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Editorial

Sehr geehrte Geschaftspartnerinnen

und Geschaftspartner,

schon die Rente mit 67 Jahren sorgte flir einigen Ziind-
stoff in der Deutschen Bevdlkerung. So flihrt diese laut
einigen Kritikern nicht zu einer Verlangerung der Le-
bensarbeitszeit sondern zu einer VergroBerung der Lii-
cke zwischen Berufsaustritt und Renteneintritt. Als die
Bundesbank jiingst sogar dafiir pladierte, das Renten-
einstiegsalter auf 69 Jahre anzuheben, war der Sturm
der Entriistung bei Gewerkschaften und Parteien nicht
mehr zu bremsen. Die Folgen einer solchen Erhdhung
seien absehbar: Die Vorruhestandsarmut wird sich ver-
mehren - und in der Folge auch die Altersarmut. Wich-
tiger denn je wird daher die Absicherung dieser Risiken
durch entsprechende Beratung und bedarfsorientierte
Produkte. Wie Sie dies von uns gewohnt sind, arbeiten
wir standig daran, Sie dahingehend optimal und pro-
fessionell zu unterstiitzen. Eine Vielzahl von Produkt-
|6sungen und wertvollen Informationen finden Sie in
dieser Ausgabe.

Ein Schlagwort, welches derzeit durch alle Gazetten
geistert, lautet Honorarberatung. Sehen doch Verbrau-
cherschiitzer und so genannte Finanzexperten darin
den Kdnigsweg, wenn es um die objektive Beratung
beim Kunden geht. Doch was bedeutet eigentlich die
Honorarberatung fiir Ihre Kunden in der Praxis? Wel-
cher Kunde ist zum Beispiel bereit, fiir eine Riester-
Renten-Beratung Honorar zu zahlen? Welche Barrieren
und Schwachen gibt es hierbei? Lesen Sie hierzu unsere
Einschdtzung im Titelthema dieser Ausgabe.

Liebe Leserinnen und Leser, nach sieben Ausgaben
[partner:] war es fiir unser Hausmagazin an der Zeit,
den nédchsten Schritt nach vorne zu gehen. Die zentra-
le Fragestellung lautete: Wie kénnen wir [partner:] fiir
unsere Leser und Inserenten vom Erscheinungsbild und
Layout noch attraktiver und die Themen vielféltiger ge-
stalten? Alles vor dem Hintergrund: Aus der Praxis fir
die Praxis! Die erste Erkenntnis war, wir brauchen von
verschiedensten Interessensseiten Informationen und
deren Erfahrungen, um die gewiinschte Themenvielfalt
und somit einen professionellen Mehrwert zu bieten. Um
dieses dauerhaft zu gewdahrleisten, haben wir fiir das

Magazin ein Redaktionsteam gegriindet. Prioritdt war
dabei, Mitglieder aus verschiedenen Bereichen mit un-
terschiedlichen Sichtweisen zu gewinnen. Das Ergebnis
dieser Zusammenarbeit halten Sie nun in Ihren Handen.
Mehr zum frisch gegriindeten [partner:] Redaktionsteam
erfahren Sie auf den kommenden Seiten.

Auch die Vorbereitungen fiir das nachste Projekt sind in
vollem Gange. So findet die diesjahrige DKM Messe vom
27. bis 29. Oktober 2009 wie immer in den Westfalen-
hallen in Dortmund statt. Wir freuen uns, Sie an einem
dieser Tage an unserem Stand (Halle 3B - Stand F8)
personlich begriiBen zu dirfen. Wie Sie es von uns ge-
wohnt sind, haben wir auch diesmal eine Uberraschung
fuir Sie vorbereitet. Seien Sie sich sicher. Es lohnt sich!

Nun wiinschen wir Ihnen viel Spal3 beim Lesen dieser
Lektuire. Fir Kritik und Anregungen stehen wir Ihnen
gern zur Verfligung. Bitte senden Sie einfach eine Mail
an abrockmeier@pma.de.

Wie immer gilt an dieser Stelle unser Dank all jenen, die
uns bei der Realisierung dieser Ausgabe mit Rat und Tat
zur Seite standen und uns mit Beitrdgen, Anzeigen und
ihrem Know-how unterstiitzt haben. Vielen Dank!

Auf eine weiterhin gute Zusammenarbeit.

Jorg Matheis Lambert Stegemann
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[pma:] Software und Systeme

Effiziente Bestandsverwaltung mit GDV-Daten

Michael Menz, [pma:] Teamleiter Operations/Projekte

GDV was ist das? Der GDV (Gesamtverband der Deutschen
Versicherungswirtschaft e.V.) ist ein Zusammenschluss der
wichtigsten Versicherer in Deutschland. Der Verband hat
seit Mitte der 80er Jahre Branchennormen fiir den elek-
tronischen Geschiftsdatenaustausch entwickelt, den so-
genannten GDV-Datensatz.

GDV-Datensatz: Mit dieser standardisierten Schnittstelle
werden die damit zusammenhdngenden Geschaftspro-
zesse zwischen der Gesellschaft und dem Vermittler er-
heblich vereinfacht. Mit dem GDV-Datensatz werden den
Vermittlern Bestands-, Inkasso- und Schadeninformati-
onen durch die Versicherungsunternehmen zur Verfiigung
gestellt und somit wird auch die Durchfiihrung der Ver-
mittlerabrechnung auf elektronischem Wege mdglich.

Werden die Vertragsdaten bei [pma:] aktualisiert? Der-
zeit werden von [pma:] fiir 100 Gesellschaften - von Al-
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lianz bis Ziricher - (41 Sach, 22 Kranken, 37 Leben) Ver-
tragsdaten aktualisiert: schnell, sicher und kostengtinstig.
Die Anpassung in einspielfahige Standards iibernimmt
[pma:], die Einspielung der Daten erfolgt dann direkt in
die Kundenverwaltung OASIS.

Aktuelle Daten: Die Vertragsdaten sind zum Zeitpunkt
der Einspielung nicht alter als eine Kalenderwoche. Mit
der Einspielung werden alle Daten auf den letzten Stand
gebracht. Eine aktuelle Ubersicht zu Gesellschaften,
Rhythmus und dem letztem Stand der GDV-Einspie-
lungen finden Sie im [pma:] Partnerservice mit dem PSC-
Code 3044A.

GDV-Daten im my.pma 2.0: Die gesamten Vertragsdaten,
die im GDV-Satz enthalten sind, werden im my.pma 2.0
zusatzlich am Vertrag (Ansicht Vertragsdetail: Reiter GDV)
angezeigt.
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Das Redaktionsteam stellt sich vor

Bewegung heil3t Veranderung!

Lambert Stegemann,
[pma:] Geschéftsfiihrer

Nur wer bereit ist, etwas zu dndern, kann auch etwas be-
wegen. Zwei Jahre sind vergangen, seit wir mit unserem
Magazin [partner:] gestartet sind. Voller Eifer und dank
Ihrer Unterstlitzung haben wir es geschafft ein Magazin
zu etablieren, welches Sie durch Informationen aus der
Praxis in lhrer taglichen Arbeit unterstiitzen soll. Nach
stolzen sieben Ausgaben haben wir uns nun die Aufgabe

Marc Oehme

gestellt, das Erscheinungsbild von [partner:] in all seinen
Facetten einen gekonnten StoB nach vorne zu bringen.
Ein neu gegriindetes Redaktionsteam mit Teilnehmern
aus den unterschiedlichsten Bereichen bildet die Basis
des ,neuen” [partner:] Magazins. Dieses Redaktionsteam
stelle ich Ihnen vor und bedanke mich hiermit nochmals
bei den Mitgliedern fiir die engagierte Unterstiitzung.

Der Teamleader. Redakteur des anerkannten Fach-
magazins der Finanzbranche finanzwelt, der als Re-
daktionsleiter fir unser Projekt gewonnen werden
konnte und [partner:] journalistisch und medien-

gerecht unterstiitzt.

Dr. Sven Huth

Dr. Klaus Irle

Der Mann fiirs Visuelle. Dr. Irle betreibt eine eige-
ne Agentur namens msi design in Minster. Er war und
ist auch weiterhin flir das Layout und den Satz von

[partner:] verantwortlich.

Der Ideengeber. Dr. Huth reprasentiert die Sicht des Part-
ners und spriiht vor innovativen Ideen. Nicht von unge-
fahr, hat er doch BWL mit Schwerpunkt Marketing studiert
und in diesem Bereich auch seine Dissertation verfasst.

Beate Schlichting

Die ,Neue" an Bord. Frau Schlichting arbeitet fiir [pma:]
als Online-Redakteurin und soll den kommunikativen
Schulterschluss zwischen [pma:] und seinen Partnern
bilden. Als RTL-Mitarbeiterin war sie jahrelang fiir die
Lokalredaktion in Essen tatig.
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Theodor Storkamp

Der Experte. Fiir die Spartenteams sitzt Theo Storkamp im
Redaktionsteam. Als langjahriger Mitarbeiter und Team-
leiter Leben der [pma:] verfiigt er Gber ein profundes
Fach-Know-how. Und das nicht nur im Bereich Leben.

Alexandra Brockmeier

Die Koordinatorin. Bei Alexandra Brockmeier laufen alle
Fiaden zusammen. Sie bildet die Schnittstelle zwischen
den Teammitgliedern und organisiert die Abldufe. Darii-
ber hinaus kiimmert sie sich um die Inserate und betreut
die Gesellschaften.

Lambert Stegemann

Auch ich gehore natirlich zum Team und bin im Rahmen
des Projekts [partner:] fiir die strategischen Ziele und
[pma:] eigenen Themen verantwortlich.

Alles in Allem sind wir - lhr [partner:] Redaktionsteam
- sicher, dass es die richtige Entscheidung zur richtigen
Zeit ist, sich noch mehr an den Bediirfnissen eines immer
schnelllebigeren Marktes zu orientieren und Ihnen, liebe
Geschéaftspartnerinnen und —partner, damit einen Mehr-
wert zu bieten. v/

[partner:] 08 | 2009 7



Lebensversicherungen

Vorgezogene Altersrente

Wer frither in den Ruhestand will, sollte seine Versorgungsliicken kennen und schlieBen.

Die jiingsten Forderungen um eine Aufhebung der ,Rente mit 67" werfen die Frage auf: Wer soll fiir den vorgezo-
genen Ruhestand eigentlich zahlen? Zeitwertkonten schienen eine Zeit lang die Losung zu sein. Doch mit dem seit
Jahresbeginn geltenden ,Gesetz zur Verbesserung der Rahmenbedingungen fiir die Absicherung flexibler Arbeitszeit-
regelungen” - besser bekannt als ,Flexi II" - sind die damit verbundenen Vorteile dahin. Durch die neue Fassung des
Flexi-Gesetzes und ein Schreiben des Bundesfinanzministeriums haben vor allem Gesellschafter-Geschaftsfiihrer und
Arbeitnehmer, die am Unternehmen beteiligt sind, Probleme, wenn sie ein solches Arbeitszeitkonto haben. Die Losung
kann der Umweg liber eine Unterstiitzungskasse sein, wie Steffen Liebig, Experte fiir die betriebliche Altersversorgung

(bAV) beim britischen Lebensversicherer Standard Life, im folgenden Beitrag erlduter

Steffen Liebig,
bAV-Experte bei
Standard Life Versicherung

Auch wenn das ideale Alter, um in Rente zu gehen, fir
die meisten Deutschen laut einer Umfrage des Nirnber-
ger Markt- und Meinungsforschungsinstituts GfK bei 59
Jahren liegt: Der Gesetzgeber hat diesem Wunsch schon
im Friihjahr 2007 einen Strich durch die Rechnung ge-
macht, indem er ab 2012 das gesetzliche Rentenalter
schrittweise auf 67 Jahre heraufsetzt.

Zwar steht es jedem gesetzlich Versicherten frei, sich
bereits vorher aus dem Arbeitsleben zu verabschieden
und eine vorgezogene Altersrente in Anspruch zu neh-
men. Allerdings muss er daflir gewisse Anforderungen
erfillen und Abschlage auf seinen vollen Rentenbetrag
hinnehmen. Es droht eine nicht zu unterschatzende Ver-
sorgungsliicke.

Eine Zeit lang schienen Zeitwertkonten die ideale Mog-
lichkeit zu sein, um Lebensarbeitszeit und die Vorsorge
fiirs Alter ins Gleichgewicht zu bringen. Doch mit dem
seit Jahresbeginn geltenden Gesetz zur Verbesserung
der Rahmenbedingungen fiir die Absicherung flexibler
Arbeitszeitregelungen sind diese Vorteile dahin. So be-
schrankt Flexi Il unter anderem den Anteil der Guthaben
in Aktien und Aktienfonds auf maximal 20 Prozent. Den

Arbeitnehmern entgehen durch das staatlich festgesetz-
te Limit somit Renditechancen.

Empfindliche EinbuBen bei fritherem
Rentenbeginn

Zusatzliches Ungemach gibt es fiir Gesellschafter-Ge-
schéftsfiihrer (GGF) und Mitarbeiter mit Beteiligungen am
Unternehmen durch ein Schreiben des Bundesfinanzmi-
nisteriums (BMF): Danach gilt fiir diese beiden Gruppen,
dass Zufiihrungen zu bereits bestehenden Zeitwertkonten
ab dem 01. Februar 2009 nicht mehr steuerfrei in ein Zeit-
wertkonto eingezahlt und auch keine neuen Zeitwertkon-
ten-Vereinbarungen mehr getroffen werden diirfen.

Vor diesem Hintergrund kénnen die Leistungen einer Un-
terstlitzungskasse (U-Kasse) eine gute Briicke sein, um
Versorgungsliicken zu schlieBen, wie zwei Beispielrech-
nungen des britischen Lebensversicherers Standard Life
zeigen.

Grundsatzlich haben Arbeitnehmer die Mdglichkeit, ihre

gesetzliche Rente vor dem 67. Lebensjahr zu beziehen.
Dafiir miissen sie mindestens das 63. Lebensjahr vollendet

[partner:] 08 ] 2009
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Lebensversicherungen

und eine Wartezeit von 35 Jahren erfiillt haben. Wer frii-
her als 67 aus dem Berufsleben ausscheidet, muss fir je-
den Monat vor Erreichen der Altersgrenze einen Abschlag
von 0,3 Prozent hinnehmen. Das kann zum Teil drastische
Konsequenzen haben, wie die beiden Falle zeigen.

Geschaftsfiihrer zahlt 83 EUR pro Monat
fiir vorgezogene Rente

Im ersten Beispiel mdchte ein 1970 geborener Geschafts-
fiihrer mit einem Hochschulstudium mit 63 in Rente ge-
hen. Er ist 1995 in das Berufsleben eingestiegen, seine
Regelaltersrente erreicht er also 2037. Bis zum Alter von
63 hat er insgesamt 38 Dienstjahre absolviert. Dies er-
gibt eine Rentenanwartschaft von 2.019 EUR pro Monat.
Weil er vier Jahre friiher aussteigt, muss der Versicherte
auf 14,4 Prozent der reqularen Rente verzichten; so blei-
ben 85,6 Prozent, also 1.728 EUR librig. Zudem fehlen
ihm fiir diese vier Jahre auch die notwendigen Entgelt-
punkte (siehe Tabelle).

Summa summarum klafft bei dem Geschaftsfiihrer
eine Versorgungsliicke von rund 503 EUR monatlich
oder 6.036 EUR jahrlich. Wenn er diese Versorgungsli-
cke komplett mit einer betrieblichen Altersversorgung
schlieBen wiirde, fiihrte das allerdings zu einer Kiirzung
der gesetzlichen Rentenversicherung. Deshalb wird nur
eine maximal mdgliche bAV-Zusatzrente (Stichwort:
Hinzuverdienstgrenze) in Héhe von 4.800 EUR pro Jahr
berechnet.

Um die Liicke zu schlieBen, ermdglicht ihm der Arbeitge-
ber eine Entgeltumwandlung zugunsten einer U-Kassen-
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zusage, beispielsweise mit dem Standard-Life-Tarif Free-
lax RDV. Bei einem Versicherungsbeginn noch in diesem
Jahr und Ablauf zum 63. Geburtstag zahlt er monatlich
161 EUR aus seinem Bruttogehalt, um auf die 4.800 EUR
Zusatzrente zu kommen. Kapitalschutz ist dabei garan-
tiert. Durch die Finanzierung tber Entgeltumwandlung
spart der Geschaftsfiihrer rund 77 EUR an Steuern - sein
monatlicher Nettoaufwand betrdgt somit nur etwas
mehr als 83 EUR.

Handwerker geht fiir 52 EUR pro Monat
vier Jahre friiher in Rente

Im zweiten Beispiel mdchte
ein gleichaltriger Handwerker
mit Berufsausbildung eben-
falls mit 63 in Rente gehen.
Er hat 1989 zu arbeiten be-
gonnen und kommt auf eine
Rentenanwartschaft von
1.115 EUR. Abziiglich Ab-
schlag wegen der vorzeitigen
Inanspruchnahme  bleiben
rund 955 EUR. Auch bei ihm
machen sich die fehlenden
Entgeltpunkte fiir vier Jahre
schmerzlich bemerkbar, so
dass seine Versorgungsliicke
insgesamt mehr als 293 EUR
im Monat beziehungsweise
3.516 EUR im Jahr betrdgt
(siehe Tabelle). Mit einer Zu-
sage derUnterstlitzungskasse,
die Uber die Entgeltumwand-
lung finanziert wird, zahlt
der Handwerker monatlich
120 EUR aus seinem Brutto-
gehalt, um eine Jahresrente
von 3.528 EUR zu bekommen.
Dank Steuer- und Sozialver-
sicherungsersparnis reduziert
sich sein monatlicher Netto-
aufwand auf 52 EUR.

Fazit: Die vorgezogene Al-
tersrente stellt vor allem fiir
Gesellschafter-Geschaftsfiih-
rer und Mitarbeiter mit einer
Firmenbeteiligung eine ver-

lockende Aussicht dar. Doch die Versorgungsliicken, die
sich durch den friiheren Ausstieg aus dem Berufsleben
ergeben, sollten rechtzeitig vorher oder friihzeitig ermit-
telt und - beispielsweise mit Hilfe einer riickgedeckten
Unterstiitzungskasse — geschlossen werden.

Weitere Informationen lber Losungen in der betrieb-

lichen Altersversorgung finden Sie auf der Website von
Standard Life: www.standardlife.de

[partner:] 08| 2009
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Personal und andere Veranderungen

Jorg Matheis,
[pma:] Geschaftsfiihrer

[pma:] ist sténdig in Bewegung. Da sich in der letzten
Zeit im Bereich Personal viele Verdanderungen ergeben
haben und auch noch weiter ergeben werden, hier noch
einmal eine Zusammenfassung.

Zunichst einmal gratulieren wir Eva Miihring (Team LV)
und Julia Fauerbach (Team Sach), die sich dieses Jahr "ge-
traut” haben, den Bund der Ehe einzugehen - natiirlich
nicht miteinander. Frau Mihring heiBt nun EVa Zilske]
Julia Fauerbach reagiert ab sofort nur noch auf Julia
Hebben.

Seit einiger Zeit haben wir lberlegt, wie wir die Analy-
se und Aufbereitung von fachlichen Informationen op-
timieren kdnnen. Es wird flir Sie immer wichtiger, gute
Argumente an der Hand zu haben, warum Sie lhren Kun-
den bestimmte Produkte empfehlen. Wir halten es fiir
wichtig, dass Sie sich bei uns auf einen nachvollzieh-
baren und hochwertigen Ablauf verlassen kdnnen, der
Ihnen die Produktauswahl erleichtert. Daher haben wir
uns hier verstarkt.

Zum einen werden wir kiinftig mit Assekurata gemein-
sam einen Analyseprozess aufsetzen. Damit erhalten Sie
ab Herbst fiir die wichtigsten LV- und KV-Gesellschaften
zusatzliche Instrumente zur Unternehmensauswahl. Zum
anderen haben wir uns personalmaBig verstarkt. Kiinftig
wird sich Robertitinnemann, der ab 1. September wieder zu
[pma:] zurlickkehrt, um das Produktmanagement Vorsorge
klimmern. Das heiBt, er wird gemeinsam mit den Sparten-
Teams Analysen und Verkaufsunterstiitzungsmaterialien
erarbeiten, die Sie fir die Produktauswahl beim Kunden
nutzen kénnen. Fir die objektive Analyse sind dann Pro-
zesse, wie von Assekurata angeboten, unerldsslich.

Um all die Informationen an Sie weiterzugeben, nutzen
wir auch weiterhin das Partner-Infosystem. Da diese
Arbeit kiinftig mehr wird und wir auBerdem das jetzige
Infosystem in den nachsten Monaten generaliiberholen
wollen, wird dieser Bereich durch BeatesSchlichtingsun-
terstiitzt. Zu ihren weiteren Aufgaben gehdren auch die
Unterstiitzung des Partner-Magazins sowie der Offent-
lichkeitsarbeit.
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Im Rahmen des weiteren Wachstums gibt es immer
mehr fachliche und vertriebliche Aufgaben, die nicht rein
spartenbezogen sind. Hierzu gehort unter anderem, neue
Partner in der Anfangsphase bei [pma:] besser zu unter-
stlitzen. Und auch der Ausbau der Nutzung von Finanz-
planungsinstrumenten soll weiter forciert werden. Um
diesen Anforderungen gerecht zu werden, wird [Stefan
Klapprothy ab dem 1. September wieder bei uns tatig und
das Team Vertrieb verstérken.

Die nach wie vor umsatzstarkste Sparte - Leben - wird
seit einiger Zeit durch KaiwKronfeld unterstiitzt, der
Frank Bellmann ersetzt. AuBerdem wird ab 1. Oktober
BastianmFdcking das Team erweitern. Herr Focking hat
2006 seine Ausbildung als Versicherungskaufmann abge-
schlossen und seitdem in der Vertriebsunterstiitzung bei
einem anderen Makler gearbeitet. Auch PetrasSchmees
wird ab 1. September wieder im Team LV tatig. Sie wird
sich nach ihrem Erziehungsurlaub mit LV-spezifischen
Analysen beschaftigen.

Im Team Sach ist seit Juli Bastian®Ernst im Adminbereich
tatig. Da wir aus einem Projekt heraus nennenswerten Zu-
wachs im Haftpflichtbereich erwarten, verstarkt uns seit
kurzem auBerdem Carsten'Fahl.

Vor zwei Jahren hat auch Kathrin Dartmann lhren Nach-
namen geandert und beginnt nun ihre Elternzeit. Die
Nachfolge hat bereits Janssy-Pulicottil angetreten.



Krankenversicherungen

Die bessere Alternative

Beitragsstabilitat, Testurteile, unabhdngige Ratings so-
wie aktuelle Unternehmenskennzahlen sprechen fiir die
Qualitdt der Tarifwelt AktiMed® und bestdtigen den
Erfolgskurs der Allianz Privaten Krankenversicherung

(APKV).

Bernhard van Huet,
Regionalvertriebsleiter,
Allianz Private Kranken-
versicherung-AG

Das Konzept der vor etwa zwei Jahren neu eingefiihrten
Tarifserie AktiMed® nach dem Prinzip der verursacherge-
rechten Pramien geht auf. Bereits im vergangenen Jahr
konnte die APKV fiir die meisten AktiMed Tarife eine Bei-
tragsgarantie bis mindestens 1. Januar 2010 abgeben.

Testsieger bleiben beitragsstabil

Auch in diesem Jahr kann fiir viele Tarife der AktiMed-
Welt eine Beitragsstabilitdt zugesagt werden. Bis min-
destens 1. Januar 2011 gibt die APKV fiir die komplette
Tarifserie bei Mannern eine Beitragsgarantie ab. Eine
Anpassung erfahren die Tarife fiir Frauen im Plus-Niveau
und der Tarif AktiMed Best 90. Jugendliche und Kinder
sind mit Ausnahme des Tarifniveaus AktiMed Best an-
passungsfrei.

Wer sich fiir AktiMed entscheidet, setzt auf Kontinuitat
und Qualitat. Das sieht auch der Markt so: Zum Beispiel
vergibt die Zeitschrift OKO-TEST fiir den Tarif AktiMed
Best 90 in der Ausgabe 5/2008 die Bestnote. Getestet
wurden liber 150 Kranken-Vollversicherungstarife von
24 Anbietern. Insgesamt gelang es nur drei Tarifen, den
1. Rang zu belegen. AktiMed Best 90 erreichte diese
Platzierung und bietet laut Tester ,Spitzenleistungen zu
einem vergleichsweise erstklassigem Preis".

Hervorragendes Preis-Leistungs-Verhdltnis

Dieses Ergebnis bescheinigt Focus-Money in seiner
Ausgabe 50/2008 fiir alle AktiMed®-Produkte. Das Fi-
nanzmagazin hat gemeinsam mit n-tv und den Versiche-

rungsexperten von Franke & Bornberg private Kranken-
vollversicherungen verglichen. Die Bewertung erfolgte in
den drei Kategorien ,Top", ,Ausgewogen” und ,Standard".
Mit den Tarifen AktiMed Plus 90 fiir Frauen und AktiMed
Plus 100 fiir Mdnner belegt die APKV den 1. Platz in der
Kategorie ,Ausgewogene Tarife". In der Gesamtwertung
der Top-Versicherer liegt die APKV auf Platz 3. Uberzeugt
hatte die Tester hier das insgesamt hervorragende Preis-
Leistungs-Verhaltnis der Tarifreihe und die vorhandene
Finanzstarke der Allianz.

Gut gewirtschaftet - Geld zuriick

Auch die Kennzahlen der APKV belegen das hervorra-
gende Wirtschaften im Jahr 2008. Eine herausragende
Leistung ist beispielsweise in der deutlichen Steigerung
der RfB-Quote (Riickstellung fiir Beitragsriickerstattung)
von 34,9 Prozent auf 38,4 Prozent zu sehen. Die Quote
des Jahres 2007 lag mehr als zwei Prozentpunkte ber
dem Markt. Erste Marktzahlen aus 2008 lassen erneut
einen Uberdurchschnittlichen Wert erwarten. Anhand
der RfB-Quote lasst sich erschlieBen, in welchem Um-
fang kiinftig zusatzliche Mittel fiir Beitragsentlastungen
oder Barausschiittungen bei der APKV zur Verfiigung
stehen. Je hoher die RfB-Quote ausfallt, desto mehr Mit-
tel kénnen unter anderem auch fiir die Beitragsriicker-
stattung bei Schadenfreiheit, also das bekannte BONUS-
Programm, verwendet werden.

BONUS-Programm: Rund 80 Mio. EUR
fiir Kunden

Noch gehen Rechnungen fiir das abgelaufene Kalender-
jahr ein, doch Hochrechnungen zufolge wird sich die im
Rahmen des BONUS-Programms erfolgte Beitragsriick-
erstattung an Kunden fiir das Jahr 2008 auf insgesamt
rund 80 Mio. EUR belaufen. Das BONUS-Programm der
APKV liegt - mit 15 Prozent fiir das erste leistungsfreie
Jahr und bis zu 30 Prozent Riickzahlung (ab 2009) fiir
das vierte ununterbrochen leistungsfreie Jahr - an einer
Spitzenposition im Markt.

Kunden, die sich fir ein Produkt der APKV entscheiden,
wahlen ein finanzstarkes zukunftsorientiertes Unterneh-
men als Vertragspartner, dessen Tarifqualitat pramiert und
dessen Leistungsversprechen langfristig gegeben ist.

[partner:] 08| 2009
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Lebensversicherungen

Jetzt die Biometrieoffensive starten!

Neue Highlights bei Pflege - BU - Risikoleben - Unfall

Simone Szydlak,
Presse- und Offentlichkeitsarbeit,

Die Absicherung der biometrischen Risiken - Berufs-
und Erwerbsunfahigkeit, Unfall, Todesfall und Pfegebe-
dirftigkeit - zahlt zu den Kernkompetenzen im Versi-
cherungsbereich. Sdmtliche Risiken sollten deshalb im
Rahmen einer umfassenden und verantwortungsvollen
Finanzberatung friiher oder spater mit dem Kunden be-
sprochen werden.

Gerade in Zeiten schwieriger wirtschaftlicher Verhalt-
nisse entwickeln Kunden zunehmend ein schéarferes
Bewusstsein fiir Risiken, die ihre finanzielle Unabhan-

Volkswohl Bund Lebensversicherung a.G.

gigkeit gefahrden konnen. Ausufernde Kurs- und Zins-
phantasien sind im Beratungsgesprdach zu recht passé.
Was zahlt, sind objektive Finanzanalysen, bei denen die
Absicherung des Kunden an vorderer Stelle steht und die
samtliche Ertragsmdglichkeiten realistisch gewichten.

Die Volkswohl Bund Versicherungen haben deshalb die
Biometrieoffensive 2009 ins Leben gerufen. Mit zahl-
reichen Verbesserungen bei der Berufsunfahigkeits- und
der Risikolebensversicherung, der PflegeVorsorge und
Unfall Easy.

[partner:] 08| 2009



Berufsunfiahigkeitsversicherung

Schreibtischberufe noch giinstiger

Die Beitrage fiir die Berufsunfahigkeitsversicherung
in der Berufsklasse 1+, auch ,Schreibtischberufe”
genannt, sind jetzt deutlich giinstiger. Frauen spa-
ren bis zu 23 Prozent, Manner bis zu 15 Prozent.
Das gilt fiir tiber 460 Schreibtischberufe aus allen
Branchen. Fiir weitere 840 Berufe gibt es die Mdg-
lichkeit, die Tatigkeiten des Antragstellers zu pra-
zisieren und damit eine Einstufung in die giinstige
Berufsklasse 1+ zu erreichen.

Risikolebensversicherung

Neu kalkulierte Pramien

Durch eine vollstdndige Neuberechnung der Pradmien
sind jetzt vor allem Versicherte mit einer gesunden
Lebensweise im Vorteil. So zahlen Nichtraucher, die
weder unter- noch libergewichtig sind, bis zu 50 Pro-
zent weniger. Akademiker konnen auBerdem einen
um zehn Prozent hoheren Sofortrabatt erhalten.

Unfall Easy

Mehr Service

Viel Leistung zu einem fairen Preis bietet Unfall Easy,
die flexible Unfallversicherung der VOLKSWOHL BUND
Sachversicherung AG. Jetzt sind die Antragsprozesse
noch einfacher und der Service hat sich weiter ver-
bessert. Der Kunde muss nur noch zwei Fragen zur
Gesundheit beantworten - eine Vereinfachung fiir
alle Beteiligten. Wer mochte, kann seine Unfall Easy-
Bestande ab sofort auf den erweiterten Tarif umstel-
len. Wenn alle Versicherungssummen, Progressionen
und Leistungen gleich bleiben, geht es ganz schnell
und einfach und ohne erneute Gesundheitspriifung.

Lebensversicherungen

PflegeVorsorge:

Eine filmreife Leistung!

Seit dem 1. Mai 2009 bietet die Volkswohl Bund
Lebensversicherung a.G. bei der PflegeVorsorge
deutliche Verbesserungen. So leistet die Pflegever-
sicherung nun beispielsweise neben der Einstufung
tiber Pflegepunkte alternativ auch nach der gesetz-
lichen Pflegedefinition.

Als Demenz zadhlen kiinftig ,mittelschwerere Leis-
tungseinbuBen ab dem Schweregrad 5", ermittelt
tiber die Global Deterioration Scale nach Reisberg,
oder ab einem entsprechenden Schweregrad einer
alternativen, anerkannten Demenzbeurteilungs-
Skala.

Die Leistungsstaffeln sind erheblich verbessert
worden und nach bestimmten Ereignissen ist eine
Nachversicherung ohne erneute Gesundheitsprii-
fung moglich. Der Kunde kann auBerdem fiir den
Todesfall eine garantierte Leistung vereinbaren.

Neue Beratungsmdglichkeiten gibt es jetzt durch
den neuen Tarif PflegeVorsorge Easy mit verein-
fachter Gesundheitspriifung.

Mit einem Film als Vertriebsunterstlitzung will der
VOLKSWOHL BUND das Bewusstsein fiir das Thema
Pflege weiter scharfen. Die VOLKSWOHL BUND-Mak-
lerbetreuer vor Ort halten ,PflegeVorsorge - Der Film"
fur alle Interessenten bereit. Wer mochte, kann ihn
auch unter pflegefilm@volkswohl-bund.de bestellen.

[partner:] 08| 2009
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Krankenversicherungen

Die Erfolgsstory geht weiter: 1 Jahr MediVita

Werden Sie als [pma:] Partner Teil dieses Erfolges und
nutzen Sie die Beitragsgarantie fiir Neukunden bis 31.Dezember 2010.

Thomas Ramscheid,
Key Account Manager,
Gothaer Maklerdirektion NAC

Einen rasanten Start hat der neue Vollkostentarif Gothaer
MediVita hingelegt. Nach einen Jahr haben sich bereits
tiber 6.000 Personen fiir diesen Tarif entschieden - und
die Erfolgsstory geht weiter. Das Erfreuliche: MediVita
und MediVita Z bleiben bei den Mannern mindestens bis
zum 31. Dezember 2010 beitragsstabil!

Kombinieren wie es gefillt

lhre Kunden sind individuell! Lebenssituationen kénnen
sich dndern. Passt da eine vollig starre Versicherungswelt?
Will man gar seine Lebenssituation an die Erfordernisse
seiner Krankenversicherung anpassen? Wohl kaum! Die
Gothaer bietet mittels des flexiblen Baukastensystems
MediVita interessante und sinnvolle Mdglichkeiten, den
Versicherungsschutz an die jeweiligen Lebensumstande
anzupassen. Im Gegensatz zu anderen Produkten ist Me-
diVita kein klassischer Kompakttarif, sondern beinhaltet
einen Basisbaustein fiir ambulante Leistungen sowie
allgemeine Krankenhausleistungen, der in zwei unter-
schiedlichen Selbstbehaltsstufen gewahlt werden kann.
Diese Selbstbeteiligung gilt nur fiir den ambulanten Be-
reich. Die Basisversorgung kann Ihr Kunde wahlweise mit
vier verschiedenen Zusatzmodulen fiir stationdare Wahl-
leistungen, hochwertigen Zahnleistungen und Heilprak-
tikerleistungen aufstocken.

Hier die Leistungskurzbeschreibung
der Ergianzungsmdoglichkeiten:

MediVita Z70 (oder Z90)

® 100 Prozent Zahnbehandlung

® Bis zu 70 Prozent (90 Prozent) fiir Zahnersatz,
Inlays und Kieferorthopadie

MediClinic

® 100 Prozent fiir Zweibettzimmer

® Privatarztliche Behandlung auch liber die
Hochstsatze

® 100 Prozent Einbettzimmer bei Unfall

® Beteiligung an den Kosten fiir ambulante
Operationen

MediNatura

® 100 Prozent bis zu einem Erstattungsbeitrag
von 2.000 EUR pro Kalenderjahr fir Heilpraktiker
und Naturheilverfahren

S ¢
x X
* %
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Hohe Beitragsriickerstattung -
garantiert und erfolgsabhingig

Falls Ihr Kunde leistungsfrei bleibt, kann er bis zu fiinf
Monatsbeitrdge zuriickerhalten - zwei garantiert und
bis zu drei erfolgsabhangig - und verringert so seine Ge-
sundheitsausgaben auf ein Minimum. Natiirlich kann Ihr
Kunde trotzdem wichtige Vorsorgeuntersuchungen und
Schutzimpfungen sowie selbstverstiandlich stationadre
und Zahnleistungen in Anspruch nehmen ohne seine
Beitragsriickerstattung zu gefahrden.

Zusitzliche Einsparmoglichkeit

Aber auch wenn lhr Kunde sonstige ambulante Leistun-
gen abrechnet, hat er bei Einhaltung des Hausarztprin-
zips die Moglichkeit, Geld zu sparen. Hier bietet MediVita
ein vollig neues Belohnungssystem. Geht der Kunde ein
ganzes Jahr lang immer zuerst zu seinem Hausarzt, be-
vor er seinen Spezialisten aufsucht, belohnt die Gothaer
ihn fiir sein kostenbewusstes Verhalten, indem er von der
Gothaer einen Teil seiner vereinbarten Selbstbeteiligung
zuriickbekommt. Dieses neue Prinzip bestraft nicht die
Kunden mit geringeren Erstattungssatzen bei Einhaltung
des Hausarztmodells, sondern belohnt sie stattdessen.
Diese Regelung ist nahezu einzigartig auf dem Markt!

[partner:] 08| 2009

Krankenversicherungen

Top-Positionierungen in allen gidngigen
Vergleichsprogrammen

Egal wo Sie nachschauen, ob bei ,Morgen und Morgen®”,
.Rendite 2000", ,KVPro" oder ,Softfair": Uberall iiber-
nimmt der MediVita der Gothaer eine - wenn nicht sogar
die Topposition ein! Wenn Sie einen hervorragenden und
flexiblen Versicherungsschutz fiir lhren Kunden suchen,
der ein exzellentes Preis-Leistungsverhaltnis wiinscht,
bieten Sie Gothaer MediVita lhren Kunden an!

Ihr Ansprechpartner:

Thomas Ramscheid

Gothaer Maklerdirektion NAC

Tel: 0221 [ 308-33884

Mobil: 0177 [ 246 75 64

Mail: Thomas_Ramscheid @Gothaer.de




[pma:] kulinarisch

Gazpacho und

Dietmar Doktor
und Rosi de Vries.

Gazpacho

Zutaten: Helles Bauernbrot oder Ciabatta, Oli-
venol, Meersalz und Fleischtomaten.

Zubereitung: Zundchst die Tomaten enthduten, Gurke
und Paprika schélen, alles entkernen und grob zerklei-
nern. AnschlieBend alle Zutaten fein plirieren und gut
kiihlen (falls das Ergebnis zu sdmig ist, helfen einige
mitgemixte Eiswiirfel). Dazu reicht man ganz nach
Wunsch und Geschmack in separaten Schalchen Tro-
pezones - kleine Wiirfel aus geréstetem Brot, Toma-
te, Gurke, Paprika, Zwiebel oder hartgekochtem Ei.

Tostada

Zutaten: 3 Scheiben WeiBbrot (grob zerpfliickt und
in etwas Wasser getrénkt), 600-700 g reife Toma-
ten, 1 Salatgurke, 1 griine Paprikaschote, 3 geschalte
Knoblauchzehen, 1/8 | Olivendl, Salz, 2-3 EL Sher-
ryessig und fiir die Tropezones: Brot, Gemiise, Ei.

Zubereitung: Die Tomaten werden gehdutet, grob zer-
kleinert und mit dem Mixstab piriert. Daumendicke
Brotscheiben werden getoastet, kleine Vertiefungen
mit einer Gabel hineingedriickt und mit etwas Oliven-
ol begossen. Darauf werden 1-2 EL Tomatenragout
verteilt und Meersalz gestreut. Die Tostadas schmeckt
auch sehr gut zum Gazpacho; dazu vielleicht noch

ein kleiner Salat und vor allem ein guter Wein.




Weinempfehlung

Blanco 2007 Llerdoner Rosat 2008

Alkohol: 12,5 Vol. % Alkohol: 13,0 Vol. %

Saure: 6,2 g/l Saure: 6,27 ¢/

Restzucker: 0,4 g/l Restzucker: 0,6 g/l

Serviertemperatur: 9-11 °C Serviertemperatur: 8-10 °C

Der Blanco wird hauptsdchlich aus der Erdbeerfarben. Eindrucksvolle Noten nach
einheimischen Rebsorte Airen und etwas frischen roten Friichten. Aromen nach Sau-
Sauvignon Blanc hergestellt. Mittels des erkirsche, frischen Himbeeren und Erdbee-
reduzierten Ertrags der Weinberge des ren. Keine zu hohe Sdure. Angenehm im
Airen erhdlt man ein feines und fruchtiges Abgang. Mittlerer Korper. Gesamteindruck:

Lesequt. frisch, ohne aufgesetzte Fruchtigkeit.




Krankenversicherungen

Das Bundesverfassungsgericht (BVG) hat die Gesundheits-
reform mit Urteil vom 10. Juni 2009 fiir rechtens erklart.
Die privaten Krankenversicherungen (PKV) wollten in
Musterklagen darlegen, dass durch diese gesetzlich vor-
geschriebenen Regelungen die finanzielle Entwicklung
der privaten Krankenversicherung Einschnitte erfiihre. Das
BVG sah dies nicht so, gab allerdings eine Auflage zur Beo-
bachtungspflicht und Korrektur an den Gesetzgeber, sollte
es flr die privaten Versicherer zu finanziell nicht verkraft-
baren Wechselbewegungen in den Basistarif kommen.
Wortlich heiBt es im Urteil: “...dabei soll auch die private
Sédule zur Vollfunktionalitdt gelangen und ihre Mitglieder
in gleicher Weise wie die &ffentlich-rechtliche Versiche-
rung umfassend, rechtssicher und dauerhaft absichern.”

Nach wie vor bietet nur die PKV addquate nachhaltige
Loésungen gegen hohe Beitrdge im Alter und das steigende
demographische Problem der bundesdeutschen Bevolke-
rung. Fir 8,6 Mio. private Bestandskunden sind per 31.
Dezember 2008 rund 111,5 Mrd. EUR Alterungsriickstel-
lungen in der privaten Krankenversicherung und rund 18,5
Mrd. EUR Riickstellungen in der privaten Pflicht-Pflege-
versicherung per 31. Dezember 2008 einfach das bessere
Argument - zusatzlich zu besserer Behandlung, ob beim
Arzt, Zahnarzt oder im Krankenhaus.

Sicherlich, die PKV-Zeiten sind derzeit unklar und ein we-
nig nebulds. Eventuell verhilft das Urteil des BVG, ein we-
nig Ruhe in den Markt zu bringen. [pma:] Partnerinnen und
Partner kénnen sich auf jeden Fall sicher sein, auch weiter-
hin durch das Team KV mittels umfangreichen [pma:]-in-
ternen Schulungen und Workshops sowie dem Support zu
Anderungen, korrekter Bedarfsanalyse und Beratungslogik
entsprechende Unterstiitzung zu erhalten. Nicht von un-
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gefahr konnten Sie, liebe [pma:] Partnerinnen und Partner,
das Neugeschaft sowohl bei den PKV-Vollversicherungen
als auch den Zusatzpolicen (Kooperationspartner Techni-
ker Krankenkasse) im laufenden Jahr voranbringen.

Die Krankenversicherung wird im Wahljahr ein spannendes
Thema bleiben - fiir Makler und Kunden. Das ist immer gut
fiir die stetige Beratung und Betreuung sowie den daraus
folgenden Vertragsschluss. In diesem Sinne wiinscht Team
KV Ihnen weiterhin viel Erfolg und unterstiitzt Sie jeder-
zeit gern! Rufen Sie uns an.

Im Detail wurden folgende wichtige
Punkte durch das BVG entschieden:

|. Basistarif als ,Pflichttarif* fiir bisher ,Nichtver-
sicherte”, sdumige Beitragszahler oder Riickkehrer
aus dem Ausland ist rechtens.

[I. Wer vor dem 30. Juni 2009 die PKV wechseln und
Altersriickstellungen zum neuen Versicherer mit-
nehmen wollte, konnte dies unter Auflagen (18
Monaten Verweildauer Basistarif inkl. Mitnahme
geringerer Altersriickstellungen bei schlechteren
Leistungen).

.Bestatigt wurde auch die 3-Jahres-Regelung fiir
Arbeitnehmer. Demnach kdnnen Angestellte erst
dann von der gesetzlichen in die PKV wechseln,
wenn ihr regelmaBiges Einkommen seit drei auf-
einander folgenden Kalenderjahren die jeweilige
Versicherungspflichtgrenze lbersteigt.

[partner:] 08 ] 2009
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Krankenversicherungen

Maklervertrieb der

Allianz Privaten stellt sich neu auf

Die Allianz Private Krankenversicherung (APKV) hat ihren Maklervertrieb neu strukturiert. Die Unterstiit-
zung fiir Sondervertrieb und Einzelmakler liuft nun separat. Maklerbetreuer konnen so auf die spezifischen
Bediirfnisse der jeweiligen Geschdiftspartner noch besser eingehen. Wir haben Jiirgen Kempen, Leiter Makler-

vertrieb der APKV, zu den neuen Strukturen befragt.

Herr Kempen, konnen Sie uns die neue Struktur des
APKV-Maklervertriebs kurz beschreiben?

JK: Zunachst haben wir unsere
Maklerdirektionengrundlegend neu
aufgeteilt. Als weitere MaBnahme
haben wir flir Pools und GroBver-
triebe eine gesonderte Maklerbe-
treuung eingerichtet. Wegen ihrer
spezifischen Geschaftsmodelle be-
notigen unsere GroBpartner, wie
z. B. auch [pma:], eine eigens auf
sie zugeschnittene Unterstiitzung.
Fiir diese sorgen nun spezialisierte
Regionalvertriebsleiter - sie stellen
eine bundesweite flichendeckende
Betreuung und optimalen Know-
how Transfer sicher.

Welches Ziel steht hinter der Neustrukturierung?

JK: Die private Krankenversicherung ist ein beratungs-
intensives Produkt, zu dem wir unseren Maklern kom-
petent Auskunft und Hilfestellung geben méchten. Wir
streben grundsatzlich langfristige, vertrauensvolle und
fruchtbare Beziehungen mit unseren Partnern an. Obers-
tes Ziel unserer Neustrukturierung ist deshalb die wei-
tere Verbesserung der Zusammenarbeit unserer beste-
henden Geschaftsbeziehungen: Und indem sich unsere
Betreuer auf GroBpartner oder Einzelmakler spezialisie-
ren, widmen wir uns noch besser den Bediirfnissen der
jeweiligen Vertriebspartner und gehen ganz gezielt auf
ihre Anforderungen ein. Langfristig mochten wir mit der
Neuausrichtung natirlich auch zum Wachstum unseres
Geschéaftsanteils im Maklermarkt beitragen — zum einen
durch Erhohung der Akzeptanz bei bestehenden Part-
nern, zum anderen auch durch die Gewinnung neuer Ge-
schaftspartner. Wir sehen hier groBes Potenzial.
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Kdonnen Sie konkrete Beispiele fiir die verbesserten
Makler-Services geben?

JK: Sehr gerne. Neben persénlichem Ansprechpartner
in der Region und spezialisierter Beratung bietet die
APKV weitere Makler-Services: Unsere Partner bekom-
men beispielsweise eine schnelle und adaquate Risiko-
vorprifung an die Hand - nach Wahl telefonisch, per E-
Mail oder Fax. So kdnnen sie potenziellen Kunden rasch
ein Angebot inklusive Risikobewertung vorlegen. Darii-
ber hinaus stehen unsere Mitarbeiter unseren Partnern
bei allen Fragen rund um das Vermittlergeschaft mit
Rat und Tat zur Seite. Unsere Service-Leistungen fir
Makler reichen dabei von der Angebotserstellung liber
Marktvergleiche bis hin zur Vertriebsunterstiitzung bei
Messen, Roadshows oder Tagungen. Zudem stellen wir
unter besonderen Service-Rufnummern Experten zur
Verfligung, die etwa Fachfragen oder Fragen zu Leis-
tung und Vertrag schnell und kompetent beantworten.
Bei der telefonischen Beratung haben wir uns ebenfalls
entschlossen, auf Einzelmaklern oder GroBpartnern
spezialisierte Mitarbeiter einzusetzen - damit unsere
Partner auch hier eine moglichst passgenaue und an
den jeweiligen Bedlrfnissen ausgerichtete Unterstit-
zung erhalten.

Die neue Struktur wird nun seit dem 1. Februar gelebt.
Gibt es schon erste Erfahrungen?

JK: Mit unserer Umstrukturierung des Maklervertriebs
stellen wir die Weichen fiir die Zukunft in diesem Ge-
schaftssegment. Erste Gesprache mit unseren Partnern
haben gezeigt, dass wir mit der Spezialisierung unserer
Mitarbeiter auf dem richtigen Weg sind. Auch treffen
wir mit unseren Services die Bedirfnisse der Makler. Und
natlrlich arbeiten wir stetig weiter daran, den APKV-
Maklervertrieb zu verbessern und unseren Geschafts-
partnern erstklassige Unterstiitzung zu bieten.

[partner:] 08 ] 2009
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Titelthema

Honorarberatung: Und taglich

Beate Schlichting,
[pma:] Online-Redakteurin

ie Finanzkrise machte es maglich: So prognos-
Dtizieren Verbraucherschiitzer seit einiger Zeit

(wieder einmal), dass die Honorarberatung ,end-
lich angekommen" und die ,bdse Provision" am Ausster-
ben sei. Seit zehn Jahren versuchen Anhénger der Ho-
norarberatung diese in der Branche einzufiihren - bis
dato mit sehr méaBigem Erfolg. [pma:] informiert liber
den aktuellen Stand der Dinge!

Was ist eigentlich Honorarberatung
und wer darf diese ausiiben?

Vereinfacht gesagt: Stellen Sie sich vor, Sie mdchten
einen neuen Fernseher kaufen und gehen zum Fernseh-
fachgeschaft lhres Vertrauens. Dort gehen Sie zum fach-
lich qualifizierten Mitarbeiter des Unternehmens und
informieren sich lber die neuesten Modelle und dieser
mochte dann fiir seine Dienstleistung ein Honorar. An-
ders als beim traditionell gewachsenen provisionsorien-
tierten Beratungsansatz, berat der Honorarberater dem-
nach beispielsweise zum Thema Baufinanzierung oder
Altersvorsorge gegen eine Geblhr, die pauschal oder
stundenweise berechnet werden kann und die unabhan-
gig vom Vertragsabschluss durch den Kunden geleistet
werden muss.

Die Menge derreinen Honorarberaterist marginal. Schat-
zungen zufolge ist deren Anzahl hochstens dreistellig.
Halbe Honorarberater — also jene, die per Honorar und
per Provision abrechnen - gibt es deutlich mehr. Hierbei
stellt sich jedoch die Frage, ob ein Versicherungsmakler
uberhaupt die gesonderte Vergilitung vom Kunden ent-
gegennehmen darf. Dabei gilt es, den Investment- vom
Versicherungsbereich zu trennen. Wahrend im Invest-
mentbereich grundsatzlich ein Nebeneinander von Ho-
norarberatung und Provisionsabrechnung mdglich ist,
gibt es im Versicherungsbereich eine Vielzahl offener
Fragen hierzu. Im gewerblichen Bereich hat das Gesetz
furden Zweig Versicherungen eine klare Antwort. So sagt
§ 34 d Gewerbeordnung (GewQ) hierzu: ,Die einem
Versicherungsmakler erteilte Erlaubnis beinhaltet die
Befugnis, Dritte, die nicht Verbraucher sind, bei der
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Vereinbarung, Anderung oder Priifung von Versiche-
rungsvertrdgen gegen gesondertes Entgelt rechtlich zu
beraten." Dadurch ist der Versicherungsmakler im ge-
werblichen Bereich einem Versicherungsberater gleich-
gestellt. Die Restriktionen des Rechtsdienstleistungsge-
setzes (RDG) haben in dieser Hinsicht keinen Einfluss
auf die Maklertatigkeit.

Beim Thema Verbraucher-Beratung gegen Honorar ver-
lassen sich die Beflirworter auf den Umkehrschluss zu
§ 34 d Abs. 1 GewO. Danach ist eine gesonderte Vergi-
tung fiir eine rechtliche Beratung dann nicht zulassig,
wenn diese vollkommen unabhdngig von einer tatsach-
lich erfolgten oder auch nur angestrebten Abschlussver-
mittlung von Versicherungsvertragen gewahrt wird. Kurz
gesagt: In Hinblick auf das Rechtsdienstleistungsgesetz
ist eine entgeltliche Beratung von Verbrauchern durch
Versicherungsmakler unzuldssig. Im Umkehrschluss be-
deutet dies jedoch: Solange der Versicherungsmakler
das Ziel verfolgt, eine Versicherung zu vermitteln, ist ein
gesondertes Honorar zuldssig. Ein Umkehrschluss, der
jedoch auf wackligen FiiBen steht. Reine Versicherungs-
berater (§ 34 e GewO), die auch gerne als Honorarbera-
ter fungieren mochten, suchen daher oft ihr Heil in der
Trennung. So rechnet man etwa seine Provisionen als
Einzelunternehmer ab, die Honorarberatung dann lber
eine GmbH der Ehefrau. Wie aktuell durch IHK und DIHK
bestatigt, ist dies aber eine unzuldssige Alternative, so-
fern die im Beispiel genannte Ehefrau nicht wirklich als
Honorarberaterin auftritt.

Warum kommt die Diskussion
gerade jetzt auf?

Gerne werden im Zuge der Honorarberatung Lander wie
Danemark, Schweden, Finnland und Norwegen genannt,
fiir die die Versicherungswirtschaft ein Provisionsverbot
erlassen hat. Landern, in denen vollig andere Beratungs-
bedingungen vorliegen, die mit Deutschland nicht ver-
gleichbar sind. In Deutschland ist das aktuelle Gesche-
hen beziiglich der Honorarberatung in der Finanzkrise
bzw. in der Fehlberatung der Banken zu suchen. Zwei
Faktoren kamen hierbei zusammen: Die Fehlberatung
der Bankberater (Thema: Lehmann Zertifikate) und das
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Titelthema

griiBt das Murmeltier!

Unwissen der Kunden dariiber, dass der Bankangestellte
seines Vertrauens fiir die Vermittlung eines Produktes
Provisionen erhilt.

IndiesenTopfder,bdsenBuben”wurdenvonVerbraucher-
schutzseite gleich Versicherungsvermittler und -mak-
ler mit hinein geworfen - ohne zum Beispiel Makler
und Vermittler strikt voneinander zu trennen. ,lhre
Beratungsleistung sei schlecht und ihre Empfehlungen
weniger ein Ergebnis qualitativ hochwertiger Analyse,
sondern provisionsgerichteter Vertragsabschliisse”, so
das Credo. Im Klartext: Der Verbraucher bekommt nicht
den besten Vertrag, sondern den, der dem Vermittler die
hochste Provision einbringt. Die Zauberformel Honor-
arberatung machte die Runde und somit die Hoffnung
der Verbraucherschiitzer auf eine objektive Beratung.
Unterstiitzung erhalten sie durch eine Studie des pri-
vaten Forschungsbiiros Evers & Jung. Diese von Horst
Seehofer, damals noch Bundesminister fiir Erndhrung,
Landwirtschaft und Verbraucherschutz, in Auftrag ge-
gebene Untersuchung, empfiehlt der Bundesregierung,
die Honorarberatung kraftig zu unterstiitzen. Auch hier
wird gemutmalt, eine strikte Trennung von Beratung
und Vermittlung flihre automatisch zu einer besseren
Beratungsqualitat.

Dem widerspricht der Bundesverband Deutscher Versi-
cherungskaufleute e.V. Es gdbe keinerlei Belege, dass
der Verbraucher durch diese Trennung finanziell ent-
lastet wiirde. Die Kosten, die dem Mandanten durch
eine Honorarberatung entstiinden, seien maglicherwei-
se hoher, als bei der provisionsabhdngigen Vermittlung
eines Versicherungsvertrages. Ein Interessenkonflikt
zwischen Beratung und Verkauf sieht der Bundesver-
band deutscher Versicherungskaufleute e.V. nicht. In der
Stellungnahme des BVK zur Studie von Evers & Jung vom
16. Februar 2009 heil3t es: ,Der Interessenkonflikt Be-
ratung versus Produktverkauf besteht jedenfalls schon
deswegen in der Versicherungsvermittlung nicht, weil
der Vermittler seine Beratungsleistungen, selbst wenn
es nicht zum Vertragsschluss kommt, dem Verbraucher
nicht in Rechnung stellen darf (§ 34 d Abs. 1 GewO). Nur
eine gute, informative und qualitatsgesicherte Beratung
offnet die Tiir zur Vermittlung."

[partner:] 08| 2009

Die Zukunft der Honorarberatung

Ob das Modell Honorarberatung im Privatkundenbe-
reich Gberhaupt eine Chance hat, sei dahin gestellt. Ist
der Verbraucher in Deutschland bereit, flir eine Beratung
zu zahlen, bevor er das Produkt anderswo kauft? Unter
Umstdnden wird durch die Honorarberatung sogar der
Verbraucherschutz untergraben. Denn kann der Mandant
nach einer noch so fundierten Beratung tatsachlich die
adaquate Versicherung zum Beispiel im Internet, bei einem
Direktversicherer oder Ahnlichem abschlieBen? Oder wird
er dann doch noch eine provisionsgebundene Versiche-
rung abschlieBen - zahlt somit am Ende mdglicherweise
doppelt? Sinnig ware dies Konstrukt demnach nur fiir den
Verbraucher, wenn er Nettotarife wahlen kdnnte!

[pma:] wird in jedem Fall bei diesem Thema am Ball blei-
ben. Im September wird mit einigen Partnern ein Work-
shop zum Thema Honorarberatung stattfinden. Dort soll
diskutiert werden, wie die [pma:] Partner sich positio-
nieren wollen und welche Unterstiitzung [pma:] leisten
kann und soll.
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Kapitalanlagen

Gutes Gewissen und gute Gewinne!

Der WARBURG-ZUKUNFT-STRATEGIEFONDS setzt auf das Thema Nachhaltigkeit.
Der Dachfonds sucht weltweit nach den besten Fonds aus dem Bereich Nachhaltigkeit.

Ivan Mlinaric, Fondsmanager,
WARBURG INVEST KAPITALANLAGEGESELLSCHAFT MBH
im Gesprach mit Dirk Nietfeld, [poma:] Teamleiter Kapitalanlagen

Dirk Nietfeld (DN): Mit dem WARBURG-ZUKUNFT-
STRATEGIEFONDS (WZS) managt WARBURG INVEST den

. . . . . Top-5-Positionen (31.07.2009)
altesten deutschen Dachfonds fiir Nachhaltigkeit. Wie

definieren Sie ,nachhaltige Investments"? Nr. Fonds Anteil
Ivan Mlinaric (IM): Der Begriff ,Nachhaltigkeit" bedeu- 1. First State - Asia Pacific Sust. Fund 7,:49%
tet zunéchst einmal, dass der Blick auf nachfolgende Ge- 2. Pictet Funds Sicav - EUR Sust Eq-P- CAP 7.29%
nerationen gerichtet ist. Er stammt urspriinglich aus der

Forstwirtschaft und bedeutet, dass Abholzung und Wie- 3. ESPA Vinis Bond 6.76%
deraufforstung von Baumen in einem gesunden Verhalt- 4. SAM Sustainable Leaders 5,68 %

nis zueinander stehen miissen. Nachhaltige Investments
setzen im Prinzip auf nichts Anderes. Hier geht es darum,
dass in Unternehmen investiert wird, deren Produkte oder
Dienstleistungen Werte erhalten und steigern - und das
langfristig: Auf der 6kologischen Ebene bedeutet das, die
Ressourcen der Erde zu schonen und auf der ethisch-so-
zialen Ebene, Prinzipien der Menschlichkeit und sozialen
Gerechtigkeit anzuwenden.

5. Sarasin Oekosar Equity 5,62 %

) . Asset Allocati hne Absich , Stand: 31.07.2009
DN: Was bedeutet das nun konkret? Sind fiir lhre Ent- sset Allocation {ohne Absicherung), Stan

scheidung 0Okologische oder ethische Kriterien aus-
schlaggebend?

IM: Nachhaltigkeit ist der Oberbegriff, der ethisch-so-
ziale und okologische Kriterien umfasst. In der Praxis
des wirtschaftlichen Handelns hat Nachhaltigkeit viele
sehr unterschiedliche Ausprdagungen. Stichworte sind
Erneuerbare Energien oder die Vergabe von Kleinstkre-
diten. In allen Facetten von Nachhaltigkeit kann der WZS
investieren, denn bei aller Vielfaltigkeit geht es immer
um einen auf lange Sicht stimmigen Zusammenhang
zwischen Mensch, Natur und ékonomischen Interessen.
Fonds, in die wir investieren, konnen ihre Anlagen etwa
nach dem Best-in-Class-Ansatz ermitteln. Dabei werden
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z. B. Unternehmen ausgewahlt, die im Vergleich zu ihren
Branchenkonkurrenten die meisten Pluspunkte auf einer
Nachhaltigkeitsskala erzielen. Es konnen aber auch harte
AusschluBkriterien definiert werden, wie z. B. Glicksspiel,
Kinderarbeit, Ristung oder Tabak. Es kann auch in Fonds
investiert werden, die in Titel von Branchen anlegen, die
dem Thema Nachhaltigkeit nahe stehen.

DN: ,Werte erhalten und steigern” klingt wunderbar.
Wurden Sie also von den dramatischen Kurseinbriichen
an den Aktienmaérkten verschont?

IM: Als lberwiegend an den weltweiten Aktienmarkten
anlegender Dachfonds konnten wir uns dem Markt na-

Kapitalanlagen

turlich nicht vollstdndig entziehen. Das Ziel des Fonds-
managements ist es, langfristig an der Rendite der
Aktienmarkte teilzuhaben. So missen zu jeder Zeit min-
destens 51 Prozent des Fondsvermdgens in nachhaltigen
Aktienfonds angelegt sein.

Als dynamischer Dachfonds kann der WZS dariiber hin-
aus auch in andere nachhaltige Anlageklassen investie-
ren, wie z. B. Rentenfonds. Durch den Einsatz von Deriva-
ten kann das Aktienmarktrisiko weiter reduziert werden.
Das ermdglicht eine hohere Risikodiversifikation und die
flexible Anpassung der Anlagestrategie an die sich dn-
dernden Marktgegebenheiten. Seit Jahresbeginn betrug
die effektive Aktienquote zum Teil weniger als 20 Pro-

WARBURG-ZUKUNFT-STRATEGIEFONDS: Wertentwicklung seit 14.06.2004 (Auflage) bis 31.07. 2009

wurde nach BVI-Methode, d.h. ohne Ausgabeaufschlag, berechnet. Friihere
Wertentwicklungen, Simulationen oder Prognosen stellen keinen Indikator

Bonds EUR; vor 01.02.2008 100% MSC World EUR. Die Wertentwicklung
fur die kuinftige Performance dar.

* Benchmark: 80% MSCI World EUR; 20% JPMorgan Global Government

zent. Dadurch, aber auch durch die gute Performance der
Zielfonds, konnte der Fonds das Jahr mit einem positiven
Ergebnis eréffnen, wahrend die Aktienmarkte zundchst
weiter deutlich nachgaben.

DN: Fiir welche Anleger sind Nachhaltigkeitsfonds be-
sonders geeignet?

IM: Nachhaltige Anlagen sind keine kurzfristigen Anlagen.
Sie eignen sich grundsatzlich flr mittel- bis langfristig ori-
entierte Anleger. Die meisten Nachhaltigkeitsfonds sehen
sich, was die Renditeziele angeht, in direktem Vergleich
zu ihren ,nicht-nachhaltigen” Konkurrenten und sind da-
mit fiir alle Fondsanleger geeignet. Nachhaltige Themen
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beeinflussen immer mehr unser tagliches Leben. Aktuelles
Beispiel ist die Neuordnung der KFZ-Steuer in Deutschland,
bei der auch die CO,-Emission eine wichtige Rolle spielt.
Fiir Investoren in nachhaltig wirtschaftende Unternehmen
konnen sich dadurch besondere Chancen ergeben.

Fiir Anleger, die mit ihrer Anlage mehr erreichen wol-
len als nur eine finanzielle Rendite, bieten Nachhaltig-
keitsfonds noch die ,Moralische Rendite". Sie kdonnen
Unternehmen belohnen, die hohe Umweltstandards
einhalten, und Unternehmen fordern, welche z. B. da-
bei helfen, die Energieversorgung von morgen umwelt-
freundlich zu gestalten oder uber Kleinstkredite prak-
tische Entwicklungshilfe leisten.
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Kapitalanlagen

DN: Was spricht fiir eine Anlage im Bereich der Nach-
haltigkeit - und warum gerade im WARBURG-ZUKUNFT-
STRATEGIEFONDS?

IM: Nachhaltigkeit ist heute kein Feigenblatt mehr. Da-
hinter stecken die Themen der Zukunft. Die renommier-
te Unternehmensberatung Roland Berger hat jiingst
festgestellt, dass die Umwelttechnologie in etwas mehr
als 10 Jahren die Leitindustrie in Deutschland sein wird.
Derzeit enthalten alle wichtigen Konjunkturprogramme
auf der Welt gezielte FordermaBnahmen fiir einen CO,-
reduzierten Wirtschaftsaufschwung. So stellen die USA
tiiber 80 Mrd. USD ihrer Konjunkturpakete in den Dienst
einer saubereren Umwelt. Dazu gehdren u. a. die For-
derungen von Sauberen Energien, Energieeffizienz so-
wie der griinen Bau- und Transportwirtschaft. In China
werden sogar ca. 250 Mrd. USD in diese Bereiche in-
vestiert. In der Wasserwirtschaft gibt es einen riesigen
Bedarf an Forderung, Reinigung und effizienter Infra-
struktur. Weltweit haben 1,1 Mrd. Menschen keinen

Fondsdaten

Name: WARBURG-ZUKUNFT-STRATEGIEFONDS
ISIN: DEO006780265

Ausgabeaufschlag: 3,75%
Verwaltungsvergiitung: 1,75% p.a.
Depotbankvergiitung: 0,10% p.a.

Quellen: European Sustainable Investment Forum (Eurosif), Fortis.

gesicherten Zugang zu Trinkwasser. Selbst dort, wo wir
bisher keine Probleme haben, stellen uns Klimawandel
und Verschmutzung vor erhebliche Herausforderungen.
Allein in der Européischen Union sind ca. 20 Prozent al-
ler Wasseroberflachen von ernsthafter Verschmutzung
bedroht.

So iiberzeugend die Chancen fiir einzelne Themen lang-
fristig auch sind: Kurz- und mittelfristig bergen Aktien
in diesen Bereichen auch ein gewisses Risiko. Wir wis-
sen heute noch nicht, welche Konzepte und welche Un-
ternehmen sich langfristig im Markt durchsetzen oder
wann einzelne Themen am Markt erfolgreich sein wer-
den. Der WZS kann als Dachfonds in das gesamte Univer-
sum an nachhaltigen Strategien investieren und ist nicht
auf ein Thema oder eine Assetklasse festgelegt. Durch
die Auswahl der besten Fondsmanager und seine dyna-
mische Umschichtung zwischen verschiedenen Themen
und Assetklassen, kann er von den langfristigen Chancen
profitieren und dabei die Risiken deutlich senken.

Kontaktdaten: WARBURG INVEST KAPITALANLAGEGESELLSCHAFT mbH, Joachim Paustian, FerdinandstraBe 65-67, 20095 Hamburg
Tel.: +49 (0)40 32 82 - 5416, Fax: +49 (0)40 32 82 - 5498, E-Mail: joachim.paustian@warburg-invest.com
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[pma:intern]

[pma:] fordert berufliche Weiterbildung

Kooperation mit der Deutschen Makler Akademie sorgt fiir Aus- und Weiterbildung

Norbert Lamers,
Geschéaftsfiihrer der
Deutschen Makler Akademie

Kaum jemals war berufliche Fortbildung auf-
grund der wirtschaftlichen Entwicklung
wichtiger als heute! Das gilt besonders fiir
Vermittler. Denn wer gut und richtig beraten
will, muss die wachsende Zah! der Produkte und
Dienstleistungen und neue gesetzliche Regelungen
kennen. Wie unser neuer Kooperationspartner Deutsche
Makler Akademie so treffend formuliert: ,Ich muss es
wissen. Weil ich Makler bin." Denn kontinuierliche Wei-
terbildung bildet die Basis fiir geschaftlichen Erfolg.

Deshalb freuen wir uns, unseren [pma:] Partnern ein
besonderes Angebot machen zu kdnnen. Zusatzlich zu
unseren eigenen umfangreichen Schulungen, haben
[pma:] Partner ab sofort die Mdglichkeit das Weiter-
bildungsangebot der Deutschen Makler Akademie, dem
Weiterbildungsinstitut Nr. 1 fiir freie Vermittler, zu
guinstigen Konditionen in Anspruch zu nehmen. Denn
[pma:] trdgt 10 Prozent ihrer Seminarkosten!

Uber fiinfzig Versicherer fordern in diesem Jahr die
ein- bis zweitdgigen Seminare. Die Seminare der Deut-
schen Makler Akademie sind speziell auf die Bedirf-
nisse von freien Vermittlern abgestimmt und werden
standig erganzt und erweitert. Die Deutsche Makler
Akademie greift auf ein umfassendes Branchen-Know-
how zuriick, versichert absolute Neutralitdt und eine
preisglinstige Kostenstruktur. Schwerpunkt der Aka-
demie ist das offene Bildungsprogramm, das von der
Basisqualifikation tber Fachtrainings (Vorsorge Leben
und Rente, Vorsorge Kranken und Pflege, Finanzen und
Steuern sowie Sach- und Haftpflicht), Vertriebs- und
Managementtrainings, Persdnlichkeitsentwicklung bis
hin zur Spezialisierung zum zertifizierten Experten,
breitere Qualifizierung mit Giitesiegel und als héchs-
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tem Abschluss dem ,Gepriifte/n Makler/in Versiche-
rungen und Finanzdienstleistungen” eine kontinuier-
liche Weiterbildung ermaglicht.

Neben dem offenen Bildungsprogramm kdnnen auch
individuelle MaBnahmen mit speziellen Themen und
Terminen vor Ort vereinbart werden. Sehr gerne
unterbreitet die Deutsche Makler Akademie ein
individuelles Angebot. Wenden Sie sich dies-
beziiglich direkt an die Geschaftsleitung der
Deutschen Makler Akademie in Wiesbaden.

Alle Seminare werden von qualifizierten Trainern
durchgefiihrt. Die Absolventen erhalten branchen-
weit anerkannte Zertifikate und Abschliisse.

Nutzen Sie als [pma:] Partner die Chance, sich fach-
lich weiter zu entwickeln und immer auf dem neuesten
Stand zu bleiben. Ein weiterer Vorteil fiir Sie: Keine lan-
gen Anreisewege mehr! Auch in Ihrer Nahe liegt sicher
einer der bundesweiten Weiterbildungsorte. Seminarin-
halte, Kosten und alle weiteren Details finden Sie unter:
www.deutsche-makler-akademie.de

So sichern Sie sich Thre
10 Prozent Rabatt Threr Seminarkosten:

1. Wahlen Sie das Seminar lhrer Wahl auf
www.deutsche-makler-akademie.de.

2. Klicken Sie dann auf dem Anmeldeformular beim
Meniipunkt ,Wie sind Sie auf uns aufmerksam
geworden? (Bitte wéhlen Sie aus folgenden Még-
lichkeiten aus. Vielen Dank!)" den Button ,Uber
Kooperationspartner” [pma:] an.

3. Tragen Sie dann noch Ihre Vermittler-Nr.
ein. lhre Gutschrift erhalten Sie von
[pma:] auf Ihrem Provisionskonto.
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Krankenversicherungen

Pflege - ohne private Absicherung geht‘s nicht!

Die gesetzlichen Zahlungen reichen in den seltensten Fillen aus.
Experten empfehlen zusitzliche private Absicherung mit Tagegeld-Tarifen.

Torsten Tirkschleit,
Vertriebsbeauftragter fiir

Makler und Mehrfachagenten,
Universa Lebensversicherung a.G.

Einem Gutachten des Okonomen Reinhold Schnabel,
Professor fiir Finanzwissenschaften an der Universitat
Duisburg-Essen zu Folge, werden im Jahre 2020 rund 2,7
Mio. Bundesbiirger auf ambulante oder stationdre Pflege
angewiesen sein. Was einem Anstieg gegeniiber der letz-
ten Erfassung aus dem Jahre 2006 von rund 50 Prozent
entspricht. Um die Kosten hierflir auffangen zu kénnen,
miisste bis 2015 der Beitragssatz zur Pflegeversicherung
auf 3,5 Prozent angehoben werden. Andere Wissenschaft-
ler wie Bernd Raffelhlischen, Chef des Freiburger For-
schungszentrums Generationsvertrage und Mitglied der
Riirup-Kommision, warnen sogar vor einem weit hoheren
Anstieg.

Da aber von Seiten der Regierung in absehbarer Zeit keine
Reform zur Pflegeversicherung in Sicht ist, raten Experten
umso eindringlicher zu einer zusatzlichen privaten Absi-
cherung. Und zwar je friiher umso besser.

Die Leistungen der gesetzlichen Pflegeversicherung de-
cken in den wenigsten Fillen die tatsachlich entstehenden
Kosten. Vor allem bei stationarer Pflege ist die Differenz
betrachtlich. Bei tatsachlichen Kosten in der Pflegestufe
[Il zwischen 3.000 und 5.000 EUR im Monat und einem
Zuschuss von 1.470 EUR bzw. bei besonderen Hartefallen
von 1.750 EUR im Monat, muss man schon eine sehr gute
Rente haben, um die Differenz auffangen zu kénnen.

Kinder haften fir ihre Eltern!

Im Zweifelsfall werden auch die Kinder zur Kasse gebe-
ten. Wie hoch hierbei die monatlichen Freibetrdge sind,
hangt laut Bundesgerichtshof von den individuellen Le-
bensumstanden ab. Seinem bisherigen Status entspre-
chend soll man angemessen weiterleben dirfen. Vom
vorhandenen Vermdgen bleiben darlber hinaus z. B. bei
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einer dreikdpfigen Familie laut Stiftung Warentest zwi-
schen 16.000 und knapp 127.000 EUR unangetastet.
Warum den einen so viel und den anderen so wenig bleibt,
liegt an den unterschiedlichen Berechnungsmethoden der
einzelnen Sozialamter. Fiir mehr Gleichheit sorgt auch hier
der Bundesgerichtshof, der in einem Urteil von 2006 ent-
schieden hat, dass 5 Prozent des im bisherigen Erwerbsle-
ben verdienten Bruttoeinkommens als Vermdgensfreibe-
trag gelten.

Wer sicherstellen will, dass er im Pflegefall verniinftig ver-
sorgt wird, ohne dass sein Vermdgen oder das seiner Kin-
der angetastet wird, der kommt um den Abschluss einer
privaten Pflegezusatzversicherung nicht herum.

Angeboten werden hier zwei Modelle: Pflegekosten- und
Pflegetagegeldversicherungen. Wobei Experten das Mo-
dell Pflegetagegeld praferieren, da hier das Tagegeld in der
vereinbarten Hohe bezahlt wird, sobald der Grad der Pfle-
gebedirftigkeit feststeht - egal welche Kosten tatsach-
lich entstehen. Auch bieten diese Tarife eine regelmaBige
Anpassung an die gestiegenen Lebenshaltungskosten an.
Im Falle der Pflegekostentarife werden nur die tatsachlich
entstandenen und nachgewiesenen Kosten erstattet. Eine
Anpassung ist zum Teil nicht vorgesehen.

Aber auch bei den Pflegetagegeldtarifen gilt es, den In-
halt zu priifen. Fiir die Zeitung Die Welt hat dies Gerd
Gussler, Geschaftsfiihrer des Freiburger Beratungsun-
ternehmens kvpro, tbernommen. Er kam zu dem Er-
gebnis, dass der Tarif PT-Premium der Universa zu
den besten Pflegetagegeldtarifen zahlt, die der Markt
derzeit zu bieten hat. Der dazugehorige Beitragsver-
gleich zeigt aber auch ganz deutlich, dass die Beitrage
mit zunehmendem Alter betrachtlich ansteigen und sich
ein Abschluss in jungen Jahren lohnt.
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Marketing Support

Kampfarena Marketing.
Starke zeigen in der Selbstdarstellung

Marketing-Ratschldage von

Versicherungsmakler sind doch alle gleich - dieses Vor-
urteil gilt es durch gezielte MarketingmaBnahmen zu
zerschlagen. Im Fachjargon wird diese angenommene
Gleichmachung auch Mangel an USPs (Unique Selling
Points = Alleinstellungsmerkmale) genannt. Deswegen
hat die Werbewelt die UAP (Unique Advertising Propo-
sition), die einzigartige Werbe-Behauptung, geschaffen.
Auf den Punkt gebracht heil3t das schlicht: Wo keine of-
fensichtlichen Unterscheidungen mdglich sind, missen
welche konstruiert werden, um sie anschlieBend werbe-
wirksam einzusetzen.

Definieren Sie lhre einzigartige Werbe-Behauptung und
kommunizieren Sie diese in lhrer Kundenansprache. Ein
hilfreiches Tool kann hierflir ein besonders griffiger Fir-
menname oder ein Claim sein. ldealerweise erzeugt er
ein Bild im Kopf Ihrer Kunden und hebt Sie so aus der
Masse der Anbieter heraus. Denken Sie zum Beispiel an
Easyjet, Dresdner Bank - Die Beraterbank oder BMW -
Freude am Fahren. Bei allen drei Beispielen wird lhnen
ein Wert suggeriert, der zuerst nicht mehr als eine Be-
hauptung ist.

Wenn Sie diesen Anker im Kopf der Verbraucher ver-
senkt haben, sorgen Sie dafiir, dass Sie ihn festigen.
Ein stringentes Corporate Design, besonders bei klei-
nen Werbebudgets, ist dabei besonders wichtig. Wenn
Sie bedenken, dass die meisten Menschen Millionen
Informationen taglich aufnehmen, realisieren Sie, wie
wichtig ein hoher Wiedererkennungseffekt ist, um im
Gedachtnis der Zielgruppe hdangen zu bleiben. Fiir den
Kunden ist das scheinbare Kennen in Wiedererkennen
oft Ausschlag genug einen Dienstleister zu wahlen. Ent-
sprechend sollte Ihr Corporate Design durch einfache,
klare Signale fiir eine hohe Wiedererkennung sorgen.
Denken Sie zum Beispiel an die Klammer und den Dop-
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Rolf Wandres, Geschiftsfiihrer und Kundenberater von
Team Wandres, seit Anfang 2009 die Werbeagentur der [pma:]

pelpunkt von [pma:], die einen sehr starken visuellen
Eindruck hinterlassen.

Eine effiziente Zielgruppenansprache versucht nie, allen
alles zu sagen. Beschranken Sie sich auf eine bestimm-
te Zielgruppe und bieten Sie diesen Personen ein pas-
sendes Produkt an, ohne sie mit einer Fiille [hrer wei-
teren Dienstleistungen zu berschiitten. Produzieren Sie
zum Beispiel ein Direct Mailing fiir Berufsanfanger mit
dem Angebot einer Berufsunfahigkeitsversicherung. Ein
kleinerer Adressatenkreis hat zusatzlich den Vorteil ge-
zielt und persdnlich nachfassen zu kdnnen.

Der letzte Rat, den ich lhnen mit auf den Weg geben
mochte, ist die aktive Nutzung des Mediums Internet.
Verstehen Sie lhren Onlineauftritt nicht lediglich als starre
Prasentationsplattform, sondern eher als interaktive Filia-
le, in der Sie einen Dialog aufbauen und stetig aktualisierte
Inhalte fiir Inre Kunden bereitstellen. Vernachlassigen Sie
dabei die Suchmaschinenoptimierung nicht, denn die bes-
te Internetseite niitzt nichts, wenn die Internetlaufkund-
schaft und damit potentielle Neukunden bei einer Such-
anfrage z. B. bei Google nicht auf Sie stéBt. Das ist eine
aufwendige Aufgabe, die mit Ausdauer und Bestandigkeit
betrieben werden muss. Umso erfreulicher, wenn dieser
Aufwand schlieBlich belohnt wird, zum Beispiel in unserer
Suchmaschinenoptimierung fiir www.pma.de. Es hat gut
ein halbes Jahr kontinuierliche Arbeit gebraucht, bis wir es
fiir den Suchbegriff ,Maklerpool” vom bescheidenen Platz
326 des Google-Rankings auf Platz 9 und damit Seite 1
geschafft haben. Es ist eben doch manchmal was dran, an
der westfilischen Uberzeugung: wer viel tut, erreicht viel.
In diesem Sinne, tun Sie's richtig. ¢/

Bei Bedarf konnen Sie mich gerne uber
RW@team-wandres.de kontaktieren.

31



Sachversicherungen

Das Neugeschift im Mittelstand geht jetzt leichter von der Hand:

Mit Gothaer KMU 100

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

Kleine und mittelstdndische Unternehmen (KMU) z3hlen
zu den attraktiven Zielgruppen bei lhren Akquisebemii-
hungen. Denn mit dem Erfolg eines KMU wachst meist
auch sein Bedarf an weiteren Versicherungsldsungen. Wir
machen es lhnen jetzt besonders einfach, Neugeschaft
in diesem Kundensegment abzuschlieBen. Mit Gothaer
KMU 100 kénnen Sie Komposit-Produkte anbieten, die
ohne komplizierte Anfrage- und Abstimmungsprozesse
zwischen Vermittler, Versicherer und Versicherungsneh-
mer in Deckung genommen werden. Anwendbar ist KMU
100 fiir rund 300 Betriebsarten des Kleingewerbes, in
den Branchen Bau, Handel, Gesundheit und Gastrono-
mie. Ohne groBen Aufwand kann hieriiber wahlweise ein
Schutz in den Bereichen Betriebshaftpflicht, Geschafts-
inhaltsversicherung inkl. Klein-BU und Gewerbe-Glas-
versicherung dargestellt werden.

Ein Online-Menii flhrt Sie Schritt fiir Schritt durch die
Tarifberechnung. Die aufeinanderfolgenden Eingabemas-
ken beriicksichtigen simtliche Risikofaktoren. Somit sind
Fehler bei der Angebotserstellung ausgeschlossen.

Wettbewerbsfahige Beitrage machen Gothaer KMU 100
auBerordentlich attraktiv. Bei Bedarf kénnen die Pro-
dukte auch einzeln abgeschlossen werden - etwa, wenn
eine der Versicherungen bereits vorhanden ist. Gothaer
KMU 100 gilt fiir ausgewadhlte Betriebsarten des Klein-
gewerbes, in den Branchen Bau, Handel und Gewerbe,
Gastronomie und Gesundheitsdienstleistung.
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Gothaer KMU 100
Die Vorteile fiir Sie auf einen Blick:

e |dealer Einstieg ins Neugeschaft bei kleinen und
mittelstandischen Unternehmen

o Attraktive Beitrage

® Abschluss online mit sofortiger vorlaufiger
Deckungszusage

¢ Einfach zu bedienendes, unkompliziertes
Online-Mendi

® Geringer Arbeitsaufwand

Ihr Ansprechpartner:

Michael Ledwina

Gothaer Maklerdirektion NAC

Tel: 0221 [ 308-34309

Mobil: 0151 [ 12221311

Mail: Michael_Ledwina@Gothaer.de

[partner:] 08 ] 2009
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[pma:intern]

[pma:] Incentive-Reise ;s Mai 2009

Eindriicke einer Mitreisenden

Marion Hillebrand-Raves,
[pma:] Partnerin

Wenn ich ehrlich bin, hatte ich einen Tag vor unserer
Abreise lberhaupt keine Lust zu verreisen. Zunéchst der
ubliche Biroalltag, dann Koffer packen und nachts um
3:30 Uhr aufstehen. Unser Reiseziel sollte ein Robinson
Club im &sterreichischen Ampflwang sein. Warum Os-
terreich? Wie langweilig! Auf der anderen Seite war von
vielen sportlichen Aktivitaten die Rede, was mich dann
freundlicher stimmte. Ich dachte noch, vielleicht wird es
ja ganz schon.

Im Club angekommen, las ich im Hausprospekt,
dass hier die kulinarische Seite nicht zu kurz kom-
men soll und die Osterreichische Kiiche eine gan-
ze Bandbreite an Kostlichkeiten zu bieten hat. Das
war schlichtweg untertrieben! Um es vorweg zu neh-
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men, egal ob Friihstlick, Mittagessen oder Abendessen,
diese Vielfalt an Speisen hat mich dreimal am Tag fast
uberfordert.

Da wir den ersten Nachmittag zur freien Verfiigung hat-
ten, fand sich schnell eine kleine Gruppe, die optimis-
tisch eine Mountainbike Tour fahren wollte. Sofort liber-
nahm Guide Michael die Fiihrung, der uns liber einen
anspruchsvollen Anstieg auf eine noch anspruchsvollere
Route leitete. Konditionelle Defizite machten sich bei ei-
nigen Teilnehmern schnell bemerkbar und wir verkirzten
unsere Tour. Manner!

Nachdem am Abend auch die letzten Reisenden einge-
troffen waren, machten wir uns mit einander bekannt.
Eine kunterbunte Truppe mit vielen neuen Gesichtern,
die die nachsten Tage gemeinsam verbringen sollte und
die erste Herausforderung stand auch schon an. Auf zum
River Rafting!

Ausgestattet mit Neoprenanziigen, Schwimmwesten und
Helmen, stiirzten wir uns nach einer kurzen Anweisung
(Wie verhalte ich mich, wenn ich mal liber Bord gehe?)
mutig in den Fluss. Viele von uns fragten sich nach 20
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Metern im Wasser treibend, ob wir unsere vor Kilte stei-
fen Finger jemals wieder richtig bewegen konnen. Der
erste Schock war liberwunden und wir wurden auf drei
Boote verteilt. Nachdem uns unser Rafting Guide genaue
Instruktionen erteilt hatte, hieB es an die Paddel und ab
ging die Post. Die ersten Stromschnellen waren noch
harmlos, doch bald zeigte der Fluss auch seine wilden
Seiten. Nicht nur der Fluss, sondern auch unsere einfalls-
reichen Rafting Guides forderten uns mit ihren einge-
bauten Mutproben gewaltig. Nach 2,5 Stunden erwar-
tete uns ein tolles Barbecue am Fluss, welches wir bei
Sonnenschein genieBen durften.

Da der folgende Abend in der Club Disco etwas langer
wurde, war die Bossel-Tour am ndchsten Morgen etwas
gemdtlicher. Nachmittags wurden wir wieder von einigen
Guides begleitet, die mit ihrem Team Outdoor Adventures
vorbereitet hatten. Selbst in unserer ,Alpha-Tier" Gruppe
lernten wir, unseren Gruppenmitgliedern absolut zu ver-
trauen und erlebten echte Gruppendynamik.

Am Sonntag ging es zum TontaubenschieBen und
Buggyfahren in den Offroadpark. Amisiert habe ich

[partner:] 08| 2009

[pma:intern]

mich lber einige Herren, die offensichtlich zu GroBwild-
jadgern wurden und deren Ehrgeiz sie zu erstaunlichen
Leistungen trieb. Auch beim Buggyfahren hatten alle eine
Menge Spal3. Nach der Mittagspause standen zwei Kut-
schen bereit, die uns zu einer gemitlichen Kutschfahrt
einluden. — Erwischt! - Da ich diesen Nachmittag mit
einigen super netten pma Beratern und vielen Drinks am
Pool verbracht hatte, kann ich nichts zum allgemeinen
Programm sagen. Unsere Nachmittagsunterhaltung war
dank der ,neuen Beratergeneration” absolut amiisant.

Abschied! Jetzt schon? Schade! Man hatte uns ein so
vielseitiges Programm mit einem absoluten Highlight
geboten. River Rafting mit allen pma’lern in einem Boot!
Schdn, dass ich mit Euch reisen durfte!

Eure Marion

P.S. Meine falschen Vorstellungen vom vermeintlich
langweiligen Osterreich habe ich in Bad Goisern schnell
tuber Bord geworfen!
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Lebensversicherungen

Freirdume im Alter setzen
Flexibilitat und Wertentwicklung
bei Vorsorgeprodukten voraus

Thomas Bahr,
Vertriebschef Clerical Medical und Heidelberger Leben

Noch nie war eine Seniorengeneration so aktiv und ge-
sund, wie sie es heute ist. Dies zeigen zahlreiche Stu-
dien. Dieser Effekt wird sich in Zukunft noch weiter
verstarken. Wer allerdings nur die gesetzliche Rente
bezieht, ist in der Phase des wohlverdienten Ruhe-
stands zwangsweise stark eingeschrankt. Eine private
Vorsorge ist somit unumganglich. Dabei unterscheiden
sich die Produkte jedoch teilweise erheblich. Um im Al-
ter finanziell unabhédngig zu bleiben, muss man wissen,
worauf es ankommt: eine effektive Vermdgens-
entwicklung und Sicherheit, um die finanzielle
Situation im Alter planbar zu machen sowie
Flexibilitat fiir die optimale Verfligbarkeit
des angesparten Kapitals ganz nach den
individuellenVorstellungen. Diesen Bedarf
hat der britische Versicherer Clerical Me-
dical schon friihzeitig erkannt und setzt
bei seinem Rentenversicherungsprodukt
Performancemaster NobleRente auf
zeitgemaBe Kapitalanlagen mit einem
auBergewdhnlichen  Garantiefonds-
konzept. Der Clou: Zum Zeitpunkt des
angestrebten Ruhestandes bietet es

ein HochstmaB an Freiraum.

Die Performancemaster NobleRente
ist eine fondsgebundene Renten-
versicherung gegen Einmalbei-
trag ab 9.000 EUR. Mit weiteren
Zuzahlungen ab 5.000 EUR kann
der Vertrag noch aufgestockt
werden, um die Rentenleistung

Aufschubphase
«Flexibilitat fiir persdnliche Wiins

Entwicklung des
Vertragsguthabens
bis zum

1. Rentenbeginn

I
Einmaleinlage

Beim Abruf
des Kapitals oder
der Rentenleistung

kommt die volle
Flexibilitat der

Performancemaster NobleRente
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zum Tragen.
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Lebensversicherungen

Ob einmalige Auszahlung,
vollstindige Verrentung, Kombination aus
beidem oder eine
schrittweise Rentenauszahlung:

Die Entscheidung liegt ganz beim Kunden.

Rentenphase

*he" JFreiraume nach dem Berufsleben"

Umwandlung eines Teils des Vertrags-
guthabens in die 1. lebenslange Rente

> D>

\ Umwandlung des restlichen
) Vertragsguthabens in die

2. lebenslange Rente

Entwicklung des
Vertragsguthabens
bis zum

2. Rentenbeginn )

| >

Zeitpunkt des Zeitpunkt des
1. Rentenbeginns 2. Rentenbeginns

und das MaB an finanziellem Spielraum im Alter zu er-
hohen. Dabei kann beispielsweise auf dem bewdhrten
Garantiefondskonzept des CMIG Guaranteed Access
80% Fund (GA80) aufgebaut werden. Dieses Konzept
zeichnet sich durch eine bdrsentagliche historische
Hochststandsgarantie von 80 Prozent aus - und das
ohne Laufzeitbindung. Mit dem weiterentwickelten
CMIG Fonds GA809% Flexible (GA8OF) ist das Garan-
tiefondskonzept noch verfeinert worden, indem der
Fonds schneller und flexibler auf sich verdndernde
Marktverhaltnisse reagieren kann, ganz im Sinne der
beiden Grundsadtze Sicherheit und Performance.

Beim Abruf des Kapitals oder der Rentenleistung kommt

die volle Flexibilitat der Performancemaster NobleRen-
te zum Tragen. Dies beginnt bereits beim gewlinschten

[partner:] 08| 2009

so genannten Abruftermin, der zwischen dem 50. und
75. Lebensjahr flexibel gewahlt werden kann, sobald die
Mindestlaufzeit von zehn Jahren erreicht ist. Das Beson-
dere: Der Kunde hat die freie WahImdglichkeit zwischen
verschiedenen Optionen und muss sich nicht zwangslau-
fig mit einer Rentenzahlung zufrieden geben. Ob einma-
lige Auszahlung, vollstandige Verrentung, Kombination
aus beidem oder eine schrittweise Rentenauszahlung:
Die Entscheidung liegt ganz beim Kunden und kann so-
mit auch individuell auf die steuerlichen Rahmenbedin-
gungen zugeschnitten werden.

So kann bei der schrittweisen Verrentung die Rente in
zwei Phasen abgerufen werden. Zundchst wird nur ein
Teil des angesparten Kapitals regelmdBig ausgezahlt,
beispielsweise um beim gleitenden Ubergang in den Ru-
hestand nach einem Altersteilzeitmodell fir einen finan-
ziellen Ausgleich zu sorgen. Zu einem spateren Zeitpunkt
konnte dann der zweite Teil der lebenslangen Rente in
Anspruch genommen werden.

Die Performancemaster NobleRente mit ihren flexiblen
Gestaltungsmoglichkeiten und dem weiter verbesserten
Garantiefondskonzept GA8OF vereint alle wesentlichen
Aspekte einer zeitgemaBen Altersvorsorge und sorgt da-
mit fiir mehr Flexibilitdt und Wohlstand im Alter.

Aktuell lohnt sich der Aufbau einer privaten Altersabsiche-
rung bei Clerical Medical besonders. So bietet das britische
Traditionsunternehmen noch bis Ende September ein um-
fangreiches Pramienprogramm an, wobei Einmalanlagen
ab 25.000 EUR in eine Performancemaster NobleRente
mit einem Sonderbonus von 2 Prozent belohnt werden.
Zusatzlich bekommen Kunden zum 10. Geburtstag und
zum 20. Geburtstag der Einzahlung in ihre Performance-
master NobleRente Extrageschenke: einen Treuebonus in
Hohe von 2,5 Prozent des aktuellen Vertragswertes, der
sich aus jeder Einzahlung entwickelt hat.

37



[pma:intern]

Marc Oehme,
[partner:] Redaktionsleiter

Bereits zum 13. Mal findet vom
27. bis 29. Oktober 2009 in den
Westfalenhallen Dortmunds die

oy Internationale Fachmesse fiir

Em N . die Finanz- und Versicherungs-

W n Y wirtschaft DKM statt. Auch

| |
|
& N N . diesmal werden den Fachbesu-

~ chern aus der Finanz- und Ver-

~ 5
//.. § sicherungswirtschaft aktuelle In-

P ’ formationen vermittelt sowie die
y / 4  Maglichkeit gegeben, sich direkt an
N ) den Messestinden der Unternehmen
[ | | . mit den Experten auszutauschen.
L ue

Die Speaker's Corner ist neben den Kongressen
.Geschlossene Fonds" und ,Nachhaltige Kapitalanlagen”
sowie zahlreichen Workshops und Vortragen der Aus-
steller und Experten fester Bestandteil der Messe. Dem
Besucher bieten sich somit zahlreiche Mdoglichkeiten,
sich einen Marktiiberblick liber Produkttrends zu ver-
schaffen bzw. iiber aktuelle gesetzliche Anderungen zu
informieren. Aber auch das Fachsimpeln mit den Produk-
tanbietern ist erwiinscht. Nach dem Aussteller- und Teil-
nehmerrekord im Jahr 2008 ist der Veranstalter auch in
diesem Jahr hinsichtlich der Messestatistik optimistisch.
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[pma:] prasentiert sich auch in diesem Jahr wieder dem
Fachpublikum mit einem eigenen Stand. Die Erfahrungs-
werte der letzten Jahre haben gezeigt, wie wertvoll die-
se Veranstaltung fiir [pma:] ist. So konnten im letzten
Jahr viele informative Gesprache mit Interessenten, aber
auch mit [pma:] Partnern und Produktanbietern gefiihrt
werden. Was uns besonders freut, ist, dass einige dieser
Interessenten Kooperationspartner geworden sind. Die
letzten Jahre haben aber auch etwas anderes gezeigt:
[pma:] wird als einer der fiihrenden Marktteilnehmer
wahrgenommen und die Prasenz auf der DKM hat eine
nicht zu unterschatzende nachhaltige Wirkung.

Einen besonderen Leckerbissen (bitte wortlich nehmen)
servieren wie im letzten Jahr unsere Koche Dietmar Dok-
tor und Rosie de Vries. Sie verwdhnen unsere Giste mit
Delikatessen aus Spanien, so dass auch fiir das leibliche
Woh! unserer Gaste gesorgt ist. So bieten wir Genuss
und Information - eine ideale Voraussetzung fiir gute
Gesprache. Wir freuen uns auf Ihren Besuch in Halle 3B,
Stand F8! Es lohnt sich!

[partner:] 08| 2009
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Kapitalanlagen

Warum jetzt Immobilienanlagen?

Wolfgang Gierls,
[pma:] Partner

In und nach Krisenzeiten treten die wesentlichen Grund-
bediirfnisse wieder in den Vordergrund. Und eines dieser
Bediirfnisse ist das ,Dach liber dem Kopf“. Intuitiv richtig
verhdlt sich also damit auch der sicherheitsorientierte
Anleger, der verstarkt die Immobilie als Sachwertanlage
nachfragt.

Nun kdnnte die Finanzkrise fiir die weitere Zukunft dau-
erhaft bewadltigt sein, aber dann werden die bisherigen
RettungsmaBnahmen ihren Tribut fordern und man wird
in ein bis zwei Jahren mit héheren Inflationsraten rech-
nen missen. Nach der letzten groBen Wirtschaftskrise
1975 (Olkrise) hatten wir neun Jahre lang eine Infla-
tion zwischen 2,57 Prozent und 6,76 Prozent jahrlich.
In diesem Zeitraum verlor die damalige D-Mark fast
34 Prozent an Wert! Diesen Wertverlust kann jeder An-
leger ausgleichen und liberkompensieren, wenn er einen
Teil seines Kapitals in Immobilien anlegt.

Die Finanzkrise kann aber auch noch nicht ausgestanden
sein, dann bleibt die Frage, was sicher ist? Wer genau
uberlegt, erkennt, dass man Geld nur in drei Formen an-
legen kann: als Bargeld behalten, mit dem Geld Darlehen
vergeben oder in produktive Vermdgenswerte investieren.
Und was ist z. B. mit Tagesgeldern? Dies ist genau be-
trachtet, ein Darlehen an die Bank. Damit ist offensicht-
lich, dass wirklich sicher nur Sachanlagen sind. Immobi-
lienwerte passen heute also fiir jedes Zukunftsszenario.
[pma:] bietet seinen Partnern hier ein umfangreiches

Angebot und wer clever ist, nutzt die ganze Wertschop-
fungskette im Immobiliensektor. Dabei gilt wie so haufig,
wer zuerst dabei ist, macht die groBten Gewinne.

Die Chancen Geld zu verdienen beginnen logischerwei-
se dann, wenn Brachland in erschlossene Grundstiicke
umgewandelt wird. Walton Landbanking hat gezeigt,
und Pricewaterhouse Coopers hat dies bestatigt, dass
hier durchschnittliche Jahresrenditen von 25 Prozent
maoglich sind. Eine Beteiligung ist bereits mit kleinen
Summen méglich. Aber auch Milliarddre wie der Fami-
lienzweig der alten Adelsfamilie Johann Steffen aufm
Bemberg. Die Familie Bemberg-Ocampo investiert jetzt
tiber 100 Mio. US-$ in alle Segmente der Immobilien-
Wertschopfung. IhrVermaégen lasst sie durch ein eigenes
Family-Office, Quilvest, verwalten. In diesem drittgré3-
ten Family-Office der Welt verwalten 300 Investment-
profis ein Vermdgen in Hohe von 11 Mrd. US-$. Gibt
es eine bessere Reputation als diese? Rising Star bietet
ihren Kunden die Mdglichkeit bereits ab 10.000 EUR
Co-Investoren zu werden. Aber auch mit direktem Ei-
gentum besteht die Chance, fiir Renditen auf das Ei-
genkapital von lber 10 Prozent, wenn steuerlich gefor-
derte Denkmalschutz-Wohnungen erworben werden.
Wie dies geht, haben wir auf unseren Vertriebstagen
im Juli gezeigt.

Nicht vergessen werden sollten geschlossene Immobi-
lienfonds. Ein solider Hollandfonds kann innerhalb von
zehn Jahren nach Steuern fast 70 Prozent ausschiitten
und der Wert der Immobilie kann noch steigen. Eine
Bundesanleihe erbringt im gleichen Zeitraum nach Steu-
ern ca. 26 Prozent. Kommen wir hier noch einmal auf
die drei Moglichkeiten der Geldanlage zuriick. Was ist
besser: einen Kredit vergeben (und sei es an den Staat)
oder Eigentiimer von Sachwerten werden?
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Lebensversicherungen

Garantiefonds

Sieben gute Grunde: Der Garantiefonds
Skandia Euro Guaranteed 20XX

Dr. Dirk Rathjen,
Leiter Investment,
Skandia Lebensversicherung AG

In steigenden Markten ist es einfach zu profitieren; das
kann jeder. Die wahren Gewinner zeigen sich erst dann,
wenn die Kursentwicklung eher nach unten als nach
oben zeigt. Lernen Sie hier und jetzt einen dieser Gewin-
ner kennen: den Garantiefonds Skandia Euro Guaranteed
20XX (SEG 20XX).

Der SEG 20XX kombiniert Renditechancen mit garan-
tierter Sicherheit. Versicherungsnehmer haben dank ihm
innerhalb einer Fondspolice die Chance, in jeder Markt-
situation zu profitieren - ganz gleich, ob die Kurse ge-
rade fallen, gleich bleiben oder steigen. Hinzu kommen
einzigartige Garantien, fiir die mit der Société Générale
als Garantiegeber eine der gréo3ten Banken Europas ein-
steht.

1. Die Hochststand-Garantie. Der SEG 20XX garantiert
den hochsten jemals an einem monatlichen Stichtag
erreichten Kurswert zum Ablauf. Jeden zweiten Mitt-
woch im Monat wird dafiir der Preis des Garantiefonds
automatisch gepriift. Liegt er liber dem bisher giiltigen
GarantieNiveau, ist der neue Anteilswert zum Ende der
Laufzeit garantiert. Liegt er darunter, behalten die Versi-
cherungsnehmer den zuletzt erreichten Héchstwert.

Bleiben die Versicherungsnehmer bis zum Laufzeiten-
de investiert, kann die Hohe des Garantie-Niveaus nur
steigen oder gleich bleiben, niemals aber fallen. Bei ne-
gativer Marktentwicklung kann sogar profitiert werden:
Neue Anteile kdnnen dann giinstiger hinzugekauft wer-
den, zum Ablauf ist jedoch der darliber liegende Hochst-
stand garantiert.
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2. Der GarantiefondsBonus. Wenn das Kursniveau -
wie im Moment - niedrig ist, profitieren Kunden einmal
mehr, denn das zuletzt erreichte Garantie-Niveau bleibt
weiterhin glltig. Die Differenz zwischen dem aktuell
niedrigen Kaufkurs und dem hohen Garantie-Niveau ist
ihr GarantiefondsBonus.

3. Gewinner in der Krise. Der SEG 20XX konnte in den
letzten Monaten beweisen, dass er einer Krise trotzen
kann. Wahrend der DJ Stoxx als Vergleichsindex im Jahr
2008 rund 42 Prozent verloren hat, gab der SEG 2023 im
gleichen Zeitraum lediglich rund 12 Prozent nach. Der
Fonds ist solide konstruiert, seine Wertsicherungskom-
ponenten und Auffangmechanismen haben gegriffen.

4. Optimiertes Portfolio und verbesserte Wertsiche-
rungsstrategie. Um die Anleger besser von steigenden
Markten profitieren zu lassen, hat die Skandia in Zusam-
menarbeit mit der Société Générale den SEG 20XX in den
ersten Monaten des Jahres neu aufgestellt. Mit Erfolg:
Als die Verbesserungen Ende April wirksam wurden, stieg
z. B. beim SEG 2024 der Anteil renditeorientierter Anla-
gen bis Juli auf rund 40 Prozent an.

5. Rollierendes Verfahren. Jedes Jahr im Januar wird
ein neuer Fonds mit 15 Jahren Laufzeit aufgelegt; die-
ser libernimmt das Garantie-Niveau und den aktuellen
Kurswert des vorangegangenen Fonds. Die gehaltenen
Anteile der Kunden mit Restlaufzeiten von 15 und mehr
Jahren werden automatisch umgeschichtet, bis das Ab-
laufjahr des Garantiefonds mit dem gewdiinschten Ziel-
jahr libereinstimmt.
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Ein weiterer Fonds (der SEG 2024) wurde im Januar
2009 turnusmaBig neu aufgelegt. Er libernahm dabei
den Kurswert und das Garantie-Niveau des SEG 2023.
Alle Kunden mit einer gewiinschten Garantie zum Ablauf
nach dem Jahr 2023 konnten daher automatisch umge-
schichtet werden.

Durch die Optimierungen in den bestehenden Fonds kdn-
nen sich Kunden sowohl lber eine garantierte Wertstei-
gerung zum Ablauf von zurzeit 30 Prozent bei dem SEG
2024 als auch attraktive Renditechancen freuen. Es gibt
Konkurrenzprodukte bei denen dies mitunter nicht der
Fall ist. Dort investierende Kunden haben unter Umstan-
den ihre urspriingliche Hochststand-Garantie verloren,
um wieder renditeorientiert investiert sein zu kénnen.

6. Attraktive Renditechancen. Dank der Optimierungen
in der Anlagetechnik der Garantiefonds kann wieder ein
respektabler Anteil renditeorientiert angelegt werden. Im
Juli (Stand: 8. Juli 2009) lag dieser z. B. beim SEG 2024
bei rund 40 Prozent. Auch alle anderen Garantiefonds
SEG 20XX mit kiirzeren Restlaufzeiten profitieren von
den Optimierungen in der Anlagetechnik.

Durch die Umsetzung der Optimierung in den bestehen-
den Garantiefonds sind die Kunden des SEG 20XX aktuell
in einer angenehmen Position. Sie erwerben die Anteile
am SEG 20XX derzeit zu einem Anteilspreis, der teilwei-
se deutlich unter dem Garantie-Niveau liegt, und haben
zum Ablauf mindestens das deutlich hdhere Hochst-
stands-Niveau garantiert. Sie profitieren also direkt beim
Erwerb von Garantiefondsanteilen vom Garantiefonds-
Bonus, der im SEG 2024 aktuell bei rund 30 Prozent liegt.
Gleichzeitig bietet der hohe Anteil renditeorientierter
Anlagen im Garantiefonds die Chance, dass der Garan-
tiefonds langfristig eine attraktive Rendite fiir die Kun-
den erwirtschaftet.

7. Das Original. Der SEG 20XX war 2002 das ers-
te Garantiefondssystem innerhalb von Fondspolicen in
Deutschland. Deshalb ist der SEG 20XX das Original unter
den Garantiefonds fiir Fondspolicen am deutschen Markt
und kann damit von der meisten Erfahrung profitieren.

In schlechten Zeiten offenbart sich, was gut ist: Der
Garantiefonds SEG 20XX hat seit vielen Jahren in allen
Marktsituationen bewiesen, dass er sein Versprechen halt.
Deshalb gehort er zu den Gewinnern der letzten Monate.
Kommen Sie. Sehen Sie. Und gewinnen auch Sie.
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Die Verbesserungen fiir den
SEG 20XX im Uberblick

Multi-Asset-Portfolio

Die Fonds des Garantiefonds-System SEG 20XX unterscheiden
sich in ihrem Engagement in renditeorientierte Anlagen und des-
halb auch in ihrer Wertentwicklung. Dabei ist die Zusammenset-
zung der renditeorientierten Anlagen fir alle Laufzeiten gleich.
Nur innerhalb des Aktienuniversums zu diversifizieren, fiihrt bei
sinkenden Markten, allerdings nicht immer, zu der gewiinschten
Risikoreduktion. Daher entschied sich das Fondsmanagement fiir
einen Multi-Asset-Ansatz, also eine Diversifikation liber verschie-
dene Anlageklassen hinweg. Es wurden jetzt auch Total-Return-
Fonds, Rohstoff-Fonds, Unternehmens- und Hochzinsanleihen ins
Portfolio aufgenommen.

Der Effekt: Der Anteilspreis des Garantiefonds sinkt bei Einbriichen
an den Aktienmarkten weniger stark. Zugleich wird die langfristige
Renditechance des Garantiefonds weniger abhangig von der Hau-
figkeit und Schwere von Krisen an den Aktienmarkten.

Volatilitits-Faktor

Die Hochststand-Garantie mit mdglichst hohen Renditechancen
zu kombinieren ist die eigentliche Herausforderung. In turbu-
lenten Marktphasen ist es besonders risikoreich, renditeorientiert
zu investieren. Die Optimierung hier: Statt wie bisher mit einem
konstanten Anpassungsfaktor bei der taglichen Austarierung zwi-
schen rendite- und sicherheitsorientierten Anlagen zu arbeiten
(Constant Proportion Portfolio Insurance, CPPI), kommt jetzt ein
dynamischer ,Volatilitits-Faktor" zum Einsatz (Variable Proporti-
on Portfolio Insurance, VPPI).

Grundsatzlich gilt: Bei turbulenten Markten wird verstarkt in
sicherheitsorientierte Staatsanleihen investiert, bei einer Beruhi-
gung kann wieder verstarkt in renditeorientierte Anlagen inves-
tiert werden.

Cash-Lock? Nein danke!

Die bisher im SEG 20XX verwendete CPPI-Technik hat einen Nach-
teil, der sich gerade in der Markterholung nach einem starken
Einbruch zeigt: Weil sie zuvor die Aktienquote stark herunter-
gefahren hatten, waren viele Anbieter gezwungen, das gesamte
Fondsvermdgen bis zum Laufzeit-Ende festverzinslich und damit
renditeschwach anzulegen. Durch die Dynamisierung der Wert-
sicherungsstrategie (VPPI-Technik) und eine wesentlich breitere
Streuung der Anlageklassen kann sich der Garantiefonds jetzt
flexibler an die jeweilige Marktsituation anpassen - und so die
Gefahr, in den Cash-Lock zu geraten, deutlich verringern.

Die Versicherungsnehmer sind weit besser vor Kursverlusten ge-
schiitzt und haben alle Chancen, an steigenden Méarkten wieder
zu partizipieren. Eines hat die erfolgreiche Optimierung der SEG
20XX jedenfalls unnotig werden lassen: Die Auflage einer neuen
Reihe von SEG 20XX Fonds. Denn dann hétten die Versicherungs-
nehmer - um von den Vorteilen profitieren zu kénnen - auf etwas
verzichten missen, was sie wahrscheinlich tGberhaupt erst zur In-
vestition veranlasst hatte: die Hochststand-Garantie.
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Sachversicherungen

Betriebliche Schadenversicherung

Neue Chancen

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

Die von unseren Medien immer wieder dramatisch auf-
bereitete Krisenstimmung der Wirtschaft hat, wie es zu
erwarten war, ihre Auswirkungen im allgemeinen Ge-
schaftsklima gezeigt. Zumindest statistisch. Zweifellos
ist die Krise wirklich in einigen Wirtschaftsbereichen
greifbar. Die tatsachliche Situation, aber eben auch die
Beeinflussung der offentlichen Wahrnehmung bestim-
men derzeit ein Gesamtbild, in dem man wenig Positives
hort. Meldungen vom Niedergang namhafter Unterneh-
men verscharfen diese Eindrlicke noch. Man kdnnte also
meinen, die Gewerbekunden waren von nun an fir die
Versicherungswirtschaft keine lohnende, verldssliche
Zielgruppe mehr. Lassen Sie uns so viel vorwegnehmen:
So mancher Versicherungskundige zieht sich deshalb
zuriick und erweitert damit das Feld fir diejenigen, die
jetzt die Chancen erkennen.

Natiirlich fiihlen sich etliche Branchen unter Druck,
suchen nach zukunftsweisenden Strategien und rich-
ten sich auf magliche Folgen der Krise ein. Fiir all diese
gilt, dass viel genauer auf die wirtschaftlichen Risiken
des eigenen Unternehmens geschaut wird. Dazu ge-
horen - ganz klar - die betrieblichen Versicherungen,
deren Leistungen und Kosten. Was manchmal (iber
Jahre mehr oder minder unbeachtet einfach weiter
bezahlt wurde, steht jetzt auf dem Priifstand. Mehr
denn je werden deshalb wirklich kompetente, service-
orientierte Ansprechpartner gesucht. Denn Neuorien-
tierungen nach modernem Muster ,schauen wir mal
ins Internet” oder Ahnliches sind hier nicht Erfolg ver-
sprechend. Der Anbietermarkt ist fiir die Entscheider in
aller Regel nur sehr schwer einschatzbar, die Thematik
viel zu komplex.
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So anspruchsvoll lhnen der Themenkreis Gewerbever-
sicherungen selbst erscheinen mag, so vergleichsweise
einfach ist die Vorgehensweise. Zunachst wird die ak-
tuelle Risikosituation des Mandanten mit Hilfe fer-
tig vorbereiteter Analysebdgen erfasst. Diese Analysen
mogen lhnen erst einmal umfangreich vorkommen,
da, gegeniiber z. B. den privaten Versicherungen, recht
viele Angaben zusammengetragen werden missen.
Bitte vergessen Sie dabei nicht: All diese Daten und In-
formationen muss lhnen der Mandant oder die Mandan-
tin geben. Und niemand tauscht sich so gerne liber die
besonderen Fahigkeiten, die Ausstattung oder die perso-
nelle Besetzung aus, wie die flr die Firma Verantwort-
lichen selbst.

Ihre Vorteile? Derartig eingehende Gesprache schaffen
fast schon intime Kenntnisse iiber das Unternehmen,
generieren gegenseitiges Vertrauen als Arbeitsplattform
und erweitern, ganz nebenbei, lhren Horizont fir kom-
mende Aufgaben betrachtlich.

Sodann erfolgt der Abgleich mit den bestehenden Po-
licen des Kunden, sei es in der Betriebshaftpflicht-, der
Geschafts-Inhaltsversicherung, der Gebaude-, der Tech-
nischen- oder auch der Transportversicherung, bisweilen
auch in den Belangen der Kraftfahrtflotte.

Gerade dann, wenn dem Versicherungskonzept des Un-
ternehmens lange keine ausreichende Beachtung ge-
schenkt wurde, werden sich fast zwangslaufig Ansatz-
punkte zur Neuordnung ergeben: So sind sehr oft die
schadenbedingten Kosten bei den Sachversicherungen
unzureichend gedeckt. Gerade altere Policen bieten hier
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keine ausreichende Ausstattung mehr. Schauen Sie sich
einfach einmal diese Dokumente im Bereich der Pau-
schaldeklaration an, und vergleichen Sie die dort wieder-
gegebenen Werte mit aktuellen Produkten. Das Staunen
garantieren wir lhnen und Ihren Kunden schon jetzt.

Oder die Versicherungssummen wurden schlicht verkehrt
ermittelt. Es mag umfirmiert worden sein, oder es wur-
den neue Firmen flir bestimmte Leistungsbereiche ge-
grindet. In der Betriebshaftpflichtversicherung wurden
neu hinzugekommene Geschaftsbereiche nicht beachtet.
Deckungssummen sind bei alteren Vertrdgen Uberholt
und missen auf zeitgemadBe GroBenordnungen ange-
passt werden. Wichtige Risiken wurden einfach nicht
eingedeckt, weil man damals die Notwendigkeit nicht
sah. Und neue Gesetze kdnnen unterdessen dafiir ge-
sorgt haben, dass ein vollkommen neuer Bedarf entsteht.
Denken Sie nur an die Thematik Umweltschaden!

Auch tariflich werden sich im Laufe der Zeit wichtige
Veranderungen ergeben haben. Viele Versicherer haben
ihre bevorzugten Branchen ausgemacht und bieten dafiir
bessere und giinstigere Losungen an. Einige Anbieter ha-
ben ihre Annahmepolitik gedndert oder sogar die fach-
liche Unterstlitzung vor Ort intensiviert, indem sie u.a.
Training und Coaching ihrer Vertriebspartner fordern.
Einer aber wird all dies sicher nicht wissen, weil er den
Markt, wie gesagt, weder liberschauen, noch einschat-
zen kann: Unser Gewerbekunde.

Allen Aspekten gemeinsam ist es, dass Ihre neuen oder
bestehenden Kundenbeziehungen risikobewusster den-

ken und handeln missen. In friiheren Zeiten wurde viel-
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leicht sogar in dem einen oder anderen Fall beschlossen,
fehlende Versicherungsleistungen aus eigenen Reserven
zu bestreiten. Dieser Vorgehensweise stehen nicht nur
die viel intensiver empfundene Verletzlichkeit des Unter-
nehmens durch unvorhergesehenen Kapitalbedarf, son-
dern auch die eher zuriickhaltende Risikofreude der Ban-
kenwelt entgegen. Gerade bei den Kreditgebern unserer
Gewerbetreibenden ist deren Risikomanagement ein im-
mer genauer beachtetes Kriterium flir Art und Ausmal
der Zusammenarbeit.

Der Versicherungsmakler ist mehr denn je Sachverwal-
ter der Kundeninteressen. Sie werden kaum um Pramien
feilschen missen, wenn das Fachliche stimmt. ,Geiz ist
geil” ist nicht der Antriebsmotor, der die Parteien an den
gemeinsamen Tisch bringt. Der Kundenanspruch lautet:
mafBgeschneiderter Versicherungsschutz zu addquaten
Pramien. Mogliche Fehler der vergangenen Zeit wollen
gefunden und Probleme geldst werden. Der immer enger
werdende, intensivere Austausch mit unseren Gewerbe-
kunden ist der wichtigste zukunftsweisende Aspekt.

Sie erleben es wahrscheinlich taglich selbst: ,In der Kri-
se riicken die Menschen enger zusammen.” Was folgt
letzten Endes aus dem gesamten Szenario? Gute Argu-
mente, neue Kunden anzusprechen, umso engere und
tragfahigere Kundenkontakte, jede Menge Chancen auf
Folgegeschaft, Empfehlungen und Cross-Selling. Jede
Krise zeigt flir die vorwarts Denkenden neue Wege auf.
Im weiten Umfeld der gewerblichen Versicherungen ha-
ben sich die Vorzeichen in vielen Fallen zum Vorteil ent-
wickelt. Wachsen Sie mit Ihren Kundenbeziehungen. Wir
wiinschen lhnen viel Erfolg!
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In der nichsten Ausgabe (11/2009)

Riickblick DKM 2009

Produktauswahlprozess

Rating [pma]

[pma:] Jahresauftakttagung 2010

[pma:] Partner David Dudek - zweite Karriere auf zwei Radern

Web-Tipps

Deutsche Makler Akademie
http://www.deutsche-makler-akademie.de

Deutsche Versicherungswirtschaft
http://www.gdv.de

Deutsches Institut fiir Altersvorsorge
http://www.dia-vorsorge.de

DKM - Intern. Fachmesse f. d. Finanz- u. Versicherungswirtschaft
http://www.die-leitmesse.de

Kurse, Markte, News und Analysen - alles auf einen Blick
http://www.onvista.de

Partner werben Partner

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

_Umsatz des neuen Partne_rs Bonus
im 1. Jahr (Vermittleranteil)

1. Antrag 500 EUR
20.000 EUR 1.000 EUR
40.000 EUR 3.000 EUR
80.000 EUR 7.000 EUR

100.000 EUR 10.000 EUR

Die beim ersten Antrag gezahlten 500 EUR werden mit dem im
ersten Jahr erreichten Bonus verrechnet.
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