mehr auf der Waage - zuriick.

Die Teilnehmer der Incentive Reise / ' \

Lebensversicherungen
Neues [pma:] Partner Produkt - Fondsanlage und lebenslange garantierte Rente

Allianz Invest4Life: 4 Vorteile, ein Erfolgsmodell!

Der Markt der Vorsorgeprodukte ist seit Jahren
einem groBen Wandel unterzogen. Von der klas-
sischen Lebensversicherung mit Garantien Gber
den Deckungsstock iiber fondsgebundene Le-
bens- und Rentenversicherungen reicht die Pro-
duktpalette nun bis zu einer neuen Generation
von sehr variablen Investmentanlagen mit einer
lebenslangen Garantie.

Seit dem 1. Juli 2008 bietet die Allianz Lebens-
versicherungs-AG mit Allianz Invest4Life eine
neue Produktklasse an. Das innovative Konzept
ermdglicht die intelligente Verbindung von In-
vestmentanlage und garantierter lebenslanger
Rente.

Allianz Invest4Life ist die Antwort auf Finanz-
fragen, die ab Mitte 50 oder kurz vor dem Ruhe-
stand im Vordergrund stehen. Wie kann ich vom
Kapitalmarkt profitieren, ohne meine Rente aufs
Spiel zu setzen? Wie kann ich mir eine lebens-
lange, private Rente sichern? Wie bleibt meine
Kapitalanlage flexibel? Wie kann ich dauerhaft
Steuervorteile nutzen?

Diese Fragen werden durch das neue Produkt-
konzept geldst, indem es vier entscheidende
Vorteile in einem Produkt vereint:

1. Die Chance das Wachstum der Welt-
wirtschaft positiv auf seine Rente wirken
zu lassen,

2. die Investition in fondsbasierte Kapitalanla-
gen und zugleich die Sicherheit einer lebens-
lang garantierten Rente,

3. finanzielle Flexibilitdt trotz langfristiger
Planung plus

4. attraktive Steuervorteile.

Allianz Invest4Life bietet dem Kunden die Wahl
zwischen zwei Anlagestrategien: Allianz Strate-
gy 75 (ca. 65-85% internationale Aktien, dane-
ben Euro-Anleihen) und Allianz Strategy 50 (ca.
500 internationale Aktien und 509% in Euro-
Anleihen). Damit erhalt der Kunde die Chance
auf erheblichen Wertzuwachs und Inflations-
schutz.

Die Rente kann nie sinken, sie ist lebenslang
garantiert - unabhéngig davon, wie die Fonds-
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entwicklung verlduft. Ist diese positiv kann die
Rente steigen. Nach jeder Anhebung wird das
neue Rentenniveau nach dem Lock-in-Prinzip
dauerhaft festgeschrieben und kann nicht mehr
sinken.

Allianz Invest4Life fligt sich ideal und flexibel in
die jeweilige individuelle Lebensplanung ein. Die
Rente beginnt entweder sofort oder nach einer
Wartezeit. Bei Bedarf kann der Kunde iiber den
aktuellen Fondswert verfiigen.

Die attraktiven Steuervorteile sichern die glins-
tige Ertragsanteilsbesteuerung bei der laufenden
Rente sowie die Einkommensteuerfreiheit der
Todesfallleistung.

Chance, Sicherheit, Flexibilitdt und dazu noch
Steuervorteile: Mit Allianz Invest4Life erreicht
der Kunde sein Vorsorgeziel auf moderne und
clevere Weise - und auf alle Fille sicher. v/

Allianz Lebensversicherungs-AG,
Maklervertrieb Kdln
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Vier Vorteile, ein Erfolgsmodell:

Allianz Invest4Life. i
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Allianz Invest4Life. Die Kombination von Chance, Sicherheit, Flexibilitdt und Steuervorteilen.
Sichern Sie lhren Kunden vier entscheidende Vorteile in einem Produkt: Allianz Invest4Life kombiniert
die Chancen einer Investmentanlage mit der Sicherheit einer garantierten lebenslangen Rente, die
bei positiver Kapitalmarktentwicklung steigen kann. Zudem bietet es lhren Kunden Flexibilitat, da sie
bei Bedarf iiber den aktuellen Fondswert verfiigen kénnen. Und obendrein attraktive Steuervorteile.
Mehr iiber dieses innovative Erfolgsmodell erfahren Sie bei lhrem Maklerbetreuer oder unter
www.makler.allianz.de.

Hoffentlich Allianz.

Allianz ()



SAL.OPPENHEIM

Damit konnen Sie rechnen.

OPti Cash

«Es gibe tausend Maglichkeiten, Geld loszuwerden,
aber nur zwei, s zu erwerben: Entweder wir arbeiten
fiir Geld — oder das Geld arbeiter fir uns®, wie der
US-Finanzier und Bérsenspekulant Bernard Mannes

Baruch betonte. Mit dem neuen Luxemburger Fonds

OPti Cash konnen lhre Kunden von ateraktiven
Renditechancen auf Geldmarkmmivean prnﬂr:iu:n:n.
Weitere Informationen erhalten Sie bei unserer
Hotline unter 0221 /14527 86 oder E-Mail fondsg@
appenheim.de.

Risikohinweis: Investmensfonds unaerliegen dem Risiko sinkender Ameilspreise. Drer Verkauf von Anteilen erfolgr ausschlieflich aaf der Grundlage des aushihilichen
Werkaufprospelns. Dien Verkaubfsprospekr evhalien Sie bei Oppenheim Fomds Trast GmbH. Unser Sachsenbawsen 4, 50667 Kidn.



ine der wichtigen Aufgaben seit Bestehen des
E Denkmalschutzgesetzes ist die Erhaltung von

Denkmalern geworden. Dazu zdhlen nicht nur
historische Prachtbauten, wie Kirchen und Schlésser,
sondern auch gewachsene Stadt- und Ortsbereiche,
Ensembles, StraBenziige, Platze, Griinanlagen, aber
auch Schulen oder Fabrikanlagen aus der frihindus-
triellen Zeit.

Aus diesem Grund sind die zustdndigen Denkmalbe-
hérden verpflichtet, schutzwiirdige Gebdude in die
Denkmalliste einzutragen. Nach wie vor spielen beim
Erwerb einer als Denkmal geschiitzten Immobilie zur
Kapitalanlage die Lage, die Auswahl der Vertragspart-
ner, deren Erfahrung und Bonitdt sowie die langfristi-
ge Vermietbarkeit eine wesentliche Rolle.

Der libergroBen Nachfrage zu solchen Lagen steht
aber ein immer kleiner werdender Markt an Objekten
zur Verfiigung. Dies fiihrt dazu, dass neben altem,
vorhandenem Wohnraum auch immer mehr Objekte
wieder hergestellt werden, deren vorherige Nutzung
als zum Beispiel Kaserne, Kirche, Krankenhaus, Schule,
kommunale Verwaltungsgebdude oder Fabrikgebdude
bestand. Diesen oftmals sehr ansprechenden Archi-
tekturen stehen heute durch geschickte Planung,
moderne und sehr wohnliche Wohnungsgrundrisse
gegeniiber, die den Anforderungen an neuzeitlichem
Wohnen mehr als gerecht werden.

Der Gesetzgeber honoriert das Engagement fiir die
Modernisierung von denkmalgeschiitzten Gebduden
oder Immobilien die in Sanierungsgebieten liegen. Mit
dem Erlass des §15b Einkommensteuergesetz - nach
dem Steuersparmodelle wie Schiffsbeteiligungen,
Windkraft- und Medienfonds wegfallen - sind Denk-
malimmobilien eine der letzten staatlich gewollten
Méglichkeiten, mit der eigenen Immobilie steuern zu
sparen: Der Kapitalanleger, der in eine solche Immo-
bilie investiert, hat neben der Abschreibung fiir die
Altsubstanz (50 Jahre x 2 Prozent) auch Anspruch
auf die Sonderabschreibung fiir die Sanierungskosten
(8 Jahre x 9 Prozent, 4 Jahre x 7 Prozent). Auch der
Selbstnutzer kann 90 Prozent der Sanierungskosten
liber 10 Jahre abschreiben.

Die Steuerbegiinstigung bemisst sich nach der Héhe
der Kosten, die fiir die Erhaltung oder fiir eine sinn-
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volle Nutzung des Geb&udes erforderlich sind. Somit
kann ein Investor fast bis zu einem Drittel der Kauf-
summe vom Finanzamt zuriickerhalten. Wichtigste
Voraussetzung fiir die Anwendung der steuerlichen
Abschreibungen nach §7h/7i ist aber, dass die in-
frage kommende Immobilie bereits vor Sanierung er-
worben wird.

Vor diesem Hintergrund erleben Stidte wie Berlin,
Potsdam und Leipzig, aber auch westliche Standorte
wie zum Beispiel Miinchen, Frankfurt oder Mainz,
wachsendes Interesse bei potenziellen Investoren.

Die Denkmalimmobilie ist aus mehreren Griinden zur-
zeit wirtschaftlich sehr reizvoll: Aufgrund der hohen
Wertigkeit in der Architektur und Grundrissgestaltung
lassen sich langfristig liberdurchschnittliche Mietein-
nahmen erzielen. Da die Immobilien schon viele Jahre
zuvor erstellt wurden, sind die Lagen oft einzigartig.
Dies flihrt zu stabilen Wertentwicklungen, welche
in Top-Lagen die inflationdre Entwicklung deutlich
neutralisieren kdnnen. Die steuerliche Entlastung
kann zu einer ziigigen Tilgung des Darlehens genutzt
werden, sodass die Immobilie spatestens mit Eintritt
ins Rentenalter schuldfrei wird und die gesamten
Mieteinnahmen als Einkommensquelle zur Verfligung
stehen. Natiirlich kdnnte das Objekt dann auch abgel-
tungssteuerfrei verduBert werden und das komplette
Vermdgen anderweitig verbraucht oder investiert
werden. Und last but not least ist die derzeitig nied-
rige Zinssituation immer noch ein zusétzlicher Anreiz,
rechtzeitig sein Portfolio mit einer Sanierungs- oder
Denkmalimmobilie zu ergénzen!

Ziel ist es, durch die Sanierung das duBerliche Erschei-
nungsbild des Objektes zu erhalten oder aufzuwerten,
jedoch technisch das Objekt in einen Neubauzustand
zu versetzen. Jahrelange Erfahrung auf diesem sehr
interessanten Gebiet ist daher eine Grundvoraus-
setzung bei der Auswahl eines entsprechenden Bau-
tragers, zumal der Immobilienkdufer in der Regel
bis zum dreifachen seines letzten zu versteuernden
Einkommens investiert, sodass die Investitionshéhen
haufig zwischen 150.000 Euro bis 400.000 Euro lie-
gen. Deswegen lohnt es sich auch zu priifen, ob man
bereits fertig gestellte Objekte besichtigen kann, wie
das Prospekt gestaltet wurde, ob bestimmte Richtli-
nien eingehalten wurden und ob zum Beispiel der TUV

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

Kapitalanlagen

Chancen fiir
Kapitalanleger
und Eigennutzer

Die erfolgreiche Nutzung der Denkmal-
und Sanierungsabschreibung nach
§7h/7i des Einkommensteuergesetzes

von Rainer Brestel,
Berner Group Consulting GmbH

wahrend der Bauzeit stichprobenartig die Arbeiten
vor Ort Giberwacht.

Private Immobilieninvestoren sollten darauf achten,
dass es sich um attraktive Wohnlagen an Standor-
ten handelt, dessen Bevdlkerung wéchst und die liber
eine gut entwickelte Infrastruktur verfiigt. Die Berner
Group hat sich zum Beispiel fiir die zentrumsnahen
Projekte ,Parc du Bois" und ,Ruinenberg” in Potsdam
und ,Pont du Clair" in Mainz-Gonsenheim entschie-
den. Und sie sieht einen erheblichen Bedarf fiir Sanie-
rungs-Projekte wie dem in Mainz.

In Potsdam, der Hauptstadt Brandenburgs und der
kleinen aber feinen Schwester Berlins, werden eben-
falls hochwertige Wohnungen saniert. ,Gerade fir
Wohnnutzungen habe es in jiingster Zeit auf Inves-
torenseite nahezu einen ,Run auf Potsdam' gegeben”,
erkldrte uns Gabriele Kaupmann, Stadtentwicklung
Potsdam. Auf Immobilienmessen wie der ExpoReal in
Miinchen miisse ,Potsdam niemandem mehr erklart
werden”.

Immer mehr Menschen begeistern sich fiir das Woh-
nen in ausgedienten Fabriken, Lagerhallen oder Kaser-
nen, die nach der Modernisierung individuelle Lebens-
rdume mit historischem Flair bieten. Auf ,Parc du Bois
I" folgt ,Parc du Bois II": Die 170 Wohneinheiten im
ehemaligen Garnisons Lazarett wurden von der Berner
Group sehr zufriedenstellend vermarktet.

Das denkmalgeschiitzte Kasernenensemble ,Ruinen-
berg" befindet sich auf einem parkdhnlichen knapp
19.000m? groBen Gesamtareal. Das fiinfgeschossige
Haupthaus und die zweigeschossige Remise wurden
Ende des 19. Jahrhunderts als Teil einer Kasernenan-
lage der Gade-Ulanen errichtet. Das gesamte Inves-
titionsvolumen betrdgt rund 35 Millionen Euro. Die
Uberpriifung der Sanierung erfolgt durch eine baube-
gleitende Qualititskontrolle. ¢

Mehr Informationen dazu erhalten Sie von
Rainer Brestel

Berner Group Consulting GmbH

E-Mail r.brestel@bg-online.net




Die Pflegesituation in Deutschland

von Tobias Maack, Leiter Produktmanagement der IDEAL Lebensversicherung a.G.

Pflegebediirftiy und damit von Dritten ab-
hingig zu werden, ist eine der groBten Angste
dlterer Menschen. Die Situation wird sich in
den kommenden Jahren deutlich verscharfen:
Die Zahl der Pflegebediirftigen steigt nach
Schitzungen des Statistischen Bundesamtes
von heute rund 2,2 Millionen auf etwa 3,4
Millionen im Jahr 2030.

In der Altersgruppe ab 60 Jahre ist bereits heute
jeder Zwolfte pflegebediirftig, bei den lber 80-
Jahrigen sogar fast jeder Dritte. Tritt die Situ-
ation eines Pflegefalls ein, kommen erhebliche
finanzielle Belastungen auf die Betroffenen
zu. Die gesetzliche Pflegeversicherung bietet
bei Schwerstpflegebediirftigkeit fiir die ent-
stehenden Kosten trotz Pflegereform nur eine
Grundabsicherung von 1.470 Euro pro Monat,
die jedoch bei weitem nicht ausreicht. Durch-
schnittlich kostet ein Pflegeplatz rund 3.300
Euro. So muss ein gesetzlich Versicherter fast
2.000 Euro monatlich aus der eigenen Tasche
bezahlen, wenn er die Dienste eines Pflegeheims
in Anspruch nimmt.

Durchschnittliche Kosten fiir ein
Pflegeheim bei Pflegestufe Ill:

Leistungen der Pflege-

pflichtversicherung (ab Juli 2008): 1 -47 O E u rO

Nach einem Urteil des Bundesgerichtshofs vom
Januar 2004* werden neben dem eigenen Ver-
mogen nun auch verstdrkt die Ersparnisse der
engsten Verwandten herangezogen, um die bei
Pflegebediirftigkeit entstehenden hohen Kosten
zu begleichen. Es droht also im schlimmsten Fall
eine generationsiibergreifende Verarmung der
Familie.

*BGH Urteil vom 14. 01. 2004, Az.: XII ZR 69/01

ca. 3.300 Euro

Pflegest. |
Pflegestufe Il
Pflegestufe Il

Durchschnittliche Pflegekosten

Leistungen gesetzl. Pflegeversicherung

Versorgungsliicke

Private Vorsorge ist somit unumganglich, um
sein eigenes Vermdgen und das seiner Kin-
der und Enkel zu schiitzen. Bei der privaten
Pflegezusatzversicherung eines Krankenver-
sicherers l3sst sich die Hohe der Beitrdge je-
doch langfristig nicht abschdtzen. Haufige
Beitragserhdhungen kdnnen im Alter zu einer
unkalkulierbaren Belastung werden. Die IDEAL
Versicherungsgruppe bietet daher als Spezialist
fir die Generation 50plus eine selbststdndige
Pflegerentenversicherung mit einem dauerhaft
stabilen Beitrag an.

Personen zwischen 40 und 75 Jahren kdnnen mit
der IDEAL PflegeRente genau fiir den Teil vor-
sorgen, den die gesetzliche Pflegeversicherung
nicht abdeckt. Auf Karenz- und Wartezeiten
wird verzichtet. Im Leistungsumfang ist ohne
Zusatzbeitrag zudem eine so genannte Pfle-
geplatzgarantie enthalten. Zusammen mit der
Police erhdlt der Kunde eine Garantie-Urkunde,
auf der ihm die Vermittlung eines Pflegeplatzes
in Deutschland innerhalb von 24 Stunden nach
Eintritt der Pflegebediirftigkeit zugesichert
wird. Diese Assistance-Leistung kostet keinen
Mehrbeitrag.

partner:| Das Magazin fiir Partner der [pma:

3.300 Euro

Monatliche Differenz, die der
Pflegebediirftige tragen muss:

1.830 Euro

Die Leistungspriifung erfolgt schnell, unkompli-
ziert und transparent, da sie den Regelungen der
gesetzlichen Pflegeversicherung folgt. Zusatz-
lich kann der Kunde seine Pflegebediirftigkeit
auch nach dem ADL-Punktesystem priifen las-
sen, das sich an typischen Aktivitdten des tag-
lichen Lebens orientiert.

Bei der IDEAL PflegeRente kann man zwischen
drei verschiedenen Produktlinien wahlen. Den
Grundstein einer Absicherung sollte der finan-
zielle Schutz vor Schwerstpflegebediirftigkeit
bilden. Daher umfasst die IDEAL PflegeRente
Basis den Mindestumfang des Produkts. Bei der
Einstufung in Pflegestufe Il wird die vereinbar-
te Rente lebenslang zu 100 Prozent gezahlt. Mit
den Produktlinien Klassik und Exklusiv kdnnen
zusatzlich auch die Pflegestufen Il und I versi-
chert werden. Zudem erhalt der Versicherte hier
auch Leistungen bei Demenzerkrankungen, die
auf mittelschweren kognitiven Stérungen beru-
hen. Wer an schwerer Demenz leidet, wird ohne-
hin als pflegebediirftig eingestuft. v/
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Krankenversicherungen

Es empfiehlt sich, Kunden einen Krankentage-

Krankentagege]dtarife: geldtarif mit Dynamisierung zu verkaufen.

Aber Achtung: Diese Erhdhungen betragen

k] e]ne Ursa Che - gro Be W]rkung oft nur 5,00 Euro, und der aktuelle Bedarf der

Kunden wird damit nicht gedeckt.

Die Verantwortung zur korrekten laufenden
Absprache des Kundenbedarfs und der Aktu-
alisierung dieses kleinen, aber feinen Tarifes
liegt traditionell beim Makler.

Tipp von Claudia Willeke
Teamleiterin KV

Es gilt, Unterversicherung im Leistungsfall zu
verhindern, indem der KT-Tarif jahrlich mit
dem Einkommen des Kunden abgeglichen wird.
Einige [pma:] Partner lassen sich dazu von ih-
ren Kunden jahrlich die Steuerbescheide oder
Jahreslohnbestadtigungen zusenden. Stimmt
der Tagessatz mit 80 Prozent des Bruttoein-
kommens (13 Gehilter oder 14?) und der letz-
ten Tariferh6hung oder dem letzten Arbeitge-
berwechsel noch iiberein? Wenn nicht, kann
es teuer werden — pro 10,00 Euro fehlenden
Tagessatzes sind es dann 300,00 Euro netto
im Monat, die der Kunde weniger im Porte-
monnaie hat. Tagegelder von heute 50,00 bis
80,00 Euro im Versichertenbestand sollten
dringend korrigiert werden. Nutzen Sie die
M@dglichkeit zum regelmaBigen Kundenkontakt
und zur Aktualisierung der anderen Cross-Sel-
ling—Bereiche. v/

PORTFOLIO-RENTE BASIS

Horizonterweiterung
fur Ihr Vermogen

Geld vom Staat fir lhre Kunden. Mit der
Portfolio-Rente basis konnen Anleger erst-

mals von den Vorleilen einer staatlich geférderten

Basisrente mit der Investition in z. B, Schiffsbetei- . \ i A h) Ein Produkd der

ligungen, Erneuerbare-Energien-Fonds und Immo-

bilienfonds profitieren. At ve Renditechancen fir | _ QU a n t um

einen entspannten Blick in die Zukunit lE"bE n

www.mpc-capital.de MPC Capital Concepts m




Private Krankenversicherung -

die bessere Alternative fir

Selbststandige

von Claudia Willeke, Teamleiterin KV

Selbststéndige und Freiberufler sind in der gesetzlichen Krankenversiche-
rung grundsatzlich versicherungsfrei und kdnnen sie zugunsten einer pri-
vaten Krankenversicherung jederzeit mit einer Kiindigungsfrist von zwei
Monaten zum Monatsende verlassen.

Der Gesetzgeber hat ausdriicklich Selbststéndige als Zielgruppe der priva-
ten Krankenversicherer erklart. Sie haben zum Beispiel in den gesetzlichen

Krankenkasse nachweist, dass er sehr geringe Einkiinfte hat. Je erfolg-
reicher das Geschaftsmodell allerdings ist, desto eher dndert sich allein
dieser Unterversicherungsschutz im Beitrag auf monatlich 565,00 Euro
(immer noch ohne Krankengeld im Ernstfall). Alle drei bis vier Jahre wird
riickwirkend per Betriebspriifung festgestellt, ob der korrekte Beitrag ge-
zahlt wurde. Gegebenenfalls wird dann fiir einen Zeitraum von vier Jahren
nacherhoben. Mogeln gibt's nicht - die AOK als priifende Instanz hat zwi-

Krankenkassen nur gesetzlichen
Krankenversicherungsschutz,
sofern sie sich innerhalb von
drei Monaten bei einer gesetz-
lichen Krankenkasse ordentlich
anmelden. Per Antrag miissen
sie zudem von einem sogenann-
ten Beitrittsrecht  Gebrauch
machen. Viele Selbststandige
in Deutschland registrieren erst
beim nachsten Arztbesuch, dass
ein gesetzlicher Krankenkassen-
schutz gar nicht mehr gegeben
ist. Fiir Selbststéndige gilt nicht
das Recht zur beitragsfreien Fa-
milienversicherung beim Part-
ner. Sie zahlen im Rentenalter
als gesetzliche Mitglieder in je-
dem Fall Beitrdage aus allen Ein-
kiinften, also auch aus Zinsen,
Mietertragen,  Kapitalanlagen
etc. Beitragsfrei bei Selbststan-
digen mitversicherte Ehepartner
miissen ab dem eigenen Renten-
eintrittszeitpunkt ebenfalls die
Beitragseinstufung zu allen Ein-
kunftsarten fest einberechnen.

Die gesetzlichen Krankenkassen
haben fiir Unternehmer auBer-

In der privaten Krankenversicherung genieBen Selbststdndige zahl-
reiche Vorteile, die eine Mitgliedschaft in der gesetzlichen Kranken-
kasse nicht bietet:

® Die vdllig freie Auswahl des PKV-Versicherungsschutzes bietet einen
wunschgerechteren und Ublicherweise geringeren Monatsbeitrag
mit sinnvollerem Versicherungsschutz, als ihn die gesetzliche Kran-
kenkasse bieten kann.

® Hohe Selbstbehalte und die Beitragsriickerstattung bei Leistungs-
freiheit halten den Beitrag auf niedrigem Niveau.

® Ambulante Behandlung beim Privatarzt sichert flexible Arzttermine
passend zum Terminkalender und Betriebsablauf.

e Spezialistenbehandlung und Unterbringung im Einbettzimmer ver-
kiirzen den Heilungsverlauf und ermdglichen bereits im Krankenhaus
organisatorische MaBnahmen zur Weiterfiihrung des Betriebes, so-
dass Selbststandige ihren Job schnellstens wieder aufnehmen kon-
nen.

e Je erfolgreicher die selbststindige Tatigkeit ausgeiibt wird, desto
groBer ist der versicherbare Krankentagegeld-Schutz in der PKV zur
Sicherung der beruflichen Existenz (liblicherweise 70 Prozent des
Jahresbruttoumsatzes). Dagegen wiirde in der gesetzlichen Kran-
kenkasse groBtenteils lberhaupt kein oder nur sehr geringes Kran-
kengeld féllig. Einige PKV-Unternehmen versichern sogar laufende
Betriebskosten und schiitzen so vor einer erzwungenen Betriebsauf-
gabe wegen Krankheit.

schenzeitlich einen Datentrager-
austausch mit dem Finanzamt.

Die private Krankenversicherung
dagegen ist unabhdngig vom
Einkommen. Sie hat exakt fir
Selbststandige und Freiberufler
JEinsteigertarife” entwickelt. Sie
entsprechen den Bedirfnissen
nach zunachst glinstigen An-
fangsbeitrdgen mit sinnvollem
Versicherungsschutz.  Zudem
haben die Tarife eine spitere
Hochstufungsoption  passend
zum beruflichen Erfolg und
Werdegang im Angebot. Dazu
gehdren Krankentagegeld-Tarife,
die nicht aussteuern, sondern bis
zur Feststellung einer tatsachlich
eingetretenen Berufsunfahigkeit
dauerhaft leisten (auch sonn-
und feiertags sowie steuerfrei).
Sprechen Sie lhre Kunden und
Interessenten gezielt an - fiir
Selbststandige ist die PKV die
einzig richtige Alternative der
Krankenversicherung.

Zum Jahresbeginn 2009 plant
die Bundesregierung, samtliche

dem nicht den passenden Versicherungsschutz parat: Sehr gefdhrlich ist
beispielsweise der sogenannte Beitragssatz ohne Krankengeld. Einige Kran-
kenkassen bieten ein Krankengeld tiberhaupt nicht an. Andere steuern Kran-
kengeldempféanger schnellstens aus, indem sie bereits in den ersten Wochen
zu Rentenanspruch-Untersuchungen beim medizinischen Dienst drdngen.

Wahrend der ersten zwei Jahre als Existenzgriinder kann der Selbststandi-
ge auf einen Beitrag von ca. 210,00 Euro monatlich fiir die Mitgliedschaft
ohne Krankengeld mit Pflegepflichtversicherung setzen - solange er der

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

Krankengeld-Leistungen fiir Selbststédndige aus dem Leistungskatalog der
GKV zu streichen und das Krankengeld nur noch als Sondertarif zusatz-
lich anzubieten und bezahlen zu lassen. Damit kiindigt sich eine weitere
versteckte Leistungskiirzung und Kostensteigerung zuséatzlich zum teuren
Einheitsbeitrag der GKV ab 1.1.2009 an. Mit dem zusatzlichen liberzeu-
genden Gegenargument der PKV zur Beitragsriickstellung gegen das de-
mografische Problem, das von der GKV nach wie vor ignoriert wird, sollten
dies gentigend lberzeugende Argumente sein, sich als selbststandiger Un-
ternehmer privat zu versichern. ¢/
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Sechsfach ausgezeichnet.
Einfach Spitze! *

IDEAL PflegeRente: Die 3. Generation

AssCompact

TREMNDS

Private
Pflegeversicherung

Platz 1
IDEAL
Lebensversicherung a.G.

i zo08

B Die 3. Generation der IDEAL PflegeRente ist da — mit einzigartigen Leistungen am Markt und attraktiven Highlights:
* Rentenleistung in allen Pflegestufen und bei Pflegebediirftigkeit auch infolge von Demenz

= Nachversicherungsgarantie bis zu 20 % - ohne erneute Gesundheitsfragen

» dauerhaft stabiler Beitrag — mit Beitragsfreistellung im Leistungsfall

Sechsmal in Folge wurde die IDEAL PflegeRente in AssCompact Trends zur besten privaten Pflegeversicherung gewshlt.
Vertrauen Sie diesem Urteil!

Sie haben Fragen? Sie erreichen uns unter 01802/ 433 255 (6 ct/Anruf - ggf. abweichende Preise aus dem Mobilfunknetz)
oder liber www.ideal-versicherung.de.

I IDEAL

Der Spezialist fiir Senioren. Versicherung




Einfiihrung der
oftfair-Lotsen bei [pma:]
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Keine Ferien in der EDV. [pma:] wechselt den Partner fiir Versiche-
rungsvergleiche. Uber die Einfiihrung der neuen Softfair-Lotsen sprach
Michael Menz, [pma:] Teamleiter Operations/Projekte, mit Matthias
Brauch, Geschiftsfiihrer der Softfair GmbH.

[Michael Menz] Welche Lotsen kénnen die [pma:] Partner nutzen?

[Matthias Brauch] Den [pma:] Partnern stehen die Vergleichsprogramme
PKV Lotse online 2.0, SUH Lotse online und LV/BU Lotse online liber das
[pma:] PartnerServiceCenter zur Verfiigung.

[MM] Welche Tarife kénnen im PKV Lotsen online 2.0 berechnet
werden?

[\VIB] Mit dem PKV Lotsen kann der Berater Voll- und Zusatztarife der Priva-
ten Krankenversicherer analysieren und vergleichen. Zusatzlich besteht die
Méglichkeit, auch die Beitrdge der Gesetzlichen Krankenkassen zu berech-
nen. Zu den Highlights gehdren die Integration der Beitragshistorie ab 1998,
die aktuellen Bilanzkennzahlen der VUs sowie die Mdglichkeit der Analyse,
warum ein gesuchter Tarif nicht im berechneten Ergebnis erscheint. Die
umfangreiche Auswahl von Leistungskriterien sorgt dafiir, dass im Berech-
nungsergebnis nur die Tarife erscheinen, die den Leistungswiinschen des
Kunden entsprechen. Hervorzuheben ist auBerdem noch die enorme Tarif-
genauigkeit in allen verfligbaren Lotse-Vergleichsprogrammen.

[MM] Welche Produkte umfasst der SUH Lotse online?

[\VIB] Der SUH Lotse ermdglicht dem Berater eine Vergleichsberechnung
in den Sparten PHV, Hausrat, Wohngeb&ude, Unfall, Rechtsschutz und
Tierhalter-HV. Ganz besonders muss hierbei die umfangreiche Analy-
semdglichkeit der vorhandenen Tarife anhand von umfassenden De-
ckungserweiterungen erwdhnt werden. Beispielsweise werden in der
Wohngebaudeversicherung bis zu 65 Deckungserweiterungen abgefragt,
um die Tarifauswahl an die Kundenanforderungen anzupassen. Bei der
Auswahl der Deckungserweiterungen kann zudem eine Funktion aktiviert
werden, die einem anzeigt, wie viele der vorhandenen Tarife die gefor-
derten Deckungserweiterungen liberhaupt noch erfiillen kdnnen. Der Ver-
mittler hat die Mdglichkeit, wie auch im PKV Lotsen, einzelne Leistungs-
wiinsche als Vorbelegungen zu speichern, sodass er mit wenigen Klicks
zum gewlinschten Ergebnis gelangt.

[MM] Was bietet der LV/BU Lotse online?

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

[\VIB] Mit dem LV Lotsen berdt der Vermittler gemaB EU-Vermittlerrichtlinie
und VVG-Reform in den Sparten Kapital, Risiko, Aufschubrente, Sofort-
rente, Fondsgebundene LV/RV, SBU, Basis- und Riester-Rente. Zus&tzlich
ist es moglich, auch Kombinationsprodukte, wie Berufsunfahigkeits- und
Unfalltod-Zusatzversicherung, mit in die Berechnung einflieBen zu lassen
und die Berufsunfdhigkeits-Bedingungen umfassend zu analysieren. Die
Basis des LV Lotsen online bilden die Original-Rechenkerne der Versiche-
rungsunternehmen, die auch in den speziellen Angebotsprogrammen der
Versicherer verwendet werden. Durch diese Rechenkerne wird wahrend
der Berechnung nicht nur auf die Original-Berechnungsformeln zuriick-
gegriffen, sondern auch auf die speziellen Berufslisten der enthaltenen
Versicherungsgesellschaften. Durch diese Besonderheiten ist der Vermitt-
ler in der Lage, policierungsfahige Prémienberechnungen durchzufiihren
und Ablaufleistungen zu analysieren. Die errechneten Prdmien werden
automatisch in die Original-Angebote und -Antrége der eingebundenen
Gesellschaften libertragen und neben den AVBs und Produktinformati-
onsbldttern zum bequemen Download bereitgestellt.

[\VIM] Kann in allen Lotsen ein Vergleich und eine Gegeniiberstellung der
Produkte erfolgen?

[MB] In den Sparten PKV, GKV und SUH kénnen séamtliche Produkte fiir
eine Gegeniiberstellung der Leistungen herangezogen werden. In der
Sparte LV gibt es diese Mdglichkeit fiir die Berufsunfahigkeitsversiche-
rung. Die einzelnen Tarifleistungen werden farblich unterschieden, sodass
auf einen Blick Vor- und Nachteile einzelner Produkte ersichtlich sind.
Zusétzlich sind in den Sparten PKV und LV die Bilanzkennzahlen der Ver-
sicherer verfligbar, wodurch eine Beratung auch Uber das libliche MaB
hinaus mdglich ist. Die einheitliche Benutzerfiihrung in allen Lotse-Ver-
gleichsprogrammen sorgt dafiir, dass der Berater sich schnell zurechtfin-
det und zum gewiinschten Ergebnis gelangt.

e Programme zum Vergleich: PKV, SUH und LV/BU Lotse
online liber das [pma:] PartnerServiceCenter

® Einheitliche Benutzerfiihrung
® Zuverldssige Aktualitdt der Prdmien und Tarifdaten
e Zusammenstellung aller VVG-relevanten Unterlagen

e Dokumentation nach EU-Vermittlerrichtline
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Normalerweise ist Juli Ferienzeit und da-
mit Zeit fiir Erholung. Ganz anders ist es
dagegen in diesem Jahr in der EDV. Im Juli

Keine Ferien in der

und August stehen mehrere gréBere Verdin-
derungen an, mit denen wir den IT-Service
fiir Sie wesentlich verbessern werden.

Die wichtigste Verdnderung wird der
Wechsel unseres Partners fiir die Versiche-
rungsvergleiche sein. In der Vergangenheit
haben wir dort mir der Firma FSS online
zusammengearbeitet. Ab dem 1. August
werden die Versicherungsvergleiche in den
Sparten LV, KV und Sach von der Firma
Softfair gestellt. Im Bereich KFZ werden
wir auf Trixi-online zuriickgreifen.

AuBerdem wird es im August wesentliche
Verdnderungen bei my.pma geben. Zum
Vertrag und zur Person wird ein Bereich
,Serviceanfragen® eingerichtet, mit dem
Anfragen iiber Assistenten viel einfacher

an den Support gestellt werden konnen. Die
Fragen und Antworten werden gut nach-
vollziehbar dargestellt. Offene Anfragen

konnen ganz einfach nachvoll-

EDV zogen werden. Mit Abschluss

wird dieser Vorgang dann in
unserem Dokumentenmanagementsystem
archiviert.

Damit wird die Kommunikation zwischen
Ihnen und uns wesentlich transparenter
und eine Ubersicht iiber den Stand der
Dinge deutlich schneller und einfacher.
Im ndchsten Schritt wird das Anlegen von
Personen und Vertrigen moglich sein.

Der Zugriff auf Gesellschaftsrechner war

Sfriither schon durch das Downloadcenter

komfortabel. Aber die Installation der Pro-
gramme ist miihselig und zeitraubend. Da-
her bieten wir in Zusammenarbeit mit der
Firma Maklersoftware.com kiinftig an, on-
line auf nahezu alle Gesellschaftsrechner
zugreifen zu kénnen, ohne sie installieren
zu miissen. Zu den drei Neuerungen finden

sich weitere Informationen in diesem Heft
bzw. im Partnerinfosystem.

Zu guter Letzt erfolgt noch eine sehr wich-
tige Anderung: [pma:] wird seine EDV-In-

Sfrastruktur, also den Betrieb von Servern

und Anwendungen wie etwa my.pma, in
ein hochprofessionelles Rechenzentrum,
das modernen Bankenstandards geniigt,
auslagern. Damit wird eine noch hiohere
Verfiigbarkeit der fiir Sie in der Tages-
arbeit wichtigen Systeme garantiert. Die
Daten werden zudem wmehrfach gesichert
gelagert.

Wir sind sicher, mit diesen Verinderungen
den Service fiir Sie weiter zu verbessern.

Im nebenstehenden Interview gibt Ihnen
Herr Brauch von Softfair einen kurzen
Uberblick iiber die wichtigsten Features der
neuen Vergleichsrechner.

Jorg Matheis

» ' 2 ' 2

= = =

LV O] - PKV © - SUH © -
online onlinez.o online

[MM] Wie stellt Softfair die Qualitidt und Aktualitdt der Daten sicher?

[MB] Um die mittlerweile seit 20 Jahren vorhandene Qualitét unserer Pro-
gramme sicher zu stellen, pflegen wir einen regen Austausch mit den Ver-
sicherungsgesellschaften. Die Pflege der PKV- und SUH-Tarifdatenbanken
flinren wir eigenstandig im Hause durch. Im LV-Sektor verhélt es sich ein
wenig anders, hier stellen wir die Qualitdt und Aktualitdt der Prdmien
und Tarife durch die Verwendung der Original-Rechenkerne bzw. durch
die Anbindung der Webservices der VUs sicher. Die exakte Darstellung der
eingebundenen Tarife anhand von Pramie und Leistung lassen wir uns von
den Versicherungsunternehmen nach umfassendem Testing abnehmen.
Die rechtlich sichere Verwendung der Rechenkerne wird durch Software-
liberlassungsvertrdge sichergestellt, die wir uns von den Versicherungs-
unternehmen gegenzeichnen lassen.

[MM] Kann ich mit den Lotsen eine VVG-konforme Beratung leisten und
erhalte ich alle erforderlichen Unterlagen?

[MB] In den Vergleichsprogrammen stellen wir dem Berater sdmtliche
Dokumente zur Verfiigung, die fiir das VVG relevant sind. Im LV Lotsen
beispielsweise werden die errechneten Prdmien automatisch in die Ori-
ginal-Angebote und -Antrdge der eingebundenen Gesellschaften tliber-
tragen und neben den AVBs und Produktinformationsbldttern zum be-
quemen Download bereitgestellt. Im PKV und SUH Lotsen haben wir ein
umfassendes Dokumenten-Center integriert, liber das die notwendigen
Dokumente zur Verfiigung stehen.

[MM] Werden die Anforderungen der EU-Vermittlerrichtlinie beriicksich-
tigt und wird ein Beratungsprotokoll erstellt?
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[MB] Samtliche Vergleichsprogramme dokumentieren das Beratungsge-
sprach nach den Anforderungen der EU-Vermittlerrichtlinie. In den Proto-
kollen werden neben den Vermittlerdaten auch die Kundenwiinsche und
geforderten Leistungen ausgewiesen und somit eine starke Haftungsre-
duzierung des Vermittlers sichergestellt.

[MM] Wann wird der Start fiir die Softfair-Lotsen sein? Gibt es zur Ein-
flihrung Schulungen?

[MB] [pma] startet mit den Vergleichsprogrammen am 01.08.2008, dann
stehen die genannten Lotsen den Partnern zur Verfligung. Die Programme
sind im [pma:] PartnerServiceCenter eingebunden und einfach per Ver-
linkung zu erreichen. Am 23.06.2008 fand bereits eine interne Schulung
des [pma:] Supportteams statt. Ende Juli/Anfang August wurden alle in-
teressierten [pma:] Partnerinnen und Partner an vier regionalen Sonder-
Vertriebstagen durch unsere Mitarbeiter geschult. Dariiber hinaus werden
im August auch Internet-Seminare fiir Nachziigler und Urlauber durch die
[pma:] angeboten.

[MM] An wen kann sich der Nutzer wenden, wenn er Fragen zu den Lotsen
hat oder er Hilfestellung bei der Anwendung ben6tigt?

[MB] Kein Problem! Rufen Sie unsere Service-Line unter 040257766-03
an. Wir helfen lhnen schnellstmdglich weiter oder vereinbaren einen Tele-
fontermin, bei dem wir lhnen die Funktionalitdten der Programme live am
Bildschirm ndher bringen, damit Sie zukiinftig schneller zum gewiinschten
Ziel gelangen.v/

[partner:] Das Magazin fiir Partner der [pma:] 13



Lebensversicherungen

Die grundlegende Reform des Versicherungsvertrags-
gesetzes hat das Thema Transparenz endgiltig in den
Mittelpunkt des Brancheninteresses geriickt. Deutsch-
land folgt damit einer Entwicklung, die im weiter ent-
wickelten britischen Versicherungsmarkt schon vor
mehr als 20 Jahren stattgefunden hat. Dort gehort
Transparenz mittlerweile zu den allgemein anerkannten
Standards.

Bei den Kosten einen Schritt weiter gehen

Bei dem Ziel, mehr Transparenz fiir den Kunden zu
schaffen, spielt vor allem die vollstdndige und nach-
vollziehbare Offenlegung der Kosten eine wesentliche
Rolle. Beim Vergleich von deutschen und britischen
Regelungen fallt jedoch auf, dass es bei den deutschen
Vorgaben noch erheblichen Nachholbedarf gibt. Es ist
zwar flr die Kunden positiv, dass das VVG die Versiche-
rer verpflichtet, die jeweiligen Abschluss- und Vertriebs-
kosten offen zu legen. Diese Vorgaben reichen jedoch
nicht aus, um fiir echte Kostentransparenz und Fairness
gegeniiber dem Kunden zu sorgen. Um dies nachhal-
tig zu verbessern, ist es vielmehr dringend notwendig,
die unterschiedlichen Kostenarten klar zu definieren
und die gesamten Kosten offen zu legen. Dies gilt vor
allem fir die Kapitalanlagekosten, die zwar einen erheb-
lichen Einfluss haben kénnen, aber auch nach der Re-
form unbericksichtigt bleiben. Hier sind vor allem die
Versicherer in der Pflicht, im Sinne ihrer Kunden noch
einen Schritt weiter zu gehen und alle tatsdchlich anfal-
lenden Kosten nachvollziehbar offen zu legen. Wie eine
umfassende Kostentransparenz aussehen kann, zeigt
ein Blick nach GroBbritannien: Versicherer miissen dort
detailliert nachweisen, wie sich die Gesamtkostenbe-
lastung zusammensetzt und welche Folgen das flr die
Ablaufleistung einer Police hat. Dazu hat sich seit Jahren
die Kostendarstellung tber die KenngroBe Reduction in
Yield (RIY) etabliert, die alle Kosten, also neben Vertrags-
kosten auch die Kapitalanlagekosten, beriicksichtigt und
damit auf einen Blick zeigt, wie stark die tatsdchliche
Rendite durch Kosten gemindert wird (vgl. Grafik). Um
auch fir die deutschen Kunden noch mehr Transparenz
zu schaffen, ist Standard Life folgerichtig in Deutsch-
land einen Schritt weiter gegangen als es vom VVG vor-
gegeben wird, und weist seit 1. Januar 2008 Reduction
in Yield zusatzlich zu den gesetzlichen Vorgaben aus.
Damit wird es fiir Vermittler und Kunden noch leichter,
verschiedene Produkte und Leistungen direkt mitein-
ander zu vergleichen und den Kunden eine fundierte,
nachvollziehbare Produktempfehlung zu geben.
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1 Transparenz bietet Vermittlern umfangreiche Chancen

von Matthias Wiegel, Sales Director von Standard Life Deutschland

Reduction in Yield (am Beispiel eines Vertrages ohne Risikoabsicherung)

Die so genannte Reduction in Yield-Methode ermittelt, wie stark die erwartete Bruttorendite durch Kos-
ten gemindert wird, und sorgt flir mehr Transparenz bei den Kosten einer Lebensversicherung. Ausgehend
von einer angenommenen Brutto-Performance (im Beispiel 7 Prozent) soll die Beitragsrendite nach Abzug
der Kosten fiir Kapitalanlage und Garantien sowie der Versicherungsmantelkosten errechnet werden. In
diesem Fall liegt die tatsdchliche Rendite bei 4,7 Prozent, d. h. die RIY betrdgt 2,3 Prozent.

A

Kapitalanlage- u. Garantiekosten 0,975%

ca. 7% erwartete
Bruttorendite

6% illustrierte
Rendite

Versicherungsmantelkosten 1,3 %

4,7% Beitrags-
rendite

Beitragsrendite 4,7 %

Transparenz bietet Vermittlern
groBe Chancen

Die Erfahrungswerte vom britischen Markt zeigen,
dass es gerade die Vermittler waren, die von den ho-
heren Transparenz-Anforderungen profitieren konn-
ten. Die Dienstleistungen der Vermittler sind deutlich
besser und die Beratung ist wesentlich professioneller
geworden. Das haben auch die Kunden erkannt - sie
flihlen sich qualitativ hochwertiger beraten, haben ein
groBeres Vertrauen zu den Vermittlern und suchen
gezielt den Weg zu den Vermittlern. Was sich durch
die Professionalisierung jedoch maBgeblich verdndert
hat, war die Zusammensetzung des Vermittlermarktes:
Durchgesetzt haben sich die unabhédngigen Vermittler
(,independent financial advisors”, kurz IFAs), die die
neuen Anforderungen am schnellsten und qualita-
tiv am besten umgesetzt haben. Wéhrend von den
185.000 abhangigen Vermittlern, die im Jahr 1987
tatig waren, nur noch 15.000 {brig geblieben sind, ist
die Zahl der IFAs im selben Zeitraum von 15.000 auf
45.000 gestiegen. Mit einem Neugeschaftsanteil von
mittlerweile 70 Prozent haben es die IFAs an die Spitze
des britischen Vorsorgemarktes geschafft. Dabei wird
ein groBer Teil des Geschdftes heute Uber spezielle
Network-Servicegesellschaften bzw. groBe, landes-
weit tatige Pools und Verbiinde abgewickelt. Die de-
taillierte Offenlegung der Kosten - seit 1995 mussten
die Vermittler ihren Kunden ihre Vergltung vor Ab-
schluss konkret in britischen Pfund offen legen - hat
das Kundenvertrauen in die Vermittler nicht negativ
beeinflusst. Das Provisionsniveau hat trotz kurzfristi-
ger Schwankungen langfristig nicht gelitten. Denn die
Kunden sind durchaus bereit, flir hochwertige Bera-
tung auch entsprechend zu bezahlen.

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

Management Fee/
fondsabhédngige Kosten
} RIY 2,3%

= lllustrierte Rendite
- Beitragsrendite

Im Angebot angezeigt
oder selbst berechnet

Der Blick nach GroBbritannien
sorgt fir Optimismus

Der deutsche Markt befindet sich in Sachen Transparenz
jetzt ungefahr auf dem Stand des britischen Marktes
vor der Regulierung und man kann davon ausgehen,
dass in Deutschland eine dhnliche Entwicklung statt-
finden wird. Daher sollten die deutschen Vermittler vol-
ler Optimismus in die Zukunft blicken. Auch in Deutsch-
land wird dem Beratungsgesprach eine noch groBere
Bedeutung zukommen und die Vorgaben werden ins-
gesamt zu mehr Qualitdt im Vermittlermarkt fihren.
Auch wenn die neuen Regelungen teilweise noch mit
Skepsis betrachtet werden, so besteht aus unserer Sicht
kein Zweifel, dass in diesem Umfeld fiir deutsche Qua-
litdtsvermittler, die auf hochwertige Beratung setzen,
dhnlich groBe Chancen bestehen wie in GroBbritan-
nien: Sie werden sich eine neue Reputation als Alters-
vorsorge-Experten aufbauen und die Kunden werden
auch hierzulande gezielt den Weg zu diesen Experten
suchen, um sich bei ihrer Altersvorsorge hochwertig
beraten zu lassen. Das bildet die Grundlage dafir, dass
unabhdngige Vermittler neben ihrem Ansehen auch
inren Neugeschaftsanteil nachhaltig steigern werden.
Dabei haben wir als Unternehmen es uns zum Ziel ge-
setzt, unsere Vertriebspartner bei der Nutzung dieser
groBen Chance bestmdglich zu unterstitzen. Denn es
werden ohne Zweifel auch die Versicherer besonders
profitieren, die sich gegentiber Kunden und Vermittlern
als Anbieter mit besonders transparenten Losungen
prasentieren. Wenn man abschlieBend noch bedenkt,
dass der gesamte Vorsorgemarkt in Deutschland in den
kommenden Jahren weiter wachsen wird, sind wir fest
davon Uberzeugt, dass fur Vermittler und Versicherer
zukiinftig enormes Wachstumspotenzial besteht. ¢
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Moderner KV-Schutz muss sich
anpassen konnen

Neben der klassischen Schulmedizin hat die
Naturheilkunde in den letzten Jahren sehr
an Bedeutung gewonnen. Dies bestatigen
weit Uber 20.000 Heilpraktiker sowie (iber
13.000 Arzte, die in ihrem Praxisschild die
Bezeichnung , Arzt fir Naturheilverfahren®
tragen.

Die Barmenia bietet sowohl in der KV-Voll-
als auch in der KV-Erganzungsversicherung
Ilhnen und lhren Klienten Tarife, deren
Schwerpunkt unter anderem auf modernem,
umfassendem und flexiblem Schutz im
Bereich der Naturheilverfahren liegt.

Deshalb wird es Zeit, dass wir miteinander
sprechen:

0202-43837 34
www.maklerservice.de

Barmenia Krankenversicherung a. G.
Maklerservice

Kronprinzenallee 12-18

42094 Wuppertal

vertriebsservice@barmenia.de

Barmenia

Versicherungen sehr gut

ServiceRating

e, [Deulsc hlands|
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Kapitalanlagen
Optimal vorsorgen

MPC Capital ermdglicht optimierte Vermdgensstruktur im langfristigen Vermogensaufbau

Wer mit monatlichen Sparraten Vermdgen aufbauen, seine Familie absi-
chern und spater eine Rente erhalten méchte, wahlt eine Rentenversiche-
rung. Die klassischen deutschen Policen sind jedoch durch die Vorgaben
des deutschen Versicherungsrechts stark abhangig von der Entwicklung der
Aktien- und Rentenmarkte. Wer hier diversifizieren und mit renditestarken,
alternativen Anlagen sein Vorsorge-Portfolio optimal erganzen will, muss
liber die Grenzen schauen.

z’ Ein Interview mit Thies Reimers, Vertriebsleiter MPC Capital.

[partner:] Herr Reimers, MPC Capital und Al-
tersvorsorge mit Rentenversicherungen, wie
passt das zusammen?

Reimers: Sehr gut. Denn der Grundgedanke al-
ler Kapitalanlagen von MPC Capital ist es, dem
privaten Anleger einen optimierten Vermdgens-
aufbau oder -erhalt durch eine breite Streuung
tiber verschiedene, unabhédngige Anlageklassen
zu ermdglichen. Fiir den langfristigen Vermé-
gensaufbau setzen Anleger gern auf fondsge-
bundene Rentenversicherungen. Doch die miis-
sen in Deutschland hauptsachlich in Aktien- und
Rentenmarkte investieren. Wer hier diversifizie-
ren will, muss liber die Grenze schauen. Mit der
fondsgebundenen Rentenversicherung ,Prime
Basket Pension” aus Liechtenstein bieten wir An-
legern erstmals die Mdglichkeit auch in diesem
Segment alternative Anlagen wie geschlossene
Immobilienfonds, Schiffsbeteiligungen, Flug-
zeugfonds, Erneuerbare-Energien-Fonds oder
Infrastrukturfonds beizumischen.

[partner:] Das Produkt ,Prime Basket Pension”
kombiniert erstmals eine Rentenversicherung
mit einem offenen Fonds, der in Beteiligungen
investiert. Was konnen Anleger von dieser
Kombination erwarten?

Reimers: Uber diese fondsgebundene Ren-
tenversicherung kdnnen Anleger ab 100 Euro
monatlich in ein Portfolio geschlossener Fonds
investieren. Diese alternativen Anlagen haben
durch ihre Unabhédngigkeit von den Borsen-
markten einen besonders positiven Effekt auf
Aktien- und Rentendepots. Unabhédngige Stu-
dien zeigen, dass die Rendite eines klassischen
Portfolios aus Aktien und Rentenpapieren um
10 Prozent gesteigert und gleichzeitig das Risi-
ko um 20 Prozent gesenkt werden kann, wenn
ein Viertel des Vermdgens in geschlossen Fonds
umgeschichtet wird.

Im Gegensatz zu einem direkten Investment in
geschlossene Fonds hat der Anleger die Wahl
zwischen Kapitalauszahlung oder Rente - auf

Wunsch auch mit Rentengarantiezeit oder
Riickgewahr. Und natiirlich gibt es Vorziige wie
Todesfallschutz und eine glinstigere Behand-
lung im Erbschafts- oder Schenkungsfall sowie
Madglichkeiten zu vorzeitigen Aus- und zusatz-
lichen Einzahlungen.

[partner:] Gibt es das auch im Rahmen der
staatlich gefdorderten Altersvorsorge?

Reimers: Ja. Die ,Portfolio-Rente basis" er-
moglicht erstmals die Einbeziehung von al-
ternativen Anlageklassen im Rahmen einer
Basis- oder Riirup-Rente. Die fondsgebundene
Basis-Rentenversicherung aus Liechtenstein
entspricht im Kern der ,Prime Basket Pension”,
wurde aber an die speziellen Vorgaben einer
Basisrente angepasst. Damit bietet sie eine op-
timale Nutzung von Steuervorteilen.

[partner:] Welchen Anlegern bietet die ,Port-
folio-Rente basis” einen besonderen Mehr-
wert?

Reimers: Urspriinglich wurde die Basisrente
als steuerlich gefdrderte Vorsorgevariante fir
Selbststandige und Freiberufler geschaffen.
Aber auch fiir Angestellte ist die Basisrente du-
Berst attraktiv, um je nach individueller Situa-
tion Steuervorteile voll auszuschépfen.

[partner:] Vielen Dank fiir das Gesprach!

Vertrieb

Der [pma:] Datenerhebungsbogen
Neues Service-Angebot fiir [pma:] Partner

Das A und O der professionellen Kundenberatung und -betreuung ist die Aufnah-
me des aktuellen Zustandes zu Beginn einer vertrauensvollen Zusammenarbeit.

Der 28-seitige Datenerhebungsbogen ist neutral gestaltet und umfasst alle re-
levanten Planungsbausteine. Halten Sie die Ziele und Wiinsche Ihres Mandanten
fest und nehmen Sie den Absicherungs-, Finanz- und Vermdgensstatus auf.
Diese Grundlage ermdglicht Ihnen eine ganzheitliche Analyse der gegenwartigen
Situation.

Auf Basis des ermittelten Status Quo kénnen Sie Ihrem Kunden sofort die De-
ckungsliicken und den Absicherungsbedarf vorstellen. Hierfiir ist der Einsatz von
Analysetools wie FPS aus dem Hause Elaxy empfehlenswert. Denn dadurch erhélt
die Kundschaft objektive Handlungsempfehlungen fiir verschiedene Themenbe-
reiche, und der individuellen Beratung steht nichts mehr im Weg.

Ein Muster des Datenerhebungsbogens kdnnen Sie im PartnerServiceCenter
herunterladen. Hier finden Sie selbstversténdlich auch einen Bestellschein. Bei
Fragen zur Bestellabwicklung hilft Ihnen gern Claudia Rémer (Telefon 0251 700
17-141 oder E-Mail croemer@pma.de). v/

[Service:]
Laufende Betreuung, Erfolgskontrolle

[Beratung:]

Strategiegesprach, Optimierungsvorschldge

[Auswertung:]
Analyse der Ist-Situation

[Datenerhebung:]

Ziele, Wiinsche, Absicherungs-, Finanz-, Vermdgensstatus

[Grundlage:]
Aufzeichnungspflicht z. B. gemaB § 14 VersVermV

16 [partner:| Das Magazin fiir Partner der [pma:]
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Lebensversicherungen

Twolrust:

Jetzt in allen drei Vorsorge-Schichten

HDI-Gerling Leben

Endlich ist es soweit. Seit dem 1. Juli 2008 kon-
nen Vertriebspartner von HDI-Gerling Leben
ihren Kunden das innovative und vielfach aus-
gezeichnete TwoTlrust-Garantiesystem sowohl
fiir die Basisrente als auch fiir die private Vor-
sorge anbieten. Die Riester-Rente nutzt bereits
seit 2007 die Vorteile von TwoTrust. Mit der
Einfiihrung von TwoTrust in der ersten und drit-
ten Schicht der Altersvorsorge hat HDI-Gerling
Leben die Produktwelt neu aufgestellt. Namens-
geber fiir die Vorsorgeldsungen in allen drei
Schichten ist das bewahrte TwoTrust-Prinzip, ein
dynamisches Garantieprodukt, das Sicherheit
und Rendite kombiniert. 2006 hat HDI-Gerling
Leben es erstmals in der betrieblichen Altersver-
sorgung eingefiihrt. 2007 startete mit der Ries-
terrente, bisher unter dem Namen Duplex Dyna-
mic tt bekannt und jetzt in TwoTrust Riesterrente
umbenannt, eine weitere Erfolgsgeschichte, die
nun fortgeschrieben wird.

Mit dem neuen Namenskonzept schafft HDI-
Gerling Leben sowohl bei den Vertriebspartnern
als auch bei den Kunden einen Wiedererken-
nungswert und erleichtert die Differenzierung
gegeniiber den Mitbewerbern.

Als Herzstiick von TwoTrust steht neben dem bis-
her verfligbaren Wertsicherungsfonds Lyxor EVO
Fund jetzt ein weiterer Top-Wertsicherungsfonds
zur Verfiigung, der Lyxor EVO Fund World. Beide
Fonds lassen eine Beteiligung von bis zu 100 Pro-
zent am Aktienmarkt zu. Die freie Fondsanlage
als zweite Komponente von TwoTrust ermdglicht
die Auswahl unter 30 Top-Einzelfonds und acht
unterschiedlichen Managed Fund-Konzepten. In
Zeiten schwacher Aktienméarkte kommt die drit-
te Komponente, das Stammguthaben, zum Tra-
gen. Ein hochdynamischer Umschichtmechanis-
mus veranlasst, dass dann das Stammguthaben

Kraftvoll und dynamisch: HDI-Gerling TwoTrust

in einen konventionellen Deckungsstock flieBt,
um die vereinbarten Garantien zu sichern.

Zwei neue Produktmerkmale unterstreichen den
Sicherheitsaspekt von TwoTrust in der Basisrente
und der TwoTrust Fondspolice. Die Beitragsga-
rantie ist frei wahlbar und kann zwischen null
und 100 Prozent liegen. Das LifeCycle-System
kann jedes Jahr die garantierte Altersrente bei
glinstiger Kapitalmarktentwicklung erhdhen.
Dariiber hinaus bietet das sogenannte ,Lock-in"
die Mdglichkeit, das aktuelle Vertragsguthaben
abzusichern.

Sowohl fiir die TwoTrust Basisrente als auch die
TwoTrust Fondspolice sind Sonderzahlungen
maglich. Dariiber hinaus bietet die fondsgebun-
dene Verrentungsform dem Kunden die Mdg-

lichkeit zur Mitnahme von Renditechancen, was
nicht nur fiir die Ansparphase, sondern auch fiir
die dritte Lebensphase gilt. Die TwoTrust Fonds-
police verfiigt zusatzlich tGber eine Whole-Life-
Option, ein Gestaltungsinstrument, mit dem der
Rentenbeginn flexibel festgelegt werden kann
(bis 85 Jahre). Die TwoTrust Riesterrente ermog-
licht mit der erweiterten freien Fondsanlage jetzt
noch mehr Individualitat in der Altersvorsorge.

Im Oktober 2008 werden die schon bekannten
bAV-Losungen Twolrust Direktversicherung
und TwoTrust Unterstiitzungskasse um die neue
TwoTrust Flex Direktversicherung erganzt. Damit
kann HDI-Gerling die flexible Gestaltungsmdg-
lichkeit in der Fondsanlage bei der Direktversi-
cherung noch einmal deutlich steigern. ¢

Nr.4  August 2008

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

17




Vertrieb

von Lambert Stegemann

Mit dem Inkrafttreten der sogenannten Infor-
mationspflichtenverordnung zum 1. Juli 2008
ist die Reform des fast 100 Jahre alten Versi-
cherungsvertragsgesetzes (VVG) abgeschlos-
sen. Grundsatzlich ist die Modernisierung des
Gesetzes, das das Vertragsverhaltnis zwischen
Kunden und Versicherer regelt, zu begriBen.
Dass der Kunde nun auch die wichtigsten Pro-
duktinformationen auf einem eigens dafiir ent-
worfenen Produktinformationsblatt erhilt, ist
ein Schritt in die richtige Richtung. Durch die
Zusammenfassung der bisher in unterschied-
lichen Gesetzen geregelten Informations-
pflichten werden die Versicherungsprodukte
flir den Kunden verstandlicher.

Ganz anders sieht es in einem anderen Bereich
der VVG-Infoverordnung aus: Bei der Offenle-
gung der Abschlusskosten in absoluten Euro-
und Centbetrdgen bei Lebens-, Berufsunfa-
higkeits- und Krankenversicherungen. Gemaf
§2 bzw. §3 der Infoverordnung miissen die
Abschlusskosten, tibrige Kosten (die laufend
entstehen) und einmalige Kosten verdffent-
licht werden. Es spricht nichts dagegen, seine
Kunden auch dber die mit Vermittlung und
Abschluss des Vertrages entstehenden Kosten
zu informieren. Nur sollten dann alle Versor-
gungsinstrumente der Finanzbranche einbe-
zogen werden. In anderen Bereichen, wie zum
Beispiel Investmentanlagen, werden die Kosten
aber nur prozentual, also relativ angegeben.

Fir den Makler bedeutet der Kostenausweis
ein zusatzliches Mehr an Beratungsleistung.
Bereits die Pflicht, seinem Kunden vor Ver-
tragsabschluss alle vertragsrelevanten Unter-
lagen auszuhindigen (Antragsmodell) fordert
einen jeden Einzelnen von uns im besonderen
MaBe. Das Ergebnis dieser Informationsflut
an den Kunden ist klar: ,Wer {ber alles infor-
miert, informiert liber nichts", so hat es der
ehemalige Ombudsmann Professor Dr. Romer
treffend zusammengefasst. Ich glaube, dem ist
nichts hinzuzufiigen.

Nun muss der Makler zusadtzlich noch die

Kosten des Vertragsabschlusses ,verkaufen".
Das Problem wird sein, dass viele Kunden die
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ausgewiesenen Kosten mit dem Verdienst des
Maklers gleichsetzen. Die Begehrlichkeiten des
Kunden in Bezug auf Provisionsabgabe werden
nach Ansicht einiger Marktteilnehmer steigen.
Begriindet werden derartige Forderungen mit
Rabattverhandlungen im Handel. Dem ist nicht
so. Rabatte wird der seriése Makler immer fiir
seine Kunden aushandeln, was sich in der Pra-
mie niederschldgt und somit dem Kunden un-
mittelbar zugute kommt. Schwache Makler, die
auf jedes Geschaft angewiesen sind, werden
sich leider den Forderungen des Kunden beu-
gen. Somit gilt fiir den starken und seridsen
Makler mehr denn je, seine Dienstleistung dem
Kunden aufzuzeigen und sich auf die Diskussi-
on der Provisionsabgabe nicht einzulassen. Es
muss die Qualitdt der Beratung und des Pro-
duktes im Vordergrund stehen. Schlechte Pro-
dukte werden dem Kunden langfristig teuer zu
stehen kommen und den vermeintlichen Vor-
teil der Provisionsabgabe schnell ins Gegenteil
kehren.

Die gewollte Transparenz seitens des Gesetz-
gebers wird auch dadurch geschwacht, dass
sich viele Versicherer auf eine Basisverglitung
festgelegt haben und Differenzvergilitungen in
andere Bausteine eingepflegt werden. Somit
erkennt der Kunde oftmals nicht die echten
Kosten des Vertrages. Interne Verglitungen, wie
sogenannte Kick-Backs, werden gar nicht ver-
6ffentlicht. Einige Versicherer bieten aufgrund
der Infoverordnung ihren Maklern und somit
den Kunden alternative Verglitungsmodelle
an. Der Kunde kann zwischen einem Honorar
auf Basis des Vertrages oder einer Provision
wéhlen. Das Honorar bemisst sich nicht nach
der echten Beratungsleistung, sondern nach
der Hohe der Bewertungssumme. Dem Kunden
wird angeboten, dieses Honorar auf 48 oder
60 Monate verteilt zu zahlen. Der Kostenaus-
weis in der Police fallt entsprechend giinstiger
aus, da es sich nun um eine separate Vergii-
tungsvereinbarung handelt. Sollte der Vertrag
vorzeitig storniert werden, muss der Kunde
die Kosten gemaB Vereinbarung weiter zahlen.
Auch teildiskontierte Auszahlungsmodelle lber
60 Monate (also der Stornohaftungszeit ent-
sprechend) sind méglich.

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

‘overordnung

Das Modell der Wahl zwischen Honorar und
Provision entspricht in groBen Teilen dem Ver-
glitungsmodell in GroBbritannien. Dort wurde
die Kostentransparenz erstmals 1986 mit dem
Financial Service Act eingefiihrt. 1995 (Dis-
closure for Life & Pensions) und 2000 (Finan-
cial Services and Markets Act) wurden weitere
Anderungen beschlossen. Die wichtigste und
meiner Ansicht nach transparenteste Anderung
in GroBbritannien war die Einflihrung der Nen-
nung des Renditeabschlags. Die sogenannte
Reduction-in-Yield Berechnung zeigt an, wie
stark die tatsdchliche Rendite durch die Ab-
schluss- und Vertriebskosten gemindert wird.
Und diese Art der Transparenz funktioniert in
GroBbritannien. Das Neugeschdft hat keinen
Einbruch erlitten, die Hohe der Provisionen ist
nicht zurlickgegangen und viele Kunden wah-
len als Kostenverrechnung die Provision und
nicht das Honorar. Warum also nicht auch in
Deutschland?

Natiirlich werden sich im Zuge der Verdnde-
rungen des VVG auch einige Neuerungen fiir
die Vermittler ergeben. Eine gewisse Anzahl
von den heutigen Vermittlern wird sich vom
Markt verabschieden, weil sie die Bedingungen,
die fiir die Eintragung ins Vermittlerregister
(zwingend ab 1. Januar 2009) erforderlich
sind, nicht erfiillen, oder sie einfach keine Lust
mehr haben, sich den Zwangen des Gesetzge-
bers unterzuordnen.

Nach dieser Konsolidierungsphase werden die
verbleibenden Vermittler, und hier insbeson-
dere die Makler, zu den Gewinnern gehdren.
Aufgrund der steigenden Anforderungen an
Beratungsleistung, Dokumentation und tech-
nische Standards werden auch die qualifi-
zierten Maklerpools, die ihren Partnern echte
Mehrwerte schaffen, an Bedeutung zunehmen.
Diese Tendenz ist in GroBbritannien schon seit
Jahren feststellbar und wird sich auch hier
durchsetzen. Nach dem Urteil vieler Produkt-
und Vertriebspartner wird [pma:] von dieser
Tendenz profitieren. Seit Jahren bieten wir
unseren Partnern QualifizierungsmaBnahmen
an, die zum Beispiel fiir die Eintragung ins Ver-
mittlerregister wichtig sind.
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Abschluss- und

Vertriebskosten

Gemeinsam miissen wir Inrem Kunden aufzei-
gen, warum es gerechtfertigt ist, dass Sie einen
Teil der Abschlusskosten verdienen. Hier einige
Stichpunkte die man im Kundengespréach als
Argumentation anbringen kann:

e Professionelle und unabhangige Beratung

® Analyse von Branchenratings und -rankings

® Persdnliche Beratung - Datenerhebung, Be-
darfsanalyse, individueller Ldsungsvorschlag

® Marktbeobachtung und Auswahl geeigneter

Anbieter

Dokumentation aller Beratungsleistungen

Weiterbildung

Einsatz von modernsten Analysetools

Besuchstermine nach individuellem Kunden-

wunsch

® Ganzheitlicher Beratungsansatz liber alle
Sparten - Mischkalkulation

e Einmalige Verglitung - dauerhafte Betreu-
ung

e Funktionierender Biirobetrieb

® Mitgliedschaft in Berufsverbanden

e Berufshaftpflichtversicherung

Diese Liste erhebt keinen Anspruch auf Voll-
standigkeit und dient nur der Orientierung. Sie
werden mit Sicherheit eigene gute Griinde fiir
Ilhren Kunden haben, warum es Sinn macht, mit
Ihnen zusammenzuarbeiten. Wichtig ist fiir Sie,
sich auf die Kunden zu konzentrieren, die auch
bereit sind, sich umfassend von lhnen beraten
und betreuen zu lassen.

Wir werden Sie auf dem Weg dieser Verdnde-
rungen begleiten. So haben wir einen eigenen
Datenerhebungsbogen entwickelt, der Sie in die
Lage versetzt, alle Informationen des Kunden
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Biirobetrieb

Dokumentation

und seiner Produkte zu erhalten. Wir denken,
dies ist ein wichtiger und richtiger Schritt in
Richtung ganzheitliche Betreuung. Schulungen
zum Einsatz des Datenerhebungsbogens haben
bereits stattgefunden, weitere sind konzipiert.
Auch auf den Vertriebstagen werden wir immer
wieder darauf eingehen. Bitte lesen Sie hierzu
auch den gesonderten Beitrag in diesem Heft.

Die Analyse kdnnen Sie iiber die Finanzpla-
nungssoftware Elaxy erstellen, fiir die ich noch
einmal werben mdchte. Auch wenn ich weil,
dass sich viele im Umgang mit dem Programm
schwer tun, so gibt es im Hinblick auf den
ganzheitlichen Beratungsansatz zwar Alterna-
tiven am Markt, die jedoch alle mindestens so
vielschichtig sind wie das Elaxy-Produkt.

Eine neue Vergleichsldsung aus dem Hause
Softfair soll hnen dann die Produktauswabhl fiir
den Kunden erleichtern. Wie Sie wissen, haben
wir aus guten Griinden [pma:kontext] einge-
stellt und bieten lhnen nun die Ldsungen der
Firma Softfair an. Entsprechende Schulungen
zum Umgang mit dem Programm haben bzw.
werden stattfinden. Einen Beitrag zu diesem
Thema finden Sie ebenfalls in diesem Heft.

Ergdnzt werden die genannten Ldsungen, die
im Ubrigen alle VVG-konform sind, durch unser
umfangreiches PartnerInfoSystem und zusatz-
liche Tools, wie zum Beispiel unsere Ratingda-
tenbank.

Nicht vergessen méchte ich neben all den tech-
nischen Mdoglichkeiten unsere Innendienstmit-
arbeiter, die Ihnen fiir qualifizierte Anfragen
sehr gern zur Verfligung stehen.

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

Marktbeobachtung

Weiterbildung

Ganzheitliche Beratung

Dauerhafte Betreuunq
. _____d

Die nach der neuen
VVG-Infoverordnung
ausgewiesenen Abschluss- und
Vertriebskosten lenken die
Aufmerksamkeit des Kunden
auf den Makler und den Benefit,
den er seinem Kunden bietet.

Somit bieten wir Ihnen ein komplettes Dienst-
leistungsangebot an, das an Spartenbreite und
-tiefe kaum Wiinsche offen lasst. Deshalb kann
mein Fazit auf die VVG-Infoverordnung nur lau-
ten, dass [pma:] und Sie als [pma:] Partner sich
zwar dem Wettbewerb stellen miissen, aber gut
gewappnet fir die Zukunft sind. Sie sind quali-
fizierte Makler, die sich und ihre Dienstleistung
nicht iber das Thema Kosten anbieten miissen,
sondern lber die Qualitdt der eigenen Beratung
und des starken Partners [pma:] im Riicken.

Gehen Sie offensiv mit lhrem Kunden um. Die
Stellung eines Maklers ist in anderen Landern
vergleichbar mit Steuerberatern und Rechts-
anwdlten. Vermitteln Sie lhrem Kunden, dass
Sie einen dhnlichen Status in Bezug auf seine
Versicherungen und Geldanlagen haben. Die
Starken werden im Markt iiberleben. Sie ge-
horen dazu und gemeinsam werden wir zu den
Gewinnern dieser Reform gehdren. v/
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Ein echter Gewinn; TwoTrust in der bAV H DI

Der innovative Rententarif TwoTrust fir die Direktversicherung und die Unterstitzungskasse setzt
neue Malstabe in der betrieblichen Altersversorgung: Er partizipiert bis zu 100 % an steigenden G E R LI N G
Aktienmarkten und bietet gleichzeitig eine garantierte Mindestverzinsung der Sparbeitrage. Das

Ergebnis fiir lhre Kunden: die Sicherheit klassischer Produkte, aber wesentlich hihere Ertrage.

Garantiebausteine, die wahrend der Laufzeit mitwachsen, sind ein ebenso (berzeugendes

Verkaufsargument wie die rechtliche Enthaftung des Arbeitgebers in der Direktversicherung. Leben

1N




[pma:] intern
Ergebnisse der [pma:] Partnerumfrage

Service der [pma:] iiberwiegend positiv beurteilt

Eines unserer obersten Ziele ist es, Ihnen einen optimalen Service zu bie-
ten. Um uns stetig zu verbessern, bendtigen wir regelmaBiges Feedback
von unseren Partnern. Denn nur durch Ihre Anregung und Kritik ist es uns
mdglich, auf Ihre Wiinsche und Verbesserungsvorschldge einzugehen, um
Sie bestmdglich bei lhrer tdglichen Arbeit zu unterstitzen.

Daher hatten wir Sie im April eingeladen, an der [pma:] Partnerumfrage
teilzunehmen. Es haben sich 178 Partner beteiligt, von denen 142 anga-
ben, liberwiegend im gehobenen Privatkundengeschift (Arzte, sonstige
Akademiker) und bei Selbststindigen tétig zu sein. Unser herzlicher
Dank gilt allen, die sich die Zeit fiir die Beantwortung der Fragen
genommen haben.

Insgesamt bewerteten Sie die Zusammenarbeit mit uns mit
einer Zwei plus. Fir dieses Lob und das Vertrauen bedan-
ken wir uns.

Gelobt wurde von lhnen der fachliche Support, seine
Freundlichkeit und Zuverlassigkeit und unser System
my.pma. Als besonders wichtig in der Zusammen-
arbeit wurde von lhnen der Faktor Mensch immer
wieder hervorgehoben. Von entsprechend hoher
Bedeutung war fiir die Umfrageteilnehmer die
Gelegenheiten zum persdnlichen Kontakt, ins-
besondere im Rahmen der angebotenen Se-
minare und der Vertriebstage. Das bestatigt

uns, an dem Weiterbildungskonzept und der
regionalen Partnerbetreuung festzuhalten und
dieses auch weiter zu entwickeln.

In der Umfrage wurde von Ihnen natiirlich auch
berechtigte Kritik gelibt. Viele Kritikpunkte
bezogen sich auf [pma:kontext], und zwar be-
zogen auf die Produktauswahl, Handling und
Richtigkeit der Berechnungen. Dem Wunsch
nach einer Verbesserung der Vergleichsrech-
ner sind wir bereits nachgekommen und haben
zum 1. August 2008 die Softfair-Vergleichslotsen
eingefiihrt. Die ersten Schulungen fanden bereits
statt. Auch einige der anderen Anregungen haben
wir schon umgesetzt:

Zur Abrundung lhres Beratungskreis-
laufes wurde ein umfassender Datener-
hebungsbogen konzipiert. Damit doku-
mentieren Sie in Zukunft bei lhren Kunden
noch stérker lhre Professionalitdt und [hr um-
fassendes Beratungsangebot.

Im Zusammenhang mit dem Datenerhebungsbogen hat-
ten Sie die Mdglichkeit, einen ganztdgigen Elaxy Work-
shop zu besuchen. Im Vordergrund standen der vertrieb-
liche Einsatz von Elaxy FPS in Verbindung mit dem [pma:]
Datenerhebungsbogen.

Andere Kritikpunkte und Anregungen priifen wir derzeit und arbeiten an
neuen Losungen. So wollen wir zum Beispiel besser aufbereitete Verkaufs-
hilfen (u. a. im Zusammenhang mit dem Info-System) auf den Weg brin-
gen. Auch eine leichtere Nachvollziehbarkeit der Arbeitsablaufe - Wer
macht gerade Was mit meiner Anfrage - ist in Sichtweite. ¢/

Nr.4  August 2008 [partner:] Das Magazin fiir Partner der [pma:] 21



Events

Ruckblick: Kunst und Finanzen

von Hans-Werner Raves, Geschéftsfiithrer [pma:] consult Munster

Am 5. Juni 2008 lud die [pma:] consult GmbH
aus Miinster ihre Klienten ins Picasso Museum
Miinster ein. Mitte April hatte es eine erste
Vorbesprechung bei [pma:] consult im kleinen
Kreis gegeben. Aus gutem Grund: ,Wir missen
etwas in Richtung Abgeltungssteuer unter-
nehmen”, waren sich die Gesprachsteilnehmer
einig.

Nach einem kurzen Brainstorming entschieden
die vier Consultler gemeinsam: Es wurde ein in-
teressantes Ambiente gesucht. Fachreferenten
fir Anlagen und Fonds, A-Mandanten und
Steuerberater sowie eine gute Restauration
standen ebenfalls auf dem Organisationsplan.
Dann klickte es ganz schnell: Das Picasso Mu-
seum, Referenten von Oppenheim oder Sauren
und von eFonds sowie beste Kunden aus un-
serem Mandantenstamm sollten es werden.

Die Aufgaben wurden ungleichmaBig aufgeteilt,
weil die Realisierung so am besten funktionierte.
Die Einladung wurde entworfen und mit Eigen-
leistungen gespickt. AnschlieBend folgte der

Kolleginnen und Kollegen, die Interesse an Kundenveranstaltungen haben, kénnen sich gern an
i Hans-Werner Raves unter Telefon 0251 70017-700 wenden.

Versand - begleitet von den spannenden Fragen:
.Geht das auf? Haben wir geniigend Interesse
geweckt?" Rund 40 bis 60 Teilnehmer waren
geplant. Geworden sind es ohne Nachfassaktion
iber 60 Interessierte. Dadurch mussten alle
wihrend der Referate enger zusammenriicken,
aber das forderte auch die Kommunikation und
wirkte sich lberaus positiv aus.

Der Abend war perfekt gelungen. Eine begeis-
ternde Flhrung durch das Picasso-Museum,
kurzweilige Vortrdge und delikates Essen in
ungezwungener Atmosphare lieBen die Veran-
staltung zu einem rundum gelungenen Abend
werden.

So gab es denn auch ein groBes Lob der Gaste,
die sich sehr wohl fiihlten und ganz offenbar
auch spiirten, dass Kunst und Finanzen, Bera-
terinnen und Berater sowie sie selbst gut zu-
einander passten. Der Kollege Norbert Schmitz
aus Essen zdhlte ebenfalls zu den Gasten - ihm
hat es so gut gefallen, dass er nach den Som-
merferien addquat nachlegen wird. ¢

23. Januar

[pma:] Jahresauftakttagung 2009
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Die nichste [pma:] Jahresauftakttagung findet am
Freitag, 23. Januar 2009 im Congress Centrum der
Halle Miinsterland statt.

Bitte reservieren Sie schon heute diesen Termin in
lhrem Kalender. Weitere Informationen rund um die
Messe erhalten Sie im Laufe des Jahres 2008.

Wir freuen uns schon jetzt auf lhren Besuch!

Ihr Team der [pma:]

[partner:] Das Magazin fiir Partner der [pma:J Nr. 4 August 2008



Vertriebstipps

5 Tipps fiir das lI6sungsorientierte Denken und Handeln

Nicht fragen Ob, sondern Wie und Was.

Der Weg ist das Ziel. Lernen Sie Ihr Problem zu lieben.
Verstehen Sie das Problem, damit ist es halb gel6st.
Seien Sie offen fiir viele Mdglichkeiten.

Haben Sie Mut zum Querdenken.

Und was macht Sie erfolgreich im Vertrieb?
Schreiben Sie uns lhre Tipps

fiir Marketing, Kommunikation, Akquisition etc.
per E-Mail an: croemer@pma.de

Partner werben Partner

Empfehlen Sie uns einen neuen [pma:] Partner!
Wir belohnen Sie mit bis zu 10.000 EUR Bonus:

Umsatz des neuen Partners

im 1. Jahr (Vermittleranteil) lhr Bonus
1. Antrag 500 EUR*

20.000 EUR * 1.000 EUR

40.000 EUR * 3.000 EUR

80.000 EUR * 7.000 EUR

100.000 EUR * 10.000 EUR

* Mit dem umsatzabhéngigen Bonus wird die bereits
gezahlte 1. Rate in Hohe von 500 EUR verrechnet.

Neue Partner empfehlen bei Matthias Kdster,
Tel. 0251 70017-128 oder mkoester@pma.de
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Erste Erfahrungen mit der neuen Vergleichssoftware
Riickblick DKM im Oktober 2008
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und weitere aktuelle Themen fiir Partner der [pma:]
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Standard Life nutzt die Kennzahl *Reduction in Yield, damit Sie und lhre Kunden die Effektivkosten ken-
nen und vergleichen kénnen. Denn am Ende zihit, was fir lhre Kunden herauskommt. Ein Grund mehr,
sich mit allen drei Kostenarten zu beschéftigen:

1. Kosten auf die Kapitalanlage
2. Abschluss- und Vertriebskosten
3. Verwaltungskosten

Jetzt unter www.transparenz-ist-standard.de das Transparenz-Paket anfordern!
Gewinnen Sie fir |hre Endkundenveranstaltung zur Kostentransparenz den
passenden Referenten: Der Experte Dr. Mark Ortmann, Certified Financial
Planner und Geschaftsfiihrer des ITA (Institut fiir Transparenz in der Altersvor-
sorge), konnte auf lhrer Veranstaltung sprechen.




