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NEU: Betriebliche
Altersvorsorge maximiert!

Helvetia WorklLife Pro.

Die leistungsstarke Unterstitzungskasse.*

Gute Aussichten fir Sie und fir Kunden der Extraklasse!
Die Produktlinie WorklLife wurde ergénzt: WorklLife Pro
bietet allen Profis jetzt die optimale Lésung zur betrieblichen
Altersvorsorge.

Neben den steverlichen Vorteilen hat WorkLife Pro alle
Eigenschaften einer erstklassigen Zukunftsabsicherung:

Ndaheres unter:

www.hl-maklerservice.de

Helvetia schweizerische Lebensversicherungs-AG

Timor Cedim, T0173 9332410, timor.cedim@hl-maklerservice.de

* WorkLife Pro ist die Rickdeckungsversicherung der Unterstitzungskasse VKH

m Ideal fir Gesellschafter-Geschaftsfihrer oder
Arbeitnehmer mit hohem Versorgungsbedarf

m Hohe lebenslang garantierte Leistungen

B Beitragszahlung ist nahezu unbegrenzt steverfrei

B Passgenaue Ausfinanzierung der zugesagten Leistung

® Bilanzneutral

Helvetia - der starke Partner an lhrer Seite.

helvetia A



Liebe Leserin,
lieber Leser,

o

ein Drittel des Jahres 2011 ist bereits vergangen, und man ist erstaunt, was in
diesen vier Monaten wieder alles passiert ist! Angefangen mit einem der schwers-
ten Atomungliicke dieses Planeten, einigen ,richtungsweisenden” Wahlen (was

wird sich tatsdchlich verandern?) bis hin zum alltdglichen Wahnsinn unserer Ar-
beit. Berlin reglementiert munter weiter, und diese Regelwut wird sich erneut
extrem auf das ,schwdchste Glied”, den freien Finanzdienstleister, auswirken.
Versuchen wir trotzdem einmal positiv zu denken: Egal was es an Verdanderungen
geben wird - maxpool wird fiir Sie die richtige Antwort parat haben und Sie auch
in Zukunft auf Threm positiven Weg begleiten! Im Februar/Marz gab es eine der
interessantesten Veranstaltungen der vergangenen Jahre - die Sachtour 2011!
Wenn Sie einer der knapp 800 Teilnehmer waren, dann wissen Sie, wovon ich hier
berichte. So viel komprimiertes Wissen rund um die privaten und gewerblichen
Sachversicherungen, ergdanzt um die rechtlichen Vortrage des Hauses Hans John
und der Rechtsanwaltskanzlei Michaelis, gab es meiner Meinung nach noch nie
auf einer Roadshow! Was mich personlich am meisten freute, war die extrem
positive Stimmung, die Sie uns auf diesen Veranstaltungen entgegengebracht
haben. Es hatte fast schon etwas von Aufbruchstimmung ... Thr Zuspruch, auch
das Interesse an personlichen Gesprachen waren enorm. maxpool freut sich
schon jetzt auf ein Wiedersehen mit Thnen im Rahmen der LV-Tour, welche am
23. Mai startet und uns in acht Stddte fithren wird. Um die LV-Tour fiir Sie noch
interessanter zu gestalten, wird die Veranstaltung in kurze vertriebsbezogene
Vortrage der Produktgeber und Workshops, in denen Sie zur aktiven Mitarbeit
aufgefordert werden, geteilt! Mehr vertrieblicher Nutzen gepaart mit fachlichen
Informationen geht nicht!

Wir werden Thnen im Laufe dieses Jahres einige neue und iiberarbeitete Pro-
dukte zur Verfiigung stellen, um Ihnen mehr denn je Alleinstellungsmerkmale
gegeniiber IThren Wettbewerbern zu liefern. Den Anfang macht die komplett neue
Produktpalette im Bereich der Krankenzusatzversicherung. Versicherungstrager
ist hierbei die Deutsche Familienversicherung, ein recht junges Unternehmen,
welches sich bisher ausschlieRlich als Direktversicherer positionierte. Lassen
Sie sich und Thre Kunden von den Qualitdten dieser neuen Produkte und der
,Familientarife” iiberzeugen! Besonders viel SpaR haben wir zurzeit mit un-
serem jlingsten ,Familienzuwachs”, der Deutschen Finanzplan (DFP). Ende 2010
konnte die DFP endlich operativ starten, und seither haben sich dieser neuen
Art der Zusammenarbeit bereits etliche Makler angeschlossen. Sie erfreuen sich
nun einer deutlichen Reduzierung ihrer administrativen Arbeit. Ab dem dritten
Quartal werden wir wieder einige neue Partner aufnehmen kénnen. Ich wiinsche
uns allen ein tolles weiteres Jahr 2011 und freue mich iiber die Tatsache, dass Sie
zu unseren Kooperationspartnern gehdren oder uns anderweitig Ihr Interesse
entgegenbringen.

Herzlichst, Ihr Carsten Moller

Operation beim
Spezialisten?

Mit den stationdren Tarifen CSS.clinic
und CSS.clinic2 sichern sich Thre Kunden
groflartige Leistungen fur ein Beitrigli.

A -

Inkl kostenloser med'll‘l:\l:::e
: fiir Versiche

paie 4277277

= Gesondert berechnete irztliche Leistung
ohne Begrenzung auf die Hochstsitze
(inklusive Vor- und Nachuntersuchungen)

= Freie Krankenhauswahl inklusive Erstattung
der Mehrkosten

= Transportkosten zum Krankenhaus und zurtick

= Unterbringung im 1- oder 2-Bettzimmer

= Rooming-In (Unterbringung und Verpflegung
einer Begleitperson bei Aufnahme eines Kindes)

= Kurtagegeld fiir Kinder

= Ambulante Operationen inklusive Fahrt- und
Ubernachtungskosten

Weitere Leistungen und Informationen unter

www.cssversicherung.com

Ein Unternehmen
der Schweizer (NN
CSS Versicherungsgruppe Versicherung
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H Titelthema

Die finanzstarksten Lebensversicherer

Die guten Zeiten fur die Lebensversicherung scheinen
vorbei. Finanzstarke und Profitabilitdt werden wichtiger
denn je. Der poolworld-Bilanzcheck zeigt, auf welche Bi-
lanzkennzahlen Sie achten sollten und was sie bedeuten.

maxpool
Meldungen
Neues aus dem Hause maxpool
Das Portfolio fiir die Visitenkarte
Die leistungsstarken und dennoch kostengiinstigen
Zahnzusatz-Tarife der DFV
Interview mit Philipp J. N. Vogel
Philipp J. N. Vogel, Vertriebsvorstand des neuen maxpool-
Partners Deutsche Familienversicherung, im Interview
Uber die Innovationskraft der DFV und den Mehrwert fur
Makler
poolworld begegnet
Markus Bottcher erklart im Interview, warum Makler
zu sein fur ihn mehr Berufung als Beruf ist und welches
Erfolgskonzept er verfolgt.
lhr Kompetenzpool mit drei Servicestufen
maxpool liefert die Unterstlitzung, die Sie sich winschen.
Ganz individuell und einzelfallabhdngig aus einer Hand
Wie telefonieren Makler?
Die meisten Makler geben ihre Handynummer an ihre
Kunden weiter. Smartphones und Apps werden noch nicht
UbermaBig genutzt. Weitere interessante Ergebnisse der
poolworld-Online-Umfrage auf Seite 20

Deutsche Finanzplan
Ein Tag als dfp- und maxpool-Coach
Stefan Klahn, der dfp- und maxpool-Coach fur
Norddeutschland, gibt Einblick in seinen Arbeitstag.

B Versicherung

Meldungen

Rechtsschutz fur Firmenkunden

Bei Unternehmern, Arzten und Landwirten sind rechtliche
Auseinandersetzungen an der Tagesordnung. Sie
brauchen daher besonderen Schutz.

Worauf es ankommt

Bis vor wenigen Jahren waren Auswanderer und
Auslandserwerbstdtige eine von der Assekuranz
vernachlassigte Randgruppe. Doch nun werden die
Absicherungsbedrfnisse dieser Zielgruppe starker
bertcksichtigt.

B Sonderteil LV-Tour
Verlags-Spezial zur maxpool-LV-Tour
Alles zu den Unternehmen, Produkten und
Verkaufsansatzen auf 20 Seiten
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H Investment und Finanzierung
Meldungen

Gamefonds ganz anders

Mit hoher Eigenbeteiligung der Entwickler und
absolutem Erlésvorrang fir die Anleger lassen sich
lukrative Gamefonds konzipieren.

B Vertriebstipps

Briefe schreiben kann bares Geld bringen
Nutzen Sie lhre Zeit am Schreibtisch und erstellen Sie
individuelle Anschreiben. Das lohnt sich.

Keine Angst vor dem Thema Beihilfe!

Rund zwolf Millionen Menschen in Deutschland
haben Anspruch auf Beihilfeberechtigung — wie
Vermittler dieses Kundenpotenzial nutzen kénnen
All-in-one-Police

Das Potenzial der Multiline-Versicherung ist noch nicht
ausgeschopft, erklart Oliver Dobner, Geschéaftsfihrer
und Mitglied der Zentralen Geschaftsleitung der
Marsh GmbH, in seinem Vertriebstipp.

Menschenkenntnis auf einen Blick
Wie Sie sich selbst und andere besser verstehen. Der
Vertriebs-Tipp von Verkaufstrainer Manfred Nehren

Wissen und Weiterbildung
Meldungen

Unisex-Tarife und Garantiezins

Uber die Informationspflichten des
Versicherungsmaklers berichtet Rechtsanwalt Stephan
Michaelis.

B Touren und Veranstaltungen
Voll besetzt!

Die maxpool-Sach-Tour 2011 war randvoll mit
neuen Produkten, nitzlichen Vertriebsansatzen und
interessierten Maklern. Ein Nachbericht

Frische Vertriebsideen fiir mehr KV-Geschaft
Im September startet das KV-Team von maxpool in
einen heiBen Herbst.

Durch exklusives Training Kunden besser
verstehen

Nach dem Erfolg im vergangenen Jahr veranstaltet
maxpool auch 2011 mehrere Vertriebsworkshops.
Das Thema diesmal: , Kunden besser verstehen,
Uiberzeugen und gewinnen”

Rubriken
Editorial

Impressum

Veranstaltungskalender

Inhalt

Sonderteil LV-Tour

Die Roadshow wurde 2011

2l Marktibertick stark weiterentwickelt.
Neun Gesellschaften werben
um Thr Interesse. Dabei steht
Informationsverdichtung im
Vordergrund. Alles Wissens-

werte zu den Gesellschaften

und ihren Produkten finden

e Sie auf den Seiten 28 bis 47.

Seite 27

Rechtsschutz fiir Firmenkunden

Uber 640.000 Arbeitsrechtsstreitigkeiten gibt es
jahrlich in Deutschland. Dabei sind bestimmte Berufs-
gruppen wie Unternehmer, Arzte und Landwirte oft
mit rechtlichen Auseinandersetzungen konfrontiert.
Fiir diese Zielgruppen wurden spezielle Angebote

entwickelt. Seite 25

Briefe schreiben
kann bares Geld
bringen

Sie verbringen zu viel
Zeit am Schreibtisch,
statt drauRen beim Kun-
den zu sein? Sie plagt
das schlechte Gewissen?
Kein Grund zur Sorge,
denn auch die Erstellung
individueller Anschrei-

ben kann Thren Umsatz

Se | te 5 2 ankurbeln.
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H Titelthema

LV-Bilanz-Check

Die finanzstarksten
Lebensversicherer

Die Lebensversicherer stehen vor groBBen Herausforderungen. Fir Makler ist ein Blick hinter die Kulissen
notwendiger denn je. Alles Uber die wichtigsten Bilanzkennzahlen und was sie bedeuten — der poolworld-

Es gibt in Deutschland mehr Lebensver-
sicherungsvertrdge als Einwohner. Noch
2010 wurden 91 Milliarden Euro - ge-
trieben durch das Einmalgeschaft - in
die kapitalbildende Lebensversicherung
eingezahlt. Doch 2010 konnte das letzte
gute Jahr gewesen sein. Das anhaltende
Niedrigzinsniveau an den Kapitalmark-
ten, die Zogerlichkeit der Kunden vor
dem Abschluss langfristiger Vertrage und
schérfere Eigenkapitalvorschriften durch
Solvency IT machen den Assekuranzen zu
schaffen. Ende Februar wurde auch noch
der Garantiezins zum 1. Januar 2012 von
derzeit 2,25 auf 1,75 Prozent abgesenkt.

6 poolworld 2/2011

Bilanzcheck

Das Bundesfinanzministerium sieht diese
Senkung im Sinne des Verbrauchers und
in der andauernden Niedrigzinsphase be-
griindet. Gerade kleineren Anbietern wird
nicht mehr zugetraut, entsprechende
Renditen am Kapitalmarkt einzufahren.
Der GDV wollte eine Absenkung unter
die psychologisch wichtige Marke von 2
Prozent verhindern. Auch die Deutsche
Aktuarvereinigung sprach sich dafiir aus.
Doch es hdtte noch schlimmer kommen
konnen. Denn die Politik erwog auch, die
Absenkung bereits ab Sommer zu bewir-
ken. Jetzt besteht fiir die Branche zumin-
dest noch die Chance auf einen Schluss-

verkauf zum Jahresende. Zum Vergleich:
Bis Juni 2000 lag der Garantiezins noch
bei 4 Prozent, in den Folgejahren wurde er
stufenweise immer mehr abgesenkt.

Die ersten Auswirkungen der schwie-
rigen Umstdnde sind bereits zu spiiren.
Laut einer ASSEKURATA-Studie haben
schon sechs Lebensversicherer das Neu-
geschéft eingestellt: Victoria Leben
(ERGO-Tochter), Bayerische Beamten
Leben, Familienschutz, PLUS Leben der
Stuttgarter, Hamburger Leben und die
deutsche Tochter der niederldndischen
Delta Lloyd. Die Branche sieht jedoch
trotz negativer Vorzeichen weiterhin gute



Vertriebsaussichten: ,Nach zwei grof3en Bérsencrashs 2003 und
2008 innerhalb von nur zehn Jahren und der damit eingetre-
tenen Volatilitdt und Kapitalvernichtung sind Bundesbiirger gut
beraten, Lebensversicherungen nach wie vor als einen sicheren
Hafen zu betrachten”, bekrdftigt Michael H. Heinz, Prdsident
des Bundesverbands Deutscher Versicherungskaufleute (BVK).
Um den Absatz anzukurbeln, soll mehr Transparenz helfen. Auch
die poolworld will fiir mehr Transparenz und Klarheit sorgen. In
dieser Titelgeschichte werden die wichtigsten Bilanzkennzahlen
der Lebensversicherer ausgewertet, interpretiert und verstand-
lich erkldrt. Denn Makler miissen sich in Zukunft verstdrkt Ge-
danken um die Finanzstédrke und Profitabilitat der Versicherer
machen. In Zusammenarbeit mit Softfair, den Analyse- und
Softwareexperten, wurden die Daten von 86 Lebensversicher-
ern ausgewertet. Der map-report und die Ratingagentur ASSE-
KURATA lieferten erganzende Werte und Angaben, die mitin die
Auswertung einflossen.

Lernen Sie die wichtigsten Kennzahlen zu interpretieren, da-
mit Sie dieses Wissen in IThre nachhaltige Kundenberatung ein-
flieRen lassen konnen.

Laufende Verzinsung/Reinverzinsung

Die laufende Verzinsung setzt sich aus dem staatlich festgelegten
Garantiezins und der jeweiligen Uberschussbeteiligung der
Versicherer zusammen. Bei der Gesamtverzinsung des Vertrags
kommen noch weitere Komponenten wie Schlussiiberschuss-
beteiligung (Schlussgewinn) und eine anteilige Beteiligung an
den Bewertungsreserven hinzu. Die Bekanntgabe der laufenden
Verzinsung fiir das Folgejahr geschieht in der Regel am Ende des
Jahres. Die Reinverzinsung der Kapitalanlagen (auch Nettover-
zinsung) gibt Auskunft iiber den Erfolg des Kapitalanlagema-
nagements des Versicherers. Bei der Reinverzinsung werden alle
Ertrdge und Aufwendungen beriicksichtigt, die mit dem einge-
setzten Kapital erwirtschaftet wurden. Auch Verluste schlagen
sich natiirlich in der Reinverzinsung nieder.

Laufende Verzinsung und Reinverzinsung sollten im Verhalt-
nis betrachtet werden. Hat ein Lebensversicherer beispielsweise
eine hohe Reinverzinsung erwirtschaftet und zahlt im Folgejahr
aber nur wenig Uberschiisse, agiert das Unternehmen vorsichtig
und bildet Reserven. Im umgekehrten Fall werden entsprechend
Riicklagen aufgezehrt. Damit es sich nicht nur um eine Moment-
aufnahme handelt, sollten Makler die Zahlen (laufende Verzin-
sung und Reinverzinsung) langerfristig gegeniiberstellen.

Anlagenquote

Die Anlagenquote errechnet sich aus dem Verhdltnis des Be-
stands an Kapitalanlagen zum Versicherungsbestand am Ende
des Geschaftsjahres in Prozent. Der Wert gibt allerdings keine
vollstandige Information iiber den Investmentstil des Unter-
nehmens. Es ist also daraus nicht ersichtlich, ob der Lebensver-
sicherer eher konservativ oder eher risikoaffin investiert. ,Wenn
die Aktienquote eines Versicherers gema HGB-Bilanzangaben
besagt, dass beispielsweise 5 Prozent in Aktien investiert sind,

Laufende Verzinsung

Titelthema

# Lebensversicherer 2011 2010 2009
1 TARGO Leben 4,80 % 4,80 % 4,80 %
2 EUROPA 4,50 % 4,80 % 5,00 %
InterRisk 4,40 % 4,40 % 4,40 %
Stuttgarter 4,40 % 4,60 % 4,60 %
5 VOLKSWOHL BUND 4,35 % 4,75 % 4,75 %

Marktmittel

4,28 % 4,30 %

2006 2007

2008

2009

2010

\
4,08 %

|
2011

Quelle: map-report 2011_66 Lebensversicherer fiir diese Kennzahl auswertbar;

Stille Reserven

Angaben in Millionen Euro

gelistet nach

Ergebnissen von 2011

# Lebens- 2009 2008 2007
versicherer
1 Allianz 11.207,5 6.203,2 10.514,0
2 R+V Lebens- 1.980,4 835,0 1.523,4
versicherung AG
3 Hamburg-Mann- 1.460,4 896, 1 1.073,5
heimer (ERGO)
4 Alte Leipziger 999,7 991,1 400,1
5 Bayern-Vers. 689,3 442 1 109,1
Marktmittel
\
359,30
‘ |
186,11
159,27
|
2007 2008 2009

Quelle: ASSEKURATA_67 Lebensversicherer fiir diese Kennzahl auswertbar;

Anlagenquote

gelistet nach

Ergebnissen von 2009

# Lebensversicherer 2009 2008 2007

1 Landeslebenshilfe (LLH) 68,58 % 65,92 % 64,51 %
2 R+Vleben VAG 53,67 % 51,04 % 49,24 %
3 Familienschutz 53,16 % 48,32 % 46,17 %
4 Basler 52,28 % 50,74 % 49,89 %
5  Condor 51,99 % 50,15 % 50,42 %

Marktmittel

\
29,90 %

|
| 29,50 %
29,10 %

29,80 %

|
28,20 %

|
2004

2005 2006 2007 2008 2009

Quelle: Softfair_79 Lebensversicherer fiir diese Kennzahl auswertbar;
gelistet nach Ergebnissen von 2009
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H Titelthema

Interview

~Finanzstdrke fiir eine stabile

Verzinsung”

Dr. Volker Priebe
Leiter Produktentwicklung
Allianz

poolworld: Welche Kennzahlen geben
dem Makler Aufschluss iiber die Finanz-
kraft eines Versicherers?

Dr. Volker Priebe: Zundchst einmal ist
zu unterscheiden, nach welchem Produkt
gesucht wird. Da sind vom Makler fiir
einen Altersvorsorgevertrag andere Kri-
terien anzusetzen als bei der Suche nach
einer Berufsunfahigkeitsversicherung.

poolworld: Was sollte in die Auswahl
des Anbieters beim Thema Altersvorsorge
einflieRen?

Dr. Priebe: Bei der Altersvorsorge
ist die Hohe der Deklarationen, also die
Festlegung der Uberschussbeteiligungen
der Versicherer, von Bedeutung. Dabei ist
wichtig, wie sich der tatsdchliche Wert
der Anlage gemessen an der Kaufkraft
entwickelt. Unsere Policen haben nach
Kosten und Inflation die letzten 50 Jahre
rund 4 Prozent Rendite abgeworfen.

poolworld: Was sollte noch beriick-
sichtigt werden?

Dr. Priebe: Allein auf die Uberschuss-
beteiligung zu schauen, reicht nicht
aus. Ganz wichtig ist zudem etwa die
Professionalitat des Kapitalanlagema-
nagements. Hier geben zum Beispiel die
Nettoverzinsung der Kapitalanlagen und
die Hohe der Bewertungsreserven, die
seit dem VVG auch ausgewiesen werden
miissen, Riickschliisse auf den Manage-
menterfolg.

poolworld: Je hoher die Nettoverzin-
sung, desto besser also?

Dr. Priebe: Ja, jedoch ist eine Netto-
verzinsung auch immer von auRerordent-
lichen Kapitalertrdgen stark beeinflusst.
Daher sollte man gerade hier nicht nur

8 poolworld 2/2011
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punktuell, sondern mindestens die letz-
ten fiinf Jahre betrachten. So kann man
besser einschdtzen, wie der Versicherer in
diesem Bereich gewirtschaftet hat.
poolworld: Welche weiteren Unter-
nehmensgrofien sind relevant?

Dr. Priebe: Zum Beispiel die Reserven
auf der Passivseite der Bilanz. Hier
konkret die sogenannten Eigenmittel.
Diese umfassen die Bilanzpositionen
freie Riickstellungen fiir Beitrags-
riickerstattungen und Fonds fiir
Schlussiiberschussanteile.

poolworld: In welche Lage versetzen
hohe Reserven den Versicherer?

Dr. Priebe: Diese Eigenmittel erlauben
zweierlei: Zum einen konnen damit
Schwankungen der Kapitalmarkte fiir
den Kunden abgefangen und so die
Stabilitdt in der Verzinsung der Kunden-
vertrdge erh6ht werden. Zum anderen er-
mdglichen diese Mittel dem Versicherer,
in eine chancenreichere Kapitalanlage zu
investieren.

poolworld: Im Zusammenhang mit
der Finanzstédrke wird auch immer die
Solvabilitdtsquote erwahnt. Was hat es
mit dieser Gr6f3e auf sich?

Dr. Priebe: Laut Aufsichtsbehérde
gelten Versicherer nur als solvent ab
einer Solvabilitdtsquote von 100 Prozent.
Inwieweit ein Versicherer die Solvabili-
tatserfordernisse erfiillt, wird beispiels-
weise in der Eigenmittelquote, die von
den Versicherern kommuniziert wird,
deutlich. Der Marktschnitt liegt hier bei
etwa 180 bis 190 Prozent. Ende 2010 wies
die Allianz Leben eine Eigenmittelquote
von rund 220 Prozent aus.

dann konnten ja diese 5 Prozent auf 10
Prozent gehebelt sein. Denkbar sind auch
20 Prozent Aktien, die aber so abgesichert
sind, dass keinerlei Kursverluste méglich
sind”, erkldrt Dr. Sandra Blome vom Insti-
tut fiir Finanz- und Aktuarwissenschaften
(ifa). Die Ertragssituation der deutschen
Lebensversicherer wird jedoch nicht von
Aktien bestimmt. Im vergangenen Jahr
bestanden im Durchschnitt 85 Prozent
der Kapitalanlagen der Lebensversicherer
aus festverzinslichen Wertpapieren. Die
Niedrigzinsen eben dieser Papiere haben
den Gesetzgeber dazu veranlasst, den Ga-
rantiezins abzusenken.

Stille Reserven

Stille Reserven oder auch Bewertungsre-
serven sind in der Bilanz auf der Aktivsei-
te der Kapitalanlagen ausgewiesen. Die
Bewertungsreserven geben Aufschluss
iiber den Unterschied zwischen Markt-
und Buchwerten der Kapitalanlagen des
Versicherers. Die Anschaffungskosten der
Kapitalanlagen werden mit den Buch-
werten in der Bilanz angegeben. Positive
Bewertungsreserven liegen vor, wenn
der Marktwert {iber dem Buchwert liegt.
Beim gegenteiligen Verhdltnis ist von
stillen Lasten beziehungsweise negativen
Bewertungsreserven die Rede. Bewer-
tungsreserven bilden relevante Puffer fiir
schlechte Zeiten. Aber auch bei ihnen gilt
es, die VerhdltnismédRigkeit zu beachten.
Konkret: das Verhdltnis von Bewertungs-
reserven zu Kapitalanlagen. ,Nur der re-
lative Wert der stillen Reserven im Unter-
nehmensvergleich besitzt Aussagekraft.
Je hoher dieser Wert, desto besser fallt die
Risikotragfahigkeit dieses Versicherers
aus und desto resistenter wird sich dieses
Unternehmen gegen Kapitalmarktrisiken
behaupten konnen”, erldutert Rita Jakli,
Pressesprecherin der R+V. Das Verhiltnis
zwischen Bewertungsreserven und Kapi-
talanlage ist die Reservequote.

Verwaltungskosten

Seit 2008 sind die Versicherer nach dem
VVG zum Kostenausweis in den Vertragen
verpflichtet. Das heift natiirlich auch,
dass diese Kennziffer zu einem enorm
wichtigen Instrument im Wettbewerb



avanciert ist. Auch wenn noch nicht alle Anbieter die Kosten in
einer zentralen Gesamtkostenquote (Reduction in Yield) ausge-
ben, so wurde durch das VVG die Vergleichbarkeit der Kostenseite
in jedem Fall verbessert. Dementsprechend grol ist auch das Be-
mithen der Versicherer, ihre Effizienz zu erhdhen und die Kosten
zu senken. Im Marktmittel gelang das auch in den vergangenen
Jahren. Seit 2004 (3,4 Prozent) stetig um 0,1 Prozent, von 2008
(VVG-Reform) auf 2009 sogar um 0,2 Prozent, auf nun durch-
schnittlich 2,7 Prozent (siehe Grafik).

Unter den Verwaltungskosten sind die reinen Verwaltungs-
aufwendungen der Assekuranzen zu verstehen. Das Verhdltnis
zu den verdienten Bruttobeitrdgen ergibt die Quote. Norma-
lerweise bleiben Abschluss- oder Kapitalanlagekosten auRen
vor und werden gesondert ausgegeben. Vorschriften dazu
existieren allerdings nicht. Und so wird eine Beurteilung der
Verwaltungskosten schwierig, wenn Versicherer die Folgepro-
visionen der fondsgebundenen Versicherungen mit in die Ver-
waltungskosten hineinrechnen. ,Da wir die Abschlusskosten
und damit auch die Provisionen in den wesentlichen Produkten
iiber sechs beziehungsweise zwolf Jahre verteilen, wird diese
Kostenverteilung mit in den Verwaltungskosten aufgefiihrt”,
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erklart beispielsweise Susanne Heiss von der Heidelberger Le-
ben. Ein einheitliches Vorgehen unter den Anbietern wére hier
wiinschenswert, um die Transparenz weiter zu verbessern und
die Vergleichbarkeit zu erhhen.

Mit Blick auf die kostengiinstigsten Anbieter fdllt neben den
Direktversicherern die Allianz auf. Ihr gelang es seit 2004 ihre

Verwaltungskosten

# Lebensversicherer 2009 2008 2007
1 EUROPA 0,8 % 0,8 % 0,8 %
2 neue leben 1,1 % 1,1 % 1,0 %
Itzehoer 1,2 % 1,2 % 1,1 %
3 Allianz 1.2 % 1,3 % 1,5 %
Cosmos 1.2 % 1.2 % 1,4 %
Marktmittel
‘\
3.4 % 32% | ‘ ———
3.1 % 3,0 % |
A T
2004 2005 2006 2007 2008 20‘09

Quelle: Softfair_86 Lebensversicherer fiir diese Kennzahl auswertbar; gelistet nach Ergebnissen von 2009
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Friihstorno

1 IDEAL 0.4 % 7.6 % 10,0 %

2 Studdeutsche 0,5 % 2.7 % 21 %

3 Hannoversche 0,9 % 1,0 % 1,0 %

4 EUROPA 1,0 % 0,8 % 1,1 %

5  PBLleben 1.1 % 6,3 % 3,0 %
Marktmittel

\
16,8 %

|
14,5 % ‘
13,5 %

|
13,0 % ‘
1,7 %

|
93 %

|
2004 2005 2006 2007 2008 2009

Quelle: Softfair_84 Lebensversicherer fir diese Kennzahl auswertbar;
gelistet nach Ergebnissen von 2009

Spatstorno

1 Deutsche Leben 0,5 % 0,5 % 0,4 %

2 Cosmos 0,5 % 0,5 % 0,4 %

3 WGV-Schwaébisch 0,9 % 1,0 % 1,0 %

4 Dialog 1,3 % 1.3 % 1.3 %

Hannoversche 1,5 % 1,5 % 1,5 %

ONTOS 1.5 % 1,0 % 0,9 %
Marktmittel

|
| 3,6 % \

o /0 70

3.5 % ‘ 34%

[
2004 2005 2006 2007 2008 2009

Quelle: Softfair_85 Lebensversicherer fiir diese Kennzahl auswertbar;
gelistet nach Ergebnissen von 2009

Beschwerde

Angaben in Beschwerden je einer Million Vertrage

#  Lebensversicherer 2009 2008 2007

1 SparkassenVers. 2,3 2,4 10,4
2 DEVKAllg. 52 33,3 6,0
3  EUROPA 11,2 9.1 18,7
4 VM 11,9 20,4 22,3
5  Neue Bayerische Beamten LV 12,2 k. A. k. A.
Marktmittel
76N/\
\
56,9 | | B
I
56 ‘ 42,4 47-3 37,6
| |
2004 2005 2006 2007 2008 2009

Quelle: Softfair_75 Lebensversicherer fiir diese Kennzahl auswertbar;
gelistet nach Ergebnissen von 2009
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Verwaltungskostenquote um 40 Prozent zu verringern. ,Seit
der Umstrukturierung 2005 wurden Arbeitsprozesse neu ge-
ordnet und konsequent an den Bediirfnissen der Kunden aus-
gerichtet”, nennt Dr. Michael Hessling, Vorstand der Allianz,
einen Grund fiir die starke Kostensenkung. Weiter fiigt er aber
auch an, dass ,anspruchsvolle Produkte mit flexiblen Zusatz-
bausteinen in der privaten Altersvorsorge oder mit besonderen
Geschaftsvorféllen wie in der betrieblichen Altersversorgung
natiirlich etwas hohere Verwaltungskosten verursachen”.

Klar ist, dass die Versicherer generell eine geringe Verwal-
tungskostenquote anstreben. Zumal hohe laufende Kosten an
der Rendite der Vertrdage zehren. Wer mehr Geld fiir die Verwal-
tung aufbringen muss, kann diesen Betrag nicht mehr gewinn-
bringend fiir die Kunden anlegen.

Stornoquoten

Die Stornoquoten eines Versicherers geben immer auch Riick-
schliisse auf die Kundenberatung und -betreuung. Sprich auf die
Leistung und Qualitdt des Vertriebs und des Vermittlers. Es wird
zwischen Friih- und Spdtstorno unterschieden. Ein Frithstorno
fallt an, wenn der Vertrag noch wahrend der Kostenphase gekiin-
digt wird, also noch kein Riickkaufswert gebildet wurde.

Im Gegensatz dazu sind unter einem Spatstorno alle Kiindi-
gungen und Beitragsfreistellungen zu verstehen, bei denen be-
reits ein Riickkaufswert vorhanden ist. Bei der Beurteilung der
jeweiligen Stornoquoten sollte also in jedem Fall beriicksichtigt
werden, ab wann beim jeweiligen Versicherer ein Riickkaufswert
in den Vertragen gebildet wird und per Definition dann ein Friih-
oder Spdtstorno anfallt. Weiter sollten beide Kennzahlen immer
zusammen betrachtet werden. Obwohl Stornoquoten eher dem
Vertrieb als dem Versicherer anzukreiden sind, so stellen sie eine
wichtige Kennziffer fiir die wirtschaftliche Lage des Unterneh-
mens dar. In jedem Fall gehen Beitrdge und Kunden verloren.
Anhaltend hohe Stornoquoten belasten die Stabilitdt, GroRe und
Finanzstdrke des Versicherers.

Beschwerdestatistik

Neben den Stornoquoten besitzt auch die Beschwerdestatis-
tik Aussagekraft iiber die Kundenzufriedenheit. Seit Mitte der
1990er-Jahre veroffentlicht die BaFin eine nach Unternehmen
und Versicherungszweigen aufgeschliisselte Beschwerdestatis-
tik. Berechnet wird das Verhdltnis zwischen registrierten Be-
schwerden und Anzahl der Vertrdge. Diese Quote wird dann auf
eine Million Policen hoch- beziehungsweise heruntergerechnet,
um einen bestandsunabhangigen Vergleich zu ermdglichen. Ten-
denziell gelingt es den Lebensversicherern und ihren Vertrieben
immer besser, ihre Kunden zufriedenzustellen: Der Beschwerde-
Durchschnitt sank deutlich (siehe Grafik).

Bei der Bewertung der Statistik ist zu beachten, dass die ein-
gegangenen Beschwerden eines Jahres immer ins Verhdltnis zum
Bestand des Vorjahres gesetzt werden. Stark wachsende Versi-
cherer kénnen also im Betrachtungsjahr benachteiligt sein. Um
die Zufriedenheit der Kunden mittels Beschwerdestatistik ein-



schétzen zu konnen, sollte daher in jedem Fall die Entwicklung
iiber mehrere Jahre betrachtet werden.

RfB-Quote

Die Riickstellungen fiir Beitragsriickerstattungen (RfB) gelten
als ,Speck auf den Rippen”, um schlechte Zeiten und Markt-
schwankungen ausgleichen zu kénnen. Fiir die Quote werden die
gebildeten Riickstellungen ins Verhdltnis zu den Bruttobeitrdgen
gesetzt. Die Einnahmen aus diesen Riicklagen werden je nach
Tarif in Form von Beitragsriickerstattungen oder zusdtzlichen
Gewinnausschiittungen an die Versicherungsnehmer ausgezahlt.
Unterschieden wird in drei Topfe: erstens freie RfB, zweitens ge-
bundene RfB und drittens ein Topf fiir die Schlussiiberschiisse.
Die freien RfB sind geparkte Geldmittel, die eine gleichmaRige
Uberschussbeteiligung gewshrleisten sollen. ,Wenn die freien
RfB hoch sind, absolut oder relativ, so ist dies ein Zeichen fiir
eine hohe Uberschusskraft. Finanzstarke Versicherungsunter-
nehmen konnen tendenziell héhere freie Riickstellungen fiir
Beitragsriickerstattungen ausweisen. Jedoch ist dies immer
auch abhangig vom konkreten Unternehmen mit seiner jewei-
ligen Situation”, erklart Klaus-Peter Klapper, Leiter Produkt-
marketing der Stuttgarter Lebensversicherung. Im gebundenen
Topf werden Reserven gebildet, die demndchst ausgezahlt
werden miissen und daher nicht mehr zu den freien Reserven
zu zdhlen sind. Um die Finanzstarke und Krisenresistenz be-
urteilen zu konnen, sind die freien RfB-Mittel jedoch zentral
zu betrachten. Ein hoher Reservetopf ist immer gut. Jedoch
sollte man bei einer abschliefenden Beurteilung der RfB-Quote
auch die Tarif- und Produktausstattung der Unternehmen be-
riicksichtigen, auf die Klapper mit der ,jeweiligen Situation”
anspielt. ,Da wir Uberschiisse in Form von Direktgutschriften
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RfB-Quote

1 Landeslebenshilfe (LLH) 40,6 % 8,0 % 31,7 %
2 HUK-COBURG 29,0 % 14,5 % 26,1 %
3 Stuttgarter 25,0 % 16,5 % 30,8 %
4 Mecklenburgische 23,9 % 16,7 % 25,4 %
5  Hannoversche 233 % 19,4 % 29,0 %
Marktmittel
/‘ ‘ ‘
18,19
‘ 81% 173 % 16,5 9%
|
133 % 12,7 %
|
7.5 %
|
2004 2005 2006 2007 2008 2009

Quelle: Softfair_86 Lebensversicherer fiir diese Kennzahl auswertbar; gelistet nach Ergebnissen von 2009

zeitnah an unsere Kunden ausschiitten, benétigen wir keine
so hohe RfB-Quote, wie sie Wettbewerber vorhalten miissen,
um spater die Ausschiittungen vornehmen zu kénnen”, erklart
etwa Ralph Kunze von der HDI-Gerling.

Die vorgestellten Kennzahlen konnen hilfreichen Aufschluss
iiber das Befinden des Versicherers geben. Es wurde aber auch
deutlich, dass einige Kennzahlen den Versicherern einen gewis-
sen Handlungsspielraum in der Handhabung lassen. Vor allem
hier ist die Branche gefragt, eine einheitliche Vorgehensweise
hinsichtlich der Berechnung und Verdffentlichung von Kenn-
zahlen zu schaffen. Nur so ist der absolute Wille zu mehr Trans-
parenz ernst zu nehmen und ein Vergleich der Unternehmens-
groRen in hoherer Qualitdt moglich.

* Robert Kriiger-Kassissa, Matthias Hundt
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Schutz fiir die ganze Familie

maxpool arbeitet ab sofort mit der DFV
Deutschen Familienversicherung AG aus
Frankfurt am Main im Bereich der Kran-
kenversicherung zusammen (siehe auch
Seite 14). Im Rahmen dieser Kooperation
entwickelten die KV-Spezialisten beider
Héuser einen eigenen maxpool-Tarif. ,Vor
allem vor dem Hintergrund der abneh-
menden Leistungen in der gesetzlichen
Krankenversicherung, miissen Versicher-
te privat vorsorgen”, sagt maxpool-Ge-
schéftsfithrer Karl Sundmacher. ,Mit den
innovativen KV-Zusatztarifen der DFV und
unserem speziellen Angebot konnen viele
Liicken geschlossen werden”, so Sundma-
cher weiter. Denn dieses Produkt schlieRt
die Krankenhauskosten nach einem Un-
fall fiir die gesamte Familie bis insgesamt
sieben Personen ein. So leistet der PKZ-
Unfall zum Beispiel bei der Behandlung
durch den Chefarzt oder bei der Wahl des
Krankenhauses im Falle einer Operation.
Der Beitrag fiir den PKZ-Unfall wird bei
16,99 Euro pro Monat liegen. ,Wir freuen
uns, mit der DFV einen jungen, ambitio-
nierten Versicherer gefunden zu haben
und gemeinsam diesen tollen Tarif auf den
Markt zu bringen”, erkldrt der maxpool-
Chef. Die Exstprasentation dieses exklusi-
ven Produkts erfolgt bereits auf der max-
pool-LV-Tour am 23. Mai 2011 in Hamburg.
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DFP-Makler-Meeting

RegelmdfRig einmal im Quartal treffen
sich die DFP-Makler zum Gedanken- und
Erfahrungsaustausch. Diesmal war es
am 5. und 6. April in Hamburg so weit.
Nachdem beim Kick-off im Januar eher
das personliche Kennenlernen der Kolle-
gen untereinander im Vordergrund stand,
ging es bei diesem zweiten Treffen haupt-
sdchlich um das Vermitteln fachlicher In-
formationen. So referierten am ersten Tag
Frank Hegeler vom LV-Management und
Alexander Streeb von der GECAM AG zum
Thema Investmentfonds. Anschlielend
diskutierten die Makler unter der Leitung
des DFP-Coachs Stefan Klahn {iber ihre
bisherigen Erfahrungen im Alltag der
DFP und schlugen Verbesserungen vor.
Der zweite Tag begann mit einem Vortrag
Alexander Schafers vom KV-Management,
gefolgt von der Prasentation des gewerb-
lichen Sachversicherungsbereichs durch
Robert Bauer von Marsh. ,Wie bereits
nach dem ersten Meeting hat uns auch
dieser Austausch wieder stark voran-
gebracht”, fasst DFP-Geschaftsfithrer
Carsten Moller zusammen und freut sich
bereits jetzt auf das ndchste Zusammen-
kommen vom 19. bis zum 21. Juni. ,Dann
geht’s an den Starnberger See, damit die
Makler-Kollegen aus dem Siiden nicht im-
mer so weit anreisen miissen”, so Méller.

-

g

Gegendarstellung

In ,poolworld”, Ausgabe 1/2011, auf
Seite 12 wird in dem Beitrag ,Jetzt ist
esvollzogen!” durch die AuRerungen:
»Seit dem Jahr 2009 sind die Rendsbur-
ger fiirmaxpool (... ) im Einsatz. Dennoch
betreute das KV-Team in Weingarten bis
zum vergangenen Jahr den Altbestand
weiter und wickelte die Zusatzversiche-
rungen der Schweizer Krankenversiche-
rung CSS ab.”

und

~Das KV-Team aus Rendsburg zeichnet
sich durch fachkundige Betreuung in al-
len KV-Belangen aus - nun auch im ge-
samten Bestandsgeschdft und bei den
CSS-Zusatzversicherung der Schweizer
Krankenversicherung. ”

Der Eindruck erweckt, wir seien seit
dem 01. Januar 2011 nicht fiir die CSS
tdtig. Dazu stelle ich fest: Wir wickeln
weiterhin alle deutschen Versiche-
rungsvertrage der Schweizer Kranken-
zusatzversicherung CSS ab.

Weingarten, 04.03.2011
Volz Makler Consulting GmbH
Carsten Simon, Geschéftsfithrer

Foto links: ChristArt/fotolia.com mitte: pressmaster/fotolia.com rechts: shoot4u/fotolia.com



| - =T 1T

t ;

y B |

| fins Ast bei Twor e
besonders wichkg:
Dee 'oe“l“"”"ﬁk
Pl komi;g(ehl J'edeh
B '/“3 el Uhkr'
Rewes 2 skellen.

B

Monika M. - Allianz Maklerbet'gé_euerin

Sie haben die Allianz auf Spitzenpldtze beim AssCompact Award Maklerservice gewahit.

Zum zweiten Mal in Folge erreichen wir in der Kategorie Zu den relevanten Themen und Produkten bieten Ihnen un-
Vertriebsunterstitzung bAV den ersten Platz. Und wie im sere Maklerbetreuer so schnellen und umfassenden Service.
Vorjahr belegen wir einen hervorragenden dritten Platz Und auf Wunsch macht Sie die Allianz Maklerakademie mit
in der Kategorie Vertriebsunterstiitzung private Vorsorge. noch tiefer gehenden Kenntnissen fit fir den Markt. Weitere
Unseren Dank verbinden wir mit dem Versprechen, uns Informationen erhalten Sie bei lhrem Maklerbetreuer oder
auf diesem Erfolg nicht auszuruhen. Unsere Experten sind unter www.mabkler.allianz.de

auch zukinftig in allen Kompetenzfeldern immer auf dem
neuesten Stand.

Allianz ()

AssCompact AssCompact

[AWARED [AWART -
Maklerservice Maklerservice
Allianz Allianz
Lebensversicherungs-AG Lebensversicherungs-AG
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et 1144

Platz 3
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Zahnzusatzversicherung

Das Portfolio fur die
Visitenkarte

Schéne und gesunde Zahne sind die Visitenkarte eines jeden Menschen. Zahnersatz kostet jedoch ein Vermdgen.

Die Beteiligung der gesetzlichen Kran-
kenversicherung wurde in den letzten
Jahren drastisch reduziert. Die DFV
Deutsche Familienversicherung AG hat
zur Absicherung dieser erheblichen
Risiken ein umfassendes Portfolio von
Zahnzusatzversicherungen entwickelt.
Fiir jedes Risiko und fiir jeden Geldbeu-
tel die passende Losung.

Beispiel Zahnersatz: Bei einer Brii-
cke im Seitenzahnbereich und zwei
Vollkeramik-Kronen kommen schnell
Kosten von iiber 4.000 Euro zusammen.
Der Krankenkassenzuschuss bei einer
derartigen Behandlung: etwas mehr
als 1.000 Euro. Auf den Restkosten
von circa 3.000 Euro bleibt der Kunde
sitzen. Fiir manche Kunden mehre-
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re Monatsgehdlter an Eigenanteil. Die
Zahnzusatzversicherung ZEVp (Zahn-
ersatz Premium) der DFV Deutsche Fa-
milienversicherung AG deckt immer

Kieferorthopddische
Behandlungen werden

von der Krankenkasse nur
noch bei ganz erheblichen
Fehlstellungen bezuschusst.

90 Prozent dieses Eigenanteils. Schon
werden aus 3.000 Euro Eigenanteil nur
noch 300 Euro. Im giinstigeren Tarif
ZEV (Zahnersatz) wird der Zuschuss der
Krankenkasse immerhin noch verdop-

pelt und somit der Eigenanteil deutlich
reduziert. Doch auch wenn es nicht
um Briicken oder Kronen, sondern um
erhaltende MaRnahmen (Fiillungen)
oder VorsorgemaRnahmen geht, hat die
DFV Deutsche Familienversicherung AG
iiberzeugende Produkte.

Beispiel Zahnerhalt: Fiir eine drei-
flichige Keramikfiillung berechnet der
Zahnarzt bis zu 500 Euro. Der Kosten-
zuschuss der Krankenkasse betrdgt im
Durchschnitt aber gerade mal 40 Euro.
Im Tarif ZEH (Zahnerhalt) werden 100
Prozent der verbleibenden Kosten fiir
Fiillungen aus Gold, Keramik oder Kunst-
stoff erstattet. Und pro Versicherungs-
jahr werden die Kosten fiir Vorsorgemal3-
nahmen (etwa Zahnreinigung) bis zu
50 Euro {ibernommen. Der umfassende
Versicherungsschutz der DFV Deutsche
Familienversicherung AG ist bereits ab
9,99 Euro/Monat in den Tarifen ZEV und
ZEH und ab 14,99 Euro/Monat im Premi-
um-Tarif ZEVp moglich. Erganzt wird das
Portfolio durch ein Erweiterungsmodul
fiir Implantate, denn die Kosten fiir Im-
plantatbehandlungen - mehrere Tau-
send Euro - werden von der GKV haufig
iiberhaupt nicht mehr bezuschusst. Die
Leistungserweiterung fiir Zahnimplan-
tate (LE ZIV) der DFV Deutsche Famili-
enversicherung AG deckt 90 Prozent der
Kosten bei maximal fiinf Implantatbe-
handlungen pro Kiefer.

Die Grundlage fiir dauerhaft schone
und gesunde Zahne wird aber bereits im
Kindesalter gelegt. Und die DFV Deut-
sche Familienversicherung AG bietet
natiirlich Losungen fiir die ganze Fami-
lie. Kieferorthopddische Behandlungen
werden von der Krankenkasse nur noch
bei ganz erheblichen Fehlstellungen

Foto: lunamarina/fotolia.com



bezuschusst. Der KinderZahnSchutz-
brief ZZK der DFV Deutsche Familien-
versicherung AG ist daher genau das
richtige Produkt fiir Kinder, Jugend-
liche und junge Erwachsene bis zum
Alter von 20 Jahren. Die Kosten fiir
medizinisch notwendige kieferortho-
padische Behandlungen werden zu 90
Prozent iibernommen (und zwar auch
bei leichten Fehlstellungen der Zdhne
ohne Krankenkassenzuschuss). Weiter-

poolworld: Die DFV Deutsche Famili-
enversicherung ist im Maklermarkt recht

unbekannt. Was kénnen Sie besser als die

anderen?
+Einzigartig,
einfach, preiswert” beschreibt die Positi-

onierung des Unternehmens. Exzellenter

Versicherungsschutz mit gutem Preis-

Leistungs-Verhaltnis, der leicht verstand-

lich und deshalb leicht zu erkldren und
leicht zu verkaufen ist, charakterisiert
das Produktangebot. Eine hohe Innova-
tionskraft und Geschwindigkeit machen
uns einzigartig.

poolworld: Warum ist diese Partner-
schaft so interessant fiir die angeschlos-
senen Kooperationspartner?

Unsere Produktangebote bilden

eine wertvolle Erganzung des maxpool-
Produktportfolios. Als Direktversiche-
rungsunternehmen unterhalt die DFV
Deutsche Familienversicherung AG keine

bundesweiten Strukturen fiir die laufende

Betreuung von Maklern. Hier erganzen
sich die DFV Deutsche Familienversiche-
rung AG und maxpool ideal.

hin sind alle Leistungen der Tarife ZEH,
ZEVp und LE ZIV im Schutzbrief ent-
halten. Also besteht ab Kindesalter ein
umfassender Schutz vor allen Risiken,
die Zdhne und Zahnbehandlungen mit
sich bringen konnen. Alle Zahnzusatz-
versicherungen konnen miteinander im
Baukastenprinzip kombiniert werden
und bieten weitere einzigartige Vor-
teile: keine Gesundheitsfragen, tdgliche
Kiindigungsmdglichkeit, Beitragshe-

o

poolworld: Wo liegen die Kernkompe-
tenzen der DFV Deutsche Familienversi-
cherung AG?

Unsere Kernkompetenzen lie-
gen in der Entwicklung guter, direktmar-
ketingfahiger Versicherungsprodukte.
Die hieraus resultierende Einfachheit
fithrt im personlichen Verkauf zu wenig
Beratungsaufwand. Gleichzeitig lassen
sich die Versicherungsprodukte auch gut
am Telefon verkaufen beziehungsweise
sind ideal geeignet, um sie iiber Internet
und Mailing zu vertreiben.

poolworld: Wo kénnen die maxpool-
Partner Sie kennenlernen?

In Kiirze stehen Web-Seminare
fiir maxpool-Partner zur Verfiigung.
Dariiber hinaus freue ich mich persénlich
darauf, im Rahmen der KV-Tour im Herbst
2011 die Produktangebote unseres
Hauses zu prasentieren.

poolworld: Welche Form der Ver-
triebsunterstiitzung arbeiten Sie mit
maxpool gemeinsam fiir die Partner aus?

Fiir die maxpool-Partner steht
ein interaktives PDF-Antragsformular

maxpool

freiung bei Arbeitslosigkeit/Arbeitsun-
fahigkeit und Verzicht auf Wartefristen.
Neben den Zahnzusatzversicherungen
bietet die DFV Deutsche Familienversi-
cherung AG weitere interessante Pro-
dukte zur Vervollstindigung des Ver-
sicherungsschutzes im Krankheitsfall
(Krankenhaus-Zusatzversicherung bei
Unfall/Leistungserweiterung fiir Heil-

praktiker/Sehhilfen) an.

zur Verfiigung. Die Intelligenz dieses
Antragsformulars liegt in der Hinterle-
gung aller wesentlichen Tarifparameter.
So kann der maxpool-Partner tarifbuch-
frei verkaufen. Die komplette Antrags-
abwicklung erfolgt schnell und einfach
per E-Mail. Dariiber hinaus stellen wir
das Direktmarketing-Know-how des
Unternehmens maxpool-Partnern etwa
im Zusammenhang mit Bestandskun-
denmalRnahmen oder im Belegschaftsge-
schift zur Verfiigung.

poolworld: Die DFV Deutsche Famili-
enversicherung AG ist ein relativ kleiner
Versicherer. Wie sicher sind die Versi-
cherten bei Thnen?

Die Bundesanstalt fiir Finanz-
dienstleistungsaufsicht (BaFin) wacht
iiber die Sicherheit der Versicherten-
gemeinschaft. Hierbei unterscheidet
die BaFin nicht zwischen kleinen und
grofRen Versicherungsgesellschaften.
Sicherheit ist in diesem Regelwerk keine
Frage der GroRe.

poolworld: Sie haben jiingst mit einer
E10-Aktion fiir Aufsehen gesorgt. Wie
viel davon war Marketing-Gag?

Fiir einen Marketing-Gag
hétte Shell als weltgroRter Mineraldl-
konzern keinen Versicherer an seiner
Seite benotigt. Die E10-Versicherung ist
ein hervorragender Beweis dafiir, {iber
welche Innovationskraft und Geschwin-
digkeit das Unternehmen verfiigt. Ich
bin sicher, dass diese Fahigkeit auch in
der Partnerschaft mit maxpool nachhal-
tig genutzt werden kann.

poolworld 2/2011
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poolworld: Haben Sie ein bestimmtes
Erfolgsrezept, welches Sie konsequent
verfolgen?

Mein Erfolgskon-
zept ist ganz einfach: Geh zum Kunden.
Wenn Du das nicht machst, kannst Du
auch kein Geschdft machen. Also los,
auch wenn’s manchmal schwerfdllt. An-
sonsten finde ich, dass man den Kunden
nicht iiberrumpeln darf und ihm die no-
tige Zeit geben muss, sich alles genau zu
iiberlegen. Das hat bei mir zum Ergebnis,
dass ich bei 95 Prozent meiner Kunden
Ansprechpartner fiir alle Versicherungs-
vertrage bin. Also eine Vertragsdichte von
sechs bis acht Vertrdgen pro Kunde. Das
finde ich besonders wichtig, damit es kei-
ne offene Flanke fiir Wetthewerber gibt.
Dazu eine fast permanente Erreichbarkeit
und schneller und perfekter Service.

Ich denke, wer das beherzigt, wird auch
gutes Geschdft machen, ohne den Kun-
den unter Druck zu setzen.

poolworld: Viele Makler tun sich
schwer mit der Akquise von neuen Kun-
den. Durch welche Aktionen heben Sie
sich hier von anderen ab?

Meine Kunden bekomme ich
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poolworld begegnet

macht es Spal3”

Markus Bottcher, Exklusivpartner der DFP, erzahlt im Gesprach mit der poolworld,
warum fur ihn Versicherungsmakler zu sein mehr Berufung als Beruf ist.

groRtenteils durch Empfehlungen. An-
sonsten, so sieht man es vielleicht auch
auf dem Foto, versuche ich neuerdings
auch auf Messen an Adressen zu kommen.
So verlosen wir zurzeit einen grof3en LED-
Fernseher an Kunden, die sich vom 26.
Februar bis zum 1. Juni erstmalig von uns
beraten lassen, unabhédngig davon, ob
sie mir einen Maklerauftrag erteilen oder
nicht. Das kommt an!

poolworld: Wie gelingt es Thnen, Thre
Kunden fiir sich zu gewinnen?

Fiir mich ist der Beruf auch
eine Berufung. Ich versuche, mich in die
Lage des Kunden zu versetzen. Im ersten
Gesprach machen wir nur die Analyse und
ich nehme den Bestand auf. Im zweiten
Gesprach prasentiere ich dann meine Vor-
schldge zur Optimierung der bestehenden
Vertrdge. Dann lasse ich dem Kunden
ein paar Tage Zeit und im dritten Termin
dann bespreche ich mit dem Kunden,
was gemacht wird. Dadurch merkt er
auch, dass es nicht immer gleich darum
geht, etwas zu verkaufen, sondern dass
es um eine nachhaltige Beratung geht.
Die Entscheidungen des Kunden werden
dann entsprechend umgesetzt, wobei ich

~Ich kann nur Umsatz

machen, wenn ich
beim Kunden bin.”

Markus Bottcher
Exklusivpartner der

Deutschen Finanzplan GmbH

natiirlich auch darauf achte, alle guten
bestehenden Vertrage in meinen Bestand
zu {ibertragen. Hierbei sind die Mak-
lervertrédge, die die DFP zur Verfiigung
stellt, sehr hilfreich. Auch wir miissen
betriebswirtschaftlich denken. Insofern
ist es wichtig, moglichst alle Vertrage
eines Kunden betreuen zu diirfen. Dazu
zdhlen neben der Absicherung der
biometrischen Risiken natiirlich auch das
komplette Sachgeschdft nebst Kfz sowie
Versicherungen von anderen Familienmit-
gliedern. Das Ergebnis ist ein Ertrag pro
Kunde, der sich durchaus sehen lassen
kann und eine langjahrige Betreuung
auch gewdhrleistet. Ab circa 200 Kunden
kommt man dann auf ein auskdmmliches
Einkommen und die Sache beginnt rich-
tig SpaR zu machen!

poolworld: Haben Sie einen Tipp fiir
Kollegen?

Ich denke, eine hochwer-
tige, qualifizierte Beratung liegt wohl
allen Maklern am Herzen, sonst waren sie
in ihrem Beruf nicht richtig! Ich kann nur
Umsatz machen, wenn ich beim Kunden
bin. Zum Kunden kann ich aber nur, wenn
ich die Zeit dafiir habe. Und Zeit habe
ich nur, wenn ich die Verwaltung im Griff
habe. Ergo brauche ich, und ich spreche
hier erst mal nur fiir mich, die DFP, die
mir die Verwaltung aus der Hand nimmt,
so dass ich viel mehr Zeit habe. Zeit, um
zum Kunden zu gehen, Zeit fiir die Fami-
lie und nicht zuletzt Zeit fiir mich. Und
wenn ich genug Zeit habe, zum Kunden
zu gehen, dann habe ich auch genug
Geld, um meine Zeit angenehm zu gestal-
ten. Also Kollegen: Auf zum Kunden! Und
wenn Thr keine Zeit habt, dann auf zur
DFP - und danach zum Kunden!

poolworld: Vielen Dank fiir dieses
Gesprach, Herr Béttcher.
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Vorsorge: Fiir jeden das passende Modell

lhr Kompetenzpool mit

Als maxpool-Partner profitieren Sie nicht nur von einer riesigen, stetig weiterentwickelten Produktpalette
mit allen wichtigen Versicherungsgesellschaften. Die maxpool-Mitarbeiter stehen Ihnen zudem taglich mit
Fachwissen und einem vollstandigen Marktdberblick zur Seite.

—

| g

Dabei liefern wir Thnen die Unterstiit-
zung, die Sie sich wiinschen. Ganz indi-
viduell und einzelfallabhangig aus einer
Hand. Qualitat ist stets unsere oberste
Pramisse.

Sie analysieren den Bedarf der Kunden
und erhalten von uns ausfiihrliche Un-
terstiitzung in der Angebotserstellung.
Wir unterstiitzen Sie bei der Produktfin-
dung, Kldrung von Fachfragen und der
Softwarenutzung - alles, was Sie von
einem guten Pool erwarten kénnen.

Unser Spezialisten-Team fiihrt Sie zum
Erfolg. Wir erstellen beispielsweise alle
notwendigen Vorsorgeanalysen zur
Berechnung der BU-Vorsorge oder To-

18 poolworld 2/2011

desfallabsicherung. Wir priifen die Ver-
sorgungsliicken in der Rentenversiche-
rung und erstellen Schichtenvergleiche
fiir Thre Kunden. Sie erhalten indivi-
duell angefertigte Produktvorschldge
und detaillierte Gegeniiberstellungen.
Auf Wunsch nehmen wir auch Kontakt
zu Threm Kunden oder dessen Steuer-
berater auf, um fachliche Einzelheiten
direkt zu klaren. Alles bereit also fiir Th-
ren Vertrieb - somit leisten wir deutlich
mehr als ein gewohnlicher Pool.

Wir machen alles fiir Sie! Individuelle
Beratungsleistung durch unseren Mit-
arbeiter vor Ort bei Threm Kunden. Voll-
standige Vertragsabwicklung und kom-
plette Haftungsiibernahme durch uns.
Sie werden laufend iiber den Vorgang
unterrichtet - und selbstverstandlich
bleibt der Kunde trotzdem IHR Kunde.

Je nach Kooperationsstufe des individu-
ellen Vorgangs variieren unsere Vergii-
tungssatze:

* BASIS-Kooperation: keine zusatz-
lichen Kosten fiir Sie, hier vergiiten
wir die gewohnte maxpool-Spitzen-
provision.

* KOMFORT-Kooperation: 80 Prozent der
sonst hinterlegten Vergiitung.

* PREMIUM-Kooperation: 50 Prozent der
sonst hinterlegten Vergiitung.

Seit 2009 arbeitet maxpool in Koopera-
tion mit dem Vorsorgemanagement der
HAMBURGER PHONIX im Bereich der
privaten und betrieblichen Vorsorge

mit bemerkenswertem Erfolg zusam-
men. Partizipieren auch Sie an unserem
Erfolgsmodell fiir noch hoheren Umsatz
und nutzen Sie unsere individuellen
Servicestufen.

Drei unterschiedliche Kooperations-
moglichkeiten, ganz individuell auf
Ihren Bedarf zugeschnitten

Bestandsfiihrungssystem online und
offline

Individuell gefertigte Gegenuberstel-
lungen

Marktvergleich der Anbieter auf Basis
fihrender Vergleichsprogramme

Schichtenvergleichserstellung
Individuelle Bedarfsanalyse
LV-Bilanzvergleiche

Umfangreiche, gepriifte Produktaus-
wahl und Formularmanager

Taggleiche Bearbeitung der Vorgénge

Besonders hohe fachliche Qualifikati-
on der Mitarbeiter

Echte Unabhangigkeit von Produktge-
bern

Und auf Wunsch: personliche Unter-
stltzung bei Ihrer Kundenberatung!

Weitere Informationen:

Bei Fragen und Informationen steht Ihnen
das Kompetenzcenter Vorsorge gerne zur
Verfugung:

Telefon LV: (0 40) 29 99 40-300

Telefon bAV: (0 40) 29 99 40-750

Telefax: (0 40) 29 99 40-610

E-Mail: lv@maxpool.de oder
bav@maxpool.de

Internet: www.maxpool.de

Foto: Andrzej/fotolia.com



Genius: Flexibles Investment mit Garantievielfalt.

Geniale ,Wachsende Guthabengarantie®.
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Einzigartige Sicherungsstrategie mit hervorragenden Renditechancen.

Anlagestrategie Vier Gewinnt® mit jahrlichem Rebalancing.

Weitere Informationen unter www.wuerttembergische-makler.de.
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maxpool

Umfrage

Wer verkaufen will, muss telefonieren. Gleichzeitig ist auch die Préasenz beim Kunden fir den Abschluss

unerlasslich. Daher muassen auf dem Weg zum oder danach vom Kunden viele Gesprache tber das Mobiltelefon
gefuhrt werden. Die poolworld interessiert sich fur den Telefonalltag der Makler und hat deshalb in einer Online-
Umfrage die Makler nach ihren Erfahrungen und Wiinschen gefragt. Uber 230 Makler haben an dieser Umfrage

teilgenommen — mit zum Teil Gberraschenden Ergebnissen.

!

Die Makler sind fiir ihre Kunden da. Das
ist keine neue Erkenntnis, aber unsere
Umfrage zeigt, dass rund 64 Prozent
der Befragten fiir ihre Kunden quasi
permanent zu erreichen sind. Die Mehr-
zahl der befragten Makler hat noch kein
Smartphone und nutzt auch keine Apps.
Doch die Verbreitung von Smartphones
steigt. So wird erwartet, dass in zwei
Jahren fast jeder vierte Deutsche eines
solches Telefon nutzen wird (Quelle: GO-
SMART-Studie). Auch die Nutzung unter
Maklern wird sicherlich steigen. Wenn
Makler Apps (also die kleinen, speziellen
Programme fiir Smartphones) nutzen,
dann iiberwiegend zu Informations-
zwecken, so ein Ergebnis dieser Online-
Umfrage. In den USA ist die Entwicklung
diesbeziiglich anders. Laut einer Umfra-
ge des Marktforschungsunternehmens
Nielsen im vergangenen Jahr werden
Apps in erster Linie fiir Spiele genutzt.
Die belegen mit 61 Prozent einen Spit-
zenwert. Bei den iPhone-Nutzern ist in
den USA Facebook die Lieblings-App,
dann folgen Wetter und Google-Maps.

Im Buro und unterwegs mit bester Sprachqualitat: Das Headset-Modell BW 900
von Sennheiser kénnen Sie in Verbindung mit Ihrem herkémmlichen Festnetzap-
parat und mit Ihrem Smartphone via Bluetooth verwenden. Mit dem Modell BW
900 genieBen Sie den gewohnten Birokomfort im Auto oder im Zug.

Einfach eine Email an:

schicken und ein Profi-Headset mit 2 Akkus und Autoladestation gewinnen.

Der Rechtsweg ist ausgeschlossen
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Unsere Fragen - lhre Antworten

Geben Sie Ihre Mobilfunk- Sind Sie fiir Ihre Kunden Benutzen Sie ein Smartphone?
nummer an Ihre Kunden (quasi) permanent zu Smartphones wie beispielsweise das iPhone
. . und sogenannte Apps (kleine Programme fur
weiter? erreichen? Mobilfunkgeréate) sind noch nicht sonderlich
verbreitet.

tGS % Ja

64 % Ja 36 % Ja
32 % Nein 36 % Nein 64 % Nein
Nutzen Sie Apps? Wie héiufig nutzen Sie Apps? Welche Smartphone-Marke
nutzen Sie?
f;: & T 1ma e
g iPhone
£ M Gar nicht P ss%
E : l\Klla'il:‘tmI Samsung
Itte! o
) Haufig [ EART
< 40 HTC
[ e
Nokia
o Blackberry
2 OA’ Ja . RER2
79 % Nein 0 Sony Ericsson
Benutzen Sie ein Headset Wie viele Mitarbeiter haben Sie? Sind Sie bereit, in Technik im
zum Telefonieren im Biiro? Die meisten Umfrageteilnehmer sind Einzel- Bereich Telekommunikation
kampfer oder haben ein bis zwei Mitarbeiter. . .
zu investieren?
=100
£
S M 0 Mitarbeiter
< 80 ——
g M 1-2 Mitarbeiter
5 W 3-4 Mitarbeiter
5 60
° 1 5-8 Mitarbeiter
f\} 2 > 8 Mitarbeiter
<
25 % Ja 75 % Ja
75 % Nein 0 25 % Nein

poolworld 2/2011 21



Deutsche Finanzplan

On Tour

Ein Tag als

maxpool-Coach Stefan Klahn ist der regionale Ansprechpartner fir alle Makler in Norddeutschland und gewahrt
den poolworld-Lesern Einblick in seinen spannenden Arbeitsalltag.

Es ist 6:30 Uhr morgens, als der Wecker

meinen Schlaf in Hamburg-Eidelstedt
beendet. Zuerst meldet mein Magen sei-
ne Anspriiche an und kurz darauf mein
Kopf. Deshalb wird als Erstes ausgiebig
gefrithstiickt und ich informiere mich
durch Zeitungslektiire iibers aktuelle
Weltgeschehen und die Entwicklungen
in der Versicherungsbranche. Es liegt ein
interessanter maxpool-Coach-Tag vor mir:
Drei feste Termine bei Versicherungsmak-
lern und zwei bis drei Spontanbesuche bei
Maklern, bei denen wir in Vergessenheit
geraten sind beziehungsweise die uns
noch garnichtkennen. Auf geht’s. Der Tag
kann kommen. Mein erster Termin ist in
Itzehoe (circa 60 Kilometer nordwestlich
von Hamburg), wo ich einen langjahrigen
Vertriebspartner von maxpool besuche.
Nach einem obligatorischen Begrii-
Rungskaffee und dem Kennenlernen sei-
ner Innendienstmitarbeiter stelle ich ihm
unseren maxpool-Kompetenzbaukasten
vor. Mein Gesprachspartner bestdtigt mir,
dass er heute viele neue und auch viele ei-
gentlich althekannte Dinge iiber maxpool
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erfahren hat, die im Alltag nicht immer
prasent sind. Wir vereinbaren unter ande-
rem eine verstdrkte Zusammenarbeit im
Bereich der betrieblichen Altersvorsorge,
da unser Vertriebspartner zwar iiber viele
Kontakte zu Firmen verfiigt, diese aber
mangels Zeit und in Kenntnis der arbeits-
und steuerrechtlichen Komplexitdt nicht
in Sachen bAV betreut. Hier unterstiitzt
zukiinftig unser LV-Team der HAMBUR-
GER PHONIX tatkraftig.

Mittlerweile ist es 10.30 Uhr und ich
mache mich auf den Weg nach Bruns-
biittel. Dort habe ich einen Termin mit
einem weiteren Vertriebspartner. Dieser
klassische Einzelkdampfer ist erst seit
Kurzem an maxpool angebunden. Schnell
stellt sich heraus, dass der Makler seine
Stérken in der Betreuung und Beratung
seiner Kunden hat und mit der Orga-
nisation seines Biiros iiberfordert ist.
,1ch habe mehr mit den Folgen der VVG-
Reform und der EU-Vermittlerrichtlinie
zu kdmpfen, als mich meiner Kernkom-
petenz, der Betreuung meiner Kunden,
zu widmen!”, klagt er mir sein Leid auf

meine Frage nach seinen alltdglichen
Herausforderungen. Ich stelle ihm Idee
und Konzept der Deutschen Finanzplan
vor und stoRe auf reges Interesse: ,Das
wadre ja zu schon, um wahr zu sein, wenn
ich mich zu 100 Prozent der Betreuung
meiner Kunden widmen kénnte und der
ganze Verwaltungskram wird mir abge-
nommen!” Ich erkldre ihm, dass es dem
Makler in der exklusiven Partnerschaft
der Deutschen Finanzplan dank integ-
rierter IT-Landschaft zu jeder Zeit mog-
lich ist, jeden Kunden basierend auf sei-
nen Stammdaten, Wiinschen und Zielen
optimal zu beraten und die am Markt ver-
fiigharen Produkte zu vergleichen. Und
das bei gleichzeitiger Minimierung des
Verwaltungsaufwands fiir den Makler.
In der kommenden Woche wird uns der
Makler in Hamburg besuchen, um die dfp
naher kennenzulernen.

Nach einem kleinen Mittagsimbiss
und einem Kurzbesuch bei einem Makler
aus Marne sowie einem Zwischenstopp
in Meldorf findet der letzte Besuchster-
min heute in Heide (etwa 110 Kilometer
nordwestlich von Hamburg) statt. Als
ich dort den effizienten Einsatz unseres
kostenfreien Akquisecenters inklusive
Beratungsdokumentation und Online-
Versand von Antrdgen prasentiere, gibt
es einen Aha-Effekt beim Makler: ,Das
hatte ich mir schon viel eher mal genauer
anschauen miissen!”

Danach geht es auf die A23 Richtung
Hamburg, wo bei Ankunft in meinem
Homeoffice noch iiber 20 unbeantwor-
tete E-Mails sowie die Nachbereitung der
heutigen Gesprache auf mich warten.
Und morgen geht es dann weiter, diesmal
Richtung Ostsee: Liibeck!
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ZUKUNFT BEGINNT HEUTE.

Das hort sich gut an: Erstklassiger
BU-Schutz zum Top-Preis.

Neue Berufsgruppeneinteilung fiir ein optimales Preis-Leistungs-Verhéltnis.

Mehr gute Argumente auf www.vermittler-sind-uns-wichtig.de



B Versicherung

Interesse an
bAV gestiegen

Die Bereitschaft der kleinen und
mittleren deutschen Unterneh-
men, ihren Anteil der betrieb-
lichen Altersversorgung (bAV) zu
erhohen, ist gestiegen. So gaben
rund ein Drittel der Personalchefs
im Rahmen einer aktuellen Studie
des britischen Lebensversicherers
Standard Life an, die Betriebsrente
erhéhen und mehr Mitarbeiter
dafiir begeistern zu wollen. Ein
Jahr zuvor lag die Quote noch bei
5 Prozent. ,Die Nachfrage nach
der Betriebsrente wird wieder
steigen”, bestatigt Bertram Valen-
tin, Geschaftsfiihrer von Stan-
dard Life Deutschland. ,,Gerade
Arbeitnehmern scheint immer
bewusster zu werden, dass sie mit
der bAV einfach und mit gerin-
gem finanziellen Aufwand Geld
fiir ihre Altersvorsorge ansparen
kénnen."” Bei der Auswahl der pas-
senden bAV-Produkte achten die
Firmen besonders auf Transparenz
und Sicherheit vor Insolvenz (81
Prozent). Gefolgt werden diese
Prioritaten von lebenslanger Ren-
tenzahlung (75 Prozent) sowie Fle-
xibilitat (69). Auf der Suche nach
dem passenden Anbieter schauen
rund 86 Prozent der Personalchefs
auf verstandliche Vertragsbedin-
gungen und Seriositat. Knapp
dahinter folgen die kompetente
Beratung (85 Prozent) sowie der
gute Kundenservice (81).
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Zukunftsthema Biometrie

Die Absicherung biometrischer Ri-
siken ruckt bei deutschen Lebensver-
sicherern verstarkt in den Fokus. So
rechnen 90 Prozent der Gesellschaf-
ten in den kommenden Jahren mit
einer deutlichen Absatzsteigerung
in diesem Segment und planen die
Einfhrung und Entwicklung neuer
Produkte. Das groBte Wachstums-
potenzial erkennt die Assekuranz
dabei in der Pflegeversicherung, der
selbststandigen  Berufsunfahigkeits-
versicherung sowie bei Zielgruppen-
produkten, etwa fur bestimmte Be-
rufsgruppen oder Lebensphasen. Zu
diesem Ergebnis kommt eine aktuelle
Studie des Beratungsunternehmens
Towers Watson im Auftrag des Le-
bensrickversicherers RGA. Rund 63
Prozent der Versicherer gaben bei der
Befragung auBerdem an, ihre Wett-
bewerbsposition in den kommenden
ein bis zwei Jahren ausbauen zu wol-
len, indem sie ihr Produktportfolio
durch die Einfihrung neuer Produkte
vergréBern. ,Auch Makler erkennen
im Bereich der biometrischen Risiken
eine deutliche Wachstumsdynamik”,
erklart Dr. Klemens Surmann von der
Gothaer. So zeigen aktuelle Trend-

studien, dass bei den Angsten der
Deutschen die Risiken ,Pflegefall im
Alter” und , schwere Krankheiten”
sehr weit vorne liegen. ,Die finanzi-
elle Absicherung bei schweren Krank-
heiten ist ein wichtiges Thema. Im Fall
der Falle kénnen auf den Betroffenen
erhebliche, existenzielle Probleme
zukommen”, so Surmann. ,Das Be-
wusstsein fur dieses Risiko, das nun
wirklich jeder hat, steigt — denn wer
kann fur sich mit Sicherheit ausschlie-
Ben, in den nachsten Jahren schwer
zu erkranken?” Dazu kommen die
Schwierigkeiten bei den gesetzlichen
Sicherungssystemen. Das Risiko der
Altersarmut durch Krankheit und
damit verbundene Erwerbsminde-
rung ist durch die gesetzlichen An-
derungen der letzten Jahre, darunter
die Einfihrung der Erwerbsminde-
rungsrente und der Abschlag bei der
Altersrente, erheblich gestiegen. Da
die Erwerbsminderungsrenten viel zu
niedrig ausfallen, kann die finanzielle
Lucke nur Uber die private Vorsorge
geschlossen werden. Auch die bereits
abgeschlossenen Berufsunfdhigkeits-
versicherungen decken oftmals den
Bedarf der Kunden nicht.

Foto links: pressmaster/fotolia.com rechts: mipan/fotolia.com



Neu bei Marsh4Broker

Versicherung H

Bei Unternehmern, Arzten und Landwirten sind rechtliche Auseinandersetzungen an der Tagesordnung. Sie
brauchen daher besonderen Schutz. Advocard bietet fir diese Zielgruppen spezielle Rundum-Pakete an.

Uber 640.000 Arbeitsrechtsstreitig-
keiten gibt es jéhrlich in Deutschland.
Etwa 2,3 Millionen Verkehrsunfille auf
deutschen StraRen kommen hinzu. Im
gleichen Zeitraum landen knapp 11.000
Patientenbeschwerden bei der Bundes-

drztekammer. So unterschiedlich die Ur-
sachen fiir einen Rechtsstreit auch sind,
eines haben alle Auseinandersetzungen
gemeinsam: Sie konnen jeden treffen
- jederzeit. Das gilt fiir Privatpersonen
ebenso wie fiir den gewerblichen Bereich.
Schnell geht es dann um betrachtliche
Streitwerte. Entsprechend hoch fallen
die Kosten fiir Anwalt, Sachverstandige
und Gericht aus. Neben einer Geld- oder
Freiheitsstrafe drohen unter Umstédnden
erhebliche Verteidigungskosten. Umso
wichtiger ist es, sich rechtzeitig und
umfassend gegen die finanziellen Folgen
eines Rechtsstreits zu schiitzen und eine

Foto: Oleg Golovnev/fotolia.com

geeignete Rechtsschutzversicherung in
die Rundum-Absicherung einzubezie-
hen. Es gibt Berufsgruppen, bei denen
rechtliche Auseinandersetzungen an
der Tagesordnung sind. Unternehmer,
Arzte und Landwirte kénnen oft bei-
spielsweise in Kiindigungsschutzklagen,
Vertragsstreitigkeiten oder Auseinander-
setzungen mit dem Finanzamt verwickelt
werden. Genau fiir diese Zielgruppen
wurden von Advocard spezielle Rechts-
schutzprodukte entwickelt, die nun auch
unabhdngigen Versicherungsvermittlern
zur Verfiigung stehen. Ab sofort fin-
den sie im Online-Portal Marsh4Broker
(www.marsh4broker.de) eine Auswahl an
Advocard-Rechtsschutzversicherungen,
die fiir Kunden aus diesen Berufsspar-
ten interessant sein konnen. Neben ei-
ner schnellen und unkomplizierten Lei-
stungsfallabwicklung bietet Advocard

mit einem transparenten und flexiblen
Bausteinsystem jedem Kunden genau
den Rechtsschutz, den er braucht; egal
ob nur der Bereich , Arbeitgeber und Ver-
kehr” oder auch ,Gewerberdume” und
»Spezial-Strafrecht” abgesichert werden
sollen. Die unbegrenzte Versicherungs-
summe und der grundsdtzliche Verzicht
auf die Priifung der Erfolgsaussichten
sind bei allen Bausteinen genauso selbst-
verstandlich wie die beitragsfreie Mit-
versicherung des Geschaftsfiihrers als
Privatperson. Einen besonderen Kun-
denservice stellt dariiber hinaus der
,Mobile Anwalt” dar. Dieser kommt bei
Bedarf zum Kunden nach Hause, in die
Geschaftsraume oder ins Krankenhaus
und ermdglicht so die anwaltliche Bera-
tung direkt vor Ort. Abgerundet wird der
Schutz durch ein professionelles Forde-
rungsmanagement als Instrument zur Li-
quiditatssicherung. Denn wer rechtzeitig
die Bonitdt seiner Kunden priift, kann
sich hdufig viel Aufwand ersparen und
meist auch das Risiko eines Forderungs-
ausfalls sowie mogliche Forderungsver-
luste deutlich senken. Rechtsschutz und
Forderungsmanagement - eine clevere
Vorsorge, die sich auszahlt.

Unbegrenzte Versicherungssumme in
Europa (200.000 Euro weltweit)

Schadenfreiheitsrabatt reduziert
Beitrag oder Selbstbeteiligung.

Mobiler Anwalt kommt bei Bedarf
zum Kunden.

Privater Bereich ist fir den Geschafts-
flhrer beitragsfrei mitversichert.
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B Versicherung

Auslandskrankenversicherungen

Worauf es ankommt

Bis vor ein paar Jahren waren Auswanderer und Auslandserwerbstatige — sogenannte Expatriates — eine von der
Assekuranz straflich vernachlassigte Randgruppe. Doch mit zunehmender Globalisierung werden auch deren
Absicherungsbedrfnisse starker berticksichtigt.

Wer in den 1990er-Jahren fiir langere
Zeit ins Ausland ging und eine Kran-
kenversicherung suchte, die ihn von

Singapur bis Kanada schiitzte, wurde
selten fiindig. Kaum ein Anbieter hat-
te eine derartige Police fiir Privatper-
sonen im Portfolio. Das ist heute nicht
mehr so. ,Mittlerweile gibt es etliche
Anbieter, die hochwertige und welt-
weit giiltige Krankenversicherungen
anbieten”, sagt Andreas Opitz, Ge-
schéftsfithrer der auf Auslandspolicen
spezialisierten Hamburger BDAE GRUP-
PE. Obwohl es an Offerten fiir den Aus-
landsschutz nicht mehr mangelt, sind
sich viele Auswanderer und Expatriates
ihrer Versorgungsliicke nicht bewusst.
Ein Makler, der diese aufzeigt und Al-
ternativen parat hat, kann bei seinen
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Kunden punkten und diese nachhaltig
binden. Ein Beispiel: Viele Auswan-
derungswillige wissen nicht, dass die
Reisekrankenversicherung nur einen
Auslandsaufenthalt von maximal sechs
Wochen im Jahr und vor allem in der
Regel keine beruflichen Aktivitdten
abdeckt. Auch glauben viele, dass sie
in EU-Landern mit der europaischen
Gesundheitskarte abgesichert sind. Das
Problem: ,Zum einen besteht nicht in
allen Landern freie Arztwahl und zum
anderen erstattet die deutsche gesetz-
liche Krankenkasse lediglich jene Leis-
tungen, fiir die sie auch in Deutschland
aufkommen wiirde”, weill Auslands-
Spezialist Opitz. In der Praxis bleiben
viele Auswanderer im Aufenthaltsland
auf ihren Krankenkosten sitzen. Fiir

langere Aufenthalte sollte eine spezielle
private Auslandskrankenversicherung
abgeschlossen werden, was allerdings
hdufig nur bis zu einem Hochstauf-
nahmealter von 65 Jahren méglich ist.
Die BDAE GRUPPE hat einen Tarif mit
lebenslanger Versicherungsdauer kon-
zipiert. Generell lohnt ein ausfiihrlicher
Blick in die Tarifbeschreibung und in
das Bedingungswerk, denn die Ange-
bote variieren stark. So gibt es Policen,
die nur einen Basis-Schutz bieten und
beispielsweise keine Behandlungen bei
Schwangerschaft oder zahndrztliche
Leistungen abdecken. Einige sind zu-
dem auf drei oder fiinf Jahre begrenzt
und bieten keine Verlangerungsoption.
Bei der Wahl der richtigen Auslands-
krankenversicherung sollte zudem da-
rauf geachtet werden, ob sogenannte
Assistance-Leistungen eingeschlossen
sind. Diese Notfall- und Service-Leis-
tungen gewinnen insbesondere bei
Auslandsaufenthalten an Bedeutung.
Und noch ein weiteres Leistungsmerk-
mal wird zunehmend wichtiger: Pati-
entenrechtsschutz. Jeder zehnte Pati-
ent (insgesamt 15 Millionen) erleidet
allein in Europa nach medizinischer
Behandlung Schaden. Insbesondere
im Ausland ist das Risiko einer Fehlbe-
handlung, etwa aufgrund einer schwie-
rigeren sprachlichen Verstdndigung
und unterschiedlicher medizinischer
Standards, grof3. Die BDAE GRUPPE hat
gemeinsam mit der ARAG als einziger
Anbieter im Auslandskrankenversiche-
rungsmarkt eine weltweit giiltige Pati-
entenrechtsschutz-Versicherung in ihre
Krankenversicherungen integriert. Da-
mit sind Auswanderer und Auslandser-
werbstdtige auch in diesem Ernstfall

geschiitzt.
* Anne-Katrin Schulz

Foto: racamani/fotolia.com
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Oliver Drewes

Leiter maxpool Vorsorgemanagement
und Vorstand der HAMBURGER PHONIX AG

Das ist unsere Philosophie, und vor diesem Hintergrund haben
wir unsere Roadshow auch 2011 wieder stark weiterentwickelt.
Die teilnehmenden Versicherungsgesellschaften werden sich
in diesem Jahr nur vormittags in kurzer und pragnanter Form
mit ihren Produktinnovationen vorstellen. Keine Zeit also fiir
langatmige Ratings, Sternchen und sonst was. ,Informations-
verdichtung” haben wir das hausintern genannt. Somit bewer-
ben sich also vormittags insgesamt neun Gesellschaften um Ihr
Interesse, was fiir Sie einen umfassenden Marktiiberblick brin-
gen wird. Zusdtzlich reichern wir den Vormittag mit zahlreichen
innovativen und produktunabhédngigen Vertriebstipps von uns
an. Nach der Mittagspause werden insgesamt vier Workshops
angeboten, so dass Sie sich mit bestimmten Themen tieferge-
hend beschaftigen konnen. Ganz nach Ihrer individuellen Inte-

Die Themen der LV-Tour 2011

ressenlage. Im Rahmen dieser Workshops wie auch der Pausen,
die wir als ,Messezeiten” bezeichnen, konnen Sie Thre Fragen
mit uns und den Versicherern klaren. Wir meinen, Thnen mit
dieser neuen Herangehensweise mehr zu bieten als bisher. Noch
effektiver und gleichzeitig - durch die Workshops - noch um-
fassender hinsichtlich der fachlichen Inhalte. Leisten Sie sich
die Zeit und gonnen Sie sich diese fachliche Weiterbildung und
den Marktiiberblick. Thre Kunden werden das verstehen, und
wir freuen uns, Sie im Rahmen unserer Roadshow personlich zu
begriiRen. Sie sind herzlich eingeladen.

Herzlichst, lhr Oliver Drewes

Anmeldung unter: www.lvtour.maxpool.de

Workshops der Tour

Workshop 1
Gesellschaft Thema (ca. 14 bis 15 Uhr)

. Fondsprodukte richtig vergleichen und »Rund um die .,
Allianz die Transparenzoffensive der Allianz Berufsunféahigkeitsversicherung
BBV Dienstunfahigkeit richtig versichern und (caV\qglrlt()T??SpShr)

das Garantiezinsprodukt mit 2,75 Prozent der BBV ’
; . . Vertriebsansatze in der privaten
Condor Z!nss;hlyssverkauf 2011 und die BU der Condor — Altersvorsorge”
die einzige, die auch ohne BU zahlt
Workshop 3
FORTUNA Vorsorgeplan 50+, auch ohne Gesundheitspriifung (ca. 15 bis 16 Uhr)
; . Pflegeversicherung und Schwere-
Gothaer Schwere-Krankheiten-Vorsorge und Krankheiten-Vorsorge”
die VarioRent der Gothaer
: - - - Workshop 4
LV 1871 BUZ ohne Gesundheitspriifung, die eXtra-Rente in (ca. 15 bis 16 Uhr)
der BasisRente und die neue Sachwertpolice der LV 1871 ) o
- - - . Vertriebsansatze in der bAV und
NURNBERGER cI?eer Plz?s‘/eerz;ngung der NURNBERGER und Basis-Rente
u P AnschlieBend werden die wichtigsten
. . . . N Punkte der einzelnen Workshops fur alle
Skandia Managementsystem fir das Einmalbeitragsgeschaft Tourteilnehmer zusammengefasst., Nach der
; } ) T Vertriebsschulung durch Manfred Nehren
WWK Steuerfreie Kapitalauszahlung aus Biometrietarifen und werden Teilnahmezertifikate verteilt.

die WWK Fondspolice mit maximaler Renditechance
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maxpool

Anmeldung per FAX

|Z| JA, ich komme zur LV-Tour 2011!

Anmelden unter Fax (0 40) 29 99 40-626 oder www.lvtour.de

Um lhre Anmeldung maoglichst schnell und reibungslos abwickeln zu kénnen, bitten wir Sie,
dieses Formular vollstandig auszufullen. Vielen Dank!

Hiermit melde ich verbindlich ___ Person (en) fiir folgenden Veranstaltungstermin an:
[]  23.05. Hamburg [] 06.06. Miinchen

(]  24.05.Berlin [] 07.06. Stuttgart

[ 25.05. Dresden [] 08.06. Leverkusen

(] 26.05. Leipzig [ 09.06. Osnabriick

Teilnehmende Personen mit Namen und Vermittlernummer
(bitte VM-Nr. angeben, wenn vorhanden):

1: VM-Nr.:
2: VM-Nr.:
3: VM-Nr.:

|:| Ich bin kein maxpool-Kooperationspartner

(Bitte geben Sie hier lhre vollstandige Adresse an)

Meine E-Mail Adresse:

Nur, wenn Sie keine E-Mail-Adresse besitzen, bitte Fax-Nummer angeben:

Wichtige Hinweise:

Nach erfolgreicher Anmeldung erhalten Sie von uns eine Teilnahmebestatigung per E-Mail. Sollten Sie diese spatestens nach 7 Werktagen noch
nicht erhalten haben, bitten wir um Ihre Riickmeldung. Die Veranstaltungshotels und -zeiten finden Sie unter www.lvtour.de.

Stornobedingungen (nur schriftlich):

Sollten Sie das Seminar absagen miissen, so gilt (Eingang bei maxpool):

1. Bei Absage bis 14 Tage vor der Veranstaltung ist die Stornierung kostenfrei.

2. Bei Absage bis 7 Tage vor der Veranstaltung fallen 15 Euro Stornokosten an.

3. Bei Absagen, die spéter bei uns eingehen, sowie bei Nicht-Erscheinen, werden Stornogebiihren
i.H.v. 49,00 Euro in Rechnung gestellt, da wir analog an die Hotels zahlen miissen.

Absagen diirfen ausschlieRlich schriftlich per Fax (040 / 29 99 40-626) oder per E-Mail (tour@maxpool.de) erfolgen.
Bitte bewahren Sie den Sendebericht der Absage zu Ihrer Sicherheit als Beleg auf.

Informationsmaterial: Ich erkldre mich damit einverstanden, von den teilnehmenden Produktgebern im Nachhinein mit weitergehenden
Informationen, Hilfestellungen fiir den Vertrieb sowie Material und Schulungen zu den vorgestellten Produkten kontaktiert und unterstiitzt zu werden
(auch telefonisch oder per E-Mail).

(Ort/Datum) (Unterschrift)

[poolworld]



Lebensversicherung von 1871 a. G. Miinchen

Alles andere ist
verganglich

Die Preise steigen. Alles wird teurer. Okonomen prognostizieren einen Anstieg der Inflation. Anleger setzen auf
Sachwerte wie Immobilien, Gold oder Rohstoffe. Die LV 1871 verbindet jetzt die Anlage in Sachwerte mit den
Vorteilen einer fondsgebundenen Versicherung.

Es muss mehr Geld fiir die gleiche Art und Menge an Waren be-
zahlt werden als noch vor einigen Jahren. Alle reinen Geldan-
lagen sind von Inflation betroffen. Deshalb ist es vor allem bei
langfristigen Anlagen besonders wichtig, der Inflation entge-
genzuwirken. Ein vor Jahren prognostizierter Auszahlungsbe-
trag wird zwar ausgeschiittet, aber durch die in der Zwischenzeit
gestiegenen Preise ist zum Beispiel der damals geplante Kauf
einer Wunschimmobilie schon wieder in weite Ferne geriickt.
,Hatte ich doch damals gleich in Sachwerte ...” Wer diesen Satz
nicht alle paar Jahre wiederholen will, sollte jetzt handeln.

Bankenpleiten und Staatsverschuldung als Inflationstreiber
Wahrend der Bankenkrise haben viele Menschen ihr Geld verlo-
ren. So schnell, wie die Krise aus den Schlagzeilen verschwun-
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den ist, haben viele sie auch aus ihren Gedanken verdrangt. Es
kann aber jederzeit wieder dazu kommen und die Uberlegung
lautet: Was ist, wenn es das nachste Mal mich trifft? Spatestens
bei diesem Gedanken sollte man nach Alternativen fiir sein Geld
suchen. Oder noch besser: gleich finden — mit der Sachwertpo-
lice der LV 1871. Wie verschulden sich Staaten? Zum Beispiel
durch die Ausgabe von Staatsanleihen. Dabei sind die verspro-
chenen Zinsen umso hoher, je schlechter die Kreditwiirdigkeit
des jeweiligen Landes ist. Am Beispiel Griechenlands bedeutet
das fiir Kdufer griechischer Staatsanleihen zwar eine hohe Ren-
dite, aber auch ein hohes Risiko. Im schlimmsten Fall kann das
bedeuten, dass das angelegte Geld weg ist. Um monetdre Ri-
siken nicht eingehen zu miissen, bilden Sachwerte auf jeden
Fall die bessere Alternative.

Foto: LV 1871



Bodenschdtze werden knapp

Unter der Erde finden sich alle Arten
von Bodenschitzen, die jedoch nur end-
lich verfiigbar sind. Stark wachsende
Staaten wie China oder Indien bendti-
gen fiir ihre Industrie Unmengen da-
von. 01, Gas, Gold und Silber sind zwar
die bekanntesten, aber nicht die ein-
zigen Bodenschdtze. Zurzeit sind es vor
allem auch die sogenannten Seltenen
Erden. Diese Metalle werden fiir die
Produktion moderner elektronischer
Gerdte wie Flachbildschirme und Han-
dys verwendet. Generell ist die Nachfra-
ge nach Metallen aller Art so hoch wie
selten zuvor. Die Anlageformel ist daher
ganz einfach: Hohe Nachfrage plus be-
grenzte Ressourcen macht steigenden
Preis beziehungsweise Wert.

Die Sehnsucht nach dem Eigenheim
und die Nachfrage nach Gewerberdaumen
nehmen seit Jahren zu. Vor allem in Bal-
lungsrdumen, in denen der Platz knapp
wird, steigt der Wert von Grund und Bo-
den rasant. Nicht nur in Metropolen wie
New York oder London, sondern auch
in deutschen GrofRstddten steigen die
Preise sowohl fiir Gewerbeimmobilien
als auch fiir Mehr- und Einfamilienhdu-
ser in ungeahnte Hohen. Die Investition
in Immobilien in guter Lage war schon
immer lukrativ und wird es auch in Zu-
kunft bleiben, solange der Mensch ein
Dach iiber dem Kopf braucht.

Ideal fiir Vorsorge

Strategiefonds Sachwerte Global

B Der Fonds investiert weltweit in Sach-
werte mit den Schwerpunkten Immobi-
lien, Rohstoffe (inklusive Gold/Energie/
Agrar-Rohstoffe), inflationsgeschutzte
Anleihen und Substanzaktien (Value).

B Das Fondsmanagement strebt dabei
eine reale Rendite von mindestens 4
Prozent Uber der offiziellen deutschen
Inflationsrate an.

B Ziel mindestens 4 % Uber der Inflationsrate

Méglicher Inflationsverlauf

Mit Sachwerten geriistet

fiir die Zukunft

Wenn von Aktien die Rede ist, wird oft
nur an Spekulation gedacht. Es gibt
aber auch noch die Value- oder Sub-
stanzaktie. Das heil3t, die Beteiligung
an Unternehmen zu ihrem inneren Wert.
Interessant sind hierbei vor allem Un-
ternehmen, die echte Produkte liefern
oder herstellen. Ob Energieversorger,
Automobil-, Lebensmittel- oder Be-
kleidungsindustrie, ob Maschinenbau
oder andere werthaltige Unternehmen
- die Beteiligung an derartigen Firmen
lohnt sich. Warum? Weil der Mensch sie
braucht.

Frither waren es Goldmiinzen, Nutz-
tiere, Salz, Werkzeuge und alles, was
zum Uberleben notwendig war. Heute
sind es Bodenschatze, Agrar-Rohstoffe,
Immobilien oder Beteiligungen an wert-
haltigen Unternehmen. Was liegt also
ndher, als in Zukunft auf Sachwerte zu
setzen? Finanzexperimente sollte man
Spekulanten iiberlassen. Wenn es aber
um das eigene Geld und die eigene Zu-
kunft geht, ist die Investition in Sach-
werte die bessere Strategie. Die LV 1871
verbindet jetzt die Vorteile ihrer fonds-
gebundenen Versicherungspolicen mit
der Anlage in Sachwerte. So bleiben
Kapitaleinkiinfte innerhalb von Fonds-
policen wahrend der Laufzeit steuerfrei
und erlauben dadurch einen hoheren
Zinseszinseffekt. Danach profitieren die
Kunden gegebenenfalls von der half-
tigen Steuerfreiheit ihrer Ertrage oder
von der giinstigen Ertragsanteilsbe-
steuerung.

Strategisch in Sachwerte investieren
Es stehen zwei Strategiefonds zur Ver-
fiigung. Der Strategiefonds Sachwerte
Global ist vor allem fiir Anleger geeig-
net, die regelmdfRige Beitrdge einzah-
len mochten, der Strategiefonds Sach-
werte Global Defensiv insbesondere fiir
einmalige Anlagen. In beiden Fallen ist
es die richtige Entscheidung - fiir die
Sachwertpolice der LV 1871.

Der Strategiefonds Sachwerte Global
investiert weltweit in Sachwerte mit
den Schwerpunkten Immobilien, Roh-

Ideal fiir Einmalanlage

Strategiefonds Sachwerte
Global Defensiv

B Der Fonds investiert weltweit in Sach-
werte mit den Schwerpunkten Immobi-
lien, Rohstoffe (inklusive Gold/Energie/
Agrar-Rohstoffe), inflationsgeschitzte
Anleihen und Substanzaktien (Value).

B Das Fondsmanagement strebt dabei
eine reale Rendite von mindestens 2
Prozent Uber der offiziellen deutschen
Inflationsrate an.

W Zusatzlich wird besonderer Wert
darauf gelegt, jedes Kalenderjahr einen
positiven Ertrag zu erwirtschaften,
unabhangig von der Entwicklung der
Kapitalmarkte.

B Ziel mindestens 2 % Uber der Inflationsrate

Maglicher Inflationsverlauf

stoffe inklusive Gold-, Energie- und
Agrar-Rohstoffe, inflationsgeschiitz-
te Anleihen und Substanzaktien. Das
Fondsmanagement strebt dabei eine
reale Rendite von mindestens 4 Pro-
zent {iber der offiziellen deutschen
Inflationsrate an. Auch der Strategie-
fonds Sachwerte Global Defensiv inves-
tiert weltweit in Sachwerte mit den
Schwerpunkten Immobilien, Rohstoffe
inklusive Gold-, Energie- und Agrar-
Rohstoffe, inflationsgeschiitzte Anlei-
hen und Substanzaktien. Das Fonds-
management strebt dabei eine reale
Rendite von mindestens 2 Prozent iiber
der offiziellen deutschen Inflationsra-
te an. Zusdtzlich wird besonderer Wert
darauf gelegt, jedes Kalenderjahr einen
positiven Ertrag zu erwirtschaften, un-
abhdngig von der Entwicklung der Ka-
pitalmarkte.

B Lebensversicherung
von 1871 a. G. Mlnchen
Janine Schicht
Telefon: (01 78) 4 73 02 44
E-Mail: janine.schicht@Iv1871.de
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Condor Lebensversicherungs-AG

Den passenden Joker
Immer parat

Das Angebot von Riester-Renten auf dem deutschen Markt ist mittlerweile vielfaltig. Entsprechend wird es far
Vermittler und Kunden immer schwieriger, die Unterschiede zwischen den Leistungen zu erkennen. Condor
bietet jedoch Besonderheiten, die im Beratungsgesprach wie ein ,, Joker” wirken kénnen.

So ermdglicht Condor es bei Congenial riester garant als ei-
ner der wenigen Anbieter fondsgebundener Riester-Renten,
die Garantiehdhe wéahrend der Laufzeit zu verandern, sofern
dabei die vorgeschriebene Beitragsgarantie nicht unterschrit-
ten wird. Der Kunde kann demnach seine Garantie reduzieren
oder erhohen, wenn sich seine Risikobereitschaft andert. Au-
Rerdem kann er von Beginn der Vertragslaufzeit an den ,Ren-
diteanker” nutzen. Das heiRt: Bei Uberschreiten bestimmter
Wertentwicklungsgrenzen wird die bereits erreichte Erhéhung
des Fondsguthabens automatisch abgesichert. Unter das je-
weils neu erreichte Garantieniveau kann das Kapital bis Ren-
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tenbeginn dann nicht mehr fallen. Dieses Lock-in-Verfahren
bildet in dieser Form eine Besonderheit im deutschen Markt.
Auch eine individuelle Sicherung des erreichten Fondsgutha-
bens ist moglich.

Schutz bei Arbeitslosigkeit

Bei Congenial riester garant konnen Kunden zudem seit Jah-
resbeginn zusdtzlich vom ,Beitragsretter” profitieren. Dabei
handelt es sich um eine Arbeitslosigkeitsversicherung (ALV),
die im Falle einer betriebsbedingten Arbeitslosigkeit bis zu
einem Jahr die vereinbarten Betrdge zahlt. Nach einem Jobver-

Foto: BeTa-Artworks/fotolia.com



lust suchen die meisten Betroffenen zu-
ndchst nach Moglichkeiten, ihre monat-
lichen Ausgaben zu reduzieren - auch
fiir ihre Altersvorsorge. Die Folge: Viele
setzen die Beitragszahlung fiir ihre Rie-
ster-Rente vollstdndig aus und fiillen die
entstehenden Liicken auch nicht wieder
auf, wenn die Arbeitslosigkeit iiberwun-
den ist. Damit verlieren sie nicht nur die
staatliche Forderung fiir diesen Zeit-
raum - gleichfalls fallt die Rente nied-
riger aus als geplant. Ein neuer Job lasst
sich durch eine Versicherung natiirlich
nicht vermitteln, aber sie kann ihnen
mit der Arbeitslosigkeitsversicherung
einen guten finanziellen Schutz bieten.

Der Beitragsretter kommt zum Ein-
satz, wenn ein befristetes oder unbe-
fristetes Arbeitsverhdltnis zum Beispiel
durch eine betriebsbedingte Kiindi-
gung oder einen Aufthebungsvertrag zur
Vermeidung einer betriebsbedingten
Kiindigung beendet wird. Auch Selbst-
standige haben einen Versicherungs-
schutz, sofern sie ihre selbststandige
Tatigkeit aus wirtschaftlichen Griinden
aufgeben miissen.

Zu Beginn der Versicherung besteht
eine Wartezeit von drei Monaten. Wird
der Kunde danach betriebsbedingt ar-
beitslos, erhalt er nach Ablauf einer Ka-
renzzeit von drei Monaten - berechnet
ab dem Monat der Arbeitslosigkeit - die
Auszahlung der Leistung. Diese lduft bis
zu zwolf Monate - ein Zeitraum, in dem
die meisten (76,9 Prozent)* wieder eine
neue Beschiftigung finden. Sollte der
Kunde nach Erhalt der Leistung eine neue
Tatigkeit aufnehmen und dann wieder ar-
beitslos werden, hat er erneut Anspruch
auf bis zu zwolf Monatsleistungen.

Der Jahresheitrag fiir die ALV liegt
bei 2,5 Prozent des jahrlichen Eigenbei-
trags zur Riester-Rente. Das heiRRt: Bei
einem monatlichen Eigenbeitrag von
beispielsweise 25 Euro (300 Euro jdhr-
lich) filir einen Riester-Vertrag belduft
sich der jahrliche Beitrag zur Arbeitslo-
sigkeitsversicherung inklusive Versiche-
rungsteuer auf neun Euro, beim hochst-
moglichen monatlichen Eigenbeitrag
von rund 162 Euro (1.944 Euro jahrlich)
auf knapp 60 Euro im Jahr.

GroRe Fondsauswahl

Wichtig fiir den Erfolg einer fondsge-
bundenen Riester-Rente ist gleichfalls
die Fondsauswahl. Erstim vergangenen
Jahr wurde daher das Condor-Fonds-
universum noch einmal umfassend
ausgebaut und steht mit Ausnahme der
Target-Click-Funds auch fiir Congenial
riester garant vollstdndig zur Verfii-
gung. Dabei wurde die Fondspalette
moglichst vielseitig zusammengestellt:
Fonds mit einer globalen Ausrichtung
sind hier ebenso zu finden wie Fonds
mit einer Konzentration auf bestimmte
Regionen oder auf vielversprechende
Markte wie zum Beispiel China, Indien
oder Australien. Auch wurden Trend-
mirkte abgedeckt wie Okologie, Nach-
haltigkeit, Infrastruktur, Erneuerbare

Die Qualitdt der Fonds wird
von einem unabhdngigen
Investmentberater
regelmdif3ig iiberpriift.

Energien, Klimawandel, Wasser oder
Healthcare. Das Condor-Fondsangebot
bietet dariiber hinaus die Mdglichkeit,
eine Anlagestrategie an verdnderte
Marktbedingungen und die eigenen
Erwartungen jederzeit anzupassen.
Inflation beispielsweise ist derzeit ein
viel diskutiertes Thema, das viele Kun-
den verunsichert - fiir sie empfiehlt
sich eine Anlage in Sachwerte, Gold
oder auch in inflationsgeschiitzte An-
leihen.

ETF sind aktuell ebenfalls in aller
Munde und erfreuen sich auch bei Pri-
vatanlegern wachsender Beliebtheit.
Neben aktiv gemanagten Fonds kon-
nen diese kostengiinstigen Anlagein-
strumente eine sinnvolle Erganzung
sein - auch in Fondspolicen. Condor
nimmt hier eine Vorreiterrolle ein und
bietet als einer von wenigen Versiche-
rern Indexfonds in allen relevanten
Anlageklassen an. Die Qualitdt der
freien Fonds wird von einem unabhan-
gigen Investmentberater regelmaRig
iiberpriift.

* Quelle: Bundesagentur fiir Arbeit: Analytikreport der Statistik 04/2008, Dauer der Arbeitslosigkeit

Rentenbeginn verschieben

Auch hinsichtlich Flexibilitdt bietet
Congenial riester garant ein Maximum
an Moglichkeiten. Es wurde so konstru-
iert, dass es sich an die Wechselfadlle des
Lebens anpassen ldsst. So kann es fiir
den Kunden relevant werden, den Ren-
tenbeginn wahrend der Laufzeit noch zu
verschieben. Der Tarif erlaubt in der so-
genannten Verfiigungsphase zwischen
dem 55. und 85. Lebensjahr die flexi-
ble Entscheidung iiber den Rentenzah-
lungsbeginn. Einzige Voraussetzung:
Der Kunde muss zum Zeitpunkt des ge-
wahlten Rentenbeginns eine gesetzliche
Altersrente beziehen - ansonsten erst
ab dem vollendeten 60. Lebensjahr.

Flexible Beitragszahlung

Flexibel lasst sich auch die Beitrags-
zahlung gestalten: Sonderzahlungen
und Beitragserh6hungen sind ebenso
moglich wie Beitragsfreistellungen und
die Wiederaufnahme der Beitragszah-
lung. Dariiber hinaus kann der Kunde
die Zahlung seiner Beitrdge variieren:
Wenn sich sein notwendiger Eigenbei-
trag zum Beispiel aufgrund eines Kindes
verringert hat, kann er die Beitrdge re-
duzieren. Bei Liquiditdtsengpdssen ist
es sogar moglich, den Vertrag ganz bei-
tragsfrei zu stellen. Umgekehrt lassen
sich die Beitrdge auch erhéhen - so zum
Beispiel im Falle einer Gehaltserh6hung,
wenn der Beitrag fiir den Erhalt der
vollen Forderung gestiegen ist.

Die vielfdltigen Optionen zeigen, wie
leicht sich die Riester-Rente von Con-
dor an die individuellen Bediirfnisse
der Kunden anpassen ldsst — auch nach
Vertragsabschluss. Fiir Vermittler gilt es
jetzt nur noch, die ,Joker” richtig ein-
zusetzen.

m Condor Lebensversicherungs-AG
Makler-Service-Center
Mo-Do 7-20 Uhr, Fr 7-18 Uhr
Telefon: (0 40) 57 01 99 99-1
E-Mail: lvms@cvgr.de
Internet: www.condor-
versicherungsgruppe.de
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FORTUNA

Lebenslange Versicherung
mit garantierter Autnahme

Der FORTUNA VORSORGE PLAN kombiniert den Versicherungsschutz fur den Todesfall mit einem
Vermdgensaufbau Uber Anlagefonds. Das Besondere dabei: Der Versicherungsschutz gilt lebenslang.
AuBerdem: Alle Personen Uber 50 Jahre werden ohne Gesundheitsprifung aufgenommen.

Die Versicherungssumme kann bis zu 60.000 Euro betragen.

Der VORSORGE PLAN lasst sich flexibel
fiir die unterschiedlichsten Vorsorge-
ziele einsetzen: als Erbschaftsversiche-
rung, als reine Sterbegeldversicherung
und sogar als Versicherung fiir den Er-
lebensfall.

Beispiel Erbschaftsversicherung

Unser starres Erbrecht macht gezielte
Zuwendungen an bestimmte Personen
besonders schwierig. Menschen, die
dem Erblasser nahestehen, kdénnen
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nach Testament und Erbrecht oft nicht
so bedacht werden, wie sie es verdient
hdtten. Am besten wire, wenn man
schon heute Sonderverfiigungen tref-
fen konnte, die - am Testament und
am Erbrecht vorbei - einzelne Per-
sonen gezielt begiinstigen. Fiir ein
solches individuelles Vermachtnis ist
der VORSORGE PLAN die einfache und
komfortable Losung. Denn fiir eine Ver-
sicherung mit garantierter Aufnahme
konnen vergleichsweise hohe Summen

abgeschlossen werden: bis zu 60.000
Euro sind moglich. Dabei lassen sich die
Erbschaftsverfiigungen frei festlegen
und bis zum letzten Tag problemlos und
diskret @ndern. Denn die Lebensversi-
cherung steht auRerhalb der Erbrechts-
und Nachlassbestimmungen. So kann
eine einfache und flexible Nachlasspla-
nung buchstdblich am Testament vorbei
verwirklicht werden. Vor neugierigen
Blicken ist der Versicherungsvertrag
ohnehin geschiitzt: Im Fiirstentum

Foto: FORTUNA



Liechtenstein gilt ndmlich ein strenges
Bank- und Versicherungsgeheimnis.
Uber die Police kann niemand Informa-
tionen einholen, wenn der Versicherte
es nicht will.

Beispiel Sterbegeldversicherung
Vielen Menschen iiber 50 kommen
manchmal - ob sie das wollen oder
nicht - Gedanken in den Sinn, die sich
mit dem Fall der Félle beschaftigen. Sie
fragen sich: Was passiert nach meinem
Ableben? Wird die Familie die Kosten
fiir eine wiirdige Bestattung aufbrin-
gen konnen? Wie soll die Trauerfeier
ausgerichtet werden, ohne die Hinter-
bliebenen finanziell zu iiberfordern?
Wer wird die Grabpflege und die Kosten
dafiir auf Jahre hinaus iibernehmen?
Moglicherweise sollen die Angehdrigen
iiberhaupt nicht mit den Verfiigungen
fiir den Todesfall belastet werden, son-
dern stattdessen eine andere naheste-
hende Person. In jedem Fall muss schon
heute dafiir gesorgt werden, dass aus-
reichende Mittel an der richtigen Stelle
bereitstehen, wenn es so weit ist. Denn
allein fiir eine wiirdige Bestattung mit
allen Zusatz- und Nebenkosten kom-
men schon mehrere Tausend Euro zu-
sammen, ganz zu schweigen von Trau-
erfeierlichkeiten in groRerem Rahmen
und der anschlieRenden jahrelangen
Grabpflege. Mit dem VORSORGE PLAN
lassen sich solche wirtschaftlichen Fra-
gen schon lange im Voraus auf einfache
Art16sen - unabhdngig von den Bestim-
mungen des Erbrechts. Denn die Leis-
tungen aus einem Versicherungsvertrag
gehoren nicht zum Nachlass.

Beispiel Erlebensfall

Lebenslange Vorsorge fiir den Todesfall
ist die eine Mdoglichkeit, den VORSORGE
PLAN sinnvoll einzusetzen. Vielleicht
hat der Versicherungsnehmer aber auch
den Wunsch, im fortgeschrittenen Alter
auf eine Kapitalreserve zuriickzugrei-
fen. Dann kann er den VORSORGE PLAN
auch als richtige Erlebensfallversiche-
rung nutzen. Nach Ablauf der Pramien-
zahlungsdauer hat er die Moglichkeit,
sich das angesparte Kapital ganz oder in

Teilbetrdgen, ohne Abzug, auszahlen zu
lassen - zum Beispiel fiir die Amortisati-
on einer Hypothek oder fiir eine vorge-
zogene Erbschaftszahlung an die Kinder.

Keine Gesundheitspriifung

In den VORSORGE PLAN wird jeder Mann
und jede Frau zwischen 50 und 75 Jah-
ren garantiert aufgenommen. Dabei
werden keine Fragen nach dem Gesund-
heitszustand gestellt. Stattdessen gibt
es eine zweijdhrige Aufbauzeit. Tritt
der Versicherungsfall infolge Krankheit
innerhalb dieser ersten zwei Jahre ein,
werden die eingezahlten Versicherungs-
beitrdge erstattet. Bei Unfalltod wird

Mit der Lebensversicherung
kann eine einfache und
flexible Nachlassplanung
buchstdiblich am Testament
vorbei verwirklicht werden.

auch wahrend der Aufbauzeit die volle
Versicherungssumme fallig. Nach Ablauf
der zweijahrigen Aufbauzeit zahlt die
FORTUNA in jedem Fall mindestens die
vereinbarte Versicherungssumme aus.

Anlagepldne nach Wahl

Die Sparpramien werden in Anlagepld-
ne der FORTUNA investiert. So kann
der Versicherte die Menschen, die ihm
nahestehen, sein ganzes Leben lang
absichern und gleichzeitig die Wachs-
tumschancen an den Kapitalmdrkten
nutzen. Die ausgezahlte Leistung im
Versicherungsfall kann deshalb deut-
lich hoher ausfallen als die anfangs
vereinbarte Versicherungssumme. Die
Anlagestrategie bestimmt der Kunde:
Er kann unter verschiedenen Anlage-
planen auswdhlen und damit die Ba-
lance zwischen Chance und Risiko ganz
nach seinen personlichen Praferenzen
steuern. Zur Wahl stehen die Strategien
JIncome” (konservative, das heif3t si-
cherheitsorientierte Ausrichtung), ,Ba-
lanced” (ausgewogenes Verhdltnis von
Sicherheit und Rendite) und ,Growth”
(wachstumsorientierte Anlage). Jede

Strategie kann auRerdem in zwei Aus-
pragungen gewahlt werden: Basic, mit
gleichbleibender Investition der Spar-
pramien, oder Active, mit aktivem Ma-
nagement der Anlage.

Schutz und Sicherheit made in Vaduz
Die FORTUNA Lebens-Versicherungs
AG Vaduz wurde 1996 unter dem Dach
der GENERALI (Schweiz) Holding ge-
griindet und ist eine der ersten liech-
tensteinischen Lebensversicherungs-
gesellschaften {iberhaupt. Damit hat
das junge Unternehmen zugleich die
langste Erfahrung an diesem besonde-
ren Dienstleistungsstandort. Denn das
Fiirstentum Liechtenstein erdffnet Ge-
staltungsmaglichkeiten fiir Anlage- und
Vorsorgeprodukte, die es in dieser Kom-
bination an keinem anderen Ort gibt.
Das Fiirstentum ist 6konomisch mit der
Schweiz verbunden, gehdrt aber zum
Europdischen Wirtschaftsraum EWR. So
vereinigt der Standort Vaduz die traditi-
onellen Starken des schweizerischen Fi-
nanzsystems mit dem freien Dienstleis-
tungsverkehr in der Europdischen
Union. Die Investment- und Versiche-
rungsleistungen der FORTUNA stehen
deshalb Biirgern aus allen EU-Lindern
offen. Dabei wird der Vermdgensschutz
groRgeschrieben: Im Fiirstentum Liech-
tenstein gilt ein strenges Bank- und Ver-
sicherungsgeheimnis. Uber eine Police
nach liechtensteinischem Recht wird
ohne das Einverstandnis des Versicher-
ten niemand informiert. Dazu kommt
ein besonderer Schutz fiir Lebensver-
sicherungen zur personlichen Vorsor-
ge. Ein sogenanntes Konkursprivileg
schiitzt solche Policen vor dem Zugriff
von Glaubigern, selbst bei Zwangsvoll-
streckung oder Konkurs.

| JUrg Bauerle
Telefon: 00423 236 15 42
Fax: 00423 236 15 46
Handy: 00423 791 40 99
E-Mail: juerg.baeuerle@fortuna.li
Internet: www.fortuna.li
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NURNBERGER

Beste Argumente
fir Ihre Kunden

Mit ihren innovativen Konzepten geht die NURNBERGER Versicherungsgruppe Gber markttbliche Standards
hinaus, greift gesellschaftliche Trends friihzeitig auf und setzt sie in wegweisende Versicherungsprodukte um.
Zwei Beispiele dafir sind die Pflegeversicherungs- und die Konzept-Tarife.

Mehr als zwei Millionen Menschen in Deutschland sind taglich
auf Pflege angewiesen. Die Zahl wird sich in den nachsten 20
Jahren auf voraussichtlich 3,6 Millionen vergroRern. Betrach-
tet man die Leistungen der gesetzlichen Pflegeversicherung,
fallt eine beachtliche Versorgungsliicke auf. Bei einer vollsta-
tiondren Pflege im Heim fallen derzeit durchschnittlich etwa
3.200 Euro Gesamtkosten an. Doch der Staat zahlt nur 1.510
Euro. Die gesetzliche Pflegeversicherung ist eine ,Teilkasko-
Versicherung”. Fiir die Differenz muss der Pflegebediirftige
geradestehen, und bevor die Sozialhilfe leistet, wird das Ver-
mogen herangezogen. Bei einer Pflegedauer von beispielsweise
fiinf Jahren hat der Pflegebediirftige schon circa 100.000 Euro
aus eigenem Einkommen und Vermdgen zu begleichen. Ist das
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Ersparte aufgebraucht, miissen gegebenenfalls auch Ehepart-
ner und Kinder fiir die restlichen Kosten aufkommen.

Die Antwort auf die Pflegefalle

Fiir dieses Problem ist die NURNBERGER PflegeRente die ge-
eignete, weil bezahlbare Losung. Die Leistungen sind in den
Pflegestufen I und II in 5-Prozent-Schritten frei wahlbar. Je
nach Lebenssituation kann die Rente zwischen 0 und 100 Pro-
zent festgelegt werden. Damit ist gewahrleistet, dass der Kun-
de in einer Pflegestufe nicht zu viel, in einer anderen nicht zu
wenig Leistung erhilt. Die zweite Marktinnovation der NURN-
BERGER sind Pflegerententarife mit einem stark verminderten
Anfangsbeitrag. Personen bis zum 45. Lebensjahr steigen mit

Foto: GlS/fotolia.com




deutlich niedrigeren Beitrdgen ein und
konnen vollen Versicherungsschutz vom
ersten Tag an erhalten. Spdter kann mit
den angesammelten Uberschiissen der
lebenslange Pflegeschutz ganz oder
teilweise finanziert werden. Eine wei-
tere attraktive Losung sind die NURN-
BERGER Pflegetagegeld-Tarife PTF und
PTS. Es konnen alle drei Pflegestufen
abgesichert werden. Tarif PTF leistet fiir
ambulante und stationdre Pflege, Tarif
PTS dagegen nur fiir stationare Pflege.
Besonders flexibel ist der Tarif PTF, weil
der Tagessatz fiir alle drei Pflegestufen
individuell vereinbart werden kann. Er
leistet auch bei Demenz ein Betreuungs-
geld von 20 Prozent des gesamten versi-
cherten Tagessatzes. Einzigartig ist die
Kapitalzahlung in Hohe des 100-fachen
Tagessatzes der jeweiligen Tarifstufe.
Bis zu dreimal wird diese féllig: bei erst-
maliger Einstufung und wenn sich die
Pflegestufe erhoht.

Uber die Angebotssoftware der NURN-
BERGER wird dem Vermittler ein Pflege-
Rechner angeboten. Anhand weniger
Eingaben wird die Versorgungsliicke bei
vollstationdrer Pflege in Abhédngigkeit
vom Bundesland ermittelt. Durch eine

Pflegebediirftigkeit ist keine
Randerscheinung mehr.

benutzerfreundliche Abfrage der ge-
wiinschten Tarifmerkmale wird in kiir-
zester Zeit der Beitrag ermittelt. Eine
Verkniipfung mit dem Angebotspro-
gramm ermdglicht das rasche Erstellen
eines VVG-konformen Angebots ein-
schlieflich der Beratungsdokumenta-
tion. Vermittler haben damit viele gute
Argumente und Verkaufsansdtze an der
Hand, um ihre Kunden konsequent auf
die Absicherung dieses existenziellen
Risikos anzusprechen. Pflegebediirftig-
keit ist keine Randerscheinung mehr,
sondern inzwischen mitten in unserer
Gesellschaft angekommen. Mit ihren
Pflegeversicherungs-Tarifen erfiillt die
NURNBERGER die Bediirfnisse einer al-
ternden Gesellschaft und wird ihrer Stel-
lung als einer der fiihrenden Anbieter

Versorgungsliicke bei Pflegebediirftigkeit

Monatliche Kosten fiir eine vollstationdre Unterbringung im Pflegeheim
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M eistungen
Pflegepflicht-
versicherung

Finanzierungs-
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Quelle: NURNBERGER Versicherungsgruppe und Statistisches Bundesamt: Pflegestatistik 2007; Stand: 01.2011

von Produkten zur Absicherung biome-
trischer Risiken gerecht.

Erfolgreich in der Mitte

Viele Menschen setzen bei ihrer Alters-
vorsorge auf die hohe Sicherheit kon-
ventioneller Versicherungsprodukte.
Doch auf eine ansehnliche Rendite
mochte niemand verzichten. Dass beides
miteinander vereinbar ist, belegen die
Konzept-Tarife. Schon in den 1990er-
Jahren erkannte die NURNBERGER, dass
zwischen der klassischen Kapitallebens-
versicherung und der fondsgebundenen
Lebensversicherung mit ihren deutlich
hoheren Chancen, aber auch Risiken,
noch Raum ist fiir eine Zwischenform.
Die Liicke fiillte sie 1995 mit dem Kon-
zept-Tarif und platzierte sich damit in
der ,goldenen Mitte”. Die Idee dahinter:
Wird den Kunden eine im Vergleich zur
konventionellen Lebens- oder Renten-
versicherung reduzierte Garantie ver-
sprochen, kann ein grofRerer Teil der
Sparbeitrdge in Anlageformen flief3en,
die auf lange Sicht hohere Ertrdge er-
warten lassen als Rentenpapiere. Die Ka-
pitalanlagen werden beim Konzept-Tarif
mindestens zu 70 Prozent in sichere
und lang laufende Anleihen hochster
Bonitét sowie hochstens zu 30 Prozent
in Aktien angelegt. Die NURNBERGER
nutzt damit die Hochstgrenze fiir die
Aktienanlage bei konventionellen Ver-
sicherungen weitestgehend aus, was
die Konzept-Tarife einzigartig auf dem

deutschen Versicherungsmarkt macht.
Der Garantiezins von derzeit 1,5 Prozent
auf die Sparbeitrdge schiitzt die Kunden
auf der anderen Seite zuverldssig vor
Verlusten. Die Rechnung ist aufgegan-
gen: Mit dem Konzept-Tarif bietet die
NURNBERGER eine Losung, die sich be-
stens bewahrt hat. Fiir 2011 wurde - wie
bereits fiir das Jahr 2010 - eine jahrliche
Verzinsung der Sparbeitrdge in Hdhe
von 6,2 Prozent festgelegt. War der erste
Konzept-Tarif eine Kapitalversicherung,
so ist mittlerweile eine Tariffamilie auch
mit Rentenversicherungen fiir jeden Be-
darf entstanden. Als private Rentenver-
sicherung wie als steuerlich geférderte
Basis-Rente kann der Konzept-Tarif
abgeschlossen werden. Auch in der be-
trieblichen Altersversorgung (bAV) ha-
ben die Konzept-Tarife Einzug gehalten
und sich mit starken Argumenten eine
hervorragende Stellung erobert - sei es
als Direkt- oder als Riickdeckungsversi-
cherung fiir Unterstiitzungskassen oder
Pensionszusagen.

m NURNBERGER Versicherungsgruppe
Georg-Michael Erfens
Vertriebsleiter
Vertriebsdirektion Niedersachsen
Telefon: (05 11) 33 83-322
E-Mail: georg-michael.erfens@
nuernberger.de
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Allianz Leben

Transparenz
schafft Vertrauen

Allianz Leben weist ab 2011 in ihren Angeboten eine Gesamtkostenguote aus. Verbraucher sollen auf einen Blick
erkennen, wie die Kosten ihres Versicherungsvertrags die Rendite beeinflussen.
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Im Beratungsgesprdch zur Altersvorsorge steht der Bedarfim
Mittelpunkt. Warum Kunden sich fiir ein bestimmtes Angebot
entscheiden, hdangt von unterschiedlichen Faktoren ab. Von
den Garantien beispielsweise, der Flexibilitdt der Produkte,
dem Service oder einfach nur von der Vertrauenswiirdigkeit
des Finanzdienstleisters.

Auch die Kosten konnen eine Rolle spielen. Wenn es um
die Frage geht, was ein Vertrag letztlich bringt, sind sie aber
meist weniger wichtig. Dennoch riicken Verbraucherschiit-
zer die Kosten haufig in den Fokus ihrer Kritik, wenn sie
iiber die Lebensversicherung sprechen. Thr Hauptvorwurf:
Die Produkte wiirden versteckte, hohe Kosten enthalten. In
den Chor der Kritiker stimmen regelmdRig auch viele Jour-
nalisten ein und formulieren ihre Forderungen nach mehr
Transparenz iiber Zeitungen, Magazine und in verschiedenen
TV-Formaten.
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Verbraucherschutz ldsst nicht locker

Auch wenn dem Vorwurf der Verbraucherschiitzer entgegnet
werden konnte, dass die Ablaufleistungen schon immer unter
Beriicksichtigung der Kosten berechnet werden: Der Wunsch
nach einem separaten Ausweis blieb immer ein Thema. Unter
anderem deshalb hat der Gesetzgeber mit der zum Juli 2008
umgesetzten VVG-Reform den Versicherern vorgeschrieben,
dass die Kosten auszuweisen sind: Seither sind die im Beitrag
einkalkulierten Kosten, also die Abschluss- und Vertriebskos-
ten sowie die laufenden Kosten der Versicherung, in Euro an-
gegeben. Weil der Kostenausweis bei den einzelnen Lebensver-
sicherern unterschiedlich gehandhabt wird, ist sein Mehrwert
allerdings gering. Eine zentrale Kennziffer, die dem Kunden auf
einen Blick zeigen wiirde, wie sich die Kosten auf die Rendite
seines Vertrags auswirken, fehlte bisher. Auch deshalb hat sich
an der Kritik der Verbraucherschiitzer zuletzt wenig gedndert.



Allianz Leben geht voran

Die Allianz geht den Weg der Transparenz
nun konsequent weiter. Die Kosten eines
Lebensversicherungsvertrags weist sie
in einer einzigen Kennziffer, der Gesamt-
kostenquote, aus. Die neue Gesamtkos-
tenquote ist keine alleinige Erfindung
der Allianz. ,Wir berechnen sie nach
einer vom GDV empfohlenen Methode
und sind deshalb zuversichtlich, dass
viele Versicherer bald ebenso verfahren
werden”, sagt Dr. Volker Priebe, Chef
der Abteilung Produktentwicklung bei
Allianz Leben. ,Je mehr Unternehmen
die Gesamtkostenquote nennen, desto
starker ist unser gemeinsames Signal an
Verbraucherschiitzer und Politik, dass
wir uns - zum Vorteil des Kunden - auf
einheitliche und vergleichbare Transpa-
renzstandards einigen kénnen.”

Bei der neuen Gesamtkostenquote gilt
aber: Thre Hohe allein gibt noch keine ab-
schlieRende Auskunft dariiber, wie lei-
stungsfahig ein Versicherungsangebot
insgesamt ist. Bei jedem Produkt miisse
man iiberlegen, empfiehlt Abteilungs-
leiter Priebe, von welcher Wertentwick-
lung vor Kosten man sinnvollerweise
ausgehen mochte. Erst wenn man die-
ses Ergebnis um die Gesamtkostenquo-
te vermindert, sieht man, was unterm
Strich iibrig bleiben wird. ,Entscheidend
bei der klassischen Lebensversicherung
ist und bleibt die Hohe der gesamten
Verzinsung sowie die Finanzstdrke des
Anbieters”, ist Priebe iiberzeugt. Bei
kapitalmarktnahen Produkten gibt es
auferdem noch eine Reihe weiterer
Neuerungen. Allianz Leben geht auch
dort kiinftig von einer Wertentwicklung
vor Kosten aus. Die Modellrechnungen
fiir kapitalmarktnahe Vorsorgekonzepte
beriicksichtigen somit kiinftig auch die
Fondskosten.

Die neue Gesamtkostenquote

Allianz Leben weist die Gesamtkosten-
quote ab 2011 bei allen Lebensversi-
cherungsprodukten unabhdngig vom
jeweiligen Vorsorgekonzept aus; also
sowohl bei Klassik und Invest als auch
bei Invest alpha-Balance und IndexSe-
lect. Die Gesamtkostenquote gibt an, um

So berechnet sich die Wertentwicklung nach Kosten

° Abschluss- und Vertriebskosten

Gesamtkostenquote

° Laufende Kosten der Versicherung

Wertentwicklung
vor
Kosten

Beim Vorsorgekonzept Klassik gibt
die Gesamtquote an, um wie viel

sich die jahrliche Wertentwicklung
reduziert, wenn man die Kosten in
der Aufschubdauer bertcksichtigt.

wie viel sich die jahrliche Wertentwick-
lung eines Versicherungsvertrags in der
Anwartschaftsphase durch die Kosten
reduziert. Hierzu gehoren Abschluss-
und Vertriebskosten, laufende Kosten
und bei fondsgebundenen Produkten
auch die Fondskosten. Im Unterschied
zum vorher ausgewiesenen Renditeef-
fekt, bei dem nur die laufenden Kosten
der Versicherung beriicksichtigt werden,
sind also erstmals auch Abschluss- und
Vertriebskosten sowie bei fondsgebun-
denen Produkten die Fondskosten mit-
beriicksichtigt. Die Gesamtkostenquote
wird stets zusammen mit einer Wertent-
wicklung vor Kosten ausgewiesen. Bei
der klassischen Lebensversicherung ent-
spricht die Wertentwicklung vor Kosten
der aktuellen gesamten Verzinsung.

Kapitalmarktnahe Produkte mit kiinf-
tig sechs Szenarien

Statt den bisher drei Wertentwicklungs-
szenarien kann ein Kunde bei kapital-
marktnahen Produkten (Invest, Invest
alpha-Balance und IndexSelect) kiinftig
anhand von sechs beispielhaften Anga-
ben sehen, wie sich seine Police entwi-
ckeln konnte: Diese breitere Darstellung
mit Werten zwischen 0 und 10 Prozent
soll Missverstandnisse verhindern helfen
und deutlich machen, dass die genann-
ten Gesamtleistungen keine verbindliche
Prognose sein konnen.

Neu ist dabei auch, dass die beispiel-
haft angenommenen Wertentwicklungen
vor Kosten ausgewiesen werden, das
heiRt, Fondskosten werden explizit be-

Wertentwicklung
nach

Kosten

riicksichtigt. Die Gesamtleistungen sind
damit kiinftig auch vom jeweils im Ange-
bot zugrunde gelegten Fonds abhédngig.

Weitere Neuerungen bei Invest und
Invest alpha-Balance

Bei fondsgebundenen Lebensversi-
cherungen (Invest und Invest alpha-
Balance) erstatten die Kapitalanlage-
gesellschaften einen Teil der bei der
Fondsverwaltung einbehaltenen Kosten
an den Versicherer zuriick. Allianz Le-
ben nennt ihren Kunden kiinftig diese
Riickvergiitungen. Neu ist auch, dass Al-
lianz Leben die Riickvergiitungen an den
Kunden weitergibt. Bisher wurden die
Riickvergiitungen einbehalten und dafiir
weniger laufende Kosten in die Versiche-
rung einkalkuliert.

FlieRender Ubergang
Mit dem Dezember-Update werden die
neuen Modellrechnungen in die Makler-
software integriert sein. Fiir einen be-
stimmten Zeitraum ist auch eine Berech-
nung nach dem alten Standard moglich,
um den Ubergang zu erleichtern und
Angebote besser vergleichen zu konnen.
* Stefanie Wollny

m Allianz Lebensversicherungs-AG
Stefanie Wollny und Toralf Schroter
Telefon: (0 30) 53 83 45 67
E-Mail:  stefanie.wollny@allianz.de

toralf.schroeter@allianz.de

Internet: www.allianz.de
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Renditechancen
mit Durchblick

Investmentdepot oder Fondspolice? Das ist die Frage fiir Anleger, die eine groBere Summe investieren und dabei
von den Renditechancen der Markte profitieren wollen. Jede Variante hat ihre Vorziige — die neue Skandia
Investmentpolice aber hat die Vorteile von beiden fir Sie kombiniert.

Wahrend Gewinne aus einer Depotanlage der Abgeltungs-
steuer von 25 Prozent zuziiglich Solidaritdtszuschlag und
gegebenenfalls Kirchensteuer unterliegen, werden Fondspo-
licen erst zum Zeitpunkt der Auszahlung steuerpflichtig. Da-
mit flieRen deren Ertrdge voll der Fondsanlage zu. Laufende
Gewinne aus Depotanlagen dagegen werden jeweils um ein
Viertel reduziert, was den Zinseszinseffekt schmalert. Zu-
dem: Erfolgt die Kapitalauszahlung aus der Police nach dem
60. Lebensjahr und einer Laufzeit von mindestens zwolf Jah-
ren, bleiben 50 Prozent der Ertrdge ganzlich steuerfrei. Der
Rest unterliegt dem im Rentenalter in der Regel geringeren
personlichen Steuersatz.
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Keine zusétzlichen Kosten fiir Fondswechsel

Auch jedes Mal, wenn ein Anleger sein Portfolio umschichtet
und zu renditetrachtigeren Fonds wechselt, schldgt der Fiskus
ebenfalls mit 25 Prozent auf die realisierten Gewinne zu. Bei
der Skandia Investmentpolice dagegen ist auch dies abgeltungs-
steuerfrei - und anders als bei den meisten Depotanlagen werden
dem Kunden fiir den Wechsel keine weiteren Kosten oder Gebiih-
ren in Rechnung gestellt.

Einzigartig und mit Durchblick

Dennoch haben herkdmmliche Fondspolicen oft auch Nach-
teile. Sie bieten nicht so viele Einsichtsmdglichkeiten, die

Foto: danielschoenen/fotolia.com



Wertentwicklung der ausgewdhlten
Fonds ist haufig weniger transparent.
Als erster Anbieter in Deutschland
ermoglicht die Skandia Vermittlern
und Kunden nun mit der neuen Invest-
mentpolice jederzeit den Durchblick
hinsichtlich aktueller Details der Fonds-
anlage. So wird - iiber die Online-
Plattform Metzler Fund Xchange des re-
nommierten Bankhauses Metzler - ein
aktives Management der Fondsanlage
moglich. Vermittler konnen die Anlage
ihrer Kunden fortlaufend betreuen und
damit eine nachhaltige und intensive
Beratung bieten.

Jederzeit flexibel

Als fondsgebundene Vorsorgelésung
fiir Einmalbeitrdge ab 5.000 Euro er-
laubt die Skandia Investmentpolice die
Auswahl von bis zu 15 Fonds aus einem
breiten Spektrum von iiber 140 quali-
tatsgepriiften Investmentfonds aller
Anlageklassen. Durch den kostenlosen
Fondswechsel kann die Fondsauswahl
jederzeit flexibel auf unterschiedliche
Lebenssituationen und sich wandelnde
Sicherheitsbediirfnisse eingestellt wer-
den - und ebenso auf die Wertentwick-
lungen der verschiedenen Markte.

Die Skandia

Gegriindet 1855 in Schweden, ist die
Skandia heute einer der weltweit fiihren-
den Anbieter von Investment- und Vor-

Steuer-Effekt bei Fondswechseln

Skandia
Investment-
police’

[ Investmentdepot? 1

63.970

Bl 61.180
Euro
unbegrenzte ohne Fondswechsel Fondswechsel Fondswechsel
Fondswechsel Fondswechsel nach je 5 Jahren nach je 4 Jahren nach je 3 Jahren

Beispiel: Einmalbeitrag 30.000 Euro, 20 Jahre, 6 % p. a. angenommene Wertentwicklung, Freistellungsauftrag
ausgeschopft, Kapital nach Steuern, 'SFE10-A: perénlicher Steuersatz 30 % (hélftige Besteuerung), 2Investmentdepot:
Ausgabekosten 2,5 %, thesaurierend, Wertentwicklung brutto, jahrlich zu versteuernde Ertrage 2-Prozent-Punkte,

jahrliche Depotgebiihr 43 €, 25 % Abgeltungssteuer plus Solidaritatszuschlag

sorgelosungen. Thre Tochtergesellschaf-
ten sind in mehr als 20 Landern auf vier
Kontinenten vertreten. Seit Anfang 2006
gehort das Unternehmen zu der in GroR-
britannien anséssigen Old Mutual Gruppe
und ist damit Teil eines der zehn groRten
Lebensversicherer Europas. In Deutsch-
land ist die Skandia mit Sitz in Berlin seit
1991 auf dem Markt fiir fondsgebundene
Vorsorgeprodukte aktiv und war einer der
ersten Anbieter, die ihren Kunden eine
flexible Fondsauswahl ermoglichten. 20
Jahre spater gilt die Skandia als Trend-
setter und Innovationsfithrer auf dem
deutschen Markt fiir fondsgebundene
Vorsorgelosungen. Ein Grund fiir den Er-
folg liegt zweifellos im Geschdftsmodell:
Der Vertrieb erfolgt ausschlielich iiber

Vorteile der Skandia Investmentpolice

Investmentdepot

v Transparenz
v Flexibilitat

Fondspolice

v Keine
Abgeltungssteuer
auf laufende Ertrage

v Steuervorteile
bei Auszahlung

Skandia Investmentpolice

ve Transparenz

v Flexibilitat

v Keine
Abgeltungssteuer
auf laufende Ertrage

v Steuervorteile
bei Auszahlung

Quelle: Skandia Lebensversicherung AG

unabhédngige Vermittler und Versiche-
rungsmakler. Als Spezialist fiir Fondspoli-
cen wendet sich die Skandia an Kunden,
die langfristige renditestarke Kapitalan-
lagen suchen und ihre Vorsorge moglichst
selbstbestimmt und flexibel gestalten
wollen. Ansatzpunkte fiir die Vorsorgel-
sung sind deshalb immer die individuelle
Lebenssituation und die personlichen
Praferenzen des Kunden. Neben fondsge-
bundenen Rentenversicherungen zur pri-
vaten Altersvorsorge umfasst das Ange-
bot der Skandia auch Direkt-Investments,
die Absicherung schwerer Krankheiten
(Dread Disease) und die betriebliche Al-
tersversorgung. Die Kunden der Skandia
konnen aus einem der groften Angebote
an Qualitdts-Investmentfonds auf dem
deutschen Markt wahlen. Dabei spielt es
keine Rolle, ob sie eine Basisrente wiin-
schen, einen Riester-Vertrag schlieRen
oder sich fiir eine Einmalbeitragspolice
entscheiden: Zur Auswahl fiir das In-
vestment stehen mehr als 130 Fonds aller
Anlageklassen, die von {iber 60 renom-
mierten Anlagegesellschaften aufgelegt
und von den Skandia-Experten als beson-
ders gut identifiziert worden sind.

B André Kovas
Salesmanager
Telefon: (01 60) 90 89 08 32
E-Mail: akovacs@skandia.de
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Gothaer Lebensversicherung AG

Optimale Altersvorsorge
auch bei Inflationsgefahr

Die Gothaer Lebensversicherung AG bietet seit Oktober 2010 die neue Generation der Altersvorsorge:
Gothaer VarioRent-ReFlex. Dieses moderne Drei-Topf-Hybrid-Produkt besticht durch die ideale Kombination
aus Sicherheit und hohen Ertragschancen. DarUber hinaus lassen sich durch eine geschickte Anlagestrategie

auch Inflationsrisiken eindammen.

Viele Staaten beziehungsweise Zentralbanken weltweit ha-

ben in den letzten Jahren die Finanzmdrkte mit frischem
Kapital versorgt, um den Auswirkungen der Finanzmarkt-
krise entgegenzuwirken. Diese Ausweitung der Geldmenge
fiihrt dazu, dass die Angst vor einem Wertverfall des Geldes,
sprich vor Inflation, allgegenwartig ist. Die Losung: Investi-
tionen in Sachwerte, die ihre Wertbestandigkeit iiber Jahr-
hunderte bewiesen haben. Schnell stellt sich die Frage: Was
passiert mit der Altersvorsorge? Mit modernen Konzepten
zur Altersvorsorge kann man der Inflationsgefahr wirksam
vorbeugen.
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Deutschland ist besorgt

Eine reprasentative Studie ergab kiirzlich, dass die grofste Sorge
der Bundesbiirger ,die Angst vor steigenden Lebenshaltungs-
kosten” ist. Mit anderen Worten, die Angst vor einer Inflation
geht um. Auch wenn die tatsdchliche Inflation seit Einfithrung
des Euro knapp unter 2 Prozent liegt, so ist die vom Verbraucher
gefiihlte Inflation hoher und beim téglichen Einkauf erlebbar.
Dazu kommt die Ausweitung der Geldmenge im Rahmen der
Finanzmarktkrise, was die Inflationsgefahr real werden ldsst.
Auf Platz zwei der grofiten Sorgen rangiert ,die Angst vor einer
Verschlechterung der Wirtschaftslage”. Mehr als zwei Drittel der

Foto: mninni/fotolia.com



Befragten befiirchten hier Einschnitte.
Das hat natiirlich Auswirkungen auf das
Spar- und Anlageverhalten der Deut-
schen. Die ganz klare Aussage dazu: Si-
cherheit steht nun auf der Wunschliste
an erster Stelle, Rendite riickt in den
Hintergrund (Quelle: Gothaer-Studie
zu Altersrisiken). Doch eine sinnvolle
und zukunftsorientierte Altersvorsor-
ge ldsst sich nur aufbauen, wenn auch
eine ordentliche Rendite erzielt wird.
Die neue Generation der Altersvorsor-
ge, die innovative Drei-Topf-Hybride
Gothaer VarioRent-ReFlex, trdgt diesen
Bediirfnissen Rechnung. Das Vertrags-
guthaben des Kunden wird dabei auf drei
Topfe verteilt: den Deckungsstock des
Versicherers, einen Garantiefonds und
die freie Anlage. Gemeinsam mit seinem
Berater kann der Kunde iiber die Anla-
gestrategie entscheiden. So kann man
einen Garantiefonds wahlen, der seinen
Anlageschwerpunkt auf Sachwerte wie

~Modernes Altersvorsorgeprodukt”

m Das Branchenmagazin ,, Versicherungstip” hat in seiner Ausgabe vom 5. Oktober
2010 Gothaer VarioRent-ReFlex detailliert beschrieben und empfohlen. So schreibt
die Redaktion: , Aktuell bringt die Gothaer Lebensversicherung mit Gothaer
VarioRente-ReFlex ein dynamisches 3-Topf-Hybrid auf den Markt, bei dem sich ein
genaueres Hinschauen lohnt.” Im Fazit resimiert ,, Versicherungstip”: ,Dank dyna-
mischem 3-Topf-Hybrid heiBt es nicht Sicherheit oder Rendite, sondern ansehnliche
Garantien bei Erhalt von Kapitalmarktchancen. Mit Gothaer VarioRent-ReFlex als
fondsgebundene Rentenversicherung mit Garantieleistungen prasentieren die Kélner

ein modernes Altersvorsorgeprodukt.”

Gothaer Lebensversicherung mit der Ge-
samtnote ,A” (,stark”).

Hohe Flexibilitdt

Auch fiir den Makler bietet das Produkt
hochste Sicherheit. Die automatische
Renditesicherung sorgt dafiir, dass der
Makler den Aktienmarkt nicht standig
fiir seinen Kunden beobachten muss,
um ihn bei sinkenden Kursen an der
Borse zu warnen und eine Sicherung
der Ertrdge zu empfehlen. Die automa-

Fiir den Makler bietet das Produkt hochste Sicherheit. Durch
die automatische Renditesicherung muss der den Aktienmarkt

nicht stéindig fiir seine Kunden beobachten.

Rohstoffe, Edelmetalle oder Immobili-
en legt, um der Inflation zu begegnen.
Diese Investments verfiigen {iber einen
realen Wert, der unabhdngig von den
Schwankungen des Geldmarktes ist. Die
Sachwertstrategie lasst sich auch bei der
freien Anlage weiterfithren. Wer risiko-
freudiger ist, kann auf eher renditeori-
entierte Fonds setzen. Die Gothaer hat
mit VarioRent-ReFlex ein solches Pro-
dukt im Angebot. Der Versicherer bietet
nicht nur die Garantie der eingezahlten
Beitrdge zum Ablauf, sondern dariiber
hinaus eine automatische jdhrliche Ren-
ditesicherung. Fiir diese Garantien biirgt
die Gothaer Lebensversicherung, die mit
einer Erfahrung von mehr als 190 Jahren
zu den traditionsreichen Versicherungs-
gesellschaften in Deutschland zihlt.
Neben hervorragenden Ratings und der
Auszeichnung als ,Beste Versicherung”
bestdtigt Focus-Money in der aktuellen
Mdrz-Ausgabe die starke Finanzkraft der

tische Renditesicherung wird jedes Jahr
durchgefiihrt. 80 Prozent des Vertrags-
guthabens werden dabei gesichert, da-
mit einmal erzielte Renditen nicht ver-
loren gehen. Der Makler muss also nicht
selbst aktiv werden.

Den Kunden wird in jeder Situation
eine hohe Flexibilitdt geboten. Sie kon-
nen Teilauszahlungen entnehmen, zu-
satzliche Einzahlungen tétigen, Beitrdge
aussetzen, frither in Rente gehen und
vieles mehr. Als Zusatzbaustein wird die
finanzielle Absicherung bei Berufsunfa-
higkeit angeboten. Ein weiteres Bonbon
ist die kostenlose PflegeRent-Option: Bei
Rentenbeginn kann der Kunde entschei-
den, ob er bei Pflegebediirftigkeit eine
Zusatzrente erhalten mochte. Bei Ablauf
des Vertrags kann der Kunde zwischen ei-
ner einmaligen Kapitalauszahlung, einer
lebenslangen Rente oder einer Mischung
aus beidem wahlen. Der vereinbarte Ren-
tenbeginn kann um bis zu fiinf Jahre

vorgezogen und um bis zu sieben Jahre
nach hinten verschoben werden. Aber
auch im Rentenbezug bleibt der Kunde
flexibel. Wahrend der Rentengarantie-
zeit (erstmals nach zwei Jahren) hat der
Kunde das Recht, eine vollstédndige Kapi-
talauszahlung oder auch eine oder meh-
rere Teilauszahlungen zu verlangen. Bei
Teilauszahlungen wird die Rente dann
entsprechend vermindert weitergezahlt.

Mit der neuen Generation der Alters-
vorsorge haben Kunden Chancen auf at-
traktive Renditen in Verbindung mit den
ausdriicklich gewtiinschten Sicherheiten.
Sowohl in der Ansparzeit als auch in der
Rentenphase bleibt der Kunde flexibel
und kann nach seinen persénlichen Be-
diirfnissen aus mehreren Vertragsopti-
onen wahlen. Makler konnen dem Kun-
den ein sehr vielseitiges und individuell
konfigurierbares Angebot unterbreiten.

Die zum Gothaer Konzern (vier Mil-
liarden Euro Beitragseinnahmen, iiber
3,5 Millionen Versicherte) gehdrende
Gothaer Leben bietet neben VarioRent-
ReFlex hervorragende Losungen zur
Absicherung biometrischer Risiken wie
»schwere Krankheiten”, Pflege, Berufs-
unfdhigkeit, zur betrieblichen Altersver-
sorgung wie Direktversicherung, Pensi-
onskasse, Unterstiitzungskasse sowie
Zeitkontenmodelle etwa zur Finanzie-
rung des vorzeitigen Ruhestands.

m Gothaer Lebensversicherung AG
Thomas Ramscheid
Key Account Manager
Telefon: (01 77) 2 46 75 64
E-Mail: thomas_ramscheid@gothaer.de
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WWK Lebensversicherung a. G.

Kernkompetenz

Fondspolice

Die WWK hat ihre Produktkonzepte auf die unterschiedlichen Anforderungen der Kunden ausgerichtet.
So wird neben den am Markt etablierten und fir ihre breite Fondsauswahl und hohe Tarifflexibilitat
bekannten Fondsrenten seit 2009 unter der Dachmarke WWHK IntelliProtect® eine neue Generation von
Altersvorsorgeprodukten mit Garantiezusagen angeboten.

Die WWK zahlt mit Beitragseinnahmen
von 954 Millionen Euro (vorldufige
Zahlen 2010) zu den groRten 30 Le-
bensversicherungen in Deutschland.
Auf das Geschdftsvolumen bezogen ist
das Unternehmen einer der substanz-
und eigenkapitalstarksten deutschen
Versicherer. So konnte die WWK ihre
Finanzstdrke in den vergangenen Jah-
ren aufgrund einer klugen Kapitalan-
lagepolitik und stetiger Erhhung des
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Eigenkapitals deutlich ausbauen. Be-
sonders stolz ist das Unternehmen auf
die hohe Substanzkraft. Die Fachzeit-
schrift Focus-Money hat sich in einer
Langfristbetrachtung iiber sechs Jahre
die Mithe gemacht, die Substanzkraft
aller deutschen Lebensversicherer zu
analysieren. Das beeindruckende Er-
gebnis: Die WWK erreicht unter allen
Gesellschaften viermal die hdochste
Substanzkraftquote. Auf der Produkt-

seite gehort die WWK in Deutschland zu
den Marktfithrern im fondsgebundenen
Geschaft. Auch bei biometrischen Ri-
siken zdhlt der Versicherer zu den ers-
ten Adressen. In beiden Bereichen
ist die WWK sehr gut aufgestellt. Bei
Fondspolicen iiberzeugt neben den be-
wahrten Tarifen insbesondere die Pro-
duktgeneration WWK IntelliProtect®.
Sie verbindet im Rahmen einer inno-
vativen Bruttobeitragsgarantie (CPPI)

Foto: Olivier Le Moal/fotolia.com




Sicherheit und Rendite. Die biometri-
schen Tarife werden von den Vertrieb-
spartnern aufgrund ihres attraktiven
Preis-Leistungs-Provisions-Verhalt-
nisses hoch geschitzt.

Die starke Position wurde unldngst
auch von unabhdngigen Medien be-
statigt. So zeichnete Focus-Money in
Zusammenarbeit mit der renommierten
Ratingagentur Franke & Bornberg die
WWK in Deutschland mit dem Titel
.Bester Lebensversicherer des Jahres
2010” aus.

Leistungsstark und hochflexibel

Die WWK bietet unter der Dachmar-
ke WWK IntelliProtect® seit dem Jahr
2009 eine innovative Generation von
Altersvorsorgeprodukten mit Brutto-
beitragsgarantie an. Dabei wird die
Garantiezusage durch den Versicherer
ausgesprochen. Mit dem Tarif WWK Pre-
mium FondsRente protect kann je nach
Steuersituation eine Privatrente, Di-
rektversicherung oder Basisrente abge-
schlossen werden. Zudem steht mit der
WWK Premium ForderRente protect eine
staatlich geférderte Riester-Rente zur
Verfiigung. Ein kundenindividueller
Garantiemechanismus auf Basis eines
CPPI-Modells ermoglicht trotz beste-
hender Garantiezusage ein Maximum
an Fondsanlage bei gleichzeitiger Be-
reitstellung eines offenen Fondsspek-
trums fiir den Kunden.

Im Rahmen des Garantiemechanis-
mus wird das Guthaben jedes einzelnen
Kunden im Rahmen eines CPPI-Modells
borsentdglich zwischen frei wahlbaren
Investmentfonds und dem Sicherungs-
vermogen der WWK bewertet. Dabei
rechnet die WWK fiir jeden einzelnen
Kunden borsentdglich ein eigenes Ri-
sikobudget aus, das je nach Vertrags-
laufzeit und Beitrag ermittelt wird. Je
nachdem, wie sich das Risikobudget
entwickelt, wird das Kundenguthaben
mal starker, mal schwdcher in sichere
Anlagen (Sicherungsvermdgen) und
chancenorientierte Anlagen (Invest-
mentfonds) investiert. Als Verzinsungs-
trager dient der Deckungsstock der
WWK Lebensversicherung a. G. Durch

die in der Regel héhere Uberschuss-
zuweisung des langfristig anlegenden
Deckungsstocks ist gewdhrleistet, dass
ungiinstig monetarisierte Vertrage im
Zeitablauf wieder entmonetarisieren.
Vervollstandigt wird das Garantie-
modell seit Oktober 2010 durch eine
neue, optional wahlbare Hochststands-
absicherung mit monatlichen Lock-in-
Schwellen. Sie ergdnzt die bestehen-
den Ablaufmanagementsysteme und
kann fiir bis zu fiinf Jahre vor Ablauf
der Grundphase beziehungsweise dem
vereinbarten Garantietermin verein-
bart werden. Das Hochststandsgaran-

Die Kunden profitieren bei
dem Tarif von einer sehr
niedrigen Kostenbelastung.

tieniveau kann zwischen 50 und 100
Prozent frei gewahlt werden und wird
fiir Neugeschdft und bereits vermit-
telte Bestandsvertrdge angeboten. Die
Absicherung kann vom Kunden zudem
kostenfrei von einem niedrigeren auf
ein hoheres Niveau angehoben werden.
Eine flexible Reaktion auf aktuelle Bor-
sensituationen wird damit mdglich. Auf
der vom Kunden frei wahlbaren Anla-
geseite des Produkts stellt die WWK im
Rahmen einer offenen Fondsarchitek-
tur nunmehr eine Palette von 30 Fonds
und zwei Baskets zur Verfiigung. Neu
sind beispielsweise die vielfach ausge-
zeichneten und breit diversifizierten
Fonds C-QUADRAT ARTS Total Return
Global-AMI, DJE - Dividende & Sub-
stanz und LINGOHR-SYSTEMATIC-LBB-
INVEST.

Renditepower fiir die Altersvorsorge

Die fondsgebundene Rentenversiche-
rung WWK Premium FondsRente maxx
ist eine moderne Versorgungslosung
auf hochstem Niveau. Neben der bei
allen Versicherungstarifen der WWK
gewohnt hohen Flexibilitdt profitieren
die Kunden bei dem Tarif von einer sehr
niedrigen Kostenbelastung. Durch die
kostengiinstige Kalkulation fliet von

Anfang an mehr in die private Vorsorge.
Ein Vorteil, der sich wegen einer deut-
lich iiber dem Marktdurchschnitt lie-
genden mdoglichen Ablaufleistung {iber
die Jahre hinweqg fiir die Kunden aus-
zahlt. Das ldsst sich auch leicht bele-
gen: Vergleicht man entsprechende Ta-
rife verschiedener Anbieter, {iberzeugt
die WWK Premium FondsRente maxx
bei einer Vielzahl von Vertragskon-
stellationen mit einer sehr guten Ab-
laufleistung und zdhlt damit in diesem
Marktsegment zu den kostengiinstigs-
ten Serviceversicherern am deutschen
Versicherungsmarkt. Kunden konnen
im Rahmen der individuellen Fondsaus-
wahl derzeit iiber 43 Fonds von 16 Ka-
pitalanlagegesellschaften auswdhlen.
Zudem werden seit Anfang Mdrz 2011
auch die neu konzipierten passiven
Anlagestrategien MorgenMarkte®, Mor-
genWelt® und MorgenWerte® angebo-
ten. Diese ermdglichen es einem brei-
ten Anlegerkreis, sich sehr einfach und
vor allem diversifiziert an den Wachs-
tumschancen der Markte von morgen zu
beteiligen. Zielgruppe der Fondsrente
sind alle Anleger, die fiir ihre Altersvor-
sorge die Renditechancen der globalen
Kapitalmdrkte nutzen mdochten sowie
eine flexible und gleichzeitig steueref-
fiziente Anlageform suchen.

Bestnote ,,FFF” in allen
Ratingkategorien

Je nach kundenindividueller Steuersi-
tuation konnen alle genannten Tarife
der WWK als Privatrente, Direktversi-
cherung oder Basisrente abgeschlossen
werden. Von der Ratingagentur Franke
& Bornberg wurden die Fondsrenten mit
der Bestnote ,FFF” in allen Ratingkate-
gorien ausgezeichnet. Die Auszeich-
nung gilt sowohl fiir die Privatrente als
auch fiir die Basisrente.

B WWK Lebensversicherung a. G.
Oliver Vaillant, Vertriebsdirektor
Telefon: (0 40) 6 05 64 88 20
E-Mail: Oliver.Vaillant@WWK.de
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Bayerische Beamten Versicherungen

Sexy Lebensversicherung

Die Absenkung des Hochstrechnungszinses treibt viele Vermittler in Erkldrungsnéte. Doch das muss nicht sein:
Die XXL-Rente der BBV garantiert auch nach 2011 unverandert einen Mindestzins von 2,75 Prozent.

Die Lebensversicherung bleibt attrak-
tiv. Davon ist man bei der Neue Baye-
rische Beamten Lebensversicherung
AG iiberzeugt: Die Lebensversiche-
rung bleibt die tragende Sdule in der
Altersvorsorge der Deutschen, weil
sie wie kein anderes Produkt die drei
entscheidenden Vorteile in sich ver-
eint: Sicherheit, Stabilitdt und Flexi-
bilitdt. Sicherheit steht fiir die Biirger
laut einer aktuellen Studie der icon
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Wirtschafts- und Finanzmarktforschung
mit 93 Prozent an erster Stelle bei der
Wahl der Altersvorsorge. Und kein Pro-
dukt ist so sicher vor Ausfdllen und so
sicher in seiner Ausschiittung wie die
Lebensversicherungen. Und Lebens-
versicherungen sind flexibel - in der
Wahl des Zeitpunkts, zu dem Vertrdge
enden sollen, und in der Art der Aus-
zahlung - als Rente, als Teilrente und
einmalige Kapitalleistung. ,Die Deut-

schen setzen bei ihrer Altersvorsorge
weiter auf Sicherheit. Und das kann ih-
nen kein Produkt besser bieten als die
Lebensversicherung”, so Martin Grafer,
Vorstandsmitglied Service und Vertrieb
der BBV-Neue Leben.

Nun muss das aber nicht bedeuten,
dass man keine Uberlegungen anstel-
len sollte, dieses bewahrte Produkt
durch den Einsatz modernster Mecha-
nismen noch attraktiver zu machen.

Foto links: jStock/fotolia.com rechts: andreas pohlmann/ap fotografie



Die BBV-Neue Leben setzten diesen
Anspruch mit der BBV-Strategie-Rente
XXL zusammen mit ihrem Produkt-
partner Deutsche Bank in die Tat um.
Die BBV-Strategie-Rente XXL ruht auf
zwei Sdulen: Zum einen der Mindest-
verzinsung von 2,75 Prozent und zum
anderen auf der Chance, von Gewinnen
des europdischen Spitzenindex EURO
STOXX 50 zu profitieren. Erreicht wer-
den diese Spitzenleistungen durch eine
Rentenversicherung in Verbindung
mit der Anlage in Garantiezertifikaten.
Diese werden von der Deutsche Bank
AG aufgelegt, einem der grofRten und
stabilsten Finanzhduser der Welt. Die
Sparbeitrdge flieRen in eigens fiir die-
ses Produkt entwickelte Garantiezerti-
fikate. Dabei wurden im Durchschnitt
mehr als die Hilfte der Sparbeitrdge
in Aktien investiert. Dadurch erhéhen
sich die Renditechancen erheblich. Der
Aktienteil des Garantiezertifikats ori-
entiert sich am EURO-STOXX-50-Index.
Er umfasst 50 Blue-Chip-Aktien wie
Total, Sanofi-Aventis, BASF oder Sie-
mens. So profitieren die Kunden von
der Wertentwicklung der erfolgreichs-
ten europdischen Unternehmen. Zu-
dem besteht kein Wahrungsrisiko, da
der Index in Euro gehandelt wird. Die
XXL-Garantiezertifikate verfiigen iiber
eine eigene Absicherungsstrategie fiir
den Aktienteil. Sie ermdglicht die Par-
tizipation an steigenden Marktbewe-
gungen, wahrend die Verluste gleich-
zeitig begrenzt werden. Im Fachjargon
nennt man diese Wertsicherungsstra-
tegie auch CPPI -Methode, was fiir Con-
stant Proportion Portfolio Insurance
steht.

Flexibel und sicher

Das iibrige Vermdgen wird vornehmlich
am Geldmarkt oder in variable bezie-
hungsweise festverzinsliche Papiere
mit hoher Bonitdt investiert. Gege-
benenfalls wird die Strategie tdglich
den aktuellen Marktverdnderungen
angepasst. Die Aktienquote kann zwi-
schen 0 und 100 Prozent schwanken.
Durch diese Konstruktion koénnen
auch tdgliche Mittelzu- und -riickfliis-

se zu jeweils aktuellen Marktgegeben-
heiten in die Absicherungsstrategie
eingebunden werden. Bei fallendem
Aktienmarkt erfolgt die Sicherung der
festgelegten Wertuntergrenze durch
eine mathematisch kalkulierte Redu-
zierung der Aktienquote. Gleichzeitig
wird der Anteil an risikoarmen Anlagen
erhoht. Bei steigendem Aktienmarkt
wird dementsprechend die Aktienquo-
te nach dem Prinzip der dynamischen
Wertsicherung erhoht. Der Anteil an
risikoarmen Anlagen wird begrenzt.
Durch die Wertsicherungsstrategie der
Garantiezertifikate erhdlt der Kun-
de einen Kapitalschutz zum Ende der
Laufzeit. Das bedeutet: Die Sparbeitra-
ge der BBV-Strategie-Rente XXL sind
zum Ende der Laufzeit zu 100 Prozent
geschiitzt.

Die BBV-Strategie-Rente XXL verbin-
det also die Vorteile einer klassischen
Lebensversicherung mit den Gewinn-
chancen der Wertpapierbdrsen, ohne
die entsprechenden Risiken eingehen
zu miissen. Dabei liegt die Mindest-
verzinsung der BBV-Strategie-Rente
XXL deutlich iiber dem Garantiezins der
klassischen Lebensversicherung - un-
abhdngig davon, ob man den heutigen
oder den ab 1. Januar 2012 giiltigen
Rechnungszins zugrunde legt. ,Die
Absenkung des gesetzlichen Hochst-
rechnungszinses auf 1,75 Prozent
hat darauf keinen Einfluss”, so Mar-
tin Grafer. ,Wir haben unseren iiber-

~Die Absenkung

des gesetzlichen
Hochstrechnungszinses
auf 1,75 Prozent hat

”

darauf keinen Einfluss

Martin Grafer
Vorstand Service und Vertrieb
BBV-Neue Leben

durchschnittlichen Mindestzins bis
zum Jahr 2048 abgesichert.” Als BBV-
Basis-Rente XXL {iibrigens erhdlt der
Kunde eine interessante ertragreiche
Variante der ,Riirup-Rente” mit allen
Vorteilen der Strategie-Rente XXL. Um
hier das Risiko einer vorzeitigen Ver-
tragsauflésung, verursacht etwa durch
Arbeitslosigkeit oder einen anders
hervorgerufenen finanziellen Engpass,
aufzufangen, bietet die BBV zusatzlich
das ,Vorsorge-ABS” an - und das ohne
Mehrkosten.

Dieses Top-Extra bedeutet kon-
kret: Im Falle einer unverschuldeten
Arbeitslosigkeit oder Arbeitsunfahig-
keit werden die Beitrdge der privaten
Altersvorsorge, Einzel-Direktversiche-
rung durch Entgeltumwandlung, Ri-
siko-Lebensversicherung oder einer
Berufsunfahigkeits- oder Erwerbsun-
fahigkeitsabsicherung in den ersten
fiinf Vertragsjahren bis zu einem Jahr
lang weiterbezahlt.

B Bayerische Beamten Versicherungen
M-Dienstleistungs-Center (MDC)
Thomas-Dehler-Str. 25
81737 Minchen,

Telefon: (0 89) 67 87-9232
Fax: (0 89) 67 87-9666
E-Mail: mdc@bbv.de
Internet: www.bbv-makler.de
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H Investment und Finanzierung

Anderungen fiir Investmentfonds

Anfang April stimmte der Finanzaus-
schuss des Bundestags den von der
Bundesregierung eingebrachten An-
derungen am Entwurf des ,OGAW-
IV-Umsetzungsgesetzes” zu. Danach
gelten fur Investmentfonds in Zu-
kunft neue Bedingungen. Mit dem
Gesetzentwurf soll die Maoglichkeit
einer grenzUberschreitenden kollek-
tiven Portfolioverwaltung geschaffen
werden. Auch grenziberschreitende
Verschmelzungen von Fonds sollen
kiinftig erleichtert werden. DarUber
hinaus ist die Einfuhrung eines Doku-
ments vorgesehen, das die wesent-
lichen Informationen zum jeweiligen
Finanzprodukt enthdlt. Das neue In-
formationsblatt soll den Anleger bes-
ser schitzen. Ebenso ist eine verstark-
te Aufsicht durch die Bundesanstalt
fur Finanzdienstleistungen geplant.
Die Anderungen sehen auBerdem
vor, dass in Zukunft nicht mehr die
Kapitalanlagegesellschaften, sondern
der Anleger selbst nachweisen muss,
dass er Informationen nicht erhalten
hat. Dadurch kénnte das Risiko unkal-
kulierbarer Schadensersatzanspriiche
an die Gesellschaften eher vermieden
werden. Da viele Kapitalgesellschaften
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aufgrund von Gesetzesanderungen
ihre Vertragsbedingungen modifizie-
ren werden, will das Gremium den
Fluss an neuen Informationen fiir den
Anleger weitestgehend begrenzen.
,Um eine Informationstberflutung
zu vermeiden, wird die Pflicht zur di-
rekten Information der Anleger mit-
tels eines dauerhaften Datentragers
auf wesentliche Anderungen der Ver-
tragsbedingungen beschrankt sein”,
heiBt es aus dem Finanzausschuss.
Das Gremium stimmte den Ande-
rungen mit den Stimmen von CDU/
CSU- und FDP-Fraktion zu. SPD- und
Linksfraktion lehnten den Entwurf
ab. Zwar raumte die SPD-Fraktion
ein, dass mit den Anderungen eini-
ge Verbesserungen erreicht werden
waurden, zugleich kritisierte sie auch
die Einschrankung der Anlegerinfor-
mationen. Grundsatzliche Kritik &u-
Berte die Linksfraktion. Fir sie sei das
Gesetz ein Beweis daflr, dass man
aus der Krise nichts gelernt habe. Die
Fonds mussten auf langerfristige En-
gagements und auf weniger Spekula-
tion verpflichtet werden. Der jetzige
Gesetzesentwurf habe den ,Charak-
ter von Beruhigungspillen”.

Inflation befiirchtet

Die Deutschen verlieren ihren
Optimismus. So sank die Zahl
der Anleger, die mit einer Ver-
besserung der wirtschaftlichen
Entwicklung in Deutschland
rechnen, innerhalb eines Quartals
von 54 auf 45 Prozent. Dagegen
nahm die Angst vor Inflation zu,
wie die aktuelle Untersuchung
zum Anlegerverhalten von Union
Investment zeigt. 90 Prozent

der Befragten erwarten in den
kommenden sechs Monaten
Preiserh6hungen. Im Vorquartal
waren es noch 76 Prozent. ,Ver-
braucher mussten in letzter Zeit
fiir Kraftstoffe und Strom deut-
lich tiefer in die Tasche greifen”,
erklart Giovanni Gay, Geschafts-
fiihrer bei Union Investment. Vor
diesem Hintergrund fiirchtet ein
GroBteil der Anleger um seine
Ersparnisse. Besorgt zeigen sich
insbesondere Menschen mit
einem niedrigen Haushaltsnetto-
einkommen von unter 1.300 Euro
(70 Prozent). Liegt das Einkom-
men bei lGiber 3.100 Euro, bangt
nur noch jeder Zweite um die
Sicherheit seines Ersparten. ,,Bei
der Anlageentscheidung sollten
Sachwerte wie Aktien, Immobili-
en und Rohstoffe beriicksichtigt
werden”, rat Gay. Auch inflati-
onsgesicherte Anleihen boten
Schutz vor Geldentwertung.

Foto links: Daniel Fuhr/fotolia.com rechts: Becky Stares/fotolia.com



DFV Deutsche Familienversicherung AG - neuer Partner von maxpool

Wir sind ein innovativer Versicherer fiir Privatkunden, der vieles einfacher, preiswerter und deshalb besser macht, als die etablierten
Versicherungskonzerne. Mit unseren umfassenden Vorsorgelosungen bieten wir lhren Kunden ein leistungsfahiges und vollstandiges
Produktportfolio an Krankenzusatzprodukten im Bereich Zahn, Pflege, Krankenhauszusatz sowie Heilpraktiker und Sehhilfen, das durch

seine konsequente Einfachheit und modulare Tarifstruktur tiberzeugt.

Die DFV-Zahn-Zusatzversicherungen:

© Keine Gesundheitsfragen
© Keine Wartezeiten
© Unisex-Tarife

Stift
M gy

’
(Tarif ZEV + ZEH)

Warentest |

K
. Ausgabe 10/2010

DEUTSCHE
FAMILIENVERSICHERUNG

SN 2. Platz

ImTest: 110 Zahn-
2zusatztarife fur
Versicherte aller

Krankenkassen
davon 16 sehr gut
Ausgabe 5/2010

ombiKranken
5 plus Premium

Die DFV-Pflege-Zusatzversicherungen:

© Absicherung aller Pflegestufen
© Pflegegeld auch bei Demenz

© Tarife auch mit Beitragsriickerstattung

HERVORRAGEND HERVORRAGEND

gut 1,72)

Partner von

maxpool



Investment und Finanzierung

Geschlossene Fonds

Seit den ersten kommerziellen Com-

puterspielen (Games) Anfang der
1970er-Jahre liefert die sogenannte
~Gamesbranche” die Geschichte einer
stiirmischen Expansion. Games sind
heute ein alltdgliches Konsumgut,
dessen wirtschaftliche Bedeutung die
der Musikbranche klar {ibertrifft. Und
die Umsdtze mit Games sind weltweit
heute bereits hoher als die Einnahmen
der Filmindustrie an den Kinokassen!
Games sind {iberall auf der Welt langst
zu einem alltdglichen Freizeitvergnii-
gen der gesamten Familie geworden
- ob jung oder alt. Musik-, Ritsel-,
Strategie- und Sportspiele haben die
Breite der Gesellschaft erreicht. Die
Vielfalt erscheint nahezu unendlich.
Selbst Bundesministerien haben be-
reits Lern- und Ausbildungs-Games
herstellen lassen. Dabei erdffnet die
stdndig fortschreitende technische
Entwicklung immer wieder neue Spiel-
und Erlebnismdglichkeiten, die das ste-
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ganz anders

Man nehme eine hohe Eigenbeteiligung der Entwickler. Kombiniere dies mit absolutem Erlésvorrang fir die
Anleger. Das ganze circa drei Jahre lang laufen lassen. Et voila: Gamefonds lohnen sich wieder!

tige Wachstum der Branche antreiben.
Unser Gamefonds setzt unter anderem
darauf, Spiele fiir die stark wachsen-
den mobilen Plattformen iPad, iPhone
und Android zu entwickeln. Eine wei-
tere mogliche Zielplattform des Fonds
ist, neben reinen PC-Spielen, die dem-
nachst neu auf den Markt kommende
3DS-Konsole von Nintendo: die erste
mobile Konsole, die ,echtes” 3-D ohne
Brille ermdglicht.

Die Nachfrage nach Computerspielen
diirfte deshalb kaum zum Erliegen kom-
men - die Faszination des interaktiven
Mediums ist und bleibt ungebrochen.
Es verwundert deshalb nicht, dass die
Gamesbranche zu den weltweit am
starksten wachsenden Segmenten der
Medienbranche gehort: Die globalen
Jahresumsdtze haben sich seit Beginn
der 1980er-Jahre von weniger als eine
Milliarde auf aktuell mehr als 35 Milli-

arden Euro (PwC im ,Global Entertain-
ment and Media Outlook 2009-2013")
erhoht. Zwar ist auch die Gamesbranche
von der weltweiten Wirtschafts- und
Finanzkrise keineswegs unberiihrt ge-
blieben, sondern in manchen Teilbe-
reichen sogar ganz erheblich eingebro-
chen. Allerdings weisen der langfristige
Wachstumstrend der Gamesbranche
und deren aktuelle Entwicklung da-
rauf hin, dass dem kurzen Einbruch im
Zuge der allgemeinen wirtschaftlichen
Erholung ein umso stdrkerer Nachhol-
boom folgen konnte. Computerspiele
konnen jetzt noch zu ,Krisenpreisen”
unter Vertrag genommen werden und
kommen mit etwas Gliick dann - wenn
die Konjunktur wieder anzieht - genau
in der Boomphase auf den Markt. Daher
spricht einiges dafiir, dass gerade jetzt
der optimale Zeitpunkt fiir ein Invest-
ment in der Gamesbranche sein konnte.
Dem Wachstum der Branche steht je-
doch der derzeitige Mangel an Finan-
zierungskapital entgegen. Wahrend die
Branche bis 2009 kaum Finanzierungs-
probleme kannte, ist es fiir sie nun
schwierig geworden, ihren Finanzie-
rungsbedarf zu decken. Seit 2010 ste-
hen Banken trotz der positiven Markt-
aussichten der Branche - wie in vielen
anderen Bereichen der Wirtschaft - fiir
Projektfinanzierungen kaum noch zur
Verfiigung. So haben viele erfolgreiche
Studios und deren Publisher (Verleger)
zwar aussichtsreiche und profitable Pro-
jekte in der Pipeline, kénnen diese aber
aufgrund der fehlenden Finanzierungen
derzeitig nicht oder nur sehr schwie-
rig umsetzen. Viele renommierte und
erfolgreiche Entwickler und Publisher
sind deshalb derzeit bereit, sich neuen
Finanzierungsalternativen zu &ffnen.
Sie sind - zumindest in der aktuellen

Foto: Adam Filipowicz/istockphoto.com



Lage - bereit, Beteiligungskonditionen
zugunsten externer Investoren zu ak-
zeptieren, die vor einigen Jahren noch
undenkbar gewesen waren.

Wir konnten in dieser Assetklasse nun
Bedingungen durchsetzen, die sich von
bisherigen Beteiligungsfonds dieser Art
massiv unterscheiden. Grundlagen fiir
diesesneue Beteiligungsmodell sind da-
bei zwei Hauptbedingungen: Zum einen
miissen die Games-Partner des Fonds
sich mit mindestens 30 Prozent eigenen
finanziellen Mitteln - und somit eige-
nem Risiko - an den Herstellungskos-
ten der Spiele beteiligen. Zum anderen
miissen sie dem Fonds so lange einen
absoluten Einnahmenvorrang aus den
Nettoverkaufserlésen der Spiele ein-
rdumen, bis der Fonds das eingesetzte
Kapital zuziiglich der prognostizierten

Rendite eingenommen hat. Bis dahin
steht der jeweilige Games-Partner mit
seinem Anteil noch zu 100 Prozent im
Risiko. Als Ausgleich fiir die Ubernah-
me des GroRteils des Vermarktungsrisi-
kos erhadlt der Games-Partner von allen
iiber eine festgelegte Prognose-Rendite

Unser Konzept sichert die
Gewinnchancen der Anleger,
weil Risiken auf die Hersteller
verlagert werden.

(Hurdle Rate) hinausgehenden Erlésen
einen deutlich hoheren Anteil als der
Fonds. Bei dieser Konzeption besteht
fir den Games-Partner die Gefahr, mit
durchschnittlichen oder gar schlechten
Spielen seinen Einsatz teilweise oder
vollstdndig zu verlieren, wahrend der

Fonds unter Umstdnden schon Kapital-
rlickfithrung und Rendite eingefahren
hat. Uberschreiten die Erlose jedoch die
vom Games-Partner in Aussicht gestellte
Prognose-Rendite, verdient dieser we-
sentlich mehr, als wenn er die Investiti-
on selbst zu 100 Prozent durchgefiihrt
hdtte. Der Games-Partner hat also ein
hohes Eigeninteresse daran, den Fonds
an seinen aussichtsreichsten Projekten
zu beteiligen. Der Fonds bleibt aber im-
mer an den weiteren Erlosen beteiligt.
Die aussichtsreichsten Projekte sind oft
die, die besondere Markt- und Finan-
zierungssituationen einer Branche zu-
gunsten einer starken, abgesicherten
Investoren- und Fondsstellung fiir eine
gewisse Zeitspanne - im wahrsten Sinne
des Wortes - ,ausnutzen” konnen. Diese
Gelegenheit besteht derzeit in der lukra-
tiven Wachstumsbranche der Games.

-
_

Jetzt gratis bestellen:
Die bAV-Entscheiderstudie 2011
www.standardlife.de/bav-studie

Am Ende zihlt, was rauskommt — deshalb bAV
mit Standard Life:

e Starke Renditechancen durch ausgezeichnete
Investmentkompetenz

o Steuerliche Vorteile durch staatliche Férderung

* Bequeme Einrichtung durch personlichen Service

Standard Life — ausgezeichnetes Investment und fast
200 Jahre Erfahrung fiir lhren Vermogensaufbau.

)) Auf uns konnen Sie zahlen. Jetzt kostenfrei
informieren unter 0800 2234872

www.standardlife.de




Bl Vertriebstipps

Kundenansprache

Briefe schreiben kann
bares Geld bringen

Nutzen Sie unproduktive Zeiten, um ihre Bestandskunden mal wieder zu kontaktieren. Auf Standardanschreiben

sollten Sie dabei aber verzichten. Seien Sie individuell, auffallig und kreativ.

»~Blinde Mailing-Aktionen

liber den Gesamtbestand

sind langweilig.”

Oliver Drewes
Teamleiter Vorsorgemanagement

Alle, die wir im Vertrieb tatig sind, sa-
gen uns doch oftmals: ,Ich miisste ei-
gentlich viel mehr drauRen bei meinen
Kunden vor Ort sein. Ich verbringe viel
zu viel Zeit am Schreibtisch.” Dann se-
hen Sie aus dem Fenster und stellen
fest, es regnet und Sie haben gar keine
Lust das Biiro zu verlassen ... Was tun?
Mein aktueller Vertriebstipp ist ei-
gentlich ganz banal: Bleiben Sie einfach
sitzen, genehmigen Sie sich etwas freie
Zeit, einen Kaffee und dann stébern
Sie doch einfach mal ganz entspannt
in Thren Bestandsvertragen herum. Sie
werden sicherlich standig auf vertrieb-
liche Moglichkeiten stofRen. Ich sage,
die blinden Mailing-Aktionen {iber den
Gesamtbestand sind langweilig und
bringen meistens nicht viel. Greifen
Sie sich stattdessen ganz gezielt ein-
zelne Vorgange heraus und erstellen
Sie manuelle Anschreiben. Natiirlich
konnen Sie zu zahlreichen Themen
auch Textvorschldge und Musterbriefe
von uns bekommen. Sprechen Sie uns
einfach kurz an. Also priifen Sie doch
Thren Bestand mal wie folgt: Zum Bei-
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spiel Direktversicherungen unterhalb
des Hochstbeitrags: Warum nicht dem
Kunden einfach mal ganz wertfrei und
neutral anbieten, dass er aufstocken
konnte?

,Bei Priifung unserer Aktenlage
ist uns aufgefallen, dass Sie bislang
monatlich 150 Euro in Ihre Direktver-
sicherung einbringen. Der Gesetzge-
ber begrenzt den aktuell zuldssigen
Hochstbeitrag derzeit jedoch auf im-
merhin monatlich 220 Euro. Bis zu
diesem Beitrag beteiligt sich der Staat
mit lukrativen Forderungen, so dass
Thr tatsdchlicher Eigenaufwand (nach
Forderung) nur ungefdhr 50 Prozent
betrdgt.”

Zum Beispiel Risikolebens- oder Be-
rufsunfahigkeitsversicherungen: Ein-
fach mal nachfragen, ob die vor Jahren
vereinbarte Versicherungssumme/Ren-
tenhdhe noch immer angemessen ist
oder ob Sie mal eine Erh6hungsofferte
anfertigen sollen. ,Wir wollten es nicht
versaumen, Ihnen zu diesem Thema
einmal unsere Beratungsleistung an-
zubieten.”

Langweiliger Vertriebstipp, sagen Sie?
Nach den gesetzlichen Reformen muss
doch ohnehin ein stetiger Kontakt zum
Kunden bestehen? Sie machen so etwas
standig? Ich meine, diese wirklich in-
dividuell abgestellten Briefe erreichen
bei Threm Kunden viel mehr Interesse
als anonyme Mailings oder sonstige
Bestandsaktionen und Standardschrei-
ben. ,Spicken” Sie Ihre Anschreiben
mit individuellen Details, etwa mit dem
Vertrag, den Sie 1998 bei unserem
Herrn Mustermann abgeschlossen ha-
ben” und so weiter. Der Kunde merkt,
wenn ihm jemand einen ,echten” Brief
schreibt. Zusatzlich starkt es Thre Kun-
denbeziehung, und wenn Sie die Schrei-
ben in der Kundenakte mit archivieren,
dann kann das auch vor dem Hinter-
grund der gesetzlichen Beratungs-
pflichten nicht schaden.

Probieren Sie es doch einfach mal
aus. Manchmal sind die langweiligen
Tipps die besten. Und wenn es ohnehin
gerade draufRen regnet ...

* Oliver Drewes

Auf den Punkt gebracht

m Pausen/unproduktive Zeit nutzen
m Bestandskunden durchgehen

m Keine Massen-Mailings

m Individuelle Anschreiben erstellen

m Kundensituation und Vertragsbestand
berticksichtigen

m Aktuelle Geschehnisse mit aufgreifen

Weitere Informationen:
www.maxpool.de

Telefon: (0 40) 29 99 40-750 (bAV)
Telefon: (0 40) 29 99 40-300 (pAV)
E-Mail: LV@maxpool.de



Beihilfeberechtigung

Keine Angst vor dem
Thema Beihilfe!

Das Uberwiegend liquide Kundenpotenzial liegt direkt vor Ihrer Haustur.

Nahezu fiinf Millionen Menschen sind
in Deutschland im offentlichen Dienst
beschiftigt und im Gegensatz zu Arbeit-
nehmern nicht in der gesetzlichen Kran-
kenversicherung pflichtversichert. Sie
erhalten von ihrem Dienstherrn - in der
Regel Bund, Lander oder Kommunen - im
Krankheits-, Geburts- oder Todesfall eine
finanzielle Unterstiitzung, die sogenann-
te Beihilfe. Auch Ehegatten von Beamten
sowie ihre Kinder bis zum 25. Lebensjahr
ohne eigenes oder mit nur sehr geringem
Einkommen profitieren von der Versor-
gung durch den Dienstherrn. Ausschlag-
gebend sind hierbei die Familiensituation
und das Beihilferecht des Bundes bezie-
hungsweise des entsprechenden Landes.

Tarifbeispiele

Gesellschaft  Tarifbezeichnung

AXA/DBV Vision B, BW2, BN, PVB

Deutscher Ring BK, BS, BE, PVB

HALLESCHE Primo B, CG2, BE, PVB
MUNCHENER Bonus Care, 726, PVB
VEREIN

SIGNAL Start-B/BAO/AB, SB-W,
IDUNA SB-R, AEB, PVB

~Rund zwolf Millionen
Menschen in Deutschland
haben Anspruch auf Beihilfe-
berechtigung - ein riesiges

Kundenpotenzial fiir Sie!”

Alexander Schifer
Prokurist
UNION Service-Gesellschaft

Beamte selbst erhalten meist eine Kos-
tenerstattung in Hohe von 50 Prozent.
Bei Ehegatten werden 70 Prozent, bei Kin-
dern sogar 80 Prozent der Aufwendungen
vom Dienstherrn erstattet. Beamte mit
mindestens zwei zu beriicksichtigenden
Kindern stehen 70 Prozent der eigenen
Aufwendungen als Kostenerstattung zu.
Auch Pensionédre bekommen 70 Prozent
Beihilfe. Weil diese Beihilfen jedoch nur
anteilig in Hohe des jeweiligen Beihilfe-
bemessungssatzes gewdhrt werden, stellt
die Beihilfe demzufolge nur eine Teilhilfe
dar - der Beamte bendtigt daher unbe-
dingt eine Ergdnzung seines Kranken-
versicherungsschutzes auf 100 Prozent.
Dies ist vom Gesetzgeber mit Einfiihrung
der Versicherungspflicht in der privaten
Krankenversicherung zum 1. Januar 2009
festgeschrieben worden.

Wahrend der Ausbildung verfiigen
Beamtenanwdrter im Gegensatz zu ihrer
spateren Versorgungslage nur {iber ein
geringes Einkommen. Dieser Situation
werden die privaten Krankenversicherer
mit preisglinstigen Tarifen fiir Dienst-
anfanger gerecht. Dies gilt auch fiir be-
rlicksichtigungsfdhige Studenten und
Auszubildende.

Vertriebstipps B

Die Bereitschaft finanzielle Risiken
abzusichern und fiir den Ruhestand
vorzusorgen ist im offentlichen Dienst
insgesamt starker ausgepragt als in der
Gesamtbevolkerung. Dieses Potenzial
zu erschlieRen erfordert eine fundierte
Kenntnis der Themen - von Beihilfe bis
hin zu Besoldungsgruppen. Denn die
Zielgruppe zeigt sich gut informiert und
legt Wert auf eine kompetente Beratung.
Sind sie mit der Betreuung zufrieden,
zeichnen sich Kunden aus dem 6ffentli-
chen Dienst durch besonders hohe Treue
aus. Nutzen Sie dieses Potenzial speziell
im Frithjahr und Sommer, denn gerade
zu diesen Zeiten ist die Nachfrage bei
den angehenden Referendaren und fer-
tig ausgebildeten Lehrern sehr hoch.
Mit Beginn der Schulhalbjahre werden
Lehramtsreferendare beziehungsweise
neue Lehrer in den einzelnen Bundes-
landern eingesetzt. Sprechen Sie Ihre
Kunden an und fordern Sie noch heute
einen unverbindlichen Vorschlag beim
maxpool-KV-Team an!

e Alexander Schiifer

Auf den Punkt gebracht

m Beihilfesatz und Beihilfeverordnung
klaren

m Bedarfsanalyse zu Restkostentarifen
aufnehmen

B Beamtenanwarter mit ginstigen
Beitragen binden

m Kundenpotenzial bei Lehramts-
studenten nutzen

m Uberwiegend liquides Kunden-
potenzial

Weitere Informationen:
www.maxpool.de

www.hallesche.de oder www.dbv.de
Telefon: (0 40) 29 99 40-820

E-Mail: KV@maxpool.de
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Gewerbeversicherung

All-in-one-Police

Mit einer Multiline-Versicherung lassen sich die wesentlichen betrieblichen Risiken abdecken.

~Das Potenzial der Multiline-

Versicherung ist noch nicht

ausgeschopft. Dabei bietet sie
viele Vorteile - fiir Makler und

Kunde.”

Oliver Dobner
Geschéftsfiihrer & Mitglied der Zentralen
Geschéftsleitung der Marsh GmbH

Neben der konventionellen Absiche-
rung von Sach- und Haftpflichtrisiken
iiber Einzelprodukte werden auf dem
Markt zunehmend Multiline-Lésungen
nachgefragt. Eine Multiline-Versiche-
rung ist fiir Makler und Kunde glei-
chermallen leicht zu handhaben und
bietet umfassenden Versicherungs-
schutz, da sie mit nur einer Police die
wesentlichen betrieblichen Risiken
abdeckt. Dabei sind die Deckungs-
summe, Vertragslaufzeiten, Selbstbe-

Auf den Punkt gebracht

= Multiline-Police bietet viele Vorteile
gegenUber Einzelversicherungen.

B Mit einer Police alle Sparten abdecken

B Geeignet auch fur Betriebe mit einem
Jahresumsatz von bis zu finf Millio-
nen Euro

= Attraktive Tarife durch Buindelungs-
rabatte

B Vermeidung von Uber- oder Unterde-
ckungen durch Umbrella-Schutz

Weitere Informationen:
www.maxpool.de

Telefon: (0 40) 29 99 40-722
E-Mail: gewerbe@maxpool.de
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halte und einzelne Risikobausteine
modular wahlbar und ermdglichen so-
mit einen auf die Kundenbediirfnisse
zugeschnittenen Versicherungsschutz.
Marsh4Broker bietet diese Police auch
fiir Kunden mit weniger als fiinf Millio-
nen Euro Jahresumsatz an.

In der Regel umfasst eine Multiline-
Versicherung folgende Bausteine: Haft-
pflichtversicherung fiir Personen-,
Sach- und Vermdgensschaden aus
Betriebsstatten-, Produkt- und Um-
weltrisiken, Sachversicherung fiir Be-
triebseinrichtung, Waren und Vorrite,
Ertragsausfall fiir entgangenen Gewinn
und fortlaufende Kosten in Folge eines
versicherten Sachschadens. Optional
zur Wahl stehen: Elementarschaden, Ge-
baude, Elektronik, Glas, Transport und
Umweltschaden.

Durch die Biindelung von Spar-
ten entstehen sowohl finanzielle als
auch verwaltungstechnische Syner-
gien, die Prozesse vereinfachen und
Einsparungen ermdoglichen. Diese Er-
sparnisse werden iiber eine giinstigere
Pramie - im Vergleich zur Pramien-
summierung der einzelnen Bausteine
- an die Kunden weitergegeben. Hier

entstehen mitunter Preisvorteile von
bis zu 20 Prozent. Zudem verringert
sich der Beratungsaufwand und die
Rundum-Betreuung ermdglicht eine
stdrkere Kundenbeziehung.

Bestehende Vertrdge werden
in Zahlung genommen
Bereits bestehende Einzelversiche-
rungsvertrage bilden keinen Hinde-
rungsgrund fiir den Abschluss einer
Multiline-Versicherung. Viele Versi-
cherungsgesellschaften bieten einen
sogenannten Umbrella-Schutz, der
hilft, sowohl Deckungsliicken als auch
Doppelversicherungen zu vermeiden.
Bereits bestehende Einzelvertrdge
werden in Zahlung genommen und
konnen bei der nachsten Hauptfillig-
keit in das neue Multiline-Produkt in-
tegriert werden.

Mit dem digitalen GewerbeCenter von
Marsh4Broker erhalten Sie vergleich-
bare individuelle Multiline-Angebote

Einzelne Risikobausteine
sind bei einer Multiline-
Losung als Module wiihlbar
und lassen sich nach
Bedarf kombinieren.

von bis zu fiinf Versicherungsgesell-
schaften bei Angabe einiger Daten wie
Betriebsart, Postleitzahl, Jahresnet-
toumsatz, Inhaltssumme aller Betriebs-
stellen, Jahreslohn und Gehaltssumme
sowie Rohertrag. Der iibersichtlich ge-
staltete Angebotsvergleich hilft dabei,
den passenden Anbieter zu ermitteln
und eine gezielte Entscheidung mit
dem Kunden zu treffen.

¢ Oliver Dobner



skandia:

Jetzt vorsorgen mit der Skandia Fondsrente

Sie lhre Kunden mit lhrem eigenen Kurzfilm:

v Auf unserer Homepage einfach Film aussuchen und
Kontaktdaten eintragen.
v Erklaren Sie lhren Kunden das Rentenloch.

Sie von den neuen Produktvorteilen der Skandia Fondsrente:

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

20

skandia$
DEUTSCHLAND

INVESTMENT

VERSICHERUNG

VORSORGE

Member of the @ OLD MUTUAL Group
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Verkaufstraining

Menschenkenntnis
auf einen Blick

Der Schlussel zu Ihrem personlichen Erfolg liegt im , Beziehungsfaktor”.

~Jeder Mensch ist einzigartig

und einmalig. Nutzen Sie

Ihre Menschenkenntnis.”

Manfred Nehren
Management- und Verhaltenstrainer
maxpool

In meinen Seminaren, Meetings oder
Workshops wird immer 6fter dariiber ge-
sprochen, wie schwierig der Verkauf ge-
worden sei. Natiirlich hat sich der Ver-
kauf in den letzten Jahren verdndert,
der Kunde zeigt sich heute anspruchs-
voller und besser informiert. Die Kun-
den haben im Zeitalter des Internets
und der damit verbundenen schnellen
Informationsmdglichkeit eine gréRere
Anzahl von Anbietern direkt zur Verfii-
gung. Und dennoch werden sich die gu-
ten Verkdufer immer gegen das Internet
durchsetzen. Der neue Verkauf ist be-
ratend, integer, nicht manipulativ und
stellt stets den Kunden und seine Wiin-
sche in den Vordergrund. Der Schliis-
sel zu Threm personlichen Erfolg liegt
im ,Beziehungsfaktor”, der folgende
Punkte vom Verkdufer erfordert: Zeit fiir
den Kunden, Respekt/Wertschatzung,
Klarheit/Wahrheit sowie Einfiithlungs-
vermogen.

Verkaufen wird heute von vier Fak-
toren bestimmt: vom Produkt, von der
Personlichkeit des Verkdufers, der Per-
sonlichkeit des Kunden und von der
Beziehung zwischen Kunde und Ver-
kdufer. Es geht also darum, gekonnt
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zu kommunizieren, zu verstehen und
verstanden zu werden. In der heutigen
Verkaufslehre spricht man bei den Kun-
den und Verkdufern von vier verschie-
denen Farbtypen, die unterschiedliche
Ausprdgungen haben, welche in Har-
monie und/oder Disharmonie zueinan-
der stehen. Fiir ein besseres Verstandnis
der unterschiedlichen Verhaltensweisen
wurden den vier Typen Farben zugeord-
net - so gibt es blaue, gelbe, rote und
griine Typen, Menschen die mit ihren
ureigensten Farbprdgungen miteinan-
der kommunizieren. Haben Sie sich in

einem oder mehreren Farben wiederer-
kannt? Seien Sie beruhigt, es gibt viele
Mischtypen, die sich aus der Typologie
ergeben. Jeder Mensch hat norma-
lerweise von jedem Farbtyp in unter-
schiedlicher Auspragung etwas - diese
Ausprdgung zeichnet unser Verhalten
aus. Beachten Sie bei all Thren kommu-
nikativen Moglichkeiten jedoch immer
Thre eigene Einstellung und Ihr eigenes
Farbprofil, denn: ,Wir sehen die Welt
nicht so, wie sie ist, sondern so, wie
wir selbst sind” (Stephen Covey). Jeder
Mensch ist einzigartig und einmalig.
Nutzen Sie nun Ihre Menschenkenntnis
und IThr Temperament gezielt und sehen
Sie Thre Kunden und Ihr Umfeld bunt.
Das erleichtert IThnen nicht nur Ihre
Arbeit, sondern Ihr ganzes Leben. Sie
wissen, auf welchen Typ Mensch Sie wie
wirken und was Sie tun konnen, um zu
iiberzeugen. Gerne stehe ich Ihnen mit
meinem Spezialbaustein ,Kunden bes-
ser verstehen, iiberzeugen und gewin-
nen” in Form eines Workshops/Semi-
nars zur Verinnerlichung dieses Themas
zur Verfiigung.

¢ Manfred Nehren

Die vier Farbtypen und ihre unterschiedlichen Auspragungen

Vorsichtig ll
Genau B

Formell ®
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Dialog:

Lebensversicherungs-AG

Flexibel, schnell und zuverlassig!

Service und Leistung sind garantiert!
Unsere Boxen-Crew versorgt Sie laufend mit den neuesten Informationen und Produkthighlights,
damit Sie auf der Strecke weiterhin eine Rundenbestzeit nach der anderen absolvieren.

unverzichtbare Existenzschutz der Berufsunfahigkeitsversicherung Erwerbsunfahigkeitsversicherung

RISK-vario® — der preiswerte und SBU-solution® — die neue Dimension SEU-protect® — die selbstandige
Variabilitat heiBt das Zauberwort Hohe Renten — niedrige Beitrage Der preisgiinstige Basisschutz

Detaillierte Informationen unter www.dialog-leben.de! -

DER Spezialversicherer fiir biometrische Risiken

"> GENERAII

E257W DEUTSCHLAND

Ein Unternehmen der



Wissen und Weiterbildung

Das Policen- oder Versicherungsdar-
lehen ist eine verzinsliche Vorauszah-
lung auf die Versicherungsleistung.
Die Gewahrung eines Policendarle-
hens setzt voraus, dass der Vertrag
bereits ldngere Zeit besteht und ein
entsprechender Ruckkaufswert vor-
handen ist. Das Darlehen kann bis zur
Hohe des Ruckkaufswertes gewahrt
werden.

Bei der Finanzierung Uber ein Po-
licendarlehen winkt ein maoglicher
Steuervorteil. So sind zum einen die
Beitrdge der Lebensversicherung in
Hoéhe der Sonderausgaben absetzbar.
Zum anderen kénnen die Zinsen bei
entsprechender Verwendung der Dar-
lehensmittel (Finanzierungszusam-
menhang) als Werbungskosten oder
Betriebsausgaben abgesetzt werden.
Die Ruckflisse aus der Versicherung
inklusive Zinsen koénnen steuerfrei
vereinnahmt werden, sollte die LV
eine Laufzeit von mehr als zwolf Jah-
ren haben.

Werden die Darlehensmittel jedoch als
Werbungskosten oder Betriebsausga-
be erfasst und nicht fur die Anschaf-
fung sogenannter Anlagevermogen
(Grundstticke, Geb&ude, Maschinen)
oder von GmbH-Anteilen verwendet,
liegt eine sogenannte steuerschad-
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liche Verwendung vor. Diese fihrt
dazu, dass die Versicherungsbeitrage
nicht als Sonderausgaben absetzbar
sind und die Steuerfreiheit der gesam-
ten Zinsertrage des Vertrags verloren
gehen. Die Zinsertrdge sind sodann
als Einkunfte aus Kapitalvermogen zu
versteuern.

Bei Altvertragen, die vor 2005 abge-
schlossen wurden, ist das Obige zu
beachten. Achtung: Die steuerschad-
liche Verwendung von Altvertrdgen
tritt auch dann ein, wenn die Vertra-
ge erst nach 2005 als Policendarlehen
verwendet werden. Bei Neuvertragen
ab 2005 tritt keine Steuerschadlich-
keit (fur den halftigen Unterschieds-
betrag) ein.

Fur Ihre Ruckfragen zu diesem
Thema stehen wir lhnen unter
folgendem Kontakt zur Verfiigung:

Kai Saland

Steuerberater

Fachberater fur
Unternehmensnachfolge (DStV e. V.)
Telefon: (0 40) 23 85 66-79

E-Mail: beratung@mpls-hamburg.de

MORGEN & MORGEN hat ein
neues Pflege-Rating veroffent-
licht. Dafiir verglich und bewer-
tete das Analysehaus insgesamt
43 Tarife von 15 Versicherern.

Das Ergebnis offenbart gravie-
rende Leistungs- und Qualitats-
unterschiede. So erhielten nur
acht der 43 untersuchten Tarife
die Hochstnote. Darunter die
Pflegeprodukte des Deutschen
Rings (PflegeRente Komfort und
Premium), der IDUNA (Pflegerente
Premium), der WWK (Exklusiv
und Flexi) und des VOLKSWOHL
BUNDES (Pflegerente Basis,
Exklusiv und Komfort). ,,Durch
das M&M-Rating PflegeRente
sorgen wir fiir mehr Transparenz
in einem schnell wachsenden
Zukunftsmarkt”, erlautert M&M-
Geschéftsfiihrer Stephan Schin-
nenburg. ,,Gleichzeitig wollen wir
die Versicherungen anspornen,
im Bereich Pflege verstarkt tatig
zu werden, um den Kunden mehr
Qualitat durch einen verstarkten
Wettbewerb bieten zu kénnen.”
So bestehe infolge des demo-
grafischen Wandels zwar ein
erhohter Bedarf an Pflegeversi-
cherungen. Fehlende Transparenz
und Bewertungen fiihrten jedoch
dazu, dass die Pflege-Rentenversi-
cherung beim Verbraucher bislang
wenig Anklang gefunden habe.

Foto unten: Theprint Photography/istockphoto



Wissen und Weiterbildung

Informationspflichten des Versicherungsmaklers

von Rechtsanwalt Stephan Michaelis, Fachanwalt fur Versicherungsrecht (Kanzlei Michaelis Hamburg)

Nicht nur, dass die Garantieverzinsung

per 1. Januar 2012 auf nur 1,75 Pro-
zent gesenkt wird, sondern auch die
Entscheidung des Europdischen Ge-
richtshofs zur Gleichbehandlung von
Méannern und Frauen hat gravierende
Auswirkungen auf die Vorsorgebran-
che. Obgleich die ,Pflicht zu Unisex-
Tarifen” erst Ende 2012 greifen wird,
stellen Sie sich vielleicht heute bereits
die Frage, welche Auswirkungen diese
Anderungen auf die Beratungspraxis
eines Versicherungsmaklers haben. So-
wohl die Entscheidung zur Senkung des
Garantiezinses als auch die ,Pflicht zur
Einfithrung von Unisex-Tarifen” wird die
Produktlandschaft des kiinftigen Vor-
sorgemarktes erheblich verandern! Ist
der Versicherungsmakler bereits heute
verpflichtet, den Kunden iiber derartige
kiinftige Veranderungen zu informieren
und die wirtschaftlichen Auswirkungen
zu beriicksichtigen?

Es diirfte zur Folge haben, dass sich zum
Beispiel die Risiko-LV fiir Frauen ent-
sprechend verteuern wird. Auf der ande-
ren Seite wird die private Krankenversi-
cherung fiir Frauen wiederum giinstiger
werden. Der Unisex-Risikotarif fiir das
Sterberisiko des Mannes wird hingegen
dann giinstiger werden miissen. Sicher-
lich sind auch noch eine Vielzahl wei-
terer Konstellationen denkbar, in denen
wirtschaftliche Auswirkungen fiir den
einzelnen Kunden entstehen werden.
Eine der malgeblichen Aussagen des
Sachwalterurteils (vergleiche BGH in
Zeitschrift fiir Versicherungsrecht 1985,
Seite 930) ist, dass der Versicherungs-
makler gegeniiber seinen Kunden infor-
mationspflichtig ist. Der BGH erwartet
grundsdtzlich, dass ein Versicherungs-
makler seinen Kunden {iber relevante
Umstdnde informiert. Gerade zum Jah-
resende iiberlegt der eine oder andere
Versicherungsnehmer, ob er eine Versi-

cherung abschlieRen soll oder nicht. In
diesem Zusammenhang ist es dann auch
von Bedeutung, auf welcher Grundlage
das Sterblichkeitsrisiko betrachtet wird,
wie auch die Frage nach der zugrunde
liegenden Garantieverzinsung. Mit an-
deren Worten handelt es sich durchaus
um relevante Informationen, die dem
Kunden im Beratungsgesprach grund-
satzlich mitzuteilen sind.

Insgesamt ist es sogar empfehlens-
wert, diese Informationen samtlichen
Kunden (Gesamtbestand) des Makler-
unternehmens mitzuteilen. Spatestens
aber, wenn der Makler einen Anlass zur
Beratung hat, sind auch diese Informa-
tionen dem Kunden mitzuteilen, damit
dieser moglichst vollumfanglich infor-
miert eine eigenverantwortliche Ent-
scheidung treffen kann.

Im Hinblick auf die Unisex-Tarife
sollte die Entscheidung eines Vertrags-
schlusses jedoch nicht hinausgezdgert
werden. Die biometrischen Risiken des
Kunden sind bereits heute (mdoglichst)
vollumfanglich abzusichern. Selbst
wenn Sie wissen, dass zum heutigen
Zeitpunkt wohl eine hohere Pramie zu
zahlen ist als vielleicht in ,naher Zu-
kunft”, so sollten Sie Ihrem Kunden
grundsdtzlich empfehlen, etwaige ge-
sundheitliche Risiken unverziiglich und
vollumfanglich abzusichern. Stets nach
dem Motto: ,Das Beste ist fiir den Kun-
den gerade (jetzt) gut genug.”

Gut, dass Sie sich informiert haben. Ge-
ben Sie diese Informationen ruhig an
den Kunden weiter. Entscheidungen des
Kunden sollten aber keineswegs aufge-
schoben werden.
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... Lebensversicherungen

bt -sind nach unserer Erfahrung zu interessant um sie zu kiindigen.
. Verschaffen Sie Ihren Kunden mit unseren Produkten attraktive
Vorteile und individuelle Losungen fiir den jeweiligen Liquidititsbedarf.
"Kiindigen kann jeder, verkaufen ist clever!" p
Planbarer, verldsslicher Ankauf durch Partner in Life S.A.

A SRR

RN

Das zweite Leben Ihrér Versicherung

in Life ¢

Email info@partnerinlife.com

Homepage www.partnerinlife.coni

Service Hotline 0180 2153003 .

Deutscher Festnetzpreis 6 ct/Anruf, max 42 ct/Min fiir Anrufe aus den Mobilfunknetzen
v




Touren und Veranstaltungen

maxpool-Sach-Tour 2011

Die maxpool-Sach-Tour 2011 war randvoll mit neuen Produkten, nitzlichen Vertriebsansatzen und interessierten
Maklern. In insgesamt zwolf Stadten quer durch Deutschland tourte maxpool-Mitbegriinder Carsten Moéller mit
seinen Partnern, um Vermittler die Neuerungen der Sach-Sparte vorzustellen.

Fast 800 Teilnehmer zdhlte die diesjdh-
rige Tour. Auch im Berliner Angleterre
Hotel ist die Veranstaltung bis auf den
letzten Sitzplatz belegt. Es herrscht
gute Stimmung unter den Anwesenden,
als der ebenfalls gut gelaunter Gastge-
ber Carsten Moller das Publikum be-
griif’t und seine Partner vorstellt.

Dann geht es auch schon los: In
Anbetracht der Tatsache, dass sich
deutschlandweit jahrlich 23 Millionen
Unfélle ereignen, die gesetzliche Un-
fallversicherung aber nur bei Arbeits-
und direkten Wegeunfdllen greift, ist
der Abschluss einer guten Versiche-
rung extrem wichtig. Bei maxpool sind
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die Unfalltarife so konzipiert, dass der
Makler leicht zwischen den einzelnen
Zielgruppen unterscheiden kann. Von
maxKiss fiir Kinder bis maxPur fiir Pen-
siondre und Ruhestdndler bieten die
Deckungskonzepte von maxpool die
optimale Losung fiir Jung und Alt.

Doch nicht nur die Absicherung von
Ungliicksfallen ist malRgeblich. Vor dem
Hintergrund umfangreicher Gesetzes-
dnderungen gewinnt die passende
Vermdgensschadens-Haftpflichtversi-
cherung fiir Versicherungsvermittler
und Finanzdienstleister zunehmend

an Bedeutung. Mit den Produkten aus
dem Hause Hans John zeigt sich max-
pool in diesem Bereich gut aufgestellt.
Das John-Rechtsschutzsystem versi-
chert den Vermittler fiir Schaden bis zu
einer Summe von zehn Millionen Euro.
Referent Rudolf Bauer spricht iiber die
Bedeutung einer ordnungsgemalfien
Beratungsdokumentation und infor-
miert seine Zuhorer iiber das Risikoma-
nagement im Maklervertrieb.Ebenfalls
Experte auf dem rechtlichen Gebiet
der Maklerhaftung ist der ndchste Re-
ferent. ,Machen Sie den schmierigen
Anwalt fertig”, fordert Moller die Anwe-
senden mit einem Augenzwinkern auf,
als er Stephan Michaelis, Fachanwalt
flir Versicherungsrecht, ankiindigt.
Soll heifRen: Scheuen Sie sich nicht,
dem Anwalt Locher in den Bauch zu
fragen. Michaelis geht in seinem Vor-
trag ausfithrlich auf den Gegenstand
des Maklervertrags ein und kldrt iiber
die Vermittlerhaftung und -pflichten
auf, die im Wesentlichen in den Betreu-
ungs-, Beratungs- und Dokumentati-
onspflichten liegen. ,Der gemeinsame
Versicherungsvertrag ist wie eine Ehe
- wenn etwas schieflauft, tragen Sie die
Verantwortung”, erkldrt Michaelis sei-
nen Zuhorern.

Auf einer Sachtour darf neben dem pri-
vaten auch das gewerbliche Versiche-
rungsgeschaft nicht zu kurz kommen.
Fiir diesen Bereich ist bei maxpool
der weltweit fiihrende Industrieversi-

Referent Rudolf Bauer
(Hans John GmbH)
sprach zum Thema
Risikomanagement



cherungsmakler und Risikoberater
Marsh4Broker zustandig. ,Durch unse-
re Kooperation mit maxpool erhalten
unabhdngige Versicherungsvermittler
Zugriff auf eine grofRe Anzahl von An-
bietern”, erkldrt Oliver Dobner, Ge-
schaftsfithrer der Marsh GmbH. Die Vor-
teile der Multiline-Versicherungen von
Marsh liegen auf der Hand: Die Betreu-
ung eines Kunden in mehreren Sparten
bedeutet weniger Aufwand, mehr Bera-
tungssicherheit und héhere Courtagen
fiir den Vermittler. Dariiber hinaus kann
man unter mehreren Einzelbausteinen
die wichtigsten auswahlen. Was nicht
interessiert, wird ausgeklammert.

Den Slogan ,Carglass repariert, Car-
glass tauscht aus” kennt zwar jeder, er
kommt auf einer Roadshow fiir Sach-
versicherungen zundchst aber unge-

~Scheuen Sie sich nicht,
dem Anwalt Locher in
den Bauch zu fragen.”

wohnlich daher. Carglass-Referent Sal-
vatore Ricotta erkldrt die Idee, die
hinter der geplanten Kooperation mit
maxpool steckt: Der Autospezialist re-
pariert Windschutzscheiben schnell
und kostengiinstig. Mit einem Online-
Auftrag an Carglass verbindet der Kun-
de also ein positives Qualitdtserlebnis.
Auf diese Weise starkt der Makler seine

Doreen Herbrich von
der Alten Leipziger
erklart die Hotline
fur Mediation.

Kundenbindung und spart gleichzeitig
Akquisitionskosten. Der einzige weib-
liche Referent an diesem Tag kommt aus
dem Haus ALTE LEIPZIGER. Doreen Her-
brich stellt die wichtigsten Highlights
und Neuerungen der Rechtsschutz-
versicherung, darunter die Hotline fiir
Mediation, vor. Im Bereich Hausrat und
Wohnung verstarkt maxpool die eige-
nen Deckungskonzepte durch die der
degenia wie Vorstand Frank Loffler in
seinem Vortrag darlegt.
Gute Akquisitionsmoglichkeiten und
einen vertrieblichen Ansatzpunkt fiir
jeden Vermittler bietet das facetten-
reiche Segment der Medien-Versiche-
rung. ,Jeder kennt jemanden aus dem
Bereich der Druck- oder Medienindu-
strie”, argumentiert Jiirgen Schell-
mann von Medien-Versicherung. ,Den-
ken Sie nur an Thre Visitenkarten.” Als
sich der Veranstaltungstag dem Ende
zuneigt, sind die Teilnehmer zufrieden,

Frank Loffler, Vor-
stand der Degenia,
zu den Deckungs-
konzepten im
Bereich Haus und
Wohnung.

Touren und Veranstaltungen

rundum informiert und voller neuer
Vertriebsideen. Und die ndchste Road-
show steht auch schon an: Ab Mai ist
das maxpool-Vorsorgemanagement in
acht deutschen Stadten unterwegs.
Das Besondere der LV-Tour: Die Ver-
anstaltung wird neben informativen
Vortrdgen auch lehrreiche Workshops
beinhalten.

maxpool
Die bunte Sachversicherungswelt

Medien-Versicherung
Highlights und Spezialkonzepte

degenia
Deckungskonzepte rund ums Haus

Marsh
Marsh4Broker

Carglass
Kundenbindung durch
Kundenzufriedenheit

Hans John Versicherungsmakler
Maklervertrag, Maklervollmacht

Kanzlei Michaelis
Der perfekte Maklerauftrag

Rechtsschutz Union
Produkte und Tarife

Tour verpasst?

Alle Vortrage zum Nachlesen finden
Sie unter:

http://www.maxpool.de/
veranstaltungen/touren/
Sach_Tour/2011.html
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KV-Tour 2011

Frische Vertriebsideen
fur mehr KV-Geschaft

Im September startet das KV-Team von maxpool in einen heien Herbst. Denn auf der KV-Tour wird es viele neue

Ansatze fur das Beratungsgesprach beim Kunden geben.

Wie bereits fiir die LV-Tour geplant, wird auch auf der KV-
Tour ab dem 5. September interaktiver als bisher Wissen
vermittelt. Das heilt konkret: Vormittags referieren die
teilnehmenden Gesellschaften kurz und pragnant und
nachmittags wird das neu erworbene Wissen in vier Work-
shops vertieft und mit ersten Vertriebsansdtzen gespickt.
In der daran anschlieRenden Vertriebsschulung durch den
Erfolgstrainer Manfred Nehren werden alle Neuigkeiten
des Tages zusammengefasst und verschiedene Wege zur
vertrieblichen Umsetzung aufgezeigt.

,Mit unserem aktualisierten Veranstaltungskonzept tref-
fen wir den Nerv der Zeit”, ist maxpool-Mitbegriinder
Carsten Moller iiberzeugt: ,Nicht nur, dass wir den Mak-
lern durch die Vertriebsorientierung einen unschatzbaren
Mehrwert liefern, auch die teilnehmenden Gesellschaf-
ten profitieren von den Dialogen mit den Beratern und
erfahren so mehr {iber die Bediirfnisse und Wiinsche der
Kunden. Die maxpool-KV-Tour verspricht also wieder jede
Menge niitzliche Informationen, die abwechslungsreich
und kurzweilig prasentiert werden.”

s

X JA, ich komme zur KV-Tour 2011!

Anmelden unter Fax: (0 40) 29 99 40-626 oder www.maxpool.de

Hiermit melde ich verbindlich......... Person(en) fiir folgenden Veranstaltungstermin an:

[0 06.09. Berlin
0 11.09. Miinchen

[0 05.09. Hamburg
[0 10.09. Niirnberg

Teilnehmende Personen mit Namen und Vermittlernummer

(bitte VM-Nr. angeben, wenn vorhanden)

O 07.09. Leipzig
0 12.09. Stuttgart

[1 08.09. Hannover
0 12.09. Diisseldorf

Wichtige Hinweise: Nach erfolgreicher Anmeldung erhalten Sie
von uns eine Teilnahmebestétigung per E-Mail. Sollten Sie diese
spatestens nach 7 Werktagen noch nicht erhalten haben, bitten wir

1: VM-Nr.:
2: VM-Nr.:
3: VM-Nr.:

um Ihre Riickmeldung.
Die Veranstaltungshotels und -zeiten finden Sie unter www.
maxpool.de -> Veranstaltungen -> Touren -> KV-Tour.

[0 Ich bin kein maxpool-Kooperationspartner.

Stornobedingungen (nur schriftlich):

Sollten Sie das Seminar absagen miissen, so gilt (Eingang bei
maxpool):

1. Bei Absage bis 14 Tage vor der Veranstaltung ist die Stornierung
kostenfrei.

2. Bei Absage bis 7 Tage vor der Veranstaltung fallen 15 Euro
Stornokosten an.

Name und Adresse

3. Bei Absagen, die spater bei uns eingehen, sowie bei Nicht-
Erscheinen, werden Stornogebiihren i.H.v. 49,00 Euro in Rechnung
gestellt, da wir analog an die Hotels zahlen miissen.

E-Mail-Adresse

Absagen diirfen ausschlieRlich schriftlich per Fax (040 / 29 99
40-630) oder per E-Mail (tour@maxpool.de) erfolgen.

Bitte bewahren Sie den Sendebericht der Absage zu Ihrer Sicherheit
als Beleg auf.

Informationsmaterial: Ich erklare mich damit einverstanden,
von den teilnehmenden Produktgebern im Nachhinein mit
weitergehenden Informationen, Hilfestellungen fiir den Vertrieb
sowie Material und Schulungen zu den vorgestellten Produkten
unterstiitzt zu werden.

Ort/Datum Unterschrift
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Vertriebsworkshop 2011

Touren und Veranstaltungen H

Durch exklusives Training
Kunden besser verstehen

Nach dem Erfolg im vergangenen Jahr veranstaltet maxpool auch 2011 mehrere Vertriebsworkshops. Das Thema
diesmal: ,, Kunden besser verstehen, Uberzeugen und gewinnen”

EtwasganzBesonderes, und dasauchnochkostenlos: maxpool

veranstaltet auch im Juni wieder Vertriebsworkshops mit
dem Management- und Verhaltenstrainer Manfred Nehren.
Aufbauend auf den Workshops von 2010 wird Manfred Nehren
die Teilnehmer dabei unterstiitzen, sich selbst und ihre
Verkaufsansdtze weiterzuentwickeln. Im Mittelpunkt steht
dabei das INSIGHTS-MDI-Modell. ,In diesem Tagesseminar
werde ich folgende Fragen beantworten: Woran erkenne ich
einen Kunden und seinen Farbtyp, und wie kann ich dadurch
auf seine Individualitdt im Beratungsgesprach eingehen?”
Basierend auf den vier Haupttypen des INSIGHTS-MDI-
Ansatzes werden der gewissenhafte (blau), der stetige
(griin), der dominante (rot) und der initiative (gelb) Typ
unterschieden (siehe dazu auch Vertriebstipp auf Seite 65).
.Jeder Berater, der sich selbst und seinen Kunden nach
Farbtypeneinordnenkann, istauch erfolgreicherim Gesprach,
da er auf bestimmte Verhaltensweisen und Fragen besser
reagieren kann”, sagt Manfred Nehren, der selbst Master des
INSIGHTS-MDI-Modells ist und seit 1988 als Referent, Trainer
und Coach in der Finanzdienstleistung wirkt. Zudem ist er
spezialisiert auf Kommunikation und Rhetorik, Verkauf und
Service, Teamaufbau und -entwicklung, Fithrung, Konflikt-,
Zeit- und Organisationsmanagement.

Foto: pressmaster/Fotolia.com

-+

Es sind noch einige Pldtze frei!
Melden Sie sich gleich an.

Anmelden unter Fax: (0 40) 29 99 40-626
oder www.maxpool.de

[0 21.06. Hamburg [0 28.06. Miinchen

[0 22.06. Berlin [0 29.06. Stuttgart

[J 23.06. Dresden O 30.06. Koln

Teilnehmende Personen mit Namen
und Vermittlernummer
(bitte VM-Nr. angeben, wenn vorhanden)

VM-Nr.:

VM-Nr.:

3:
VM-Nr.:

E-Mail-Adresse

Ort/Datum

Unterschrift
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Nahere Informationen zu allen Touren und Seminaren finden Sie auf
unserer Internetseite www.maxpool.de unter der Rubrik Veranstaltungen.
Dort kénnen Sie sich auch direkt anmelden. Und schon sind Sie dabei!

LV-Tour 2011

Der umsatzstarke Markt der Lebensversicherungen ist in den vergan-
genen Jahren nicht einfacher geworden. Immer mehr Vorschriften und
Produktinnovationen zwingen den Vermittler, den Markt standig zu
beobachten und sich mit den Produkten zu beschéftigen. Die bunte
Angebotsvielfalt reicht von renditestarken Fondspolicen Uber Konzepte
zur Einmalanlage oder speziellen Produkten fur die Zielgruppe 50plus bis
hin zu Berufsunféhigkeits- und Pflegeversicherungen.

Auf der LV-Tour vom 23. Mai bis 9. Juni werden diese Themen kurzweilig,
pragnant und fundiert zusammengefasst und die passende Produktviel-
falt vorgestellt.

Ralf Soboll, Lenard von Stockhausen
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22047 Hamburg Neumarkt 9, 01067 Dresden
Telefon: (0 40) 29 99 40-430
Fax: (0 40) 29 99 40-628
E-Mail: redaktion@maxpool.de Leipzig 26.05.2011 The Westin

Gerberstr. 15, 04105 Leipzig
Anzeigenverkauf:
Daniel Ravensberger

Telefon: (0 30) 21 96 08 31 Munchen 06.06.2011 Holiday Inn Unterhaching

E-Mail: d. b @alst -verlag.d
ail: d.ravensberger@alsterspree-verlag.de Inselkammerstr. 7-9

Anzeigenservice: 82008 Unterhaching
Marcel Berno
Telefon: (0 30) 21 96 08 30 Stuttgart 07.06.2011 Millennium Hotel Stuttgart

E-Mail: m.b @alst -verlag.d -
ol mibemotaterspreeveriag.de Plieninger Str. 100, 70567 Stuttgart
Herstellungsleitung:
Marcel Berno

Leverkusen 08.06.2011 Lindner Hotel BayArena

Erscheinungsweise: vierteljahrlich Bismarkstr. 18, 51373 Leverkusen
Einzelpreis: 5,00 Euro brutto

Jahresabonnement: 18,00 Euro brutto
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HANDS ON SUCCESS L
LACUNA

ISIN LUO114110967

WKN 939943

Lacuna-US REIT —

Wenn Sie mit lhrem Investment
hoch hinaus wollen

“

"

e

~ ’

Informieren Sie sich jetzt: www.lacuna.de

Allgemeiner Risikohinweis: Wertentwicklungen in der Vergangenheit sind keine Garantie fiir zukiinftige Ergebnisse. Der Wert der Fondsanteile sowie die Einnahmen daraus konnen sowohl fallen als auch steigen. Hinweise zu
Chancen, Risiken sowie den Gebtihren entnehmen Sie bitte dem letztgiiltigen ausfiihrlichen Verkaufsprospekt. Die Lacuna AG veroffentlicht ausschlieBlich Produktinformationen und gibt keine Anlageempfehlung. MaBgeblich sind
die Angaben im Verkaufsprospekt sowie der aktuelle Halbjahres- und Jahresbericht. Den Verkaufsprospekt und die Rechenschaftsberichte erhalten Sie kostenlos bei der Lacuna AG, FurtmayrstraBe 3, 93053 Regensburg, sowie bei

Banken und Finanzberatern. Zahl- und Informationsstelle in Osterreich ist Raiffeisen Zentralbank Osterreich AG, Am Stadtpark 9, A-1030 Wien.




WWK IntelliProtect” MACHT
DIE RENDITE NOCH SICHERER.
WWK Premium ForderRente protect.

B Erweitertes, offenes Fondsspektrum beim iCPPI der nachsten Generation
B Neue Option auf Wunsch: Ablaufmanagement mit Héchststandsabsicherung
B Harte Garantie eines deutschen Versicherungsunternehmens

Profitieren auch Sie vom intelligenten Schutz der starken Gemeinschaft.

’

L

WWK VERSICHERUNGEN Servicetelefon: 01801/9958378" oder wwk.de

3,9 ct/Min. aus dem dt. Festnetz, Mobilfunk max. 42 ct/Min.
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Beste Testsieger QUALITAT
Riester-Renle. | BESTER AA+
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Frambe  Barnbarg

Franke  Bormsery

Eine starke Gemeinschaft




