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Sehr geehrte Geschdiiftspartnerinnen
und Geschdiftspartner,

da dieses GruBwort aus redaktionellen Griinden bereits Anfang Januar ver-
fasst werden muss, ist es noch friih genug, um lhnen noch einmal ein zu-
friedenes und erfolgreiches Jahr 2009 zu wiinschen - auch wenn es bereits
Februar ist, bis Sie dies lesen. Bleiben Sie gesund und lassen sich die Stim-
mung nicht von Pessimisten verderben.

In den letzten Monaten stand das Thema Finanzmarktkrise an jeder Stelle im
Vordergrund. Zwar kénnen Sie das Wort ,Finanzkrise” vielleicht schon nicht
mehr héren. Aber auch in diesem Magazin kommen Sie nicht an dem Thema
vorbei. Zwei Beitrage befassen sich aus unterschiedlichen Gesichtspunkten
damit.

Weitere Artikel beschaftigen sich mit unterschiedlichen, fiir Sie nitzlichen
Themen aus den Sparten Krankenversicherung, Altersvorsorge und Sach-
versicherungen. Besonders hinweisen méchten wir Sie auch auf den Beitrag
zum Thema Bestandsarbeit. Interessanterweise ist dies eine Aufgabe bei der
fast alle unsere Partner zugeben, nicht konsequent genug daran zu arbeiten
und dass hier noch ,groBBe Potentiale” liegen. Aber - lesen Sie selbst. Auch
in Artikeln von Assekurata und im Interview mit unserem Partner Jens Wilke
geht es um vertriebliche Aspekte, die Ihre Aufmerksamkeit verdienen.

Das Jahr 2009 ist zwar noch jung, aber der erste Hohepunkt des Jahres - un-
sere Jahresauftaktveranstaltung - ist bereits vorbei. Und es soll natirlich
nicht das letzte Highlight gewesen sein. Wir hoffen, dass Sie auf der Tagung
nicht nur viele nitzliche Informationen erhalten haben, sondern auch Spaf3
hatten. Einen Rickblick auf die JAT finden Sie in diesem Heft. Wir freuen
uns bereits jetzt schon, Sie auf moglichst vielen anderen unserer Veranstal-
tungen begriiBen zu dirfen. Schauen Sie in unseren Kalender: Eine Fille
von interessanten Veranstaltungen stehen bereits fest und weitere werden
folgen. Gerade in so unruhigen Zeiten sind aktuelle Informationen beson-
ders wichtig.

Wie immer gilt an dieser Stelle unser Dank all jenen, die uns bei der Realisie-
rung dieser Ausgabe mit Rat und Tat zur Seite standen und uns mit Beitra-

gen, Anzeigen und ihrem Know-how unterstiitzt haben.

Auf eine weiterhin gute Zusammenarbeit!

Jorg Matheis
Geschéaftsfihrer

Lambert Stegemann
Geschéaftsfihrer
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[pma] intern

pma:exklusiv

Neben den bekannten Incentive-Reisen, die wir fiir unsere besten Partner alljdhrlich ausgelobt haben, wurden
in der Vergangenheit diese Partner zusdtzlich zweimal im Jahr zu unserem Big-5 Treffen eingeladen.

Aus Big-5 wird nun [pma:exklusiv]. Anders als friiher, méchten wir zu den weiterhin zweimal jahrlich stattfin-
denden Treffen nicht nur die erfolgreichsten [pma:] Partner einladen, sondern auch diejenigen, die sich durch
eine besonders vertrauensvolle und enge Zusammenarbeit mit [pma:] ausgezeichnet haben. Daher werden
wir zu jeder anstehenden [pma:exklusiv] Veranstaltung persénliche Einladungen an die betreffenden Partner
versenden.

Traditionell findet die erste Veranstaltung dieser Art am Vorabend der Jahresauftaktveranstaltung statt. So auch
in diesem Jahr. Am 22. Januar 2009 verbrachten wir unser erstes [pma:exklusiv] in ganz besonderem Ambiente mit
Aussicht auf den Aasee in Miinster. Im A2 wurde neben kulinarischen Kdstlichkeiten und ausgesuchten Weinen aus
dem Weinkontor von Werner Beforth aber auch fachlich Interessantes geboten.

Dank der Unterstiitzung und Kontakte von Standard Life war es [pma:] gelungen, Ashley Brooks als Gastredner
zu gewinnen. Dieser hielt einen Vortrag Uber die Entwicklung des britischen Versicherungsmarktes und daraus
abzuleitende Tendenzen fiir den deutschen Versicherungsmarkt. Er kam dabei zu folgendem Fazit: Der Makler-
markt hat sich insgesamt konsolidiert und Makler konzentrieren sich auf neue Zielgruppen. AuBerdem, so Brooks,
spielen Banken und gebundene Vermittler eine eher untergeordnete Rolle wihrend qualifizierte Maklerpools mit
umfassender Beratung an Bedeutung gewinnen.

Genau diese gelungene Mischung aus fachlicher Information durch hochkarétige Referenten, gehobenem Ambi-
ente und exquisiten Verkostungen machen das Besondere an [pma:exklusiv] aus. Dieses Konzept wollen wir auch
in Zukunft beibehalten. Allerdings, wie gesagt, mit wechselnden Gésten, die diesen Abend jedes Mal aufs Neue zu
etwas ganz AuBergewdhnlichem machen.v”

Das Assekurata-Rating fur
Makler und Mehrfachvertreter

Zeigen Sie lhre Qualitat, ...

QUALITATSURTEIL

MAKLER

QUALITATSURTEIL

MEHRFACHVERTRETER

Hompetear
Hundenigrvios
Soladitst

.. heben Sie sich sichtbar von lhren Wettbewerbern ab.

s ASSEKURATA
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Chinesisch fiir Krisenmanager: Von den beiden Schriftzeichen, die das Wort
Krise bilden, stammt je eines aus dem Wort Gefahr und dem Wort Chance:
Die zwei Schriftzeichen, aus denen sich das Wort Krise zusammensetzt.
Die zwei Zeichen, mit denen man in China das Wort Gefahr schreibt.

B Die chinesischen Zeichen fiir Chance.

Wenn man die Tageszeitung liest oder die Nachrichten sieht, scheint die Welt von
Pessimismus gepragt und kurz vor dem Abgrund zu stehen. Die gegenwartigen
Ereignisse sind ohne Zweifel auBergewdhnlich. Aber immer wieder gibt es solche
speziellen Ereignisse, die eine besondere Entwicklung korrigieren. Heute ist es der
Zusammenbruch des US-Immobilienbooms (und der zugehdrigen Finanzinstru-
mente), vor 8 Jahren der des Internethypes und vor 372 Jahren der des Tulpenzwie-
belmarktes (eine spannende Ubersicht tiber diese und andere Hypes finden Sie
unter http://www.lycos.de/geld_boerse/geschichte/43.html).

Die Kapitalmirkte - ein Truthahn?

Der Mensch neigt aber dazu, die Vergangenheit in die Zukunft fortzuschreiben und
an linearen Fortschritt, vollstandige Planbarkeit sowie schnellen und grenzenlosen
Wohlstand zu glauben. Nassim Taleb (dessen Buch Der schwarze Schwan sehr
lesenswert ist) beschreibt dies mit einem Truthahn, der téglich gefuttert wird und
sich mit jedem Tag besser fiihlt. Er glaubt fest daran, dass der Mensch nur an
seinem Wohlergehen interessiert ist. Bis an Thanksgiving der Schlachter kommt.
Dies dirfte das Vertrauen des Truthahns in seine wahrgenommene Realitét grund-
legend erschiittern. Finden Sie nicht auch, dass die Entwicklung der Kapitalmarkte
in den letzten Jahren viel von einem Truthahn hatte?

Vertrauen ist der Anfang von allem - auch sein Ende?

Vertrauen ist ein Schliisselwort. Alle haben wir auf viele Dinge vertraut:
® Banken gehen nicht pleite
® unsere Banker sind konservativ und Experten im
Risikomanagement
o Aufsichtsbehdrden funktionieren (Maddock?)
® bestimmte Anlagen korrelieren nicht
e die Erde ist eine Scheibe.

In der jetzigen Krise ist viel Vertrauen verloren gegangen: Das Vertrauen von Ban-
ken bei der Kreditvergabe an andere Banken; das Vertrauen vieler Birger in die
Sinnhaftigkeit unternehmerischer Beteiligungen (zu denen auch die Aktie gehort);
das Vertrauen in eine gewisse Stabilitdt der Kapitalmarkte; das Vertrauen in die
Sicherheit des Geldes. Vertrauen ist aber die Voraussetzung fir unsere komplex
gewordenen Wirtschaftssysteme. Es wird die Aufgabe von Politik und Wirtschaft
sein, dieses Vertrauen zurlickzugewinnen. Erforderlich ist eine Wiederbelebung der
protestantischen Arbeitsethik (das gilt auch fur Katholiken), dem Bewusstsein fiir
knappe Ressourcen (Geld sollte knapp sein und nicht die Markte fluten) und den
Grundsdtzen vorsichtigen Handelns.

Der Kapitalismus in der Krise?

Ein zweiter entscheidender Punkt der Krise ist, dass diese nicht die Fehlerhaftigkeit
des Kapitalismus an sich beweist. Vielmehr ist richtig, dass das Problem darin liegt,
dass einige der Grundprinzipien des Kapitalismus nicht beachtet wurden. Zum
Beispiel das Haftungsprinzip, d.h. dass derjenige der den Nutzen hat, auch einen
eventuellen Schaden aus seinem Handeln zu tragen hat (Stichwort Bonifikationen
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fiir Investmentbanker oder Stichwort Auslagerung von Kreditrisiken). Ein anderes
Prinzip ist, dass ein Markt nur dann effizient funktioniert, wenn die ausgetausch-
ten Waren, wie zum Beispiel Dienstleistungen oder Geld, knapp sind. (Wie kommt
die ganze Liquiditat eigentlich wieder aus dem Markt, die gerade weltweit hinein-
gepumpt wird?)

Willkiirlich gewidhlte, aber interessante Zahlen zur Lage

Verschuldungsquote der Privathaushalte in USA E
in Prozent des Bruttosozialprodukts:

1980: 50%

2006:  100%

Staatsverschuldung
B ysa: 10 Billionen USD
® Japan: 6 Billionen USD
P Dcutschland: 1.5 Billionen USD
B england: 100.000 Pfund je Haushalt

Zum Vergleich:
Das Weltbruttoinlandsprodukt betrégt ca. 50 Billionen USD

Verschuldungsquote des Finanzsektors in USA o
in Prozent des Bruttosozialprodukts:

1980: 21%
2007:  116%

Ist Optimismus erlaubt?

Ist angesichts dieser Lage eigentlich Optimismus tberhaupt erlaubt? Und worauf soll-
te er sich stlitzen?

Pessimisten und Nérgler suchen die Schuld immer bei den Anderen. Sie finden jede
Menge Haare in der Suppe und wissen genau, warum alles schlecht ist. Optimisten su-
chen eine Losung. Sie sind sich der Probleme wohl bewusst und tibernehmen auch die
Verantwortung fiir die Fehler, die sie mit verursacht haben. (Diese Ansétze lassen sich
bei vielen Bankern deutlich erkennen.) Optimismus weckt Ressourcen. Pessimismus
lahmt. Von daher ist Optimismus nicht nur erlaubt, sondern Pflicht. Darlber hinaus
stlitzt sich Optimismus nicht nur auf Pflichtbewusstsein und Wunschdenken, sondern
auch auf Fakten:

e Global wird fiir 2009 von den meisten Okonomen immer noch ein Wachstum pro-
gnostiziert (0.k. - Wer glaubt denen noch?)

e Zwar wird in Deutschland fiir 2009 ein negatives Wachstum prognostiziert. Die
Statistik funktioniert aber so, dass durch das schlechte dritte Quartal 2008 fiir 2009
ein Minus von 0.8% eintreten wiirde, selbst wenn die Wirtschaftsleistung in 2009
auf aktuellem Niveau stabil bliebe.

e Der Absturz des Olpreises fiihrt zu einer gigantischen Ersparnis fiir die Ol verbrau-
chenden Linder (9 Mrd. USD pro Tag!)

® Das Konsumverhalten in Deutschland bewegt sich derzeit auf Giblichem Niveau.

e Die Politik in Deutschland agiert zwar nicht gerade geschlossen, macht aber trotz
des Theaterdonners meiner Meinung nach eine akzeptable Figur und trifft halbwegs
sinnvolle und nicht Ubereilte Entscheidungen.

Und nun?

Fiihren Sie sich vor Augen, dass Krisen zum Geschaft gehdren. Das ist zwar nicht ange-
nehm, aber nicht zu vermeiden. Seien Sie optimistisch und beweisen Sie Ihren Kunden
durch offensiven Umgang mit der Situation, dass Sie ihr Vertrauen verdienen.

Lernen Sie aus den Ereignissen: Trends dauern nicht ewig. Die Zukunft Idsst sich nicht
vorhersehen. Der optimale Zeitpunkt zum Einstieg oder zum Ausstieg ldsst sich nicht
abpassen. Vertrauen Sie nicht blind darauf, dass Dinge, die gestern funktioniert haben,
auch morgen noch gelten.v’
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Markt und Umfeld

Die Finanzmarktkrise ist im Moment das bestimmende
Thema. Die Zentralbanken versuchen der Kreditklem-
me mit einer wahren Geldflut zu begegnen. Zusdtz-
lich begeben nahezu alle Industriestaaten gleichzeitig
groBe Konjunkturpakete, was zusatzliches Geld in die
Markte pumpt. Der Erfolg dieser Aktionen wird den
Ausgang der Krise maBgeblich beeinflussen. Eine er-
weiterte Geldmenge kann die Inflation anstoBen und
sorgt gleichzeitig fur groBen Anlagebedarf. Man kann
also auf die ndchste Blase gespannt sein! Blasen sind
eben nicht per se schlecht, sondern er6ffnen dem
wachen Anleger viele Chancen, wobei wir heute noch
keine definitive Richtung angeben kdnnen.

Die Rezession ist zurzeit Realitat, allerdings konnte
sich diese Rezession von anderen unterscheiden.
Just-in-time-Produktion hat die Umlaufzeiten in
Unternehmen drastisch verkiirzt, was zu einer be-
schleunigten Reaktion auf den Markt fiihrt. Eine fri-
her langwierige Erholung (Abbau der Lagerbesténde)
konnte heute wesentlich schneller stattfinden. Auch
die Politik zient weltweit an einem Strang. Es sprechen
also viele Griinde dafuir, dass wir die Rezession schnell
hinter uns lassen.

Ein Blick auf den DAX zeigt, dass sich ein Einstieg
in den Aktienmarkt wieder lohnen kdnnte. Daneben
scheinen Anlagen in geschlossene Fonds und Immo-
bilien wegen der geringen Korrelationseffekte ebenso
interessant.

Thema Sicherheit: So attraktiv die Zinsen und Zinspro- /11024
dukte der Banken auch sein mdgen, sollte man immer Der Anlagehorizont definiert die ,richtige” Anlage- ,_I '

die Gefahr vor Augen haben, dass die Garantieerkld- strategie. Kurzfristige Anlagen sollten liquiditdtsnah / 10,22
rung der Regierung keinerlei Gesetzeskraft hat. Die und schwankungsarm angelegt werden, was eine klei- 10,20

davon ausgehende beruhigende Wirkung war wichtig,
allerdings macht sie doch deutlich, mit wie viel Risi-
ko Fest- und Tagesgelder behaftet sind. Man schaue
nur auf die Banken unter dem ,Sicherheitsschirm”
(Dresdner, Commerz, die Landesbanken, etc.). All dies
sind weitere Argumente fiir Sachwerte, zumal die Si-
cherungseinrichtungen der Banken keinen Rechtsan-
spruch auf Entschadigung begriinden!

Was sind denn jetzt, nach der ersten Panik, sichere
Anlagen? Das Geheimnis liegt in einer mdglichst brei-
ten Streuung. Wenn der Kunde diesen Weg nicht geht,
erzielt er eine geringe Rendite im Austausch gegen
eine nur vermeintliche Sicherheit. Fiir alle anderen gibt
es heute viele Chancen am Markt erfolgreich zu sein.
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Bleiben Sie prisent

Die zurzeit beste Empfehlung an dieser Stelle ist:
Sprechen Sie mit ihrem Kunden! Gerade in der Zeit
schwacher Borsen erwartet der Kunde einen Berater
an seiner Seite. Das stdrkt das Vertrauen und ist Basis
fur neue Geschafte und Empfehlungen. ,Schon-Wet-
ter-Berater" verschlafen diese Chance. Rufen Sie noch
heute beim Kunden an und reden Sie mit ihm Uber sein
Depot, seine Buchverluste und seine Perspektiven! So
wird der vermeintlich unangenehme Gang nach Ca-
nossa vielmehr zu einer Vertrauen bildenden MaBnah-
me, die den Kunden angenehm iberrascht und tber
die er sprechen wird!

Ausgewogene Asset-Allokation

Eine ausgewogene Asset-Allokation bedeutet die
Streuung der Anlage auf unterschiedliche Anlageklas-
sen mit Hilfe der Portfoliotheorie. Damit verringert
man die Gefahr starker Schwankungen und erreicht
eine geglattete Gesamtrendite.

Werkzeuge wie z.B. munio machen die Beratung des
Kunden dabei einfach, strukturiert und persénlich,
vermindern aber gleichzeitig den Aufwand fir den
Berater. Ergdnzend stehen lhnen die aktuellen Emp-
fehlungen zur Seite, die Sie selbstdndig oder gerne
mit Hilfe des Teams Kapitalanlage umsetzen konnen.
Schauen Sie bitte auf den Seiten im Partner-Infosys-
tem nach, dort finden Sie Werkzeuge, Auswahllisten
und Argumente. An dieser Stelle sei noch einmal auf
die Schulungen des Teams KA hingewiesen, in denen
wir Themen vom Einstieg in die Kapitalanlage bis hin
zu Schwerpunktthemen behandeln.

Sicherheit bei kurzfristigen Anlagen

ne Rendite bedeutet. Mittelfristige Anlagen mit einem
Horizont von 4-5 Jahren konnen Schwankungen ver-
tragen und haben ein Renditeziel von 5-6% p.a. nach
Ablauf von 5 Jahren. Langfristige Anlagen sollten auch
dariiber hinaus Renditen realisieren kénnen.

Bei kurzfristigen Anlagen sinken die Zinsen fir Tages-
und Termingelder zurzeit rapide, da die Banken tber
gentigend Kapitalzufluss verfligen. Kurzfristig weiter
sinkende Zinsen im Euroraum flhren gleichzeitig zu
steigenden Kursen bei den Renten. Daher kommt es
unserer Meinung nach zu einer Renaissance von Geld-
markt-, Renten- und Absolute Return-Fonds. Auch
Dachfonds sind auf dem aktuellen Kursniveau recht
interessant.

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

Eine entsprechende Liste analog unseren Vorschla-
gen zu mittel- und langfristigen Anlagen finden Sie
im Partner-Infosystem. Aber Achtung: Sobald die Re-
zession auch in den Kopfen der Anleger Gberwunden
ist, kbnnen wegen der steigenden Inflationsgefahr die
Zinsen sprunghaft wieder anziehen. Bleiben Sie bei
solchen Empfehlungen also am Ball!

Beispiele fiir kurzfristige Anlagen

Der INKA Rendite Strategie Plus (WKN AQJDP8) inves-
tiert in Anleihen mit kurzer Restlaufzeit von erstklas-
sigen Emittenten (Durchschnittsrating im Fonds: AAA).
Den Zinsertrag der Anleihen kann das Fondsmanage-
ment bei entsprechender Markterwartung in Optionen
auf Aktien- und Rentenindizes sowie Wahrungsrelati-
onen investieren. Das Management kann maximal den
zu erwartenden Zins der Anleihen in Optionen inves-
tieren. Ziel des Fonds ist es, durch die Wertentwicklung
der Optionen einen Ertrag zu generieren, der nachhaltig
oberhalb des aktuellen Kapitalmarktzinses liegt.
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Der VILICO Absolute Return Defensiv (WKN AOMKRE) ist
ein defensiver vermdgensverwaltender Investmentfonds,
der einen positiven absoluten jahrlichen Ertrag anstrebt.
Die Fondswahrung lautet auf Euro. Er investiert welt-
weit in Anteile offener Immobilien-, Renten-, Absolute
Return-, Geldmarktfonds und Zertifikaten renommierter
Gesellschaften. Zusatzlich kénnen in untergeordneten
MaBe Aktien und Aktienfonds beigemischt werden. In
Abhéngigkeit der Marktlage kann das Fondsvermdgen
auch vollstindig (max. 100%) in eine der genannten As-
setklassen investiert werden. Ziel dieser sehr flexiblen und
sicherheitsorientierten Anlagestrategie ist es, eine positive
Wertentwicklung Uber jeden beliebigen 12-Monats-Zeit-
raum und somit in jeder Marktphase zu erreichen.

= 10,18
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Denken Sie an eine breite Streuung

Obwohl wir hier die kurzfristigen Anlagen herausgeho-
ben haben, denken Sie bitte im Sinne Ihres Kunden an
die langerfristigen Sachwertanlagen. Im Partner-Info-
system finden Sie dazu viele interessante Vorschlége.
Wir sind uns sicher, dass fiir Sie und lhre Kunden hier
fiindig werden.¢”



Krankenversicherungen
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KV-Support fiir [pma:] Partnerinnen und Partner

Claudia Willeke, [pma:], Teamleiterin KV

Einige von Ihnen haben mit dem Produkt private
Krankenversicherung Beriihrungsangste. Wir méchten
Ihnen gerne zeigen, wie einfach das Handling in Zu-
sammenarbeit mit dem KV-Support ist.

Zur ‘Angebotserstellung stellen wir im Infosystem
viele Hilfen zum konsequenten Beratungsablauf ei-
ner kompletten Krankenversicherungsberatung zur
Verfiigung. Ebenso finden Sie bei uns Ubersichten zur
Einschdtzung des Kundenbedarfs, Infos Gber Fristen,
Beihilfebestimmungen, Familien- oder Kinderversi-
cherung und Uberdies das geballte Wissen in unserer
Hotline.

Die Annahmerichtlinien der PKV-Unternehmen, wie
z.B. Tageshochstsdtze und Ablehnungsdiagnosen,
sind Ihnen ebenso zugénglich, wie sémtliche Markt-
informationen zu bevorstehenden Beitragsdnde-
rungen, Tarifneuheiten, Sonderkonditionen, Ziel-
gruppentrends, Gesellschaftsrankings und -ratings.
Zu erwartende Gesetzesdnderungen recherchieren
wir tdglich genau, um Sie vor falschen Aussagen zu
schiitzen. AuBerdem informieren wir Sie taggenau
im Ticker des Infosystems und im Top-Tipp. Ebenfalls
erhalten Sie Produktlbersichten, um Beitrags- und
Qualitatsunterschiede der Produkte schnellstens
Uberblicken zu kdnnen, sowie vorbereitete Kunden-
flyer fur die Akquise.

Vollstédndige, VVG-konforme Angebote erstellen Sie
umgehend im Antragsmodell mit [pma] mit dem
PKV-Lotsen von Softfair oder tber fiir Sie geschal-
tete Online-Zugdnge direkt zu den Unternehmen. Es
wird trotzdem mittelfristig den friiher von 23 privaten
KV-Gesellschaften anerkannten ‘hauseigenen PKV-
Einheitsantrag wieder geben, sobald alle gesetzlichen
Anderungen zur Antragsgestaltung endgiiltig ab-
schlieBend entschieden sind.

[pma:]-Partner profitieren sowohl von speziell zur Ver-
fligung stehenden Ansprechpartnern und Kontaktad-
ressen zu den wichtigsten Themenbereichen bei allen
PKV-Gesellschaften, als auch von einer [pma:]-Koope-
ration zur Techniker Krankenkasse, um das Spektrum
der GKV entsprechend hochqualitativ und kompetent
mit einem sehr gut gerateten Marktteilnehmer fiir
Pflichtversicherte optimal bedienen zu kénnen.

Anfragen zur Auslandsreisekrankenversicherung oder
Krankenversicherung fir Auslénder in Deutschland
kénnen Sie Uber eine Deckungskonzept-Lésung tber
den [pmaZ]-internen Online-Zugang umgehend kun-
denfreundlich per Sofortanfrage und Direktabschluss
elegant lésen.

Gerne unterstitzen wir Sie bei der/ Abschlussent-
scheidung zur Auswahl des richtigen Versicherers,
zum Protokoll, zum Verkauf eines Risikozuschlags
oder eines Leistungsausschlusses. Oder zur Auswahl
einer Gruppenversicherung mit Kontrahierungs-
zwang. Support bedeutet fir uns auch, dass wir lhnen
von einem Abschluss zum Nachteil eines Kunden ab-
raten, um Sie vor spateren Folgeschdden zu schiitzen.
Oder dass wir Sie und Ihre Kunden vor den finanziell

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

unkalkulierbaren Folgen eines Ricktritts schiitzen,
indem wir die sehr genaue Gesundheitspriifung bei
Vorerkrankungen befirworten und begleiten, um
Kunden und Sie vor den Folgen einer dauerhaften
Nicht-Versicherung zu schiitzen. Dieses konservative
Verhalten sichert Thnen und uns bereits jahrelang ein
hoch qualifiziertes, stornosicheres Geschaft mit ho-
her Empfehlungsquote.

Wir legen bei der/Risikopriifung viel Wert auf eine
schnelle Bearbeitung. Policierungsfahige, vollstdndi-
ge Vollversicherungsantrdge werden/innerhalb einer
Stunde angenommen. Auch die nachhaltige korrekte
Empfehlung an den Antragsteller liegt in unserem Fo-
kus. Speziell fiir Sie direkt erreichbare Risiko-Hotlines
entscheiden bereits wahrend Ihres Telefonats.

Hier ist ein deutlicher Trend zu erkennen: genutzt wird
das kunden- und vermittlerfreundliche Antragsmodell,
inklusive aller vorgeschriebenen Begleitunterlagen
und bereits telefonisch erfragtem und unterzeichne-
tem Risikoprifungsergebnis. Das Invitatiomodell mit
zeit- und arbeitsintensiver Probeantragsstellung oder
Risikovoranfragen tritt in den Schatten - zugunsten
eines schnellstmdglichen, fristgerechten Vertrags-
schlusses (ohne Nachmeldungsfristen bis zur Policie-
rung bzw. bis zum Beginn) sowie der analog schnellen
Abrechnung an Sie.

Diese erfolgreiche Strategie konnte die tberaus starke
PKV-Produktion zum 31.12.2008 und zur Realisierung
der ,Alten Welt" reibungslos fir jeden der auch noch
in der allerletzten Minute eingereichten Vollversiche-
rungsantrdge erfolgreich und fristgerecht realisieren.
Spezielle PKV-Hotlines fiir unsere Partner bei den Ge-
sellschaften sowie im [pma:] KV-Team auch noch am
Silvestertag und -abend gehdrten beispielsweise zu
unserem Selbstverstdndnis des optimalen Supports.

Workshop-Angebote zu neuen Zielgruppen oder
brandaktuellen Themen ergénzen das Support-An-
gebot - mit [pma:]-eigenen oder auch externen
Referenten. Klassische, langatmige Vortrdge zum
konkreten Produktzielverkauf eines gewinschten
Anbieters werden Sie allerdings bei uns nicht finden.
[pma:] KV bereitet wichtige Themen fiir Sie vertriebs-
wirksam auf, so dass Sie sie umgehend anwenden
und umsetzen kénnen. Auch Webseminare bieten wir
Ihnen gerne an, um Ihre Arbeitszeit nicht unnétig zu
strapazieren - so erhalten Sie alle Infos bequem vom
eigenen Arbeitsplatz aus.

Aber am wichtigsten sind die Menschen: Im Team KV
finden Sie Ansprechpartner/Innen, die bereits langjah-
rige berufliche Erfahrungen im KV-Vertrieb haben. So
haben wir manchen zuséatzlichen wertvollen Tipp (ab
und zu mit einem Augenzwinkern) fir Sie in der Hot-
line, der zu lhrer Produktionssteigerung fiihren wird.
Dafiir setzen wir uns ein!

Auch das Jahr 2009 wird ein vielversprechendes KV-
Produktionsjahr. Wir wiinschen Ihnen sehr guten Er-
folg und freuen uns auf die weiterhin gute Zusam-
menarbeit!”
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Moderner KV-Schutz muss sich

anpassen konnen

Barmenia

Versicherungen

Neben der klassischen Schulmedizin hat die
Naturheilkunde in den letzten Jahren sehr
an Bedeutung gewonnen. Dies bestatigen
weit Uber 20.000 Heilpraktiker sowie Uber
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
lhnen 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:

0202-4383648
www.maklerservice.de

Barmenia Krankenversicherung a. G.
Partnervertrieb

Kronprinzenallee 12-18

42094 Wuppertal

partnervertriecb@barmenia.de

sehr gut
ServiceRating |

it Deutschlands|
L e Kundenchampions
kundenarianiiamasie EDGE p
diensmgisier "
e

Capital

QUALITATSURTERL
wme | ASSCOmMpact g

LANAS O LY
Eranisimttichirer

PKV e Bilangtest

Barmenia e
Krankemversichenung a.G. o rhung” fe

Platz 1 Barmenia

ASSEXLIRATA Graamiwertsng

oy e b B b




Vertrieb

Crosselling - Bestandskunden versus Neukunden

Lambert Stegemann

Welchen Anspruch hat ein Makler gegenuiber seinem Kunden oder, vornehm aus-
gedriickt, gegentiber seinem Mandanten? Oder, welchen Anspruch hat ein Kunde/
Mandant gegentiber ,seinem" Makler?

Zwei Kernfragen, die es in Anbetracht der immer schwieriger werdenden Neukun-
dengewinnung zu l8sen gilt. Viele Kunden (bleiben wir bei der Terminologie) wissen
leider nicht, welch breites Spektrum heute ein ordnungsgemaB arbeitender Makler
abdecken kann. Anders ist es kaum zu erkldren, dass Kunden immer noch drei oder
vier Vertriebswege parallel bedienen. Neben dem Makler wird hdufig noch der ge-
bundene Vermittler in der Nahe und die Hausbank mit Geschéft bedacht. Aber kann
man dem Kunden einen Vorwurf machen?

Auf den gesamten [pma:] Bestand bezogen, ergibt sich eine Vertragsanbindungs-
quote von ca. 3 Vertrdgen pro Kunde. Damit erreicht man ein etwas besseres Ni-
veau als ein gebundener Vermittler der Allianz, Provinzial oder anderen. Trotzdem
spricht der Makler immer von ,seinem” Kunden. Das Problem ist, dass tut der Ver-
mittler der AusschlieBlichkeit oder der Bank auch.

Um sich von diesen Wettbewerbern, aber auch von anderen Maklern abzugrenzen,
gewinnt die eigene Vorstellung gegenuber den Kunden eine immer gréBere Bedeu-
tung. Nur wer dem Kunden erkladrt, was er in seinem Sinne tut und wie groB sein
Dienstleistungs- und Produktportfolio ist, kann auch Anspriche an seinen Kunden
stellen und umgekehrt. Allein schon der Umstand, als Makler der Beauftragte des
Kunden zu sein und nicht Handlungsbevollmachtigter einer Gesellschaft, dirfte
vielen Kunden neu sein. Nach dieser Vorstellung ist die entscheidende Frage, ob
der Kunde bereit ist, Sie als Berater in allen Finanz- und Versicherungsfragen zu
akzeptieren. Hier entscheidet sich, wem der Kunde gehért.

Durch diese Vorgehensweise sind Sie in der Lage, systematisch Ihren Bestand zu
ordnen und zu erkennen, fiir wen es sich lohnt, mehr Zeit und Kapazitaten auf-
zuwenden und fiir wen nicht. Dauerhaft wird sich die Wertigkeit Ihres Bestandes
signifikant erhohen.

[pma] bietet Ihnen Hilfsmittel, um die Vertrige jedes einzelnen Kunden komplett
zu erfassen und zu analysieren. Eine neue, haptische Verkaufshilfe wurde Ihnen auf
den Vertriebstagen vorgestellt. Ziel ist es, mit dieser Verkaufshilfe den Kunden auf
verschiedene ,Risikofelder" anzusprechen und ihn dafiir zu sensibilisieren. AuBer-
dem wird so die Verbindlichkeit und Rechtssicherheit der Beratung erhoht. Es wird
nichts vergessen und der Kunde kann nicht ausweichen.

Mit Hilfe des Datenerhebungsbogens kann ich dann eventuell schon vorhandene
Vertrdge erfassen und anschlieBend z. B. in my.pma 2.0 einpflegen. Elektronische
Vertragseingaben konnen tber den Versicherungslotsen von Softfair und der Fi-
nanzplanungssoftware aus dem Hause Elaxy erfolgen. Diese Finanzplanungssoft-
ware halten wir nach wie vor firr das ideale Analyse- und Beratungsinstrument im
Rahmen des ganzheitlichen Beratungsansatzes. Auch schnelle Ergebnisse lassen
sich Gber das FPS-Tool realisieren, man muss es nur nutzen und ein wenig Gben.
Wir werden mit Dirk Nietfeld, neuer Teamleiter Kapitalanlagen, das Thema erneut
aufgreifen. Er ist ein exzellenter Kenner des Programms und wird Sie zu diversen
Workshops noch einmal einladen. Uber [eva:] haben Sie die Méglichkeit, die Vertra-
ge auf [pma:] und damit auf Sie zu tbertragen.

Viele Makler sitzen auf einem Schatz, den es zu heben gilt. Was nutzt der Neukunde
fir dessen Gewinnung ich sehr viel Zeit und Geld aufwende, wenn auch dieser
nicht besser betreut wird als der Bestandskunde? Lohnt sich der Aufwand? Oder ist
es sinnvoller, sich auf das zu konzentrieren, was man bereits hat: Seinen Bestand!

Lassen Sie uns versuchen, gemeinsam diesen - Ihren! - Schatz zu heben. Wir unter-
stlitzen Sie gerne. Und bitte nicht falsch verstehen: Natirlich sind auch Neukun-
den wichtig, aber der eigene Bestand bietet die Substanz, sich der Neuakquisition
widmen zu kénnen.v”

Lebensversicherungen

Innovatives Konzept baut auf Allianz Expertise

Norbert Dierichsweiler, Allianz Lebensversicherungs-AG

Invest alpha-Balance ist
ein neues Garantiekonzept
der Allianz fir die fonds-
gebundene  Rentenversi-

flation) eher selten.

Kapitalmarkts. Gleichzeitig sind Realverluste (=
negative Rendite nach Beriicksichtigung der In-

des Wertsicherungskonzepts ist ein optimiertes
Gleichgewicht zwischen Sicherungskapital und
Fondsanlage. Es ist auf Stabilitdt ausgerichtet und
soll sowohl hadufige Umschichtungen als auch

cherung. Bei Ablauf ist die
Riickzahlungdereingezahl-
ten Beitrdge sichergestellt.
Dariiber hinaus bietet es
bereits ab Vertragsbeginn
eine ebenfalls garantierte Mindestrente. Unter-
legt ist ein intelligentes Wertsicherungskonzept
mit einem ausgewogenen Chance-Risiko-Profil.
Es besteht aus einem flexiblen System von Siche-
rungskapital und Fondsanlage. Die Fondskompo-
nente nutzt - je nach Auswahl - die Chancen des

Das Chance-Risiko-Profil ergibt sich aus der be-
sonderen Expertise der Allianz Experten in der
Produktentwicklung und Kapitalanlage. Um so-
wohl das garantierte Kapital bei Ablauf als auch
die garantierte Mindestrente sicherzustellen,
fuhren sie Teile des Policenwerts als Sicherungs-
kapital. Nach einem festgelegten und nach versi-
cherungsmathematischen Grundsatzen erstellten
Verfahren Uberpriifen sie dariber hinaus an je-
dem Bankarbeitstag, ob der Policenwert optimal
aufgeteilt ist und greifen gegebenenfalls ein. Kern

prozyklische Investitionen - also Verkaufe in fal-
lenden Markten und Kaufe in steigenden Méarkten
- vermeiden.

Bei Invest alpha-Balance kann der Kunde aus ei-
ner extrem breiten Fondspalette auswéahlen. Das
Angebot enthélt auch Fonds externer Kapitalan-
lagegesellschaften. Die Allianz offeriert Invest
alpha-Balance ab sofort in den Produktbereichen
PrivatRenten, RiesterRenten, BasisRenten und in-
nerhalb der betrieblichen Altersvorsorge.+”

[partner:] Das Magazin fiir Partner der [pma:]
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Rendite plus Sicherheit

Fortis Plan Target Click Funds:

Das Garantiefondskonzept mit taglicher Hochststandssicherung

Wer michte das nicht? Die Chancen der Birse nutzen und gleichzeitig in eine sichere Anlage investieren.

Die Fortis Plan Target Click Funds bieten lhren Kunden genau diese Maglichkeit.

Gute Zeiten — Renditechancen nutzen

B Die Fortis Plan Target Click Funds nutzen das hohe
Renditepotenzial von Aktien - weltweit.

Das Aktienengagement der Fortis Plan Target Click
Funds ist umso hoher, je linger ihre Restlaufzeit ist,

B Der Clou: Bis zum Filligkeitstermin wird eine
Barreserve vorgehalten, die fiir Investitionen in die
Aktienmiirkte zur Verfllgung steht,

Dieser Cash-Puffer kann fir zusiitzliche Investitionen
auf dem Aktienmarkt, z. B, giinstig bei fallenden
Aktienkursen, eingesetzt werden,

B Fiir jedes Zieljahr bis 2054 gibt es einen eigenen
Fortis Plan Target Click Fund. Pro Fonds-Police
kimnen bis zu zehn Fonds, auch Garantiefonds mit
unterschicdlichen Garanticzeitpunkten, kombiniert
werden.

www.contactm.de/garantiefonds

Schlechte Zeiten - Sicherheit genieBen

B Die Fortis Plan Target Click Funds bieten auch bei
schwachen Mirkten Planungssicherheit,

Der hichste jemals ermittelte Anteilspreis wird zum
Ablaul des Fonds fir alle vorhandenen Fondsanteile
garantiert.

B Tiglich wird hierzu der aktuelle Anteilspreis mit dem
bisher erzielten Hichsistand verglichen.

Ist der Anteilspreis gestiegen, gilt die neue Marke als
Garantiewert zum Filligkeitstermin des Fonds.

B Die Hochststandsgarantie wird durch sogenannte
Nullkupon-Anleihen gebildet, die mit Staatsanleihen
hinterlegt sind. Zusiitzlich sind die Fonds Sonderver-
miigen und daher vor Insolvenz geschiitzr,
Garantiegeber fir die Hochststandsgarantie ist die
Fortis Bank NV/SA.

Continentale



Nachbetrachtung

H:saufta <

Jahresauftakttagung

Mit einer Hiobsbotschaft musste Lambert Stegemann die Teilnehmer der diesjéhrigen
Jahresauftaktveranstaltung begriiBen. Anselm Bilgri, Gastredner am Nachmittag,
hatte morgens krankheitsbedingt seine Teilnahme absagen missen.

Die fast 400 Teilnehmer waren zwar enttduscht, lieBen sich von der Absage Bilgris
aber nicht beeindrucken, so dass sich die Jahresauftaktveranstaltung wieder zu ei-
ner lebhaften Mischung aus Information, Messe und personlichen Gesprachen ent-
wickelte.

Die Rekordbeteiligung von 42 Ausstellern zeigte eindrucksvoll, welchen Stellenwert
[pma:] und seine Partner heute bei den Gesellschaften einnehmen.

Mit einer neu entwickelten Marketingstrategie und einem neuem Messekonzept
Uberraschte man in diesem Jahr Aussteller und Géste. Bei dem neuen Konzept stehen
das menschliche Miteinander und das persénliche Gespréch im Vordergrund. Ent-
sprechend dem Leitbild ,Moral und Ethik im Vertrieb" wurde dieses konsequent im
Marketing und beim Messebau umgesetzt.

So wurde erstmals auf Messestande der Aussteller ganz verzichtet. Und sowohl Aus-
steller als auch Partner der [pma] bestitigten, dass es auch ohne geht. Transparent
und offen, so der Eindruck aller Teilnehmer. Die absolute Gleichstellung aller Gesell-
schaften wurde als sehr positiv gewertet. Auch entfiel der im letzten Jahr als stérend
empfundene Abbau der Stdnde schon am Nachmittag wahrend der Veranstaltung.
Angenehmer Nebeneffekt fiir die Aussteller: Zeit- und Kostenersparnis durch ein
Komplettpaket, welches von der [pma:] angeboten wurde.

[pma:] Jahresauftakttagung im Congress Centrum der Halle Miinsterland:
Im Foyer trafen sich rund 400 Teilnehmer.

10 [partner:] Das Magazin fiir Partner der [pma:] Nr. 6

Mit einem neuen Messestand prisentierte sich die [pma:] auf der Galerie
des Foyers.

Dass dieses Experiment gelang, zeigten die Uberaus positiven Reaktionen von allen
Seiten. Natiirlich gab es auch Kritik von Ihnen, liebe [pma:] Partner, und den Ausstel-
lern. Unter anderem wurde die nicht ausreichende Visualisierung der Gesellschaften
beméngelt. Ein Punkt, den wir im nachsten Jahr sicherlich verbessern werden. Wir
nehmen die Kritik sehr ernst und werden einiges an Verbesserungsvorschldgen im
néchsten Jahr berticksichtigen. Fast alle Aussteller haben aber bereits jetzt ihre Teil-
nahme fiir das ndchste Jahr bestéatigt.

Neben dem neuen Messekonzept wurde von Lambert Stegemann auch die neue Mar-
ketingstrategie von [pma:] vorgestellt. Im Mittelpunkt stehen hierbei die sieben [pma:]
Standpunkte, die deutlich machen sollen, wofiir [pma:] und seine Partner stehen:

° Das [pma:] Wissen

O Die [pma:] Nzhe

° Die [pma:] Nachhaltigkeit
O Die [pma:] Transparenz
° Die [pma:] Modernitat
() Die [pmai] Stabilitst

O Die [pma:] Erfahrung
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ttagung 2009

Zum ersten Mal wurde diese Strategie in Form von Roll-Ups und den ausgegebenen
Scheckheftfoldern présentiert. Selbst die Agenda zur Jahresauftaktveranstaltung
war entsprechend gestaltet. Nach der Neugestaltung unserer Homepage ein weiterer
Schritt in einen konsequenten, in sich schllssigen Markenauftritt. Die enge Zusam-
menarbeit zwischen [pma:] und seinen Partnern wird nun deutlicher als in der Ver-
gangenheit dokumentiert.

Auf diese persénliche Note ging auch Lambert Stegemann in seiner Er6ffnungsrede
ein. GemaB dem diesjdhrigen Leitbild ,Moral und Ethik im Vertrieb" erlduterte Ste-
gemann, warum es [pma:] so wichtig ist, derart emotionale Themen zu besetzen.
JWir kennen unsere Partner und unsere Partner kennen uns" war die Kernaussage. Er
unterstrich, dass [pma:] eine erheblich engere Zusammenarbeit mit lhnen als Partner
pflegt als andere Pools. Deutlich wiirde dies zum einen bei den durchschnittlichen,
tiber die [pma:] abgewickelten Provisionserlésen pro Partner, und zum anderen bei
der Quote Innendienst/Vertrieb. Beide Kennzahlen ldgen weit tiber dem Marktdurch-
schnitt, betonte Stegemann.

Auch J6rg Matheis machte in seiner Rede deutlich, dass man bei der [pma:] mit dem
vergangenen Geschéaftsjahr durchaus zufrieden sein kann. Trotz der Turbulenzen in
2008 hat die [pma] ihren Umsatz wie erwartet um 17 9% gesteigert. Und selbst in
Zeiten der Finanzkrise kénnten sich unsere Partner auf die [pma] als einen stabilen
und solventen Partner verlassen, sagte er weiter. Dies driicke sich vor allem in der
Eigenkapitalquote von 449% aus. Eine Quote, die nach seiner Kenntnis kein anderer
Mitbewerber erreichen kénne, so Matheis. Daher fiel sein Ausblick auf das kommen-
de Geschéftsjahr auch recht optimistisch aus. Man misse zwar mit schwierigeren
Zeiten rechnen, doch hitten sich die Produkte, die [pma:] und ihre Partner vertreiben,
in der Vergangenheit schon als deutlich stabiler erwiesen als der Finanzdienstleis-
tungsmarkt insgesamt.

Mit diesen positiven Fakten und Aussichten ging es fir die [pma:] Partner weiter
auf der Messe und in den Workshops. Die beiden Referenten schlugen mit ihren
Themen eine Briicke zwischen dem Leitbild ,Moral und Ethik im Vertrieb" und we-
niger emotional besetzten Fragestellungen, die fur Sie als [pma:] Partner ebenfalls
tdglich relevant sind. Dr. Reiner Will, Geschaftsfiihrer der Assekurata Assekuranz

Rating Agentur GmbH, widmete sich dem Thema ,Qualitatsrating fur Vermittler
- Heben Sie sich vom Markt ab". Axel Stempel von der psychonomics AG referierte
Uber ,Partnerschaft mit Anspruch - Erwartungshaltung und Anforderungen von
Kunden, Maklern, Maklerpools und Gesellschaften".

Da Gastredner Anselm Bilgri ja leider mit Fieber ans Bett gefesselt war, bat die [pma]
ihren langjahrigen Wegbegleiter Dr. Frank Baumann, Fachanwalt fiir Versicherungs-
recht der Kanzlei Wolter Hoppenberg, am Nachmittag auf die Biihne. Mit dem Satz
JYes you can!" leitete Dr. Baumann dann auch gut gelaunt seine Rede ein und hatte
sogleich die Lacher auf seiner Seite. Auch wenn das von ihm angesprochene Thema
durchaus ernster Natur war: Er blickte in seiner Rede auf ein Jahr VVG-Verordnung
zurtick. Dr. Baumann machte deutlich, dass die Befuirchtungen, die zu Beginn des
letzten Jahres geduBert wurden, véllig unberechtigt waren.

Die neuen Dokumentationspflichten wiirden nur diejenigen hart treffen, die nicht
friiher schon begonnen hatten, ihre Beratungen zu dokumentieren. Durch die Ein-
tragung ins Vermittlerregister ergaben sich auch nicht nur Pflichten fir die Vermitt-
ler, sondern auch viele Vorteile und Chancen, so Baumann weiter. Beispielsweise
kénnten sich die Kunden der [pma:] Partner im Internet selbst davon iiberzeugen,
dass ihre Berater die nétige Sachkunde und Seriositdt besitzen. Dies wiirde das Ver-
trauen der Kunden in ihre Vermittler signifikant starken und brachte somit auch viele
Vorzlige mit sich.

Nach einem informativen Messetag lud die [pma:] auch dieses Jahr wieder zu ihrer
mittlerweile legenddren Abschlussparty ein. Diese fand zum ersten Mal auch im
Congress Centrum der Halle Miinsterland statt. Nach einem reichhaltigen Buffet
heizten die Minsteraner Bands ,Remake" und ,Maraton" den gut 350 Partygésten
ordentlich ein.

So lieBen unsere Partnerinnen und Partner, Aussteller und [pma:] Mitarbeiter einen
gelungenen Messetag bei toller Stimmung im Congress Centrum ausklingen. Wir
hoffen, auch lhnen hat unsere Jahresauftakttagung 2009 gefallen und wiirden uns
freuen, Sie ndchstes Jahr am 22. Januar 2010 wieder in der Halle Minsterland be-
griiBen zu kénnen!v”

V.l.n.r.: Jorg Matheis, Dr. Frank Baumann (Kanzlei Wolter Hoppenberg), Christiane Konitz und Markus Knoppel (zwei von 20 Incentivegewinnern), Referent
Axel Stempel (psychonomics AG), Wolfgang Gierls und Marcus Altena (Incentivegewinner), Lambert Stegemann.
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Finanzierungen

Baufinanzierung: Der Krise trotzen und sichere Werte schaffen

Gerade in schwierigen Zeiten erlebt die eigene Immo-
bilie eine Renaissance. Kunden entdecken in der Kri-
se die Wertbesténdigkeit und Sicherheit der eigenen
vier Wande. Und auch fir reine Kapitalanleger bleiben
Immobilien interessant: Nicht nur, dass Immobilien
in jedes breit gestreute Anlageportfolio gehdren, sie
bieten im Vergleich zu anderen Anlageformen auBer-
dem gute, kalkulierbare und dauerhafte Ertrage mit
ausreichendem Potenzial fir Wertsteigerungen. Denn
anders als in den USA, dem Ausgangspunkt der aktu-
ellen Krise, und in einigen europdischen Nachbarlan-
dern gab es bei uns in Deutschland keine sogenannte
Immobilienblase. Vielmehr sind die Preise fiir Hauser
und Wohnungen seit Jahren stabil geblieben.

In Kombination mit den aktuell wieder sehr glinstigen
Zinsen flr Baugeld bieten sich lhren Kunden erstklas-
sige Chancen, den Schritt vom Mieter zum Eigentiimer
zu machen beziehungsweise in Immobilen als Kapi-
talanlage zu investieren. Obendrein kénnen Sie lhren
Kunden - egal ob Selbstnutzer oder Kapitalanleger
- heute sehr individuelle Finanzierungsldsungen an-
bieten, die dabei helfen, den Traum von den eigenen
vier Wanden gunstig, sicher und unkompliziert wahr
werden zu lassen. Denn anders als Hausbanken und
Sparkassen vor Ort kdnnen Sie mit unserem Partner

Prohyp aus dem Angebot von mehr als 70 Banken und
Sparkassen eine individuell angepasste Finanzierung
flr lhre Kunden erstellen und missen nicht auf ein
JHausprodukt” zuriickgreifen.

Wolfgang Ullrich - Thr Ansprechpartner rund
ums Thema Baufinanzierung

Damit Sie im neuen Jahr lhre Chancen mit der Bau-
finanzierung noch besser nutzen kdnnen, haben wir
uns in diesem Gebiet neu aufgestellt. Ab sofort haben
Sie mit Wolfgang Ullrich einen erfahrenen und kom-
petenten Ansprechpartner bei uns im Haus, der die
Schnittstellenfunktion zu unserem Baufinanzierungs-
Partner Prohyp Gbernimmt. Er unterstiitzt Sie fachlich
von der Auswahl des passenden Finanzierungspart-
ners Uber die Erstellung eines tragfdhigen Konzepts
bis hin zur Auszahlung des Darlehens an lhre Kunden.
AuBerdem berat er Sie in allen anderen Fragen rund
um die eigenen vier Wande und Ubernimmt in seiner
Funktion auch die Qualitdtskontrolle.

Durch die Schaffung eines zentralen fachlichen An-
sprechpartners bei uns im Haus versprechen wir uns
eine hohere Erfolgsquote fir Ihre Finanzierungen und
eine noch straffere Abwicklung Ihrer Antrége. Gleich-

zeitig profitieren Sie von einer verbesserten Provisi-
onsregelung. Nutzen Sie diese neuen Mdglichkeiten
und starten Sie erfolgreich mit Baufinanzierungen ins
neue Jahr 2009.

Ihre Vorteile im Uberblick:

* Ein kompetenter Ansprechpartner bei uns im Haus
zu allen Fragen rund um lhre Kundenfinanzie-
rungen

® Fachliche und vertriebliche Unterstiitzung zur Bau-
finanzierung durch uns

e Vereinfachte und straffere Abwicklung durch ,kur-
ze Wege"

® Bessere Provisionsmdglichkeiten

Haben Sie Fragen? Wolfgang Ullrich hilft Innen gerne
weiter.¢

Kontaktdaten:

Wolfgang Ullrich
Telefon: 0251-700 17 330
E-Mail: wullrich@pma.de

Maklerrating

Markus Kruse

Assekurata Assekuranz R
-~

Durch die EU-Vermittlerrichtlinie
und die Reform des Versiche-
rungsvertragsgesetzes haben sich
die Anforderungen an Makler und
Mehrfachvertreter insbesondere
in puncto Qualifikation und Qua-
litat deutlich erhdht. Als Reaktion
hierauf geht der Trend im Vermitt-
lermarkt hin zu Zertifizierungen und Gutesiegeln. Mit
Assekurata nimmt sich nun eine auf die Versicherungs-
branche spezialisierte Rating-Agentur der Qualitatsbe-
urteilung von Maklern und Mehrfachagenten an. Als
Teilqualitaten prift Assekurata Kompetenz (30 %), Kun-
denservice (50%) und Soliditat (20%) des Vermittler-
unternehmens. Die Bewertung reicht von einem Stern
bis hin zu finf Sternen, also von zufriedenstellend bis
hin zu exzellent. Schneidet ein Unternehmen im Rating
schwach oder mangelhaft ab, erhalt es keinen Stern.
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Sichtbare
Maklerqualitat

g-Agentur GmbH.

V3

Bislang existiert auf dem Markt fir Finanzdienstleis-
tungen kein einheitlicher Standard fir Beratungs-
qualitdt. Mit dem Assekurata-Qualitdtssiegel kénnen
Makler und Mehrfachvertreter in Zukunft ihre gepriifte
und testierte Qualitat in der Beratung und Betreuung
gegenuber Kunden und Geschéaftspartnern kommuni-
zieren. Zudem hilft der detaillierte Blick unabhangiger
Experten auf die Prozesse und Abldufe innerhalb des
Unternehmens den Maklern und Mehrfachvertretern
dabei, Risiken aus ihrer Geschaftstatigkeit differenzier-
ter zu betrachten.

Im Bereich Kompetenz priifen die Analysten beispiels-
weise die Organisation des Geschaftsbetriebs oder
auch die Fachkompetenz der Mitarbeiter und Berater. In
der Teilqualitat Soliditat richtet Assekurata das Haupt-
augenmerk auf die finanzielle Stabilitat des Unterneh-
mens und analysiert darliber hinaus den Umgang der

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

Vermittler mit den Risiken aus ihrer Geschaftstatigkeit.
Im Bereich Kundenservice durchleuchtet Assekurata
die Rahmenbedingungen der Beratung und Betreuung.
Dabei untersucht das Team insbesondere die Auswir-
kungen auf die Kunden.

Befragungen bei 100 Kunden

Ein Merkmal hierbei ist, dass Assekurata sich auch mit-
tels einer reprdsentativen Befragung bei 100 Kunden
nach ihren Erfahrungen mit dem Service des Vermitt-
lerbetriebs erkundigt. Dariiber hinaus ermittelt Asse-
kurata hierbei die Zufriedenheit der Kunden mit ihrem
Vermittler und die Bindung an diesen. Hiermit erhalt der
Makler beziehungsweise der Mehrfachvertreter ein ob-
jektives Erfahrungsbild seiner Kunden.

Die Erstellung eines Assekurata-Ratings erfolgt stets im
Auftrag des zu bewertenden Vermittlerunternehmens.
Der Prozess dauert rund 14 Wochen. Dabei belduft sich
der Aufwand fiir den Makler oder Mehrfachvertreter
nur auf rund zwei Tage. Die restliche Zeit arbeitet das
Assekurata-Ratingteam.

Bisher haben sich zehn Makler beziehungsweise Mehr-
fachvertreter dem Assekurata-Rating gestellt. Die Er-
gebnisse sind auf der Internetseite www.maklerrating.
de verdffentlicht. Das Gitesiegel kann fur zwei Jahre
in der Offentlichkeit genutzt werden. Im Rahmen eines
verkiirzten Folgeratings besteht allerdings auch die
Méglichkeit, dieses zu verlangern. Das Rating eignet
sich sowohl flir groBe als auch kleinere Vermittlerunter-
nehmen, da die Besonderheiten der Blros in die Bewer-
tung einflieBen und die Qualitat aus Kundenperspektive
im Fokus der Beurteilung steht.+”
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Lebensversicherungen

SICHERHEIT
woe ALTERSVERSORGUNG

Lars Miinch, [pma:], Team LV

Die Finanzkrise hat viele Verbraucher verunsichert.
Im Ausland sind viele Banken bankrott gegangen, ein
Versicherer wurde verstaatlicht. In Deutschland hat die
Bundesregierung ein gigantisches Rettungspaket auf
den Weg gebracht, um Sparer und Banken zu schitzen.
Viele Blirger machen sich dennoch Sorgen um ihre Al-
tersriicklagen. Daher gibt es gerade in der momentanen
Situation zahlreiche Kunden, die zdgerlich Uber das
Thema Altersvorsorge nachdenken und sich vor dem
Abschluss scheuen. Diesen Kunden gilt es jetzt zu ver-
deutlichen: Eine aufgeschobene Entscheidung ist auch
eine aufgeschobene Chance und kostet bares Geld!

Denn Fakt ist: Die gesetzliche Rente ist langst nicht
mehr sicher. An privater Altersvorsorge kommt niemand
vorbei. Aufgrund der immer weiter zurlickgehenden
Leistungen der gesetzlichen Rentenversicherung ist es
zwingend notwendig, ergdnzend eigenverantwortlich
private Vorsorge zu treffen. Denn &ltere Menschen,
die sich bester Gesundheit erfreuen und mobil sind,
bendtigen nicht weniger Geld. Dafiir sind Freizeitan-
gebote, Reisemdglichkeiten und dhnliches zu attraktiv,
um nicht wahrgenommen zu werden. Die gesetzliche
Rentenversicherung wird in Zukunft nur noch eine
Basisversorgung bieten. Langfristig wird die staatliche
Versorgung der gesetzlichen Rentenversicherung von
heute etwa 67 9% auf unter 50% des letzten Nettoein-
kommens sinken. Dem Kunden gilt es daher zu verdeut-
lichen: Trotz Finanzkrise ist zusdtzliche Altersvorsorge
zwingend notwendig.

Aber wie: Stand bisher bei der Altersvorsorge das The-
ma Rendite im Mittelpunkt, ist heute die Sicherheit der
gewahlten Vorsorge in den Vordergrund geriickt. Somit
gilt es jetzt, dem Kunden das passende, ,krisenfeste"
Altersvorsorgeprodukt anzubieten, damit auch im Ren-
tenalter gentigend Geld zur Verfiigung steht und Al-
tersarmut kein Thema wird.

Renaissance der
konventionellen
Lebensversicherung

Lange Zeit galt sie als wenig attraktiv - die klassische
Lebens- bzw. Rentenversicherung. Fondsgebundene
Policen wurden aufgrund der hoheren Renditechancen
oft bevorzugt. Die héheren Renditechancen jedoch ge-
hen bei den Fondspolicen mit einem Verlustrisiko einher.
Auch sind diese Produkte kompliziert gestaltet. Und in
der aktuellen Situation begegnen die Kunden komple-
xen und schwer verstandlichen Finanzprodukten mit
groBem Misstrauen. Derzeit ist Einfachheit und Trans-
parenz ein wichtiges Verkaufsargument. Klassische
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Deckungsstockprodukte, lange Zeit als langweilig und
nicht zeitgemaB verpont, bieten sich hier in idealer
Weise an.

Was der konventionellen Lebens- und Rentenversiche-
rung bisher als Nachteil angelastet wurde, verhilft ihr
jetzt zur Renaissance: Die Verzinsung mag geringer
sein, als es bei einer Fondspolice in Zeiten erfolgreicher
Kapitalmarkte der Fall ware, aber der Kunde hat mit
einem solchen Vertrag ein hohes MaB an Sicherheit.
Und bisher haben es die deutschen Lebensversicherer
geschafft, bei Renten- bzw. kapitalbildenden Lebens-
versicherungen gute Renditen zu erwirtschaften.

Hinzu kommt: Geht dennoch ein Versicherer pleite, sind
die garantierten Leistungen, dhnlich wie bei Banken,
durch die Auffanggesellschaft Protektor geschitzt.

Die garantierte Verzinsung betrdgt derzeit 2,25%. Hin-
zu kommt die Uberschussbeteiligung der Versicherer
sowie eine, allerdings nicht garantierte, Schlussiber-
schussbeteiligung. 2008 lag die Durchschnittsrendite
der deutschen Lebensversicherer bei 4,49%. Damit liegt
die Rendite sogar héher als bei festverzinslichen Wert-
papieren mit durchschnittlich 3,5% (November 2008).

Um eine sichere Rendite fiir die Kunden zu erwirtschaf-
ten, legen die Versicherer die Gelder konservativ an.
Aufgrund gesetzlicher Auflagen diirfen theoretisch ma-
ximal 35% der Sparanteile in Aktien investiert werden.
Tatsachlich liegt bei den meisten Gesellschaften der Ak-
tienanteil aber nur im einstelligen Prozentbereich. Der
Rest wird groBtenteils in festverzinsliche Wertpapiere
wie Staatsanleihen angelegt.

Die groBe Mehrheit der Lebensversicherer halt ihre
laufende Verzinsung fiir 2009 auf Vorjahresniveau. An-
derslautende Befiirchtungen im Schatten der Finanz-
krise haben sich nicht bewahrheitet.

Fir den sicherheitsorientierten Kunden ist die her-
kémmliche Deckungsstockpolice ein wichtiger Baustein
fiir die Altersvorsorge, sei es in der ersten (Basisrente),
zweiten (Riester, bAV) oder dritten Schicht.

Ein weiterer Vorteil: Lebens- oder Rentenversiche-
rungen unterliegen nicht der Abgeltungsteuer, im Ge-
gensatz zu Fondsanlagen, die 2009 getatigt werden.
Die Besteuerung der Ertrdge aus Kapitallebens- und
aus Rentenversicherungen mit Kapitalwahlrecht der
dritten Schicht erfolgt nach dem Halbeinkinfteverfah-
ren, wenn eine Mindestlaufzeit von 12 Jahren und ein
Endalter von 60 Jahren vereinbart ist, d.h. sie werden
mit dem individuellen Steuersatz auf den hélftigen Er-
trag besteuert. Und Rentenleistungen, wo ja eigentlich

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

der Beratungsansatz liegt, werden sogar nur mit dem
Ertragsanteil besteuert, der bei einem 65-jdhrigen bei
189% liegt. Somit liegt die effektive Steuerlast flr zum
Beispiel 1.000,- EUR Rente bei gerade einmal 54,- EUR
(angenommener Steuersatz 30%).

Riesterrente

Mit einer Riesterrente muss sich Ihr Kunde keine Sor-
gen um sein Erspartes machen. Fir alle Riestervertrdge
(auch fondsgebundene Policen) gilt: Die eingezahlten
Beitrdge und Zulagen bleiben garantiert erhalten. Somit
besteht in keinem Fall ein Verlustrisiko.

Jeder, der zum forderungsberechtigten Personenkreis
gehdrt sollte einen Riestervertag abschlieBen. Die
Riesterrente gehdrt zu den Versicherungen, die sogar
die kritischsten Verbraucherschitzer fiir unverzichtbar
halten. (Stiftung Warentest: ,Riestern lohnt sich fiir
alle.") Auch der Presse ist immer wieder zu entnehmen,
wie lukrativ die Riesterrente ist (,Die Riester-Rente
entwickelt sich zum Erfolgsmodell: Bei keiner anderen
Anlage bekommen Sparer soviel Geld geschenkt." ,Wer
kann sollte Riestern”)

Wer auf die staatliche Forderung verzichtet, verschenkt
bares Geld fiir seine Altersvorsorge.

-~

Betriebliche
Altersvorsorge

Auch bei der betrieblichen Altersvorsorge greifen Si-
cherheitsmechanismen. Die eingezahlten Beitrdge
sind garantiert. Wird in eine Direktversicherung ein-
gezahlt, ist das Sicherungssystem der Versicherungen
zustandig. Wenn alle Stricke reiBen, muss schlieBlich
der Arbeitgeber fiir die Betriebsrente aufkommen. Bei
der klassischen Direktversicherung gilt ebenfalls: Auch
hier ist der Garantiezins von derzeit 2,25 % sicher, hinzu
kommt die Uberschussbeteiligung.

Fazit: Wer frih mit dem Aufbau der Altersvorsorge
beginnt, hat den Zinseszinseffekt auf seiner Seite. Der
finanzielle Aufwand fur die private Altersvorsorge wird
immer héher, je spater damit begonnen wird. Zégern
bei der Altersvorsorge kommt also letztendlich teuer zu
stehen. Zeigen Sie Ihren Kunden, dass gerade jetzt Al-
tersvorsorge Uber die gesetzliche Rentenversicherung
hinaus unumgénglich ist und mit der passenden Vor-
sorge keine Verluste durch die Finanzkrise drohen!s”
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Lebensversicherungen

Erfolgreich

verkaufen

Interview mit [pma:] Partner Jens Wilke
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Herr Wilke, Sie sind mittlerweile einige Jahre erfolg-
reicher [pma:] Partner und konzentrieren sich stark
auf den Verkauf von LV-Produkten. Verfolgen Sie
eine bestimmte Strategie bei der Beratung?

Jens Wilke: Die Strategie beim Verkaufsgesprach ori-
entiert sich selbstverstandlich an einem umfassenden,
ganzheitlichen Beratungsansatz. Nicht zuletzt aufgrund
der Haftungsrisiken und Beratungspflichten eines Mak-
lers muss es das Ziel sein, den Kunden auf Basis aller
notwendigen Informationen - personliche Lebensum-
stdnde, spezielle finanzielle Verpflichtungen und Ver-
mogenssituation etc. - eine steuerlich und finanziell
optimierte Lésung aus einer Hand zu prédsentieren. Es
ist ganz wichtig, den Kunden von diesem Konzept wirk-
lich zu Uberzeugen, um damit eine auf Dauer angelegte
Vertrauensbasis fiir eine erfolgreiche Geschaftsbezie-
hung, also Kundenbindung zu schaffen.

Dies erfordert selbstverstindlich systematisches Vor-
gehen, einen roten Faden, eine gute Vor- und Nach-
bereitung sowie eine starke persdnliche Prdsenz beim
Kunden.

Sprechen Sie Thre Kunden in der Beratung auch
gezielt auf bestimmte Risiken an?

Jens Wilke: Wie oben bereits deutlich gemacht ist ein
systematisches Vorgehen unerldsslich. Grundsatzlich
beschrénke ich mich natirlich nicht von vornherein auf
spezielle Risiken. Im Rahmen der ganzheitlichen Alters-
vorsorgeberatung miissen alle maBgeblichen Bausteine
angesprochen werden.

Naturlich liegt es in der Natur der Sache, dass trotz aller
Systematik individuelle Umstdnde die Beratung nachhal-
tig beeinflussen. Dazu gehéren insbesondere die Fragen
nach der privaten Lebensplanung (zum Beispiel bei jun-
gen Menschen die Frage nach der Familienplanung) und
der beruflichen Situation (beispielsweise bei einer Tétig-
keit in einem besonders risikobehafteten Beruf). Daraus
ergeben sich die individuellen und speziellen Problem-
stellungen des jeweiligen Kunden, auf deren Kldrung die-
ser natirlich Anspruch hat. Wichtig ist, gemeinsam mit
dem Kunden eine Priorisierung seiner Risiken vorzuneh-
men und dann nach und nach, wie bei einem Fristenheft,
die Liicken zu minimieren oder ganz zu schlieBen.

Nutzen Sie bestimmte Tools zur Beratungsunter-
stlitzung?

Jens Wilke: Nicht zuletzt aufgrund der Einflussnahme
des Gesetzgebers in der jiingeren Vergangenheit hin-
sichtlich der Pflichten unserer Berufsgruppe kommt ein
Makler ohne Softwareunterstiitzung - also Vergleichs-
rechner, Protokollierung, Bestandsverwaltung etc. - gar
nicht mehr aus.

Insbesondere ,Einzelkdmpfer" oder kleinere Maklerbiiros
mitwenigen Mitarbeitern haben gar nicht die Kapazitaten,
auf der einen Seite einen umfassenden Marktiiberblick im
Hinblick auf potentielle Produktgeber und Wettbewerber
zu bewahren, und gleichzeitig ihre Aufbau- und Ablauf-
organisation im Biro sachgerecht vorzuhalten. Effizienz
ist das A und O, insbesondere hinsichtlich der zeitlichen
Kapazitdten und der internen Kostenstruktur.

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

Wie gehen Sie bei der Produktauswahl fiir Kunden
vor?

Jens Wilke: Softwaretools sowie tber die Jahre gewon-
nene Erfahrungswerte spielen hierbei eine vorrangige
Rolle. Aber auch die Zusammenarbeit mit versierten,
kompetenten und bewadhrten Kooperationspartnern ist
von sehr groBer Bedeutung.

An dieser Stelle méchte ich einem Mitarbeiter von pma,
Herrn Frank Bellmann, ein groBes Lob zollen, da dieser
die von mir geforderten Kriterien fiir einen solch fun-
dierten Ansprechpartner vollkommen verkérpert und
einem die tagliche Arbeit enorm erleichtert.

Wie verlauft Ihr Beratungsablauf? Vereinbaren Sie
gleich Folgetermine mit Ihren Kunden?

Jens Wilke: Unser Beratungsablauf stellt sich wie
folgt dar:

1. Erstgesprdch und Bedarfsanalyse

2. Beratung

3. Kontener6ffnung/Vertragsabschluss

4. Servicetermine, mindestens 1 x jéhrlich

Wer in der heutigen Zeit nur noch einen Abschluss
tatigt nach dem Motto ,kurz und schmerzlos" und
sich dann nie wieder sehen ldsst, wird von den gil-
tigen Marktmechanismen sehr schnell eingeholt und
sich sicherlich nicht dauerhaft am Markt halten oder
gar etablieren kdnnen. Der Kunde ist enorm angreif-
bar von Wettbewerbern, die weniger zimperlich mit
dem Kunden umgehen und bei denen die Beratung
im Sinne des Kunden nicht unbedingt im Vordergrund
steht. Also, neben den eigenen wirtschaftlichen Inter-
essen sollte man seine Kunden auch vor derartigen
Vermittlern schiitzen. Das schafft man nur durch eine
konsequente und nachhaltige Betreuung. Und noch-
mals, es zahlt sich flr uns als Makler am Ende des Ta-
ges bestimmt aus.

Welche Rolle spielen personliche Empfehlungen fiir
lhr Neugeschaft?

Jens Wilke: Einen groBen Anteil am Erfolg des Un-
ternehmens haben zufriedene Kunden. Diese, sofern
der Berater sie tatsdchlich Uberzeugt hat, sind meiner
Erfahrung nach sehr wohl gern bereit, Menschen,
denen sie wohl gesonnen sind, ihren Berater zu emp-
fehlen.

Alles andere wiirde ja auch jeder Logik widersprechen.
Denn lieb gewonnenen Menschen wiinscht man ja auch
nicht, dass sie hinsichtlich ihres Finanzberaters erst ein-
mal schlechte, verlustreiche Erfahrungen machen. Dies
vorausgeschickt sind die Kunden, wie bereits angedeu-
tet, sehr wohl bereit, Empfehlungen zu geben oder so-
gar personlich Terminvereinbarungen herbeizufihren.
Im Schnitt liegen wir bei zwei Empfehlungen je Kun-
de. Aber eines ist dabei ganz wichtig: Man muss schon
nachfragen, ob der Kunde mit der Beratung zufrieden
ist, sich wohlfiihIt und somit bereit ist, Empfehlungen
auszusprechen.v”

Das Interview fiihrte Lambert Stegemann.
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Pflegeversicherung

ABSICHERUNG VOR PFLEGEARMUT IM ALTER

Die Prognosen fiir die Gesetzliche Pflegeversicherung sind diister: Im Jahr
2040 werden rund zehn Millionen Menschen weniger im arbeits- und bei-
tragsfahigen Alter sein, die Zahl der Pflegebediirftigen dagegen wird sich
verdoppeln. Ein Problem, das viele noch nicht erkannt haben - weniger als
eine Million Menschen sind aktuell pflegeversichert. Dabei ist private Vor-
sorge unbedingt erforderlich, wie Thomas Potthoff von der NURNBERGER
Versicherungsgruppe erklart.

Wie hoch ist das Risiko, im Alter ein Pflegefall zu werden?

Thomas Potthoff: Hoher, als den meisten bewusst ist. Menschen, die heute 60
und dlter sind, tragen das hochste Risiko, in den ndchsten Jahren pflegebedirftig
zu werden. Im Jahr 2040 wird jeder dritte Bundesbirger iber 60 Jahre sein, rund
vier Millionen Pflegebediirftige sind zu erwarten.

Die Reformen der Gesetzlichen Pflegeversicherung sind seit 1. Juli 2008 in
Kraft. Warum ist eine private Vorsorge iiberhaupt notwendig?

Thomas Potthoff: Die Satze der Gesetzlichen Pflegeversicherung sind minimal
gestiegen. Wird man héuslich oder teilstationdr gepflegt, erhdlt man nach dem
neuen Pflegegesetz vom Staat zum Beispiel 420 statt 384 EUR bei Pflegestufe I,
980 statt 921 EUR bei Pflegestufe II. Die Beitrdge zur stationdren Pflege in Heimen
bleiben unverdndert, nur bei Pflegestufe Ill und Hartefdllen steigt der Satz von
1.432 auf 1.470 EUR, bis 2012 auf 1.550 EUR. Das klingt gut - ein Heimplatz kostet
allerdings ein Vielfaches mehr. Viele Menschen miissen deshalb im Alter ihre Er-
sparnisse aufbrauchen oder werden sozialhilfeabhdngig.

Wie hoch kann die monatliche Versorgungsliicke werden?

Thomas Potthoff: Ein Beispiel: Ein Pflegeheimplatz bei Stufe Il kostet an die
3.300 EUR im Monat. Die gesetzliche Versicherung tbernimmt davon aktuell 1.470
EUR, dazu kommt evtl. die Altersrente des Pflegebedurftigen von beispielsweise
650 EUR. Hat dieser keine Ersparnisse, bleibt eine Liicke von 1.180 EUR im Monat.
Zunéchst tbernimmt diese das Sozialamt (nach ,Verzehr" des eigenen Vermégens),
aber es wird gepriift, ob nicht die Kinder herangezogen werden kénnen. Angehori-
ge der direkten Linie, also Téchter und Sohne, sind zum Unterhalt verpflichtet.

Welche Mdglichkeiten gibt es, privat vorzusorgen?

Thomas Potthoff: Generell gibt es drei Absicherungsvarianten: Pflegerenten-,
Pflegetagegeld- und Pflegekostenversicherung. Die Pflegerentenversicherung ist
ein Lebensversicherungsprodukt, d. h. wird der Kunde pflegebedirftig, wird die
vereinbarte Rente lebenslang gezahlt und die Beitragszahlungspflicht endet. Die
NURNBERGER Lebensversicherung AG bietet beispielsweise sowohl Pflegerenten
als auch Pflegetagegeldversicherungen an. Der Kunde kann frei entscheiden, ab
welcher Pflegestufe er finanziell abgesichert sein méchte und ob er dies mit einem
eigenstdndigen Tarif oder einem Zusatztarif tut. Auch gibt es die Mdglichkeit, im
Rahmen einer lebenslangen Hinterbliebenenabsicherung das Pflegerisiko mit abzu-
sichern. Versicherungsschutz besteht tbrigens auch bei Pflegebedurftigkeit durch
Demenz und Alzheimer. Der Kunde erhdlt im Pflegefall seine vereinbarte Leistung,
egal ob er zu Hause oder im Heim und egal von wem er gepflegt wird - und das ein
Leben lang. Um den passenden Schutz zu ermitteln, sollte der Kunde sich in jedem
Fall individuell beraten lassen.v”

-
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FREELAX passt sich dem Leben lhrer Kunden an. Und wenn sich ihr Leben mal andert, verdandemn lhre Kunden
ihre Altersvorsorge einfach mit. So bleiben Ihre Kunden in Ihren Entscheidungen véllig frei, haben aber optimal
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Kunden ihr Leben einfach weiter leben — miissen auf Sicherheit aber nicht verzichten.

Haben Sie Fragen? Wir freuen uns auf Sie. Telefon: 0180 2 214747 (€ 0,06 pro Annif aus dem Festnetz der Deutschen
Telekom, ggf. davon abweichender Tarif aus den Mobilfunknetzen)
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Ein Dankeschon an die Geschaftsfihrung!

Eva Dabbelt, [pma:], Team KV

Was schenkt man zwei Geschaftsfihrern als Dankeschon fir die gute Zusammenar-
beit und eine informative und abwechslungsreiche Fortbildungsveranstaltung in Bad
Gastein? Noch dazu zwei Geschaftsflihrern, die unterschiedlicher kaum sein kénnten?
Mit dieser Frage beschéftigte sich das [pma:] Team Ende letzten Jahres.

Nach vielen Uberlegungen in unterschiedlichs-
te Richtungen entschied man sich am Ende fir
zwei in Puzzleform geschliffene Granitsteine.
Und zwar deshalb, weil diese zwei Puzzlestiicke,
jedes fiir sich ein unverwechselbares Unikat, eine
besondere Symbolik haben. Fir Lambert Stege-
mann wurde, in Anlehnung an seine Tatigkeit im
Karnevalsverein, eine Narrenkappe eingraviert.
Jorg Matheis hingegen, als Fan von Dagobert
Duck bekannt, bekam als persénliche Widmung
einen Zylinder als Gravur auf seinen Stein.

Somit veranschaulichen die beiden Puzzlestiicke sehr
schon, dass auch zwei an sich sehr unterschiedliche
Individualisten als Einheit ein positives und stimmiges
Bild wie im Falle von [pma] bilden kénnen.

Hier kommt MONEYMAXX
die aufstrebendo Marka am Versicherungsmarkl, Sedt 1995 bigten wir unseron
Kunden aing renditestarke Kombination aus Fondsparan und Yers Cherungs-
lasumgan. Und das aul bichstem Niveaw in allen drei Boreichen des AREinkG,

Das Ergetines: Innovative Produlte exklusiv fir Makler!

In Folgenden ein Auszug der Highlights:

* Hohar, garantierter Rentenfakior ohne Trewhinderklausel - 1 -

# Pllege-0ption: Abschluss ainer Pllageraniensversicherung D rei Ste r“ e fu r I h r B “sl nESS|

ohne Gesundheitsprifung (GHP} zum Rentenbeginn

 Eingchluss ainer BUZ-B bis ru 150 EUR mil. ohne GHP

* Grolie Leistungsliexibilitin baim Ablauf
1.8, [Teil-) Kapitalisierung einer bareits laulenden Rome

 Uimfangreiche, mnovative Fondsauswahl {z.8. ETF-Dachfands)

« Modernes Kinderprodukt ohpe jede GHP

maklermanagemeant.ag

Neugierig?

VER nER
MONEYMAXX Vertriebsservice: %&whﬂ“
DRMM Maklermanagemont AG ?‘ﬁ“ﬁ

Chriatian Schwarz ’ ’ N
Tol 0B11 /50457217 — —

Maobsl 0177/ &3 07 41

christian schwarr@maklermanagemanLag M ONEYM

clever vorsorgen




Vertriebstipps

Crosselling-Ansdtze nutzen.

Stellen Sie sich lhren Kunden vor.

Klassische Rentenprodukte nutzen.

Prifen Sie das Krankentagegeld Ihrer Kunden.

Sind Angehdrige ausreichend versichert?

In der nachsten Ausgabe (Mai 2009)

Wettbewerbe 2009

Verkaufshilfen

BU fir junge Leute

PKV-Voll

[pma;] Privat 2.0

Vorstellung Programm munio

Neues aus dem bAV-Kompetenzteam

und weitere aktuelle Themen fiir Partner der [pma:]

Partner werben Partner

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

Das [pma:] Wissen

_Umsatz des neuen Partner_s Ihr Bonus
im 1. Jahr (Vermittleranteil)
1. Antrag |:|> 500 EUR*
20.000 EUR I::> 1.000 EUR
40.000 EUR I::> 3.000 EUR
80.000 EUR I::> 7.000 EUR
100.000 EUR I::> 10.000 EUR

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

Neue Partner empfehlen bei Matthias Koster, Tel. 0251 70017-128
oder mkoester@pma.de.
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Die [pma:] N3he

Wir stehen in engem Kontakt mit unseren Partnern und pflegen
das persiinliche Gesprich, Aus diesem stindigen direkten Aus-

tausch entsteht eine lebendige Nahe, die uns greifbar, mensch-
lich und unverwechselbar macht,

Die [pma:] Nachhaltigkeit
Die [pma:] Transparenz
Die [pma:] Modernitat
Die [pma:] Stabilitat

Die [pma:] Erfahrung

www.pma.de/

standpunkte

partner:| Das Magazin fiir Partner der |pma: 19



NURNBERGER
Fondsgebundene ZulagenRente
Doppel-Invest

Starker Aufwind am
Riester-Markt!

Ein Mehr an Investment mit dem innovativen Garantie-
Sicherungsverfahren schafft Fondsquoten bis zu 100 %.

Das bringt Ihren Kunden aussichtsreiche Chancen auf deutlich
hohere Renten als bei brancheniiblichen Riester-Produkten.

Geben Sie Thren Kunden die gute Aussicht
auf doppelte Rente.

NURNBERGER VERSICHERUNGSGRUPPE
Bezirksdirektion Munster M/MGA
Vertriebsleitung — Thomas Potthoff
Ludgeristrale 54, 487143 Munster

Telefon 01 841215

thomas. potthoff@nuernberger.de

125 JAHRE

Schutz und Sicherheit im Zeichen der Burg

NURNBERGER

VERSICHERUNGSGRUPPE




