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Alles muss raus!

Die Branche in Schlussverkaufsstimmung - was Unisex und die
Absenkung des Garantiezinses bewirken und erméglichen

>

KV-Sonderteil Vertriebstipp Mietkautionen
Anders als andere, Punkten bei maxpools neueste
aber besser Gewerbekunden Kooperation

Die KV-Tour startet am 5. September
und die Kapitalanlagen-Tour am 5. Oktober — beide zuerst in Hamburg
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Innovativer Garantie-Baustein!

Das Helvetia Sicherungsguthaben.
Einfach Spitze!

Mit dem innovativen Sicherungsguthaben von Die Vorteile auf einen Blick:

CleVesto Allcase, der mehrfach ausgezeichneten B Anlage im Deckungsstock

Rentenversicherung der Helvetia, kommen Sie und Ihre m Flexibel einsetzbar wie ein Fonds

Kunden ohne Verluste durch jede Finanzkrise. m Bietet Kapitalerhalt und eine attraktive Verzinsung
m Individuell steverbare Garantie

Naheres unter: www.hl-maklerservice.de Helvetia - der starke Partner an lhrer Seite.
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Liebe Leserin,
lieber Leser,

es hatte so schon werden konnen: Sommer, Sonne, Urlaub und Deutschland Welt-
meister im FuRball. Im FuRball? Ah, nein, im FrauenfuRball. Ja, so differenzieren
wir gewohnterweise, einerseits FuRball, nicht etwa Mannerfuflball, und andererseits
Frauenfuf3ball. Finden Sie das kokett, Frau Kokott?

Diese hoch angesehene Dame, Juliane Kokott, Generalanwaltin am EuGH, ist ndm-
lich der Meinung, dass die Gleichberechtigung so ausgelegt zu werden habe, dass
selbst vollkommen sachliche Argumente keine Beriicksichtigung finden diirften.
Fiir sie sind Frauen und Manner anscheinend nicht nur gleichwertige, sondern sogar
gleiche Wesen, deren spezifische Unterschiede, wie sie nun einmal bestehen, gefal-
ligst zu ignorieren sind, auch und vor allem von der Versicherungswirtschaft. Und
so soll es ab 2013 nur noch Einheitstarife fiir Mdnner und Frauen geben, aus rein
politischen Griinden! Ignoriert wurde auch die Anregung der Deutschen Aktuarver-
einigung, den garantierten Rechnungszins von 2,25 Prozent auf maximal 2 Prozent
abzusenken. Die Gefahr fiir weniger leistungsstarke Versicherungsunternehmen
wurde vom Finanzministerium als zu hoch eingeschatzt, so dass die Garantie ab 2012
nur noch 1,75 Prozent betragen wird. Auch die Biirgerversicherung ist noch nicht
vom Tisch. Schon im Jahr 2013 wird wieder ein neuer Bundestag gewdhlt, und wir
diirfen davon ausgehen, dass er sich deutlich anders zusammensetzen wird als der
bisherige. Die mdgliche neue Mehrheit wird andere Entscheidungen treffen, schon
langst ist das Ziel, die verniinftige und auch volkswirtschaftlich lebensnotwendige
private Krankenversicherung der schlaffen gesetzlichen Variante einzuverleiben.

Aber keine Panik! Nun genieRen Sie erst einmal Ihren wohlverdienten Sommerur-
laub. Lehnen Sie sich entspannt zuriick und lassen Sie das eine oder andere kostliche
Tropfchen in Thre Kehle rinnen. Sammeln Sie Erholung und Kraft fiir die nachsten
Monate. Denn die Risiken fiir Thre Mandanten bedeuten ja Chancen fiir Sie. So wer-
den Sie ihnen im Beratungsgesprach nicht vorenthalten, dass die vom Gesetzgeber
beschlossenen Anderungen teilweise dramatische Auswirkungen auf Versicherungs-
vertrage haben werden, die nach dem jeweiligen Inkrafttreten erhebliche finanzielle
Nachteile gegeniiber frither abgeschlossenen Vertragen bedeuten. Anders als 2004
vor dem Verlust der Steuerfreiheit der Kapitallebensversicherung haben Sie fiir die
Umsetzung Ihrer Strategie diesmal mehr Zeit. 2011 sollte im Zeichen der immer noch
groRziigigen Zinsgarantie stehen, 2012 lukrative Abschliisse in der Personenversi-
cherung ermdglichen und danach gilt es, die PKV durch viele neue Vertrdge zu stdr-
ken. In diesem Heft lesen Sie viel dariiber, wie Sie die Zeit zu Threm wirtschaftlichen
Erfolg fiir sich nutzen kénnen. Von unserer neuen Mietkautionsversicherung erfah-
ren Sie auf Seite 18. Sie wird Thren Mandanten zu den liquiden Mitteln verhelfen, die
eine Basis fiir ergdnzenden Versicherungsschutz bilden. Wertvolle Vertriebstipps von
unseren Profis finden Sie ab Seite 46 und im ganzen Heft eine Palette toller Produkte.
Attraktive Rabattierungsmoglichkeiten in der Kfz-Versicherung, die renditestarke
DWS-Riester-Rente und unsere haftungssicheren Kompositangebote werden sich als
zuverldssige Tiir6ffner erweisen. Nutzen Sie Thr Potenzial nach Ihrem Urlaub mit fri-
scher Vertriebspower, guten Argumenten und Threm maxpool. Viel Erfolg!

Herzlichst, lhr Karl Sundmacher

Operation beim
Spezialisten?

Mit den stationiren Tarifen CSS.clinic
und CSS.clinic2 sichern sich Thre Kunden

groflartige Leistungen fur ein Beitrigli.

dizinischer
enloser me
Inkl. kost i Versicherte

fi
Beratung 300 4277277

W

= Gesondert berechnete drztliche Leistung
ohne Begrenzung auf die Hochstsitze
(inklusive Vor- und Nachuntersuchungen)
= Freie Krankenhauswahl inklusive Erstattung
der Mehrkosten
Transportkosten zum Krankenhaus und zuriick

= Unterbringung im 1- oder 2-Bettzimmer

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

Kurtagegeld fur Kinder

Ambulante Operationen inklusive Fahrt- und

Ubernachtungskosten

Weitere Leistungen und Informationen unter

www.cssversicherung.com

Ein Unternehmen
der Schweizer CSS®
CSS Versicherungsgruppe Versicherung
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Alles muss raus - die Branche in
Schlussverkaufsstimmung

Mit Spannung hat die Branche die Entscheidung des
Europaischen Gerichtshofs zum Thema Unisex erwartet.
Nun ist es gewiss: Ab 21. Dezember 2012 mussen Unisex-
Tarife angeboten werden. Bereits ab 1. Januar 2011 gilt der
abgesenkte Garantiezins fir die Lebensversicherung. Uber
die Auswirkungen und Chancen dieser Entscheidungen.
Es wird einen Schlussverkaufseffekt geben”

Unisex und Garantiezins — alles zu Auswirkungen der
neuen Regelungen auf die einzelnen Produktsparten lesen
Sie im Interview mit Dr. Guido Bader von der Deutschen
Aktuarvereinigung.

maxpool
Meldungen
Neues aus dem Hause maxpool.
Mieten und Vermieten leicht gemacht
maxpool kooperiert ab sofort mit kautionsfrei.de, einem
Anbieter fur Mietkautionsversicherungen.
Telefonieren wie die Profis
Headsets von Sennheiser eliminieren dank aktiver Noise-
Cancelling-Technologie jeglichen lastigen Hintergrundlarm.

Deutsche Finanzplan
Alternative Beratungsansétze fiir gewerbliche Kunden
Alles zum 3. DFP-Exklusivpartner-Treffen dieses Jahres
am Starnberger See.

B Versicherung

Meldungen

Augen auf beim Policenverkauf

Fur Versicherte mit mittel- bis langfristigem Geldbedarf
bildet der Verkauf der Police an einen professionellen
Policenaufkaufer eine gute Alternative.

Altbewahrtes optimiert

Die BBV kann zu den Erfindern der
Berufsunfahigkeitsversicherung gezéhlt werden. Nun kommt
sie mit ihrem besten BU-Produkt aller Zeiten.

B Sonderteil KV-Tour
Verlags-Spezial zur maxpool-KV-Tour

Alles zu den Unternehmen, Produkten und
Verkaufsansatzen auf zwolf Seiten.

Central Krankenversicherung AG

Die PKV im Jahr 2011 — ,,Chancen nutzen”
HALLESCHE

75 Jahre Kompetenz und Erfahrung

ERGO

DKV — ERGO - Munich Re: ein starker Verbund
DFV Deutsche Familienversicherung AG
Innovative Krankenzusatzprodukte fur mehr Vertriebserfolg
HEK

Die Business-K(l)asse jetzt noch attraktiver
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H Investment und Finanzierung
Meldungen

So einfach kommen Sie an lhre eigene Immobilie
Immobilienerwerb ohne Schulden ist méglich, wie die
innovativen Produktlésungen von Genotec zeigen.
Gesundheitsmarkte - Investitionen jenseits
ausgetretener Pfade

Lacuna setzt auf marktunabhangige Megatrends, um
erfolgreiche Investmentlésungen zu schaffen. Eines der
Kernfelder ist dabei der weltweite Gesundheitsmarkt.

B Vertriebstipps

Mindeststandards in der PKV? — Welche Leistungen
sollte eine PKV auf jeden Fall enthalten?

Manche Tarife der privaten Krankenversicherer scheinen auf
den ersten Blick zwar giinstig, doch beinhalten sie gefahrliche
Leistungslticken, die den Kunden dann sehr teuer kommen.
Gewerbeversicherung - das Wichtigste

auf einen Blick

Wenn es um die Versicherung von Unternehmen und Betrieben

geht, ist eine kompetente Beratung unabdingbar.

Nach der Krise ist vor der Krise

Die nachste Krise ist nicht vorhersehbar. Aber sie kommt
bestimmt! Wie Sie trotzdem als Gewinner daraus hervorgehen,
zeigt der Vertriebstipp von Roger Rankel.

Wissen und Weiterbildung
Meldungen
Sind Sie Anscheinsberater?
Stephan Michaelis' Empfehlung zur zu erwartenden
Novellierung des Vermittlerrechts.

® Touren und Veranstaltungen

Frauen, Innovationen und Speed-Dating In neuer
Aufmachung und unter dem Motto , Kurzweilig, pragnant
und fundiert” prasentierte sich die diesjdhrige LV-Tour.
Tour — die Zweite

Im vergangenen Jahr ein voller Erfolg, nun folgt die
Fortsetzung. Die Kapitalanlagen-Tour im Herbst.

.Bringen Sie Farbe und Erfolg in Ihr Leben”

Alles Uber den Manfred-Nehren-Workshop und die
begeisterten Reaktionen der Teilnehmer.

Entspannt lernen am Mittelmeer

Die dritte maxpool-Schulungsreise auf Mallorca ist vorbei —
doch seit dem 1. Juli 2011 l&uft die neue Wettbewerbsrunde.

Lifestyle

Passt wie angegossen
MaBkleidung und individuell gefertigte Mode sorgen fur den
richtigen Sitz und einen professionellen Auftritt.

Rubriken
Editorial
Impressum

Veranstaltungskalender
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-n 1\ aber besser”, so lautet
der Titel eines Vortrags
- - %, aufder diesjshrigen
-.(' “ KV-Tour, die durch acht
’ £ Stddte in Deutschland
o ziehen wird.
ol Dieses Motto schreibt
sich auch das KV-

Kompetenzteam von maxpool auf die Fahne. Hier
erhalten Sie nicht nur Fachwissen aus einer Hand,

sondern werden bei kniffligen und individuellen
Problemen unterstiitzt.

Seite 27

Nach der Krise ist
vor der Krise
Verkaufstrainer Roger
Rankel {iber die besten
Methoden, mit Krisen
umzugehen und vor
allem gestdrkt daraus
hervorzugehen. Wie Sie
Thre Empfehlungskultur
ausbauen.

»Bringen Sie Farbe und Erfolg in Ihr Leben”
So lautete das Thema des vergangenen Manfred-
Nehren-Workshops. Die iiber 100 Teilnehmer in Ham-
burg, Berlin, Dresden, Miinchen, Stuttgart und Kéln
waren begeistert und haben die ,neue Farbenlehre”

gleich ausprobiert.

Seite 60
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Alles muss raus

Die Branche iIn
Schlussverkaufsstimmung

Das Unisex-Urteil des Europdischen Gerichtshofs und die Absenkung des Garantiezinses bringen viel Arbeit far
Aktuare und Versicherungsgesellschaften. Makler hingegen kénnen sich freuen und mit der Melodie , Jetzt noch
die alten Preise sichern” auf Kundenfang gehen.

Nun ist gewiss, woriiber in der Titelge-
schichte der poolworld-Februar-Ausgabe
bereits spekuliert wurde. Der Europa-
ische Gerichtshofist dem Gutachten von
Juliane Kokott gefolgt und verhidngte
am 1. Marz das folgenschwere soge-
nannte Unisex-Urteil. Es resultiert aus
einer Klage der belgischen Verbraucher-
schutzorganisation ASBL und zweier

6 poolworld 3/2011

Privatpersonen gegen eine belgische
Versicherung. Der Europdische Gerichts-
hof verfiigt: Die Beriicksichtigung des
Geschlechts von Versicherten als Risi-
kofaktor in Versicherungsvertrdgen ist
eine Diskriminierung. Genau genom-
men wurde damit eigentlich kein neues
Urteil gefdllt, sondern lediglich eine
Ausnahmeregelung aufgehoben. Denn

in der Richtlinie 2004/113/EG vom 13.
Dezember 2004 sah die Union vor, dass
die Unterschiede bei den Pramien und
Leistungen, die sich aus der Beriicksich-
tigung des Faktors Geschlecht bei ihrer
Berechnung ergeben, bis spatestens zum
21. Dezember 2007 abgeschafft werden
mussten. Zum Zeitpunkt des Erlasses
der Richtlinie war die Anwendung ge-



schlechtsspezifischer versicherungsma-
thematischer Faktoren weit verbreitet,
deshalb hat der Unionsgesetzgeber die
Anwendung der Regel geschlechtsneu-
traler Pramien und Leistungen stufen-
weise mit angemessenen Ubergangs-
zeiten belegt. Diese Ausnahmeregelung
wurde nun iiberpriift, und nach Ansicht
des Gerichtshofs besteht ,die Gefahr,
dass die in der Richtlinie vorgesehene
Ausnahme von der Gleichbehandlung
von Frauen und Mannern nach dem Uni-
onsrecht unbefristet zuldssig ist.” Diese
Ausnahmeregelung lauft jedoch ,der
Verwirklichung des Ziels der Gleichbe-
handlung von Frauen und Médnner zu-
wider und ist daher nach Ablauf einer
angemessenen Ubergangszeit als ungiil-
tig anzusehen. Die Ausnahme von der
Grundregel geschlechtsneutraler Pra-
mien und Leistungen im Versicherungs-
sektor ist vom Gerichtshof mit Wirkung
vom 21. Dezember 2012 fiir ungiiltig er-
klart worden.”

,Offene Mannerdiskriminierung”

Die Reaktionen der Versicherungsge-
sellschaften auf dieses Urteil fielen
hochst unterschiedlich aus. Von groRer
Emporung bis zu pragmatischer Gelas-
senheit reicht das Spektrum. Manfred
Poweleit, Chefredakteur des map-report,
duRert in seinem Kommentar zum Urteil:
,Wenn junge Menschen hierzulande ein
Studium der Wirtschaftswissenschaften
beginnen, dann gilt es hdufig, Locher
aus der Schulzeit zu stopfen. Da vielen
Okonomiedozenten die mathematische
Ausbildung der Studienanfdnger nicht
ausreicht, ist der Schein ,Mathematik fiir
Wirtschaftswissenschaftler’ im Grund-
studium Pflicht. Ein gutes Modell, das
man ausdehnen konnte. Zum Beispiel
auf die Rechtswissenschaft. Hatten
die Richter des Europdischen Gerichts-
hofs eine ausreichende mathematische
Grundausbildung gehabt, wére der Ge-
meinschaft ein peinliches Fehlurteil
wie jetzt zu den Unisex-Tarifen erspart
geblieben.” Der map-report rechnet die
Konsequenzen anhand einer sofort be-
ginnenden Rentenversicherung vor: Ein
Mann zahlt 50.000 Euro in diese Renten-

versicherung ein. Im Schnitt bekommt
er dann monatlich etwas weniger als
300 Euro ausbezahlt. Nach Vorgaben
des Gerichts zahlen nun ein Mann wie
eine Frau jeweils 50.000 Euro ein und
bekommen jeweils knapp 300 Monats-
rente ausbezahlt. Denn die 50.000 Euro
fragen ja nicht danach, ob ein Mann oder
ein Frau sie einbezahlt hat. Nach der
aktuellen Sterbetafel des Statistischen
Bundesamts diirfen sich 65 Jahre alte
Méanner rund 12,3 Jahre {iber die mo-

Titelthema

Sache klar: Das Urteil bringe keine Ge-
rechtigkeit, sondern ,offene Manner-
diskriminierung”. Auch die Deutsche
Aktuarvereinigung kommentiert: ,Die
Konsequenzen der geschlechtsunabhén-
gigen Kalkulation werden insbesondere
in der Personenversicherung zum Teil
betrdchtlich sein: ,Gewinnern’ stehen
Verlierer’ gegeniiber und insgesamt wird
es teurer werden. Gesellschafts- und so-
zialpolitisch wird der Versorgungsgrad
der Bevolkerung mit sicheren lebens-

~Hdtten die Richter des Europdischen Gerichtshofs eine

ausreichende mathematische Grundausbildung gehabt, wire

der Gemeinschaft ein peinliches Fehlurteil wie jetzt zu den

Unisex-Tarifen erspart geblieben.”

natliche Rente freuen, Frauen hingegen
17,5 Jahre. Am Ende bekommen nach
dem Unisex-Urteil die Damen 63.000
Euro ausgezahlt, die Herren jedoch nur
44.000 Euro. Die Richter haben in ihrem
Urteil einen entscheidenden Aspekt des
Schlussantrags von Juliane Kokott nicht
aufgegriffen. Danach ist die hohere Le-
benserwartung von Frauen statistisch
auffallig, allerdings nicht biologisch
begriindet. Dahinter verbergen sich in-

teressante medizinsoziologische Frage-
stellungen, allerdings wird es dadurch
fiir die Versicherungsgesellschaften
auch nicht leichter, gerechtere Beitra-
ge zu bestimmen. Fiir Poweleit ist die

langen Altersvorsorgeprodukten sin-
ken, die dritte Sdule der Altersvorsorge
konnte insgesamt schwacher werden.”
Und dies bei ohnehin zu befiirchtender
Altersarmut und einer mittelfristig un-
umkehrbaren demografischen Entwick-
lung (mehr dazu siehe Interview auf Seite
10). ,Durch das EuGH-Urteil wird ein seit
Jahrzehnten bewdhrtes Prinzip der pri-
vaten Krankenversicherung, namlich die
,risikogerechte’ Kalkulation der Beitrédge,
in Frage gestellt. Die Umsetzung des Eu-
GH-Urteils wiirde fiir die Hauptzugangs-
alter die Mannerbeitrage verteuern und
die Frauenbeitrage ermdRRigen”, erldutert
Christian Arns, Sprecher der Debeka.

maxpool-Makler verhalten optimistisch fiir LV-Jahresendgeschaft

Wie schatzen Sie |hr LV-Endgeschéft 2011 im Vergleich zum Vorjahr ein?

61,67 % Gleichbleibend

28,33% HOhere Umsatze

10% Niedrigere Umsatze

Quelle: maxpool

poolworld 3/2011
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Rentenversicherungen
fiir Minner noch vor 2012

Was die private Rentenversicherung be-
trifft, liegt der Fall klar. Poweleit rdt in
seinem Kommentar: ,Jeder Mann, der
fiirs Alter mit einer Rentenpolice vor-
sorgen mdochte, sollte seinen Vertrag bis
zum 21.12.2012 in trockenen Tiichern
haben. Danach macht es fiir Manner ei-
gentlich keinen Sinn, sich freiwillig an
diesem Frauenbegliickungsprogramm
zu beteiligen.” Schwieriger sind die Rat-
schldge in anderen Sparten. Im Gegen-
satz zur privaten Pflegeversicherung,
wo aufgrund der gesetzlichen Vorga-
ben die Zahlbeitrdge von Anfang an
geschlechtsunabhdngig sind und somit
kein Anderungsbedarf besteht, oder bei
den Riester-Rentenversicherungen, bei
denen bereits Erfahrungen und aktua-
rielles Wissen zur geschlechtsunabhdn-
gigen Kalkulation vorliegen, gibt es bei
der privaten Krankenversicherung ein
richtiges Problem. In der Altersgrup-
pe iiber 85 Jahre verursachen Frauen
durchschnittlich pro Kopf und Jahr
15.330 Euro Krankheitskosten. Manner
liegen in diesem Alter bei 11.490 Euro.
Frauen haben in dieser Altersgruppe
obendrein einen Bevdlkerungsanteil
von 74 Prozent. Wenn sich die hohere
Lebenserwartung dieser Frauen nicht in
den Pramien widerspiegelt, wird sich die
Versicherungswirtschaft einiges einfal-
len lassen miissen, um die Krankenver-
sicherung im Alter noch bezahlbar zu

8 poolworld 3/2011

halten. ,Der Umfang der Beitragsdande-
rung hangt wesentlich davon ab, wie die
rechtlichen Vorgaben zur Umsetzung in
nationales Recht letztlich ausfallen. Wir
haben in diesem Zusammenhang zwar
verschiedene Varianten durchgerech-
net, allerdings ist eine Aussage zu den
konkreten Auswirkungen derzeit noch
nicht méglich”, sagt Arns. Das maxpool-
LV-Team rdt dazu, dass insbesondere
auch fiir Riickdeckungsversicherungen
zum Beispiel zu Pensionszusagen von
Mannern noch vor Dezember 2012
eine Uberpriifung stattfinden sollte.
,Oftmals sind Riickdeckungsversiche-
rungen iiber den ,Heubeck-Barwert’
durch kapitalbildende Lebensversiche-
rungen abgedeckt. Es macht Sinn, die-
se Riickdeckungsmodelle noch vor der
Umstellung schon jetzt von Kapital-LV
auf Rententarife mit den jetzt noch
giiltigen Rechnungsgrundlagen umzu-
stellen”, erldutert Oliver Drewes, Lei-
ter Vorsorgemanagement. Andernfalls

der Gesamtverzinsung von Lebensversi-
cherungen.” Hinzu kommen noch jahr-
liche Uberschiisse sowie die Schlussii-
berschiisse, die erst bei Vertragsablauf
gutgeschrieben werden. In der Summe
halten deshalb Lebensversicherungen
mit einer jahrlichen Verzinsung von
derzeit um die 4,8 Prozent gqut mit ande-
ren, weitaus risikoreicheren Anlagepro-
dukten mit. Dariiber hinaus sind Lebens-
versicherungen steuerlich begiinstigt
und decken das Todesfallrisiko ab. Auch
die Vermittlerschaft gibt sich iiberwie-
gend optimistisch. Laut einer Umfrage
des Fachmagazins AssCompact befiirch-
ten 21 Prozent der befragten Vermittler
einen deutlichen und spiirbaren Riick-
gang des Geschdfts aufgrund der unat-
traktiven Zinsbindung. Fast genauso
viele Vermittler (21,4 Prozent) vermuten
einen leichten Riickgang der Nachfra-
ge durch die Absenkung des Garantie-
zinses. Der GroRteil der Befragten geht
allerdings davon aus, dass die Nachfrage

~Diese Zinsanpassung durch das Bundesfinanzministerium, die

aufgrund der niedrigen Marktzinsen erfolgte, wird nur marginal

die Leistungen aus den Lebensversicherungen schmidlern.”

ist insbesondere auch im Bereich der
Riickdeckungen ein eklatanter Anstieg
des zur Ausfinanzierung bendtigten Ka-
pitals zu erwarten.

Garantiezins wird abgesenkt -

fiir Kunden dndert sich wenig

Frither als die Unisex-Tarife kommt aller-
dings die Absenkung des Garantiezinses
bei Lebensversicherungen. Denn die Po-
litik hat Ende Februar entschieden, dass
der Garantiezins zum 1. Januar 2012 von
derzeit 2,25 Prozent auf 1,75 Prozent
abgesenkt wird. Die Branche sieht die
Auswirkungen gelassen. ,Diese Zins-
anpassung durch das Bundesfinanzmi-
nisterium, die aufgrund der niedrigen
Marktzinsen erfolgte, wird nur marginal
die Leistungen aus den Lebensversiche-
rungen schmdlern®”, ist sich BVK-Prdsi-
dent Michael H. Heinz sicher. ,Denn der
sogenannte Garantiezins ist nur ein Teil

unverandert bleibt und sogar leicht bis
stark wachsen wird. Dies denken 37,1
Prozent. Ahnlich ist die Stimmungslage
bei den maxpool-Maklern (siehe Grafik
auf Seite 7).

Aus Kundensicht hat die Absenkung
vielleicht sogar ihre guten Seiten. 32,3
Prozent der Vermittler wollen auf ein
moglicherweise gedndertes Nachfrage-
verhalten kundenseitig reagieren, ihr
Anbieterportfolio erweitern und den
Kunden somit Alternativen bieten. Ver-
mittler werden zukiinftig zudem ver-
starkt die Versicherungszusagen priifen
(39,2 Prozent). Bei 33,1 Prozent bleibt
die Produktauswahl auch nach der Ab-
senkung des Garantiezinses unveran-
dert. Gewinner der Absenkung werden
nach Ansicht der Vermittler vor allem
Fondssparpldane und Garantiefonds
sein.

* Robert Kriiger-Kassissa

Foto: Anastasia Pelikh/istockphoto.com
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VORSORGE

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 Ihren 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:
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Interview

+ES wird einen
Schlussverkaufseffekt geben”

Dr. Guido Bader, Generalbevollméachtigter der Stuttgarter und jingstes Vorstandsmitglied der Deutschen
Aktuarvereinigung (DAV), im Interview Uber die Auswirkungen des Unisex-Urteils und der Absenkung des
Garantiezinses auf Versicherungsprodukte sowie die sich daraus ergebenden Chancen fir Makler

poolworld: Wie beurteilen Sie all-
gemein das Unisex-Urteil des Europa-
ischen Gerichtshofs?

Dr. Guido Bader: Ich bedauere das
Urteil. Damit wurde niemandem wirk-
lich ein Gefallen getan. Die technischen
Aufwénde, die damit zusammenhan-
gen, sind enorm. Es gibt eigentlich nur
Verlierer bei dem Urteil.

poolworld: Wie werden die Auswir-
kungen auf private Rentenversiche-
rungen sein?

Dr. Bader: Fiir Manner wird sie auf
den ersten Blick deutlich weniger
rentabel. Die Renten werden riickldufig
sein. Um ein differenzierteres Bild zu
erhalten, muss man sich aber genauer
anschauen, was heute an Produkten
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real verkauft wird. Das sind hauptsach-
lich Produkte, die in der Aufschub-
phase dhnlich wie Riester-Produkte
keine sogenannte Vererbung oder
Biometrie enthalten, sondern als reine
Sparkomponente anzusehen sind. Die
Versicherten, die dann tatsachlich in
Rente gehen, wahlen oft eine sehr lange
Rentengarantiezeit — auch vor dem Hin-
tergrund des Hinterbliebenenschutzes.
Wahrend der Rentengarantiezeit findet
auch keine Vererbung im klassischen
Sinne statt, sondern eine reine Entspa-
rung. Der eigentliche Vererbungs- oder
Langlebigkeitseffekt tritt somit in der
Praxis im Alter von 80 Jahren oder
spater auf. Da sind die prozentualen
Auswirkungen auf die Rentenhéhe

~Frauen werden im
Kfz-Bereich in Zukunft
ein Stiick weit die

Mdinner mitfinanzieren.”

Dr. Guido Bader

ist Generalbevollmachtigter der
Stuttgarter Lebensversicherung
und im Vorstand des DAV.

aber im niedrigen einstelligen Bereich.
Daher sehe ich keine echte Verschlech-
terung des Produkts fiir Manner.

poolworld: Was bedeutet das Urteil
fiir klassische Lebensversicherungsver-
trage?

Dr. Bader: Da sind die Auswirkungen
unterm Strich sogar noch geringer, weil
bei diesen Produkten der Sparvorgang
im Vordergrund steht. Abgesehen
davon wird diese Produktart heutzutage
wenig verkauft, weil mittlerweile die
Rentenprodukte bei den Lebensversi-
cherern im Fokus stehen. Die Kunden
decken das Todesfallrisiko iiber eine
Risikolebensversicherung ab und die
Langlebigkeit iiber eine Rentenversi-
cherung. Die klassische Kapitallebens-



versicherung spielt nicht mehr die ganz
grof3e Rolle. Verteuerungen sehe ich
hier auch nur im niedrigen einstelligen
Prozentbereich.

poolworld: Sie haben die Risikole-
bensversicherung schon angesprochen.
Was ist hier zu erwarten?

Dr. Bader: Bei der Risikolebens-
versicherung wird das Produkt fiir
die Frauen teurer. Das kann schon im
Bereich von 10 Prozent oder dariiber
liegen, was aber von Eintrittsalter und
Laufzeit abhangt. Allerdings gibt es fiir
die Versicherer andere Mdglichkeiten
einer risikoaddquaten Pramiendifferen-
zierung. Wir werden kiinftig Produkte
sehen, die verstarkt andere Merkmale
abklopfen. So werden beispielsweise
Risikosportarten oder Motorradfahren
im Pricing von mehr Unternehmen
beriicksichtigt werden, als dies heute
der Fall ist. Diese Merkmale haben einen
mindestens genauso starken Effekt auf
die Pramien wie das Geschlecht. Das
aktuell wichtigste Pricing-Merkmal ist
ja der Raucherstatus, also ,Raucher ver-
sus Nichtraucher”. Das Geschlecht geht
als wichtiges Merkmal verloren, aber die
Versicherer kénnen trotzdem noch recht
differenzierte Pramien AGG-konform,
also konform mit dem Allgemeinen

Gleichbehandlungsgesetz, anbieten.
poolworld: Wird sich bei Erwerbs-
und Berufsunfahigkeitsversicherungen

etwas dndern?

Dr. Bader: Wir haben heute durch die
Geschlechterdifferenzierung tatsach-
lich noch Preisunterschiede, aber die
Berufsunterscheidung ist signifikanter.
Es gibt zahlreiche Berufe und Berufs-
gruppen, die sind vornehmlich von
einem der beiden Geschlechter besetzt,
bei Frauen beispielsweise der Beruf der

Titelthema

Dr. Bader: Das Geschlecht ist ein
wichtiger Pricing-Faktor, der fiir ver-
schiedene Alter aber unterschiedliche
Auswirkungen hat. Frauen verursa-
chen zum Beispiel in jungen Jahren
deutlich mehr Kosten als Manner. Mit
zunehmendem Alter werden die Manner
auf einmal teurer. Dies ldsst sich auch
einfach begriinden, denn Frauen nut-
zen haufiger Vorsorgeuntersuchungen,
was die Kosten in den jiingeren Jahren
steigert, aber die Kosten im Alter

~Die Garantiezinsabsenkung kann Auswirkungen bei der

Risikolebens- oder Berufsunfihigkeitsversicherung haben.”

Erzieherin, bei Mannern der Beruf des
Bauarbeiters. Ein Mann und eine Frau,
die den gleichen Beruf haben, haben
auch relativ dhnliche Inzidenzen, also
Wahrscheinlichkeiten, berufsunfahig zu
werden. Auch hier werden also die Aus-
wirkungen relativ gering sein. Anbieter
haben durch die Unterscheidung nach
Berufen gute Mdglichkeiten, Pramien
sachgerecht anzubieten.

poolworld: In der privaten Kranken-
versicherung erwarten viele Experten
ein grof3es Problem. Teilen Sie diese
Einschdtzung?

positiv beeinflusst. Das eigentliche
Problem liegt in der Frage: Was bedeutet
das Urteil fiir den Versichertenbestand
in der Krankenversicherung? In der
Lebensversicherung werden wir ab dem
21. Dezember 2012 neue, geschlechts-
einheitliche Tarife anbieten. Die alten
Vertrage bleiben aber bestehen, so wie
sie heute kalkuliert sind. In der Kran-
kenversicherung ist genau dieser Punkt
problematisch, da die Versicherten ge-
maR VVG ein sogenanntes Wechselrecht
haben. Versicherte konnen heute ohne
Gesundheitspriifung in einen Alt-Tarif

mitversicherbar

Lil s Karlsruhe
kontakt@medienversicherung.de
www.medienversicherung.de

Profitieren Sie von unserem breiten Tarifangebot

= grobe Fahrlassigkeit bis zur Versicherungssumme

= Schadenfreiheitsbonus in Rechtsschutz

= Sonderpramien in Haftpflicht

= Antragserfassung uber con:center oder direkt unter
www.maxpool.de mit dem SHUR-Lotsen

Servicenummer:
Faxnummer: 0721

%m MEDIEN-VERSICHERUNG a.G. Borsigstr. 5

Hausrm .
Akl Sppa TErUng

WM.
e 2y

0721 -56900-0
-56900-16

76185 Karlsruhe
Tel.: 0721/56900-0
Fax: 0721-56900-16

Sicherheit...sonst nichts!“
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mit vergleichbarer Leistung wechseln.
Eine junge Frau, die einen teuren
geschlechtseinheitlichen Neuvertrag
abschlief3t, konnte per Wechselrecht
etwa in einen alten Manner-Tarif
wechseln, der giinstiger ist. Dies wiirde
unerwiinschte Verwerfungen in den
Prdmien nach sich ziehen. Folglich
muss man in der privaten Krankenver-
sicherung eine Losung finden, die auch
die Bestdnde einschlief3t. Die Aktuare
arbeiten zurzeit intensiv an einer fiir
beide Geschlechter und alle Altersklas-
sen sinnvollen, sachgerechten und
tragbaren Losung.

poolworld: Wie werden sich Unisex-
Tarife auf die betriebliche Altersversor-
gung auswirken?

Dr. Bader: Bei der bAV reden wir
iiber vergleichbare Tarife wie in der
Lebensversicherung. Die Auswirkungen
werden also bei Riickdeckungstarifen
dieselben sein. Etwaige Auswirkungen
bei nicht riickgedeckten Direktzusagen
beziehungsweise Unterstiitzungskassen
sind derzeit noch in Klarung.

poolworld: Was wird sich bei den
Preisen in der Schadens- und Unfallver-
sicherung dndern?

Dr. Bader: Im Kfz-Bereich bekom-
men junge Frauen derzeit aufgrund
ihres defensiveren Fahrverhaltens eine
giinstigere Pramie. Sie werden in Zu-
kunft ein Stiick weit die Manner mitfi-
nanzieren. Im Unfallbereich werden die
Auswirkungen nicht ganz so stark sein
wie im Kfz-Bereich, weil hier auch noch
andere Merkmale wie etwa das bereits
erwahnte Motorradfahren eine Rolle
spielen und sich auf die Pramie auswir-
ken. Durch solche konkreten Merkmale

sind Preisdifferenzierungen maglich, so
dass sich die Unisex-Tarife nicht grof3
auf die Pramien auswirken werden.
poolworld: Kommen wir zur Lebens-
versicherung und der Absenkung des
Garantiezinses. Normalerweise folgt
die Politik Thren Empfehlungen. Warum
wurde diesmal auf 1,75 Prozent statt
auf die von Thnen vorgeschlagenen 2
Prozent abgesenkt?

Dr. Bader: Letzten Ende wissen wir
natiirlich nicht, was die finalen Beweg-
griinde der Politik waren. Es haben viele
Unsicherheitsfaktoren eine Rolle ge-
spielt. Aktuell bekommt beispielsweise
Ttalien Druck von den internationalen
Finanzmadrkten. Solche Entwicklungen
haben aber auch enorme Auswirkungen
auf das deutsche Zinsniveau. Wir haben
psychologisch bedingte Spriinge in
den deutschen Zinsen. Die Politik
hat sicherlich auch solche Effekte in
ihrer Festlegung mit beriicksichtigt
und daher den etwas konservativeren
Ansatz gewdhlt. Flir Aktuare bedeutet
dies natiirlich Kopfzerbrechen, denn
je geringer der Garantiezins ist, desto
schwieriger ist die Kalkulation.

poolworld: Wie sind die Auswir-
kungen der Absenkung auf die einzel-
nen Produktsparten?

Dr. Bader: Fiir die Lebensversiche-
rungskunden machen 1,75, 2,00 oder
2,25 Prozent keinen Unterschied. Die
Uberschussbeteiligung kommt namlich
obendrauf. Der Gesamtzins muss
aufgrund des sogenannten Gleichbe-
handlungsgrundsatzes fiir die Kunden
jaunabhdngig vom Garantiezins der
gleiche sein. Wenn Versicherer ihren
Kunden bei Sparprodukten etwa eine

m Der Wirtschaftsmathematiker Dr. Guido Bader studierte und promovierte an der

Universitat Karlsruhe und stieg im Jahr 2001 bei der Gothaer Versicherungsgruppe

im Rahmen eines Managementprogramms in die Mathematik der privaten Kranken-

versicherung ein. Nach verschiedenen Stationen bei der Gothaer wechselte Bader

2009 als Generalbevollmachtigter zur Stuttgarter und verantwortet dort die Bereiche

Mathematik, Leben und Kundenservice. Bader ist zudem seit 2009 jiingstes Vor-

standsmitglied der Deutschen Aktuarvereinigung (DAV) und leitet dort den Ausschuss

.Investment” sowie die Prifungskommission ,Wertorientiertes Risikomanagement”

innerhalb des Ausschusses fur Prifung und Qualifikation.
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Verzinsung von 4 Prozent plus Schluss-
anteile gewdhren, dann ist davon
derzeit 2,25 Prozent Garantiezins und
1,75 Uberschussbeteiligung. Ab néchs-
tem Jahr ist es dann genau umgekehrt.
Die Garantiezinsabsenkung kann aber
Auswirkungen bei den Risikoprodukten
wie der Risikolebens- oder Berufsunfa-
higkeitsversicherung haben. Wenn man
einfach nur die Kalkulation umstellen
wiirde, kénnen sich diese Produkte
schon um 2 bis 7 Prozent verteuern. Die
Unternehmen werden vermutlich aber

~Der Garantiezins bietet
jedoch in der bAV bei
Riickdeckungstarifen
Verkaufsansdtze.”

die Verteuerungen durch die Uber-
schussbeteiligungen ausgleichen. Es
wird sich daher im Pramienniveau nicht
viel dndern.

poolworld: Bringen die Anderungen
die Kunden in eine Schlussverkaufs-
stimmung? Wenn ja, wie kann diese von
Vermittlern genutzt werden?

Dr. Bader: Es wird einen Schluss-
verkaufseffekt geben. Dieser wird aber
aufgrund des Garantiezinses relativ
schwach ausgepragt sein, also nicht zu
vergleichen mit dem Steuerschlussver-
kauf 2004. Die Umstellung auf Unisex-
Tarife wird hingegen im Bereich der
Rentenversicherung fiir Manner einen
starkeren Schlussverkaufseffekt er-
zeugen. Der Garantiezins bietet jedoch
in der bAV bei Riickdeckungstarifen
Verkaufsansdtze, wenn die zugesagte
Leistung des Arbeitgebers nicht durch
die Versicherung inklusive Uberschiisse,
sondern nur durch die Garantiewerte
riickgedeckt werden soll. Die in diesem
Jahr noch deutlich héheren Garantie-
werte sind hier ein schoner Ansatzpunkt
bei dieser sicherheitsorientierten Riick-
deckungsvariante. Da kann mit dem
hoheren Garantiezins bei den Arbeit-
gebern geworben werden, sich fiir eine
Riickdeckungslosung zu entscheiden.

* Robert Kriiger-Kassissa



N 4
HALLESCHE
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Private Krankenvoll-
versicherung

Die wichtigsten
Geschiftspartner
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www.experten.de
umfrage 01-03/2010

So schon ist es, gut versorgt zu sein.

OLGA hilft - jetzt auch bei Demenz!

OLGA bietet ihren Kunden finanzielle Sicherheit und maximale Unterstiitzung im Pflegefall:

Bis zu 3.600 € Absicherung pro Monat und eine 24-Stunden-Garantie, die innerhalb von einem Tag
Pflegekrafte, Haushaltshilfen oder Fahrdienste organisiert. Schon, nicht wahr? Mehr Infos unter
0711/6603-3000 oder www.hallesche.de/vermittler
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Rechtlich gut informiert

Die Versicherungs- und Rentenberater
Rudi und Susanne Lehnert unterstiitzen
maxpool-Makler seit 2007 in versiche-
rungsrechtlichen Fragen zu giinstigen
Konditionen. So gab es zum Thema Fristen
in der Unfallversicherung folgendes inte-
ressante Urteil (OLG Bremen - 21.12.09
- AZ 3 U 45/09): Ein Versicherungsneh-
mer (VN) klagte gegen die Leistungsableh-
nung seines Versicherers (VR) aufgrund
des Versdumnisses der 15-Monats-Frist.
Der VR hatte den VN im Leistungsfall nicht
ausdriicklich iiber die laufenden Invali-
ditdtsfristen belehrt, sondern lediglich
im Inhaltsverzeichnis der Allgemeinen
Unfallbedingungen (AUB) deutlich auf
die vertraglichen Fristen hingewiesen.
Die vom VN behauptete Intransparenz der
Bedingungen konnte das Gericht nicht
erkennen. Das OLG wies die Klage des VN
ab. Zu den konkreten Gerichtsentschei-
dungen konnen sich Makler im Mitglie-
derbereich unter Recht & Steuern/Urteile
informieren. Hier finden sich auch weitere
Urteile zu den Themen Rechtsschutz, Kfz,
Entgeltumwandlung und KTG-Versiche-
rung. Vor Verwendung eines Urteils sollte
in jedem Fall Riicksprache mit der Kanzlei
Lehnert & Lehnert gehalten werden, denn
jeder Fall ist anders. Fragen Sie bei Leh-
nert & Lehnert unter Telefon (09 11) 40 51
73 nach.
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Mehr Courtage/Leistungen

Ab sofort erhalten maxpool-Kooperati-
onspartner bei der Medien-Versicherung
25 Prozent Erst- und Folgecourtage fiir
das Neugeschift in der Hausrat-, Wohn-
gebdude-, Unfall- und Rechtsschutz-
versicherung, wenn der Antrag elek-
tronisch iiber con:center eingereicht
wurde. Bei konventionell eingereich-
ten Antrdgen (Post, Fax, Mail) wird die
Courtage auf 23 Prozent erhéht. In den
Haftpflichtsparten erhalten die Makler
fiir das Neugeschaft ab sofort generell
22,5 Prozent Erst- und Folgecourtage.
Die sonstigen Courtagebestimmungen
andern sich nicht.

Mehr Leistungen in der Hausratver-
sicherung - ohne Mehrbeitrag: Durch
die Zusammenarbeit zwischen maxpool
und der Medien-Versicherung sind viele
hervorragende Produkte und Deckungs-
erweiterungen wie ,Schutz gegen grobe
Fahrldssigkeit” und ,Leistungs-Update-
Garantie” entstanden. Mit dem Ab-
schluss unserer Hausratversicherung im
Rahmen der VHB 2008 haben Sie bereits
eine gute Wahl getroffen. Hier genieRen
Sie und die Kunden den jeweils aktuellen
und umfangreichsten Versicherungs-
schutz im Rahmen des Leistungs-Up-
dates. Weitere Informationen finden Sie
in der beiliegenden Leistungsiibersicht
oder im Internet unter www.maxpool.de.

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 Rends-
burger fiir maxpool (...) im Einsatz.
Dennoch betreute das KV-Team in
Weingarten bis zum vergangenen Jahr
den Altbestand weiter und wickelte die
Zusatzversicherungen der Schweizer
Krankenversicherung CSS ab.”

und

Das KV-Team aus Rendsburg zeichnet
sich durch fachkundige Betreuung in
allen KV-Belangen aus - nun auch im
gesamten Bestandsgeschdft und bei den
CSS-Zusatzversicherungen der Schweizer
Krankenversicherung.”

der Eindruck erweckt, wir seien seit
dem 01. Januar 2011 nicht fiir die CSS
tatig.

Dazu stelle ich fest: Wir wickeln weiter-
hin alle deutschen Versicherungsver-
trage der Schweizer Krankenzusatzver-
sicherung CSS ab.

Weingarten, 04.03.2011

Volz Makler Consulting GmbH
Carsten Simon, Geschaftsfiithrer

Richtigstellung

Sofern in der poolworld-Ausgabe
1/2011 auf Seite 12 durch den Beitrag
LJetzt ist es vollzogen!” der Eindruck
erweckt wurde, die Volz Makler Consul-
ting GmbH, dort benannt als KV-Team
in Weingarten, sei seit dem 01.01.2011
nicht mehr fiir die CSS tatig, ist dies
unzutreffend. Die Volz Makler Consul-
ting GmbH wickelt nach wie vor fiir die
Schweizer Krankenzusatzversicherung
CSS alle deutschen Versicherungsver-
trage ab.

Berlin, 04.03.2011

Alsterspree Verlag GmbH
-Geschaftsfiihrer Philipp B. Siebert-

Foto links: Sandor Jackal/Fotolia.com rechts: Feng Yu, delmo07/Fotolia.com



Genius: Flexibles Investment mit Garantievielfalt.

Geniale ,Wachsende Guthabengarantie®.

Garantiegeber ist die Wurttembergische, der Fels in der Brandung.

Hoher garantierter Rentenfaktor auf das Gesamtguthaben ohne Treuhanderklausel.
Einzigartige Sicherungsstrategie mit hervorragenden Renditechancen.

Anlagestrategie Vier Gewinnt® mit jahrlichem Rebalancing.

Weitere Informationen unter www.wuerttembergische-makler.de.

M wiurttembergische
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Kaution gespart

Mieten und Vermieten

maxpool kooperiert ab sofort mit kautionsfrei.de, einem Anbieter fur Mietkautionsversicherungen.

Fiir Finanzdienstleister beginnt die Bera-
tungsarbeit meist erst nach einem Umzug
ihrer Kunden. Denn da miissen neben
der Hausratversicherung weitere Policen
angepasst oder neu abgeschlossen wer-
den. Zusdtzliche Potenziale erdfinet jetzt
jedoch die neue Kooperation zwischen
maxpool und kautionsfrei.de, einem
Produkt der plusForta GmbH. Die Idee:
Bei einem Umzug belastet die Zahlung
der Mietkaution die Haushaltskasse oft
schwer und an dieser Stelle kommt kauti-
onsfrei.de mit der Mietkautionsversiche-
rung der R+V Versicherung ins Spiel. Das
Prinzip ist einfach: Anstelle einer Barkau-
tion erhdlt der Vermieter eine Kautions-
biirgschaft als Mietsicherheit. Der Mieter
zahlt hierfiir einen Jahresbeitrag ab 4,17
Euro im Monat.

Dem Versicherungsmakler liefert diese
Idee zwei Vorteile: Zum einen kommt er
eher mit dem Kunden ins Gesprach, weil
der Interessent die Kautionsbiirgschaft
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iiber ihn abschlieft, und zum anderen

werden finanzielle Spielrdume geschaf-
fen, da der Kunde die Kautionszahlung
an seinen Vermieter sparen kann. Auch
Mieter, die bereits in ihrer Wohnung leben
und die Kaution ldngst hinterlegt haben,
konnen nun iiber die Kautionsbiirgschaft
dieses Geld zuriickbekommen. Der Kunde
fiihlt sich dadurch gut betreut und richtig
beraten - beste Voraussetzungen fiir eine
erfolgreiche Zusammenarbeit. ,Da wir
unsere Makler gern auch mit ungew6hn-
licheren Kooperationen bei der Beratung
unterstiitzen wollen, hat uns die Idee von
kautionsfrei.de auf Anhieb iiberzeugt”,
sagt Karl Sundmacher, Geschaftsfithrer
von maxpool. ,Durch das Schaffen freier
finanzieller Kapazitdten sehen wir ein-
deutig einen Mehrwert fiir den Kunden
- und damit auch fiir das Beratungsge-
sprach des Maklers.”

Neben den Mietern verschafft die Kau-
tionsbiirgschaft auch Vermietern und

Verwaltern von Immobilien eine groRere
Sicherheit und eine Kostensenkung. Bei-
spielweise entfdllt der gesamte Aufwand
fiir die Kontofiihrung, die Zinsertrags-
steuermeldung und Endabrechnung. Au-
Rerdem ist in der Kautionsbiirgschaft ein
kostenfreier Bonitdtscheck integriert,
der unter anderem die SCHUFA-Auskunft
enthdlt. Dariiber hinaus entfallt das Risi-
ko fehlender Teilzahlungen gemdf Para-
graf 551 Absatz 2 BGB. Demnach haben
Mieter das Recht, die Kaution in drei
Monatsraten zu leisten. Kommen sie die-
ser Verpflichtung nicht nach, kann der
Vermieter die Raten mithsam einfordern
oder muss komplett auf diese Sicherheit
verzichten. Auch dem sogenannten Ab-
wohnen, wenn der Mieter also bei Ablauf
seines Mietvertrags eigenmdchtig die
letzten Mieten mit der Kaution verrech-
net, wird so ein Ende gesetzt.

,Mit der Kautionsbiirgschaft erhdlt das
bargeldlose Biirgschaftsmodell neuen
Aufwind und die Sicherheit steht von An-
fang an zu 100 Prozent zur Verfiigung”,
beschreibt Robert Litwak, Prokurist bei
kautionsfrei.de, das Konzept. ,Wir haben
uns gezielt an maxpool gewandt, um un-
ser Produkt, das auf einfache Weise als
Alternative zur klassischen Kaution einen
Versicherungsschutz darstellt, auch im
Versicherungsmaklermarkt bekannter zu
machen.”

Weitere Informationen tber das
Produkt erhalten Sie im Mitglieder-
bereich der maxpool-Homepage
(www.maxpool.de) und

beim maxpool-SHU-Team.

Telefon: (0 40) 29 99 40-100
E-Mail: shu@maxpool.de.

Foto: M&S Fotodesign/Fotolia.com
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Papa kiimmert sich um alle.
Bald kiimmern sich alle um
Papa.

3 Millionen brauchen eine
Pflege-Zusatzversicherung.

Bereits 2 Millionen Menschen in Deutschland sind Pflege-
falle. Weitere 1,3 Millionen leiden an Demenz. Diese Zahl wird
sich in den nachsten Jahren verdoppeln. Alle haben eines
gemeinsam — die Versorgungslicke. Das ist die Differenz
zwischen Erstattung aus der staatlichen Pflegeversicherung
und den tatsachlichen Kosten. Deshalb bietet die DFV eine
Pflege-Zusatzversicherung, welche die Versorgungslicke
schlief3t. Die DFV-DeutschlandPflege ist ein flexibles Pro-
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duktangebot und leistet umfassend bei Pflege und Demenz.
Das ist auBBergewohnlich. Die DFV-DeutschlandPflege ist ein
hervorragendes Produkt mit den besten Konditionen fur Sie
und die Versicherten. Es ist das Produkt mit Zukunft und
einem Potenzial von 3 Millionen bestehenden Kunden und
3 Millionen neuen Kunden. Nutzen Sie dieses grof3artige
Produktangebot der Deutschen Familienversicherung und
sichern Sie sich Ihren nachhaltigen Vertriebserfolg!
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Sennheiser

Telefonieren

Headsets von Sennheiser eliminieren dank aktiver Noise-Cancelling-Technologie jeglichen lastigen
Hintergrundlarm. Fir jeden das passende Gerat fir entspanntes Telefonieren

Wer kennt das nicht? Ein Anruf aus
einem Callcenter. Aber in dem Moment,
in dem das Gequake Dutzender Telefo-
nierstimmen im Hintergrund aus dem
Horer schallt, ist der Anruf eigentlich
schon so gut wie vorbei. Die arme Per-
son, die gerade krampfhaft versucht,

etwas zu verkaufen oder zu erfragen,
hat schon verloren, bevor sie iiberhaupt
angefangen hat zu erzdhlen. Allzu oft
hatte man schon die nur kurz verkaufs-
geschulten und semiprofessionellen
Telefonvertriebe am Ohr. Man schaltet
ab oder beendet schnell das Gesprach.
Bestenfalls ist man extrem voreinge-
nommen. Und in den wenigen Fillen, in
denen man dranbleiben muss, fiihlt man
sich nur als irgendeine Nummer ... ein
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Kunde, der nicht wichtig genug ist und
deswegen massenabgefertigt wird.

Aber es kommt noch ein anderer
Punkt stérend hinzu: Gerade wenn es
um personliche Angelegenheiten geht,
stort es ungemein, wenn man ,nicht
allein ist”. Es handelt sich hierbei nicht
nur um eine Frage der Privatsphare, da
ja Fragen zu einer PKV oder BU schon
in der Regel sehr privater Natur sind.
Es geht vor allem auch um die Frage der
Wertschdtzung. Nicht, das hier Missver-
standnisse entstehen: Callcenter sind
unverzichtbar im taglichen, multimedi-
alen, vernetzten Leben einer modernen
Dienstleistungsgesellschaft. Aber wenn
es um Thre Kunden geht, sollte das Call-
centerfeeling um jeden Preis vermieden

werden, denn der Kunde ist etwas Be-
sonderes und soll sich auch so fiihlen.
Wie das geht? Ganz einfach.

Laut einer Umfrage fiir die letzte pool-
world-Ausgabe sind weniger als ein
Drittel aller Leser Einzelkampfer. Im
Umkehrschluss diirfte es bei mehr als
zwei Dritteln ofter vorkommen, dass
mehr als ein Telefonat gleichzeitig in
einem Raum gefiihrt wird. Den bei dem
anderen Telefonat entstehenden Hinter-
grundldrm zu minimieren ist ganz ein-
fach. Am besten nicht rangehen, wenn
der Kollege telefoniert! Aber mal im
Ernst. Am allerbesten telefoniert man
wie die Profis {iber geeignete Headsets.
Die Topgerdte minimieren nicht nur die
Umgebungsgerdusche beim Horen, son-
dern eliminieren den stérenden Lirm
auch fiir die Gegenseite. Ein Mikrofon
registriert die AuRengerdusche und fil-
tert sie phaseninvertiert wieder heraus.
Beide Seiten horen nur ihr Gesprach,
man muss nicht so laut schreien, was
neben dem Gesprachspartner auch den
oder die Kollegen im Biiro erfreuen diirf-
te. Senkt das doch den Larmpegel unge-
mein. Schoner Nebeneffekt: Man ver-
steht den anderen besser und wird selber
besser verstanden. Gerade im professio-
nellen Telefonbetrieb muss ja jedes Wort
exakt verstanden werden - von beiden
Seiten. Die besonderen Mikrofone der
Sennheiser-Headsets liefern dazu einen
wertvollen Beitrag. Noise Cancelling
(NC) und Ultra Noise Cancelling (UNC)
heiRen die Zaubertechniken, welche
die storenden Umgebungsgerdusche
herausfiltern. Dann darf der Kaffeevoll-
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automat auch gerne wahrend eines Telefonats sein Mahlwerk an-
werfen. Selbst wenn man direkt daneben steht, kommt jedes Wort
noch glasklar an.

Wer viel unterwegs ist, im Biiro und auch auf3erhalb, fiir den sind
die Premium-Gerdte DW Pro1 oder Pro 2 sowie DW Office die idea-
len Begleiter fiir alle Biiroumgebungen. Die kabellosen Headsets
iiberzeugen nicht nur durch ihr Design und die sichere Kommu-
nikationstechnik, sondern auch durch viele weitere clevere Fea-
tures, wie Konferenzfunktion fiir bis zu vier Headsets gleichzeitig
oder der Moglichkeit, Anrufe direkt aus der Ferne ohne weiteres
Zubehor anzunehmen und zu beenden. Die Gesprachszeit betrdgt
bis zu zwolf Stunden, die Akkus lassen sich per Schnellladefunk-
tion in kiirzester Zeit wieder aufladen.

Wer lduft nicht gerne in seinem Biiro herum, wenn er telefo-
niert? Oder mal eben einen Ordner, einen Prospekt oder eine
poolworld aus dem Archiv holen? Alles kein Problem. Es erweist
sich nach einer Weile als duferst praktisch, Gesprache gleich am
Headset annehmen zu konnen. Falls man mal nicht am Platz ist.
Das Businessclass-Headset BW 900 kann noch mehr: Es funktio-
niert per Basisstation sowohl mit dem Tischtelefon als auch mit
dem separaten Headset iiber Bluetooth® mit fast allen Mobiltele-
fonen, Smartphones, Notebooks und PDAs. Das Ganze geht sogar
mit bis zu drei Gerdten gleichzeitig. Auf Knopfdruck wechselt
man mitten im Gesprach vom Festnetztelefonat zum Anruf auf das
Bluetooth®-fahige Mobiltelefon. Und fiir Langtelefonierer diirfte
interessant sein, dass der Akkuwechsel bei gehaltener Verbindung
durch HotSwap-Funktion beim BW 900 kein Problem darstellt.

Seit dem 15. Februar 2006 ist die Richtlinie der Europdischen
Union zum Schutz gegen Larm am Arbeitsplatz in Kraft. Senn-
heiser-Headset-Systeme sorgen dafiir, dass der durchschnitt-
lich zuldssige Grenzwert der Larmbelastung nicht {iberschrit-
ten wird. Eine Sorge weniger. Und um die Kompatibilitdt muss
man sich auch keine Gedanken machen. In der Regel passen
die Headsets von Sennheiser an alle handelsiiblichen Telefone.
Sollten Sie Zweifel hegen, ob Ihr Telefon Headset-tauglich ist,
werfen Sie einfach einen Blick in den Headset-Selector auf
www.sennheiser.de/headsets.

Willkommen in der Premium-
klasse! Ein Headset fur Telefon,
Handy und PC zusammen. Beim
BW 900 genugt ein Knopfdruck
und man wechselt mitten im
Gesprach zum Anruf von dem
anderem Geréat.

Unsere neue Berufsunfahig-
keits-Absicherung:
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» Noch glinstigere Beitrage durch
verbesserte Berufsklassen-
einteilung.

» BU-Leistung bereits ab EINEM von
sechs Pflege-Punkten.

» Zwei Courtagemodelle mit bis zu
1,5-facher Bewertung.

» Dienstunfahigkeits-Klausel und
besondere Dienstunfahigkeits-Klausel
fir spezielle Beamtengruppen (nur
bei Basis-BU).

» Umfassende Dienstunféhigkeits-
Klausel fiir Beamte (nur bei Super-BU).

P Seit vielen Jahren Top-Ratings.
» Vorsorge-ABS ohne Mehrbeitrag.

» In der Plus-Variante auch mit
einer zusatzlichen Soforthilfe von
3 Monatsrenten bei Beginn einer
unbefristet nachgewiesenen
Berufsunféhigkeit.
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BBV M-Dienstleistungs-Center (MDC)
Service-Rufnummer:

089/6787-9232

Service-Faxnummer:

089/67 87 -96 66

E-Mail: mdc@bbv.de
www.bbv-makler.de
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Bayerische Beamten Versicherungen
Neue Bayerische Beamten Lebensversicherung AG



H Deutsche Finanzplan

Vertriebsmeeting am Starnberger See

Alternative Beratungsansatze
far gewerbliche Kunden

Vom 19. bis 21. Juni 2011 kamen die DFP-Exklusivpartner am Starnberger See zum dritten Treffen dieses Jahres
zusammen, tauschten sich aus und erfuhren viel Neues fr ihren Beratungsalltag.

Hotel Privatresidence Starnberger See
in Feldafing: Es ist Sonntagnachmit-
tag, und nachdem auch die Hamburger
DFP-Mitarbeiter ihre rund 800 Kilome-
ter weite Anreise hinter sich gebracht
haben, begriiRt Carsten Méller, Ge-
schéftsfiihrer der Deutsche Finanzplan
GmbH, die Teilnehmer. Die ndchsten
Stunden sind individuellen Gesprachen
untereinander vorbehalten. Damit bie-
tet sich allen die Gelegenheit, in jede
Richtung iiber Positives wie Negatives
zu sprechen. Vor allem aber auch, sich
durch Ideen gegenseitig voranzubrin-
gen. So waren Aussagen wie: ,Mensch,
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gute Idee - daran habe ich bisher noch
gar nicht gedacht” oder ,Meinst du
denn, das kann ich auch verwenden?”
hdufig zu horen.

Der Montagmorgen beginnt mit der
BegriiRung durch Rolf Koch, Vorstands-
vorsitzender der BBV AG, der die DFP-
Mannschaft willkommen heift und
sich selbst ganz begeistert vom DFP-
Konzept zeigt. Der Vormittag vergeht
dann wie im Flug durch die vielen
fachlichen Informationen, die den Ex-
klusivpartnern vorrangig neue Ideen
fiir die Kundenansprache vermitteln.
Daneben wird auch zur Verbesserung

einiger organisatorischer Abldufe an-
geregt. ,Insbesondere dieser rege Aus-
tausch untereinander hat uns bereits
so weit gebracht, wie wir heute mit
der Deutsche Finanzplan sind”, stellt
Carsten Moller fest und sagt weiter:
.Diese regelmdRigen Treffen sind die
beste Basis fiir eine weitere erfolg-
reiche Zusammenarbeit, weil wir alle
von diesen Gesprachen profitieren kon-
nen.”

So steht ganz selbstverstdandlich
auch der zweite Tag im Zeichen der
Weiterentwicklung und vor allem der
konkreten Vertriebsunterstiitzung. Mit

Foto: magann/Fotolia.com



vielen neuen Ansitzen begeistert DFP-Chef Méller seine Zu-
hérer und ermutigt sie mit einer handfesten Motivationsii-
bung: ,Wir miissen die alten Pfade auch mal verlassen und
uns fiir andere Wege 6ffnen”, lautet dabei seine Maxime.
Die Betreuung kleiner und mittelstandischer Unternehmen
beispielsweise zeigt genau solche Alternativen auf, die bis-
lang oftmals vernachldssigt wurden. Sind doch Themen wie
Forderung der Existenzgriindung, Lohnkosten und Betriebs-
unterbrechung zentrale Aspekte der Geschaftsfithrung, mit
denen der Unternehmer verantwortungsbewusst und sensi-
bel umgehen sollte. Viel zu oft jedoch gehen diese Aspekte
in Unkenntnis dessen oder durch die Bequemlichkeit eines
eingeschliffenen, aber eventuell {iberholten Fiithrungsstils
unter. Hierbei konnen die DFP-Partner ihren Kunden zu-
kiinftig hilfreich zur Seite stehen. Das Ziel, dass jeder Mak-
ler fiir sich ganz personlich Potenziale erkennt und sich auf
ungeahnte Beratungsmoglichkeiten freut, wird somit voll
erreicht. ,Die Tipps dieser beiden Tage helfen mir, einige
schwer zu 6ffnende Tiiren nun doch noch aufzuschlieRen”,
gibt etwa Claus Hoffmann, DFP-Exklusivpartner im GroR-
raum Hamburg, gern zu.

In kleinen Teams gehen die Makler gemeinsam mit den
Coachs ans Werk und sammeln Ideen fiir das Gewinnen neuer
Kunden. Dabei erweisen sich auch in dieser Gruppendynamik
die verschiedenen Arbeitsweisen der einzelnen Exklusivpart-
ner als sehr férdernd. Die differenten Anspriiche und Erfah-
rungen lenken die Denkweisen auf neue Pfade. Das Ergebnis:
konkrete Projekte, wie das Veranstalten von Themenabenden
fiir Unternehmer, die moglichst regional vereint werden.
Uberhaupt nimmt die Zusammenarbeit miteinander eine zen-
trale Rolle bei diesem Treffen ein.

Neben dem Vertrieb wird auch das Backoffice kontinuier-
lich ausgebaut. Mit dem Ziel, die Abldufe dort zu strukturie-
ren und so effizient wie mdglich zu gestalten, berichtet die
Innendienst-Koordinatorin Nadin Priiwer iiber den aktuellen
Stand der Projektverwaltung und fordert alle Anwesenden
zum Dialog auf: ,Wir wollen Sie unterstiitzen und bendtigen
dafiir jede kleinste Information, was Sie von uns erwarten
und wie wir Thnen weiterhelfen konnen.” Wurde doch beim
ersten Treffen im Januar gerade dieser Wunsch von den Mak-
lern sehr deutlich formuliert und auch aufgenommen. In
Anbetracht des Wachstums der DFP auf der Maklerseite ver-
starkt sich nun auch das Backoffice. Gleichzeitig wird das
Herzstiick der DFP, die Software, verbessert und noch mehr
an den tatsdchlichen Bediirfnissen der Makler ausgerichtet.

,Wir wollen gemeinsam durchstarten. Dabei sollen jeder
fiir sich und alle gemeinsam das DFP-Konzept leben und
vorantreiben”, zieht Carsten Moller das Fazit dieser vollge-
packten Tage am Starnberger See. ,Bis zum ndchsten Treffen
sind weitere Steine ins Rollen gekommen, und auch diese gilt
esin drei Monaten zu reflektieren und gleichzeitig die nachs-
ten Stufen zu erklimmen.”

»AM ENDE MACHT
DAS PLUS DEN
UNTERSCHIED.*

DIE NEUE
RISIKOVERSICHERUNG PLUS.

Das beste Argument, um Ihre Kunden noch
schneller zu (iberzeugen: unser neuer, exklusiver
Premiumtarif Risikoversicherung Plus. Mit vor-
gezogener Todesfallleistung, extra Kindergeld
und VerlangerungsoptiondJetzt informieren.

0511.95 65-806
VMSERVICE@HANNOVERSCHE.DE

RisikoLV

Die wichtigsten icil
Geschaftspartner Risiko-Lebens-
versicherung
Platz 2
Hannoversche
Lebensversicherung AG
12011

II HANNOVERSCHE

EINFACH. BESSER. DIREKT.



Mehr Transparenz
bei Riester

Die Bundesregierung will ein
Produktinformationsblatt fir die
Riester-Rente einfiihren. Zwar
besteht bereits die gesetzliche
Pflicht, alle Kosten, die bei einem
Abschluss der Policen anfallen,
anzugeben, doch nur ein Viertel
aller Anbieter weist jene auch
klar und nachvollziehbar aus. Fiir
den durchschnittlichen Kunden
bleiben die Vertrage kaum ver-
standlich. Das zeigt eine aktuelle
Untersuchung des Instituts fiir
Vorsorge und Finanzplanung
(IVFP). Das neue Informations-
blatt soll daher einen verstand-
lichen und knappen Uberblick
liber die wesentlichen Merkmale
des Vertrags geben. Das Bun-
desfinanzministerium verspricht
sich davon eine bessere Ver-
gleichbarkeit und mehr Transpa-
renz fir die Vertrage. Auf zwei
Seiten wird das Dokument den
Riester-Sparer liber Leistungen,
Garantien, Kosten und Risiken
informieren. Dariber hinaus

ist geplant, dass jeder Riester-
Sparer einmal im Jahr Giber den
Stand seines Vertrags informiert
wird. Ab 2013 werden die neuen
Regeln gelten. Die Versiche-
rungswirtschaft begriBt die
Plane zwar, kritisiert aber, dass
eine solch knappe Darstellung
der komplexen Produkte nicht
moglich sei.
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Im Irrglauben

Drei Viertel der Deutschen sorgen nur
unzureichend fur Berufsunfahigkeit
vor. In einer aktuellen Studie ging die
Continentale der Frage nach, warum
die Berufsunfahigkeitsversicherung
auf so wenig Akzeptanz in der Be-
volkerung stoBt. So empfindet die
Mehrheit der Nicht-Versicherten (54
Prozent) den Abschluss einer solchen
Versicherung als zu teuer. Knapp die
Haélfte glaubt, auf andere Weise ge-
nigend vorgesorgt zu haben, und 41
Prozent meinen, durch den Partner
oder die Familie abgesichert zu sein.
.Das hohe MaB an Fehlinformation
zum Thema Berufsunfahigkeit ist be-
sorgniserregend”, erklart Dr. Dr. Mi-
chael Fauser, Vorstandsmitglied der
Continentale. , Das heiBt aber auch,
dass Versicherer und Vermittler die
wichtige Aufgabe haben, die Bevol-
kerung noch intensiver zu beraten
und sie fir die Problematik starker
zu sensibilisieren.” Insbesondere das
eigene Risiko der Berufsunfahigkeit
wird von der Bevolkerung unter-
schatzt: Nur 13 Prozent betrachten
sich als gefahrdet. Dabei scheidet je-
der funfte Arbeitnehmer vorzeitig aus
dem Arbeitsleben aus. Grund fur die

Fehleinschatzung ist mitunter, dass
die Mehrheit der Befragten die Ursa-
chen, die zu einer Berufsunfdhigkeit
fuhren konnen, falsch einstuft. Wah-
rend die Risiken eines Unfalls (37 Pro-
zent) oder Ruckenleidens (43 Prozent)
deutlich Uberschatzt werden, werden
psychische Erkrankungen (27 Prozent)
oftmals verkannt. Tatsachlich schei-
den nur 17 Prozent der Arbeitnehmer
wegen Ruckenproblemen aus dem
Arbeitsleben. Von Unfallen sind sogar
nur 5 Prozent betroffen. Dagegen sind
Erkrankungen der Psyche mit 33 Pro-
zent mittlerweile die Hauptursache far
Berufsunfahigkeit. ,Das falsche Bild
fihrt dazu, dass das personliche Risiko
unterschatzt wird: Wer nicht koérper-
lich arbeitet, sondern am Schreibtisch
sitzt, der macht sich keine Sorgen”,
so Fauser. Weiterhin zeigt die Studie,
dass sich die Deutschen auch im Hin-
blick auf die wirksame Absicherung
vor den finanziellen Folgen einer Be-
rufsunfahigkeit tauschen. So meinen
die Befragten, dass allgemeine Vorsor-
gemaBnahmen wie Sparen (68 Pro-
zent), Immobilien (64 Prozent) oder
eine Krankenzusatzversicherung (45
Prozent) ausreichenden Schutz boten.

Foto links: Benicce/Fotolia.com mitte: Brian Jackson/Fotolia.com rechts: AlexGrue/Fotolia.com



Assekuranz lasst sich nicht prellen

Laptops, Smartphones und Flach-
bildschirme — 45 Prozent der in der
Assekuranz eingehenden Schadens-
meldungen sind unbegrindet. Am
haufigsten wird dabei in der Haus-
rat- und der Haftpflichtversicherung
betrogen. 40 Prozent der Deutschen

meinen in diesen Sparten ein be-
sonders leichtes Spiel zu haben. Das
brachte eine aktuelle Studie im Auf-
trag des Gesamtverbands der deut-
schen Versicherungswirtschaft (GDV)
ans Licht. Wie sich zeigt, haben 4 Pro-
zent der Haushalte in den vergange-

Versicherung H

nen funf Jahren selbst betrogen und
7 Prozent wissen Uber Gaunereien in
ihrem Bekanntenkreis Bescheid. Das
Problem: Vielen Menschen gilt der
Betrug als Kavaliersdelikt. Die Folgen,
fir den Einzelnen und die Gemein-
schaft, werden oft unterschatzt. So
rechnet kaum jemand mit einer An-
zeige oder Kundigung. ,Gerade die
kleinen Betrligereien summieren sich
zu einem groBen Problem fur die
Versichertengemeinschaft”, so Jérg
von Firstenwerth vom GDV. Viele
Versicherer haben aus diesem Grund
ihre Kontrollen verscharft. Seit Jah-
ren schulen sie ihre Mitarbeiter, um
Betrligereien zu erkennen. Seit April
2011 soll auch das neue Hinweis- und
Informationssystem (HIS) der informa
Insurance Risk and Fraud Prevention
GmbH helfen, Versicherungsbetrug
zu verhindern.

/7
lhr Extra zum Start:

neue Vorteile in den
geforderten Wegen

Planbar, sicher und fair. Wir bringen Sie und Ihre Kunden ans Zi
die neuen Vorteile in der Basisvorsorge und der Direktversicl

standardlife.de/wege oder 0800 2214747 (kosten

/
Standard Life

The Way Forward




B Versicherung

Zweitmarkt fir Lebensversicherungen

Augen auf beim
Policenverkauf

Wenn Lebensumstédnde sich andern und der Geldbedarf plotzlich Gber die liquiden Mittel hinausgeht,
dann werden oft auch Kapitalanlagen der Alters- und Risikovorsorge aufgeldst. Nach wie vor gilt aber:
Fur Versicherte mit mittel- bis langfristigem Geldbedarf ware der Verkauf der Police an einen professionellen

Der Gesamtverband der deutschen Ver-
sicherungswirtschaft (GDV) registrierte
bei den deutschen Lebensversicherern

allein 2009 ein Stornovolumen von
13,84 Milliarden Euro. Schulden oder
Scheidung sind dem GDV zufolge unter
anderem die Griinde fiir den vorzeitigen
Ausstieg aus der Lebensversicherung.
Die bessere Alternative gegeniiber dem
Storno: die Police zu verkaufen. Denn
hierbei erhdlt der Kunde deutlich mehr
als den Riickkaufswert. Daneben bleibt
der Versicherungsschutz erhalten, denn
seriose Policenkdufer fithren die Vertra-
ge in der Regel weiter, zahlen die Beitra-
ge und machen ihren Gewinn zum Ende
der Laufzeit mit der Auszahlung der
Versicherungssumme samt Schlussiiber-
schiissen. Die Auszahlung des Verkaufs-
preises wird schnell und unbiirokratisch
abgewickelt, auch auRerhalb der Kiin-
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Policenaufkaufer die bessere Alternative.

digungsfristen, und wer mochte, kann
von einigen Anbietern seine Lebensver-
sicherung zuriickkaufen, wenn der fi-
nanzielle Engpass ilberwunden ist. Viele
Versicherte kamen in der Vergangenheit

~Heute kann jede Police mit
einem Wert ab 4.000 Euro
verkauft werden.”

allerdings nicht zum Zuge, weil ihre Po-
licen auf dem Zweitmarkt keine Kaufer
fanden. Das ist heute anders. ,Vermitt-
ler und Versicherte kénnen heute jede
Lebensversicherung mit einem Wert ab
4.000 Euro an uns verkaufen, wenn sie
einige Grundvoraussetzungen beach-
ten”, betont Dean Goff, Vorstandsvor-
sitzender des Policenkdufers Partner
in Life. ,Wir nennen das planbare und

verlassliche Annahme und haben meh-
rere Produkte entwickelt, die auf die
unterschiedlichen Bediirfnisse der Kun-
den zugeschnitten sind.” Allerdings gilt
auch auf dem Zweitmarkt ,Augen auf
beim Policenverkauf”.

Was ist beim Verkauf der
Lebensversicherung zu beachten?
Verbraucherzentralen warnen vor An-
geboten, die mit der Verdopplung des
Riickkaufswertes oder hohen Kaufpreis-
angeboten locken, die dann auf Raten
iiber Jahre abgestottert werden sollen.
Solche Praktiken haben mit dem Zweit-
markt und den serisen Aufkdaufern
nichts zu tun. ,Als Partner der Borsen
Hamburg-Hannover bringen wir An-
gebot und Nachfrage auf breiter Basis
zusammen und erarbeiten die beste Al-
ternative fiir die jeweilige Situation”,
erlautert Klaus Secker, Geschaftsfithrer
der Deutscher Policenmakler GmbH. ,So
bieten wir unseren Kunden einen ver-
ldsslichen Ankauf an, bei dem der Inves-
tor den Vertrag iibernimmt, die Pramie
weiter bezahlt und den Kunden an einer
moglichen Wertsteigerung partizipie-
ren lasst.” Dienstleister wie Deutscher
Policenmakler unterstiitzen sowohl Ver-
mittler und Finanzdienstleister als auch
Endkunden beim Policenverkauf, bewer-
ten die jeweilige Lebensversicherung
und suchen das beste Verkaufsangebot
am Markt. Dabei kooperiert die Gesell-
schaft mit renommierten Unternehmen,
wie der Partner in Life, maxpool oder der
Borsen Hamburg-Hannover. Weitere In-
formationen unter: www.maxpool.de

* Klaus Secker

Foto: Oleg Gekman/Fotolia.com



Monuta Coaching 2011

Ziele erreichen — leichter, schneller, besser!

Monuta macht’s moglich! Mit den Monuta Coaching-Days, die exklusiv fiir alle
maxpool-Partner kostenfrei sind.

Gemeinsam mit dem Vertriebsexperten Manfred Nehren, den Sie als maxpool-Partner bereits
kennen, bietet die Monuta ein Rundum-Coaching an! Monuta liefert lhnen dabei nicht nur
Verkaufsargumente fiir ein Produkt, das interessante und neue Perspektiven fiir lhre Beratung
eroffnet. Zusatzlich erfahren Sie von Manfred Nehren mit Sicherheit interessante neue Aspekte
und Ideen zu wesentlichen Themengebieten fiir Ilhren Geschaftserfolg: von der
Neukundenakquise liber die Bestandskundenaktivierung bis hin zum Imageaufbau!

Wollen Sie bei unserem Coaching dabei sein?
Dann melden Sie sich jetzt an.

Monuta Versicherungen

Stichwort: Coachings

Per Fax an: 0211 — 52 29 53 39

[] 27.07. Essen [] 18.10. Hamburg
[ 16.08. Hamburg ] 20.10. KoIn

[ 18.08. Frankfurt O 15.11. Dortmund
] 14.09. Miinchen ] 01.12. Miinchen

Meine Kontaktdaten lauten:

Firma

Vorname, Nachname

StralRe, PLZ, Ort

Telefon, E-Mail Adresse

Ort, Datum Unterschrift

Soliten Sie noch Fragen haben oder moéchten Sie weitere Teilnehmer
anmelden, rufen Sie uns gerne an unter: 0211 - 52 29 53 36



B Versicherung

Neue BU-Tarife

Altbewahrtes optimiert

Die beste BBV-Berufsunfahigkeitsversicherung aller Zeiten

Es klingt erstaunlich und kaum jemand
weil es: Die BBV kann zu den Erfindern
der Berufsunfahigkeitsversicherung ge-
zdhlt werden! Denn tatsdchlich gehdrt
sie mit zu den ersten Gesellschaften, die
diese Form der Existenzsicherung sei-
nerzeit entwickelten. So ist es jedenfalls
nicht verwunderlich, dass sie ihre jahr-
zehntelange Erfahrung dazu nutzt, ihre
BU-Tarife konsequent zu optimieren:
immer attraktiver, wettbewerbsfahiger
und fiir unsere Vertriebspartner bedarfs-
gerechter.

Kernstiick der Aufwertung ist neben
der optimierten Pflegepunktregelung
und den vereinfachten Bedingungswer-
ken die Uberarbeitung der Berufsklas-
sen. Mit den neuen Eingruppierungen
wird die BBV-Neue Leben auch den aktu-
ellen Entwicklungen bei den einzelnen
Berufsbildern noch besser gerecht.
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Optimiert

Unter den Neuerungen der BBV-BU
sticht in erster Linie die verbesserte
Berufsklasseneinteilung heraus: Rund
1.000 Berufe konnten einer besseren
Klasse zugeordnet werden. Der Vorteil
fiir den Vermittler: Damit wird fiir viele
Berufe der Beitrag jetzt noch giinstiger!
AuRerdem wurde die Pflegepunktrege-

Dabei reicht es aus, wenn zum Beispiel
durch einen Hausarzt bestdtigt wird,
dass eine ndher definierte Verrichtung
von Pflegebediirftigen nicht mehr er-
bracht werden kann. Andere reden
dariiber, die BBV macht es: Viele Bedin-
gungen wurden wieder weiter verein-
facht: Bei der Definition des Begriffs der
Berufsunfahigkeit zum Beispiel entfdllt
bei Kréfteverfall die mehr als altersent-
sprechende Einschrankung.

Altbewdhrt

Never change a winning team, heif3t
es ja. Deswegen bleibt die umfassende
Dienstunfahigkeitsklausel fiir Beamte,
die sogenannte Super-BU, dem Kun-
den erhalten. Ebenso die besondere
Dienstunfdhigkeitsklausel fiir spezielle
Beamtengruppen im Vollzugsdienst
(Basis-BU). Und auch die individuelle
Risikovorpriifung binnen 48 Stunden
ist ein gutes Verkaufsargument. Aul3er-
dem wird das BBV-Vorsorge-ABS verldn-
gert! Das heil’t, die Vorsorgevertrdge
der BBV werden auch nach dem 1. Mai
2011 weiterhin serienmdfRig mit dem
JVorsorge-Antiblockiersystem” ausge-
stattet. Mit den altbewdhrten Vorteilen
und den aktuellen Anderungen steht
Thnen die beste BBV-Berufsunfahig-
keitsversicherung aller Zeiten zur Ver-
fiigung. Nutzen Sie die Wettbewerbs-
vorteile mit Alleinstellungsmerkmal fiir

lung optimiert. Die BBV-BU leistet nun Thren Verkaufserfolg!

ab EINEM von sechs Pflegepunkten. .
Beruf Alter monatlicher Beitrag Neuer monatlicher Beitrag Ersparnis
Arzthelferin' 71,34 Euro 52,37 Euro 27 %
Elektriker? 96,38 Euro 64,51 Euro 33%
Kellner? 120,66 Euro 64,51 Euro 46 %

! Frau, 30 Jahre, Angestellte, Endalter 65, versicherte Leistung 1.000 Euro
2 Mann, 30 Jahre, Angestellter, Endalter 65, versicherte Leistung 1.000 Euro

In der Tabelle sehen Sie Beispiele, wie sich die neue Einteilung der Berufsklassen auf die

Beitrage auswirkt.

Foto: Kurhan/Fotolia.com
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KV-Tour 2011 von maxpool

Anders als andere, aber besser

Vom 5. bis 15. September ist maxpool fiir Sie unterwegs.
Mit dabei: fiinf groBBe Versicherer



Liebe Leserin,
lieber Leser,

Leiter maxpool-KV-Kompetenzteam

+~Anders als andere, aber besser”, so lautet der Titel eines Vor-
trags auf der diesjdhrigen KV-Tour, die durch acht Stddte in
Deutschland ziehen wird.

Dieses Motto schreibt sich auch das KV-Kompetenzteam von
maxpool auf die Fahne. Hier erhalten Sie nicht nur Fachwissen
aus einer Hand, sondern werden bei kniffligen und individu-
ellen Problemen unterstiitzt. Geballte Kompetenz - Menschen
stehen fiir Menschen ein! Wo finden Sie sonst als Makler eine
Poollgsung, die mit personlichem Service punkten kann? Man
sagt ja bekanntlich: ,Viele Wege fithren nach Rom.” Entschei-
den Sie aber selbst, ob Sie eine Direktanbindung an einen Ver-
sicherer wahlen oder aber die Kompetenz und den Service vom
KV-Kompetenzteam von maxpool nutzen mochten.

Besuchen Sie die maxpool-KV-Tour und erfahren Sie aus ers-
ter Hand, wie die aktuelle Situation der gesetzlichen Kranken-
kassen (GKV) sich darstellt und warum immer mehr Versicherer

Die Themen der KV-Tour 2011

Alexander Schafer

der PKV der ,Geiz-ist-geil-Episode” ein Ende setzen wollen.
Warum Qualitdtsmerkmale und Kennzahlen in der PKV wichtig
sind und dass die betriebliche Krankenversicherung fiir Firmen
und somit auch fiir die Versicherer immer interessanter wird.
Zusdtzlich gibt es in diesem Jahr ein Novum. In vier Workshops
erhalten Sie weitere Verkaufsansdtze fiir Thren Erfolg! Themen
sind hier der demografische Wandel in Bezug auf die Pflege, die
Familiensituation in der PKV, der vertriebliche Erfolg im Zu-
sammenspiel mit GKV und PKV - und es werden die negativen
Merkmale der PKV ,beiseite geschafft”.

Ich lade Sie ein, mit dem maxpool-KV-Team den Jahresend-
spurt einzuleiten. Melden Sie sich schnell an und sichern Sie
sich noch heute einen der begehrten Platze!

Herzlichst, Ihr Alexander Schafer
Anmeldung unter: www.kvtour.maxpool.de

Workshops der Tour

Gesellschaft Thema pone ek
Vertrieblicher Erfolg durch das Zusammenspiel
. . . . GKV/PKV
HEK Die Business-K(l)asse jetzt noch attraktiver (HEK, DFV)
Workshop 2
DKV DKV — ERGO — Munich Re: ein starker Verbund

Mythen und Tuten - wir rdumen auf mit den
gangigsten negativen ,Merkmalen” der PKV

(Central, Hallesche, DKV)

Workshop 3

Familiensituationen PKV? Zielgruppen, die
sich Ihnen ggf. noch nicht erschlossen haben
(HEK, Central)

Workshop 4

Central Die PKV im Jahr 2011 — ,Chancen nutzen”
Hallesche 75 Jahre Kompetenz und Erfahrung
DEV Innovative Krankenzusatzprodukte

fir mehr Vertriebserfolg

Demografisches Problem Pflege
(Hallesche, DFV)
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maxpool
Anmeldung per FAX

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

Anmelden unter Fax (0 40) 29 99 40 — 630 oder tour@maxpool.de

Um Ihre Anmeldung méglichst schnell und reibungslos abwickeln zu kénnen, bitten wir Sie,
dieses Formular vollstdndig auszufiillen. Vielen Dank!

Hiermit melde ich verbindlich ___ Person(en) fiir folgenden Veranstaltungstermin an:
* 05.09. Hamburg ® 12.09. NUimnberg

® 06.09. Berlin ®* 13.09. Minchen

* 07.09. Leipzig * 14.09. Stuttgart

° 08.09. Hannover ® 15.09. Dusseldorf

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

vorhanden):

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

D Ich bin kein maxpool-Kooperationspartner

(Bitte geben Sie hier Ihre vollstandige Adresse an)

Meine E-Mail Adresse:

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 um lhre Riickmeldung. Die Veranstaltungshotels und -zeiten finden Sie unter www.Ivtour.maxpool.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 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 missen.

Absagen dirfen ausschlieBlich schriftlich per Fax (040 / 29 99 40-626) oder per E-Mail (tour@maxpool.de) erfolgen.
Bitte bewahren Sie den Sendebericht der Absage zu lhrer 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 kontaktiert und unterstiitzt zu werden
(auch telefonisch oder per E-Mail).

(Ort/Datum) (Unterschrift)

[poolworld]



Central Krankenversicherung AG

Die PKV im Jahr 2011 -

+~Chancen nutzen”

Die Chancen fir den Verkauf von PKV-Produkten sind groB. Nicht zuletzt, weil sich das Bewusstsein fiir die Probleme
der GKV in der Bevolkerung erhoht. Der Vermittler muss nur das allzeit passende Produkt zur Hand haben.

-
Teln
-

— iy
L‘\. -

Der Markt der privaten Krankenversi-
cherung wurde durch die Regelungen
und Auswirkungen des Wettbewerbs-
starkungsgesetzes vor grofle Heraus-
forderungen gestellt. Die Mitgabe der
Alterungsriickstellung, die Versicherungs-
pflicht sowie die Drei-Jahres-Wartezeit-
regelung in der gesetzlichen Kranken-
versicherung mussten sowohl von den
Unternehmen als auch von den auf den
Verkauf von PKV-Produkten spezialisier-
ten Vermittlern umgesetzt werden. Riick-
blickend kann man sagen, dass insbe-
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sondere Unternehmen, die sowohl in der
Produktgestaltung als auch in der Ver-
triebsunterstiitzung die Vermittler- und
Kundenwiinsche beriicksichtigt haben,
sehr erfolgreich waren.

Insbesondere die Erkenntnis, dass eine
private Krankenversicherung nicht mit
dem Preis, sondern mit der Leistungs-
starke des Tarifs iiberzeugen muss, ist im
vergangenen Jahr deutlich in den Vorder-
grund geriickt. Auch in diesem Jahr bie-
ten sich fiir die Vermittler groRe Chancen
fiir den Verkauf von PKV-Produkten. Der

Wegfall der Drei-Jahres-Wartezeitrege-
lung und das Absenken der Jahresar-
beitsentgeltgrenze haben das Potenzial
fiir den Abschluss einer Vollversicherung
nochmals erhoht. Das Wissen der Bevol-
kerung um die Probleme der GKV, die
Beitragssatzerhhung und die Zusatzbei-
trdge in der GKV erhohen die Nachfrage
nach privater Absicherung.

Die Anspriiche, die ein Kunde an
seine Absicherung hat, verdandern sich
in den einzelnen Lebensabschnitten.
In vielen Fallen ist am Anfang der Preis
entscheidend, spater dann die Leistung.
Dementsprechend muss das Tarifwerk
die notige Flexibilitdt aufweisen, um
dem Kunden lebenslang bedarfsge-
rechten Versicherungsschutz zu bie-
ten. Der Tarif central.vario bietet genau
diese Flexibilitdt. Das zugrunde liegen-
de Baukastenprinzip ermdglicht pass-
genauen Versicherungsschutz.

Ab sofort ist noch mehr
MaRschneidern mdglich

Und diese Flexibilitdat wurde noch weiter
ausgebaut. Alle central.vario-Kombinati-
onen mit stationdrer ECO-Stufe konnen
nun um die Tarife central.unfall und/
oder central.akut erganzt werden.

Der central.unfall bietet Kunden Schutz
bei Unféllen. Es ist Kunden wichtig, in
solchen Fallen Chefarztbehandlung und
Zweibettzimmerunterbringung abgesi-
chert zu haben. Der Zusatzbaustein cen-
tral.akut sichert die Chefarztbehandlung
im Zweibettzimmer bei schweren Erkran-
kungen, etwa bei Krebs, einem Herzin-
farkt oder Schlaganfall. Von den bereits
bekannten vario-Vorteilen, wie den Op-
tionsrechten, der Geld-zuriick-Garantie

Foto: Claudia Paulussen/Fotolia.com



und den erweiterten Vorsorgeleistungen,
profitieren die Kunden selbstverstandlich
weiterhin. ,Die beste Versorgung, wenn's
drauf ankommt.” Das ist das Wichtigste,
wenn Kunden nach ihrer privaten Kran-
kenversicherung gefragt werden. Das
Zweitwichtigste ist, dass Kunden ihren
Gesundheitsschutz an ihre personliche
Lebenssituation anpassen konnen.

Auch im Alter gut versichert

Neben bester Versorgung und hoher
Flexibilitdt ist auch die Beitragssituati-
on im Alter fiir den Kunden von grofRer
Bedeutung. Die Finanzierbarkeit der
Pramie im Ruhestand ist sehr oft Ge-
genstand des Beratungsgesprachs. Ne-
ben dem verpflichtenden gesetzlichen
Zuschlag bietet die Central bereits seit
Jahren sehr erfolgreich ihre Tarife EBE/
EBE 63 zur Beitragsreduktion im Alter
an. Die bisherige Hochstgrenze der Ab-
sicherung der Vollversicherungspramie
liegt bei 75 Prozent. Den Wunsch der
Vermittler, diese Grenze zu erhéhen, er-
filllt die Central zukiinftig. Die Absiche-
rungsgrenze wird auf 100 Prozent des
Vollversicherungsbeitrags erhoht. Damit
kann der Vermittler noch besser auf die
Kundenwiinsche reagieren.

Exportstdrke Deutschlands nutzen

Auch im Bereich der Gruppenversiche-
rung liegen fiir die Vermittler enorme
Absatzchancen. Deutschland gehort mit
China zusammen zu den Exportwelt-
meistern. Uber 1,5 Millionen Manager
deutscher Firmen befinden sich derzeit
im Auslandseinsatz. Meist sind dies Top-
krafte mit ihren Familienangehdrigen.
Die Arbeitgeber sind gemaR Paragraf
10 SGB V verpflichtet, ihren Mitarbei-
tern, die im Ausland sind und wéhrend
dieser Zeit erkranken, die zustehenden
Leistungen im Krankheitsfall zu zahlen.
Dementsprechend haben die Arbeitgeber
ein nicht kalkulierbares Kostenrisiko zu
tragen sowie ihnen unbekannte Daten-
schutzbestimmungen zu erfiillen. Dies
fithrt in der Regel zu einem erhghten Ver-
waltungsaufwand. Mit ihrem Tarif cen-
tral.world und der Zusammenarbeit mit
vanbreda International bietet die Central

Krankenversicherung die Losung dieser
Probleme und dariiber hinaus fiir den
Versicherten selbst einen hochwertigen
Versicherungsschutz.

Der Arbeitgeber erhdlt ein auf die Fir-
ma zugeschnittenes Online-Tool, mit dem
er das Management seiner Auslandsent-
sandten papierlos und in Echtzeit, also
auf die denkbar einfachste Weise bewdl-
tigen kann. Die Firma ist Herrscher des
Verfahrens. Da die Central Krankenversi-
cherung auf eine Risikopriifung verzich-
tet, sind keinerlei Antrdge oder Riick-
sprachen mehr notwendig. Auch fiir den
Mitarbeiter selbst bietet der Tarif central.
world interessante Features. So kann er
auf ein weltweites Netz von iiber 10.000
qualitdtsgesicherten Behandlern und
Krankenhdusern zuriickgreifen. Die Cen-

rund zwei Jahren im Einsatz und lauft
runder als die Weltkugel selbst.

GroRe Potenziale in

der Zusatzversicherung

Ein GroRteil der heute Pflichtversicher-
ten in der GKV plant den Abschluss einer
privaten Zusatzversicherung, um ihre
Absicherung im Krankheitsfall zu verbes-
sern. Inshesondere Zahnzusatz- und sta-
tiondre Teilversicherungen stehen in der
Nachfrageskala auf den ersten Pldtzen.
Mit ihrem Zahntarif central.prodent und
dem stationdren Zusatztarif SG 2 bietet
die Central die entsprechenden Produkte.
Bisher war es nicht moglich, diese beiden
Tarife miteinander zu kombinieren. Kun-
den und Vermittlerbefragungen zeigen,
dass gerade diese Kombination sehr hdu-

Der Wegfall der Drei-Jahres-Wartezeitregelung und das

Absenken der Jahresarbeitsentgeltgrenze haben das Potenzial

fiir den Abschluss einer Vollversicherung nochmals erhéoht.

tral Krankenversicherung sorgt zudem
fiir iiberlebenswichtige Kostenzusagen in
Sekundenschnelle, die an die jeweiligen
Kliniken in jeder gewiinschten Sprache
erteilt werden, falls einmal die inter-
national anerkannte Versichertenkarte
nicht akzeptiert werden sollte. Uber ein
Online-Tool managt der Mitarbeiter welt-
weit seine Leistungs-Abrechnungen, die
ihm sogar in jeder gewiinschten Wah-
rung erstattet werden. Auch die welt-
weit unterschiedlichsten medizinischen
Behandlungsmethoden und landesspe-
zifischen Impfungen stehen ihm offen.
Hat der Vermittler die Firma einmal von
diesem einzigartigen Deckungskonzept
iiberzeugt, ist fiir ihn die Arbeit erledigt,
da er selbst keinerlei Aufwand, etwa mit
Antragsprozessen, mehr hat. Er punktet
in der Firma vielfach, da er mit seiner
Beratung eine hohe Kompetenz beweist,
zudem fiir hohe Kosteneinsparungen
sorgt und damit wesentlich leichter wei-
tere Problemlésungen in den Unterneh-
men platzieren wird. So jedenfalls zeigt
es die bisherige Verkaufspraxis. Der Tarif
central.world ist bereits bei Firmen seit

fig gewiinscht wird. Um diesen Bediirf-
nissen gerecht zu werden, ist die Kombi-
nation dieser beiden Tarife jetzt mdglich.
Und auch im Rahmen der Kooperation
mit der Techniker Krankenkasse werden
die Vermittler zukiinftig weitere Absi-
cherungsangebote fiir ihre Kunden sei-
tens der Central erhalten. Die Chancen fiir
die PKV sind nach wie vor vielfdltig und
miissen konsequent und nachhaltig ge-
nutzt werden. Dies gilt fiir Vermittler und
Unternehmen gleichermaRen. Mit ihrer
seit Jahren erfolgreichen Makler- und
Produktoffensive geht die Central nun in
die ndchste Runde. Das Einbeziehen der
Vermittler- und Kundenwiinsche in die
Produktentwicklung ist der richtige Weg.
Der gemeinsame Erfolg bestdtigt diese
Vorgehensweise.

* Wagdi El-Gamali

m Central Krankenversicherung AG
Wagdi El-Gamali & Tobias Drexler
Telefon: (07 11) 78 23 84 60
E-Mail: info@kv-agenten.de
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HALLESCHE

75 Jahre Kompetenz
und Erfahrung

Die Rucknahme der Dreijahresfrist fir Arbeitnehmer zeigt, wie groB3 das Interesse an der privaten
Krankenvollversicherung nach wie vor ist. Auch die Pflegezusatzversicherung bietet exzellente Vertriebschancen.
Passende Losungen finden Vermittler bei der HALLESCHE: ein Krankenversicherer mit 75-jahriger Tradition.

Bei der HALLESCHE finden Vermittler fiir ihre Kunden ein wettbe-
werbsstarkes Angebot. Sie bietet eine risikoaddquate Kalkulati-
on, Generationengerechtigkeit dank Alterungsriickstellungen,

Wahlfreiheiten und eine lebenslang unkiindbare Leistungszu-
sage auf hohem Niveau, die sich stets an den medizinischen
Fortschritt anpasst. Das Unternehmen verfiigt {iber ein hohes
Eigenkapital und eine erstklassige Eigenmittelausstattung. Die
vollstandige Ausfinanzierung von Beitragslimitierungen bietet
den Vertriebspartnern hohe Sicherheit, um langfristig zufrie-
dene Kunden zu binden. Mit der auf Nachhaltigkeit und Lang-
fristigkeit ausgerichteten Geschéftspolitik steht die HALLESCHE
seit 75 Jahren fiir Qualitdt und Sicherheit und gilt gerade im
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Maklermarkt als kompetenter und verlasslicher Partner - ge-
stern, heute und in Zukunft.

Stabilitdt und Sicherheit

Die positive Unternehmensentwicklung konnte die HALLESCHE
auch im Geschaftsjahr 2010 fortsetzen. Erneut erzielte sie hohe
Uberschiisse, die im Versicherungsverein auf Gegenseitigkeit
allein den Mitgliedern zugute kommen. In der Vollversicherung
verzeichnete die HALLESCHE im 17. Jahr in Folge Bestandszu-
wdchse; die Beitragseinnahmen iiberstiegen erstmals die Milli-
ardengrenze. Seit 1998 bestatigt ASSEKURATA der HALLESCHE
eine ,sehr gute” Unternehmensqualitdt - stets auch mit einer

Foto: madochab/photocase.com



sehr guten Bewertung fiir die aus Sicht
der Kunden so wichtige Beitragsstabili-
tat. Die Unternehmenssicherheit stuft
ASSEKURATA sogar mit der Hochstwer-
tung ,exzellent” ein. Auch ServiceRa-
ting, spezialisiert auf die Beurteilung
der Qualitdt von Serviceleistungen,
zeichnete 2011 den Kundenservice der
HALLESCHE erneut mit ,sehr gut” aus.
Im Bilanzcheck von MORGEN & MOR-
GEN erfiillt sie alle fiinf zentralen Qua-
litatskriterien und platziert sich mit der
Hochstwertung ,,ausgezeichnet” einmal
mehr in der Spitzengruppe der PKV-
Unternehmen. Beste Voraussetzungen
also, um den Versicherten auch in Zu-
kunft hervorragende Leistungen zu at-
traktiven Beitrdgen zu bieten.

Starkes Vollversicherungsangebot

Ein Highlight im Produktportfolio der
HALLESCHE ist die Tarifreihe NK. Auch 20
Jahre nach ihrer Einfithrung zahlt sie in
den fithrenden Vergleichsprogrammen zu
den besten Vollversicherungen im Markt.

»~Mit 1,7 Millionen
Pflegezusatzversicherungen
ist das Marktpotenzial noch

kaum erschlossen.”

Die neue Tarifstufe NK Bonus ist speziell
fiir Arbeitnehmer konzipiert. Im Rahmen
des maximalen Arbeitgeberzuschusses
fiir die Krankenversicherung wird der
Monatsbeitrag zu 50 Prozent vom Arbeit-
geber ibernommen - inklusive Bonus-
bestandteil. Dadurch reduziert sich der
effektiv zu zahlende Beitrag des Versi-
cherten nicht nur auf die Halfte, sondern
dieser erhdlt zusatzlich jeden Monat 60
Euro Bonus von der HALLESCHE ausbe-
zahlt. Ein Prinzip, das sich rechnet.
Kunden, die speziell im ambulanten
Bereich umfassende Leistungen erwar-
ten, finden mit den KS-Tarifen eine at-
traktive Alternative. Nahtlos in das Pro-
duktportfolio eingereiht hat sich der 2003
eingefiihrte und ebenfalls in Tests und
Versicherungsvergleichen von Beginn
an gldnzend platzierte Tarif PRIMO. Er

75 Jahre HALLESCHE Krankenversicherung

B Die HALLESCHE feiert in diesem Jahr ihr 75-jéhriges Bestehen. Als Versicherungsver-
ein auf Gegenseitigkeit ist die Gesellschaft von Beginn an in Strategie, Steuerung und
Zielsetzung auf die Interessen der Mitglieder — und damit der Versicherten — ausge-
richtet. Die Mitglieder kénnen sich lebenslang auf einen hochwertigen medizinischen
Versicherungsschutz verlassen. Heute zahlt die HALLESCHE zu den wachstumsstarken
Unternehmen in der privaten Krankenversicherung. Rund 580.000 Versicherte ver-
trauen dem Krankenversicherer mit Sitz in Stuttgart, der bereits zum 13. Mal in Folge
von der unabhangigen Ratingagentur ASSEKURATA mit ,sehr gut” bewertet wurde.
Vermittlern bietet die HALLESCHE Produkte mit dauerhaft erstklassigem Preis-Leistungs-
Verhaltnis. Davon profitieren die Versicherten seit 75 Jahren. Auch in Zukunft kénnen
sich Vermittler bei der HALLESCHE auf ein innovatives, wettbewerbsstarkes Angebot
sowie auf kompetente Beratung und professionellen Vertriebsservice verlassen.

erhielt im Preis-Leistungs-Vergleich der
WirtschaftsWoche 20/2011 die Hochst-
wertung von fiinf Sternen und bietet eine
solide und iiberzeugende Losung fiir den
sehr preisorientierten Kunden. Als mo-
derner Gesundheitsdienstleister rundet
die HALLESCHE den Versicherungsschutz
mit zahlreichen Zusatzleistungen ab.
Neben einem umfassenden Gesundheits-
management bietet das Unternehmen
seinen vollversicherten Kunden jetzt
auch Vorsorge-Gutscheine zur Férderung
der Pravention: Mit dem Einldsen der
Gutscheine erfolgt die Kosteniibernah-
me bestimmter Vorsorgeuntersuchungen
ohne Anrechnung auf einen vereinbarten
jahrlichen Selbstbehalt. Zudem konnen
ansonsten leistungsfreie Versicherte
auch bei Inanspruchnahme dieser Vor-
sorgeleistungen ihre mogliche Beitrags-
riickerstattung vollumfanglich erhalten.

Erfinder der Pflegeversicherung
2,34 Millionen Pflegebediirftige wurden
Ende 2009 erfasst, rund ein Drittel davon
in Pflegeeinrichtungen. Zwar geht der
Trend weiterhin zur hduslichen Pflege,
doch diese erfordert meist professionelle
Hilfe, die noch teurer kommen kann als
ein Pflegeheim. Der Bedarf an der Absi-
cherung des Pflegerisikos ist deshalb
grof’. Die PKV verzeichnete hier zuletzt
ein Wachstum von 13 Prozent. Doch mit
~erst” 1,7 Millionen Pflegezusatzversi-
cherungen ist das Marktpotenzial noch
kaum erschlossen.

An der Entwicklung der privaten Pfle-
geversicherung in Deutschland waren
die Experten der HALLESCHE mafRgeb-

lich beteiligt. 1985 - also zehn Jahre vor
Einfiihrung der gesetzlichen Absiche-
rung - war das Unternehmen der erste
bundesweite Anbieter einer Pflegever-
sicherung und kann heute auf iiber 25
Jahre Erfahrung in der Absicherung des
Pflegerisikos zuriickblicken. Mit dem
Pflege-Schutzbrief OLGA, der flexiblen
Pflegetagegeldversicherung mit umfas-
senden Assistance-Leistungen und der
Dynamisierungsmoglichkeit selbst im
Leistungsfall setzte die HALLESCHE 2007
erneut Malstdbe. Ab sofort schlieft die
neue Tarifstufe OLGAextra auch Leis-
tungen fiir die sogenannte ,Pflegestufe
0” (Demenzerkrankung) ein.

Gute Partnerschaft

Die HALLESCHE ist und bleibt auf Er-
folgskurs. Hierzu tragen viele Faktoren
bei - auch die Tatsache, dass der Ver-
sicherungsverein auf Gegenseitigkeit
seit 75 Jahren als privater Krankenver-
sicherer mit viel Exfahrung und Innova-
tionsfreude am Markt tdtig ist. Und was
filr die Kunden wichtig ist, gilt erst recht
fiir die Zusammenarbeit mit Vermittlern:
eine gute Partnerschaft fiir den gemein-
samen Erfolg!

B HALLESCHE Krankenversicherung a. G.
Vertriebsdirektion Nord
Lars Peters
Telefon: (0 40) 3 57 05-651
E-Mail: lars.peters@hallesche.de
Internet: www.hallesche.de/vermittler
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DKV — ERGO — Munich Re
ein starker Verbund

Die DKV als europaischer Marktfthrer in der privaten Krankenversicherung verfugt tber eine gro3e Erfahrung
in der Gesundheitsbranche. Verlasslichkeit und Soliditat pragen das Handeln der DKV — dazu zahlt auch die
Zugehdrigkeit zu ERGO und Munich Re.

Die DKVist der Spezialist fiir Krankenversicherung in der ERGO
Versicherungsgruppe. Mehr als 80 erfolgreiche Jahre auf dem
Markt der privaten Krankenversicherung haben den Blick
der DKV fiir das Wesentliche auf dem Gebiet der Gesundheit
gescharft. Die DKV will den Menschen iiberall dort, wo es um
ihre Gesundheit geht, mit {iberzeugenden Losungen zur Seite
stehen. Deshalb hat sich die DKV vom reinen privaten Kran-
kenversicherer zum Unternehmen Gesundheit entwickelt.
Das Unternehmen Gesundheit bietet Versicherungsschutz,
Gesundheitsservice und medizinische Versorgung aus einer
Hand. Diese Unternehmensstrategie macht die DKV noch stér-
ker fiir die Aufgaben der Zukunft. Die DKV-Versicherungen
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lassen sich prdzise auf die personlichen Vorstellungen und
Lebensumstdnde Threr Kunden abstimmen; zum Beispiel mit
den Modultarifen in der Voll- und Zusatzversicherung (Best-
Med-Familie und KombiMed-Familie).

Das Unternehmen Gesundheit betreut Kunden in allen Ge-
sundheitsbereichen von der Versicherung iiber den Service
bis hin zur qualitativ hochwertigen medizinischen Versor-
gung. Um die hohe Qualitdt bei der Pravention und der Be-
handlung zu gewdhrleisten, hat die DKV eigene Versorgungs-
strukturen geschaffen. Somit ist sichergestellt, dass sich
kompetente Arzte Zeit fiir DKV-Kunden nehmen konnen. Alle
Versorgungseinrichtungen der DKV unterliegen einer stan-

Foto: giftgruen/photocase.com



digen Qualitdtskontrolle, damit stets
Leistungen auf dem neuesten Stand der
medizinischen Erkenntnisse garantiert
sind. Thre herausragende Finanzstdrke
macht die DKV zu einem zukunftssi-
cheren Versicherungspartner. Die re-
nommierte Ratingagentur Fitch hat die
DKV auf ihre Bonitdt hin untersucht
und ihr die begehrte Auszeichnung
+AA- (ausgezeichnete Finanzstarke)”
verliehen. Bereits weit iiber 1.000 be-
deutende Firmen und Verbande schat-
zen die langjdhrige Zusammenarbeit
mit der DKV. Die groRte Anzahl ange-
sehener Berufsgruppen ist bei der DKV
versichert. Hierzu zdhlen medizinische
Heilberufe genauso wie Freiberufler,
Selbststandige und Angestellte. Auch
zahlreiche DAX-Unternehmen vertrau-
en der DKV.

DKV konzentriert sich in der Vollver-
sicherung auf Kernzielgruppe

Die DKV bietet eine breite Produktpa-
lette mit umfangreichen Leistungen
an. Neben den klassischen Vollversi-
cherungen wurden in der Vergangen-
heit teilweise auch preisorientierte Ba-
sis- beziehungsweise Elementartarife
angeboten, bei denen das Leistungs-
spektrum auf eine Grundabsicherung
beschrdnkt war. Diese Tarife waren als
Einstieg in die Krankheitskostenvoll-
versicherung gedacht. Eine aktuelle
Bewertung der DKV-Produkte hat erge-
ben, dass die urspriinglich unterstellte
Wanderung in das Hochleistungsseg-
ment nicht stattgefunden hat, das
heilRt Aufstiegsoptionen nicht genutzt
wurden. Die DKV hat daher beschlos-
sen, die sogenannten ,Elementartarife”
nicht mehr aktiv zum Verkauf anzubie-
ten. Mit dieser Vorgehensweise positio-
niert die DKV die private Vollversiche-
rung wieder klar als leistungsstarken
Versicherungsschutz, der sich vom GKV-
Schutz deutlich abhebt.

ERGO Versicherungsgruppe

und Munich Re

ERGO ist eine der groRen Versicherungs-
gruppen in Deutschland und Europa.
Im Heimatmarkt Deutschland gehort

Die DKV — Das Unternehmen Gesundheit®

Die DKV will den Menschen Uberall dort, wo es um ihre Gesundheit geht, Gberzeugende
Lésungen anbieten.

W Krankheitskostenvollversicherung
Pflegeversicherung
Ergénzungs- und Zusatzversicherung
Krankenhaustagegeldversicherung
Krankentagegeldversicherung
Auslandsreise-Krankenversicherung
Krankenversicherung fuir Expatriates

Versicherungsschutz

M DKV-Gesundheitstelefon
www.dkv.com
DKV-Gesundheitsprogramme fiir chronisch Kranke
Service- und Vorsorgeprodukte

Gesundheitsservice

goMedus-Gesundheitszentren
goDentis — innovative Zahnprophylaxe
MedWell-Arzteverbund
miCura-Pflegedienste

Die Finanzstarke der DKV im Rating

AA- ausgezeichnete Finanzstarke

Standard & Poor's AA-

Fitch AA-

¢b  CC CCcC  B- B B+ BB- BB+ BBB- BBB BBB+ A- A A+ AA- AA  AA+ AAA

Quelle: DKV

ERGO iiber alle Sparten hinweg zu den
Marktfithrern. Uber 50.000 Menschen
arbeiten als angestellte Mitarbeiter
oder als hauptberuflich selbststandige
Vermittler fiir die Gruppe.

Die grofte Anzahl
angesehener Berufsgruppen
ist bei der DKV versichert.

ERGO bietet ein umfassendes Spek-
trum an Versicherungen, Vorsorge und
Serviceleistungen. Uber 40 Millionen
Kunden vertrauen der Kompetenz, Si-
cherheit und Hilfe der ERGO und ihrer
Spezialisten in den verschiedenen Ge-
schaftsfeldern - allein in Deutschland
sind es 20 Millionen. Fiir deren indivi-
duelle Bediirfnisse bietet ERGO inte-
grierte Versicherungs- und Dienstleis-
tungskonzepte an.

ERGO gehdrt zur Munich Re, einem der
weltweit fiihrenden Riickversicherer
und Risikotrdger. Unter dem Dach von
Munich Re nutzen Erst- und Riickversi-
cherer gemeinsam Chancen. Mit ihrem
neuen Markenauftritt verbindet ERGO
ein klares Versprechen an ihre Kunden:
JVersichern heilt verstehen” steht fiir
das Ziel einer konsequenten Ausrich-
tung an den Bediirfnissen der Kunden
in allen Unternehmensbereichen. Dies
umfasst eine bedarfsgerechte Beratung
genauso wie eine klare und verstand-
liche Kommunikation, innovative Ser-
viceleistungen und die schnelle Unter-
stlitzung im Schadensfall.

B ERGO Maklervertrieb
Otto-Hermann Thiede
Telefon: (0 40) 63 76-5180
E-Mail: otto-hermann.thiede@ergo.de
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DFV Deutsche Familienversicherung AG

Innovative Krankenzusatzprodukte
fur mehr Vertriebserfolg

Die DFV Deutsche Familienversicherung AG gehort zu den am starksten wachsenden Direktversicherungen fur
Privatkunden. Besonders beim Absatz von Krankenzusatzversicherungen kann die Deutsche Familienversicherung
mit ihren Produktinnovationen hohe Zuwachsraten verzeichnen. Mit einem neuartigen Pflegezusatzprodukt
setzt die Deutsche Familienversicherung einen weiteren Meilenstein innerhalb ihrer erfolgreichen
Vertriebsoffensive. Fur Makler ergeben sich dadurch attraktive Méglichkeiten, um das profitable Neugeschaft im
Krankenzusatzbereich zu beleben.

Deutsche Familienversicherung:

einzigartig, einfach, preiswert

Das Thema Innovationen bestimmt mit den Kernbotschaften
Leinzigartig, einfach und preiswert” das Leitbild der Deut-
schen Familienversicherung. Eine strategische Ausrichtung,
die nicht nur zukunftsweisend ist, sondern auch wertvolle
Handlungslésungen fiir die Gegenwart liefert. So bietet die
Deutsche Familienversicherung mit der ,tdglichen Kiindi-
gungsmaglichkeit”, der ,48-Stunden-Schnellregulierungs-
Garantie” und der ,Beitragsbefreiung bei Arbeitslosigkeit
und Arbeitsunfahigkeit” einzigartig umfassende Service-
garantien fiir ihre Kunden. Doch den Innovationsgedanken
lebt die Deutsche Familienversicherung nicht nur bei der
Servicequalitdt, sondern besonders auch bei der Entwick-
lung von Vorsorgeldsungen. So konnte die Deutsche Famili-
enversicherung mit ihrem innovativen Portfolio an privaten
Krankenzusatz-Ergdnzungstarifen nicht nur das Vertrauen
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von Kunden, sondern auch von gesetzlichen Krankenversi-
cherungen gewinnen.

Ausgezeichneter Qualitit vertrauen

Vertrauen muss man tdglich neu erwerben. Diese alte Weis-
heit gilt insbesondere fiir Versicherungsgesellschaften, die
jeden Tag ein Qualitatsversprechen fiir heutige und kommen-
de Versicherungsleistungen abgeben. Doch eine exzellente
Unternehmensqualitdt nur zu versprechen ist der Deutschen
Familienversicherung zu wenig. Eine Vielzahl von Studien
und Testergebnissen belegt die exzellente Kundenorientie-
rung und hohe Produktqualitdt. Dass auch kleinere Versiche-
rungsgesellschaften in Hinsicht auf Soliditdt und Beitrags-
stabilitdt verldssliche Partner sein konnen, bestdtigt das im
Juli 2011 verdffentlichte Bewertungsergebnis des fiihrenden
Ratingunternehmens fiir private Krankenversicherungsun-
ternehmen ASSEKURATA.

Foto: DFV



Neue Losungen fiir die
Zahnzusatzversicherung

Selbst bei einem bewdhrten Vorsorge-
produkt wie der privaten Zahnzusatz-
versicherung ldsst sich noch vieles
verbessern. Die Krankenversicherungs-
experten der Deutschen Familienver-
sicherung haben deshalb wahrend der
Produktentwicklung nicht nur die {ib-
lichen Leistungsbestandteile unter die
Lupe genommen, sondern viel Wert
auf die Passgenauigkeit der einzelnen

. Bei Pflegestufe und
gleichzeitigem Eintritt
von Demenz ist eine
Leistungsverdopplung
vorgesehen.”

Module gelegt. Das Ergebnis kann sich
sehen lassen: Alle Zahnzusatzprodukte
fiir Zahnersatz, Zahnerhalt und Implan-
tatversorgung der Deutschen Familien-
versicherung bieten eine {iberzeugende
Modularitat, die sich flexibel der mo-
mentanen Lebenssituation anpassen.
Dabei gilt nicht nur der Grundsatz ,Alles
aus einer Hand”, sondern auch ,Alles
nach dem Wunsch des Kunden”. Dieser
kann sich aussuchen, ob er beim Zahn-
ersatz einen Tarif mit Verdopplung des
Festzuschusses bevorzugt oder sich eine
Erstattungsleistung iiber 90 Prozent si-
chern mochte.

Produktwelt ,,aus einem Guss”

Gerade bei Krankenzusatzprodukten
ist es ein entscheidender Vorteil, wenn
eine Produktwelt ,aus einem Guss” ge-
schaffen werden kann. So geschehen
bei der Deutschen Familienversiche-
rung. Diese musste ihre neuen Kran-
kenzusatzangebote nicht einem be-

stehenden ,Tarifdschungel” anpassen,
sondern konnte ihre Produktwelt kom-
plett neu aufsetzen. So verwundert es
auch nicht, dass Ergdnzungslésungen
wie der Heilpraktiker- und Sehbhilfe-
Tarif fiir den Kunden nicht nur véllig
miihelos hinzugebucht werden kénnen,
sondern sich auch preislich vorteilhaft
zu einem giinstigen Krankenzusatzpa-
ket kombinieren lassen.

Exklusivtarif fiir Krankenhaus-Zu-
satzversicherung

Die Krankenhaus-Zusatzversicherung
bei Unfall (PKZ-Unfall) der Deutschen
Familienversicherung bietet eine hoch-
wertige Zusatzversicherungslosung
nach Art der Schadensversicherung. Als
Tarif, der besonders bei aktiven Familien
und Freizeitsportlern beliebt ist, belegt
diese Universallosung nicht nur eine
grof3e Vertriebsnische, sondern ist ge-
rade fiir Makler auch ein beliebter ,Tiir-
offner” mit Cross-Selling-Potenzial. Mit
dem Tarif PKZ-Unfall Familie, der zum
Einheitspreis angeboten wird, bietet die
Deutsche Familienversicherung zudem
eine besondere Neuheit. Dieser einzig-
artige Familientarif wird den maxpool-
Partnern zum Vertriebsstart exklusiv zur
Verfligung stehen.

Einzigartig umfassend:

die neue DFV-DeutschlandPflege

Die gesetzliche Pflegeversicherung
bietet keinen Vollkasko-Schutz. Diese
bittere Erfahrung miissen immer mehr
Bundesbiirger im Alter machen. Doch
auch die auf dem Markt zu findenden
privaten Pflegezusatzversicherungen
deckten bisher nicht alle Pflegefille
umfassend ab. Mit der neu entwickelten
DFV-DeutschlandPflege kann ab sofort
jedes Pflegerisiko versichert werden. Sie
leistet zu 100 Prozent nicht nur in allen
Pflegestufen, sondern bereits bei der

zusdtzlichen Betreuungsleistung I. Bei
Pflegestufe und gleichzeitigem Eintritt
von Demenz ist sogar eine Leistungs-
verdopplung vorgesehen. Damit ist der
stark zunehmende Pflegefall bei Demenz
umfassend und optimal abgesichert. Der
mit einem giinstigen Preis-Leistungs-
Verhdltnis ausgestattete Tarif macht
zudem keine Unterscheidung zwischen
hduslicher, stationdrer und ambulanter
Pflege. Eine finanzielle Soforthilfe gibt
es in jedem Tarif und eine vollstandige
Beitragsfreiheit bereits ab Betreuungs-
leistung I sowie bei Arbeitslosigkeit und
Arbeitsunfahigkeit. Die DFV-Deutsch-
landPflege ist nicht nur einzigartig und
preiswert, sondern auch besonders ein-
fach: So gibt es fiir die DFV-Deutschland-
Pflege generell nur zwei Gesundheitsfra-
gen. Eine einfache Gesundheitspriifung
kann bereits durch den Makler vor Ort
durchgefiihrt werden.

Vermarktungspotenziale

gezielt nutzen

Dass die DFV-DeutschlandPflege mit ih-
ren einzigartigen Leistungen ein riesiges
Vermarktungspotenzial bietet, versteht
sich von selbst. Die DFV-Deutschland-
Pflege wird daher auch mit einem hohen
Werbedruck in diesem Herbst beworben
werden. Insbesondere die Verbreitung
iiber reichweitenstarke TV- und Online-
Werbetrdger wird fiir viel Schwung im
Pflegezusatzgeschaft sorgen. Vertrieb-
licher Riickenwind, iiber den sich auch
alle angeschlossenen maxpool-Partner
freuen werden.

m DFV Deutsche Familienversicherung AG
Telefon: (0 69) 74 30 46-390
E-Mail: vermittler@dfv.ag
Internet: www.dfv.ag
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HEK

Die Business-K(l)asse
jetzt noch attraktiver

Seitdem immer mehr Krankenkassen Zusatzbeitrage erheben mussen, legen
die Kunden auch Wert auf die Finanzsituation einer Krankenkasse. Daher
lohnt sich eine Zusammenarbeit mit der Business-K(l)asse besonders, denn
die HEK ist durch ihre ausgezeichnete Finanzstarke und die umfassenden
Leistungen ein attraktiver und zuverldssiger Partner.

Durch die Partnerschaft zwischen max-
pool und der Hanseatischen Krankenkas-
se (HEK) konnen Sie ab sofort von vielen
Vorteilen profitieren und damit Ihr Neu-
kundengeschéft erfolgreich ausbauen.
Hierfiir die wichtigsten Informationen im
Uberblick:

HEK erhdlt Bestnote A++

Die HEK hat sich zum vierten Mal in Folge
der Bewertung der unabhadngigen Rating-
Agentur ASSEKURATA gestellt. Das Ergeb-
nis: Die HEK erhalt als erste Krankenkasse
Deutschlands die Bestnote A++! Die ob-
jektive und umfassende Beurteilung von
externen Fachleuten zeigt Thnen, wo die
HEK steht. Erstmals erhdlt die HEK auch
fiir ihre Kundenorientierung das Quali-
tatsurteil ,exzellent” - dank bester Er-
gebnisse der Kundenbefragung.

Beitragssatzgarantie auch fiir 2012
Nach Presseinformationen verfiigen mehr
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als 20 Krankenkassen iiber zu geringe fi-
nanzielle Riicklagen. Ein Viertel der unter
der Aufsicht des Bundesversicherungs-
amts stehenden Kassen liegen mit ihren
Finanzriicklagen unter dem gesetzlichen
Mindestsoll. Deshalb miissen Kranken-
versicherte mit weiteren Zusatzbeitrd-
gen oder Einschrankung von Leistungen
rechnen. Die erfreuliche Nachricht ist,
dass die HEK {iber ausreichende Riickla-
gen verfiigt, was auch die Bewertung der
HEK-Finanzstarke durch ASSEKURATA
beweist. Die HEK erhebt dank ihrer aus-
gezeichneten Finanzsituation auch 2012
garantiert keinen Zusatzbeitrag! Fiir Sie
ergibt sich damit das beruhigende Gefiihl,
dass die HEK ihre Hausaufgaben gemacht
hat und dass Sie trotz der unsicheren Fi-
nanzsituation im Gesundheitswesen auf
den richtigen Partner gesetzt haben und
weiterhin setzen konnen. Nutzen Sie also
diese Argumente Ihren Kunden gegen-
iiber und gehen Sie in die Offensive.

Erweitertes Verkaufsprogramm

Das Verkaufsmodell wurde nochmals
verbessert. Thre Kunden erhalten iiber
das HEK-Bonusprogramm insgesamt
300 Euro, die etwa fiir den Abschluss ei-
ner KV-Zusatzversicherung verwendet
werden konnen. Sie profitieren von der
Vermittlung einer HEK-Mitgliedschaft
sogar doppelt, denn neben der Provision
fiir die neu abgeschlossene Zusatzversi-
cherung belohnt auch die HEK die Neu-
kundenvermittlung mit einer attraktiven
Aufwandsentschdadigung. Zusitzlich
erleichtert dieser ,Tiiroffner” im Bereich
der Krankenzusatzversicherung auch das
Neukundengeschaft fiir Sie als Vertriebs-
partner. Und das Verkaufsmodell der
HEK wurde noch um einen zusdtzlichen
Baustein erweitert, der die Familien un-
ter Thren Kunden ansprechen wird. Ab
sofort steht Thnen im Verkauf das HEK-Ju-
niorsparbuch zur Verfiigung. Dieses sieht
einen Bonus von bis zu 90 Euro fiir Kinder
und Jugendliche vor, die ihre Vorsorgeun-
tersuchungen in Anspruch nehmen und
sich sportlich betdtigen. Die Sparbiicher
erhalten Sie von Threm/Threr zustdndigen
HEK-Vertriebsleiter/in.

Nutzen Sie die maxpool-KV-Tour im
September 2011 und lernen Sie die Busi-
ness-K(l)asse persénlich kennen. Die HEK
informiert Sie auf der KV-Tour iiber alle
Vorteile einer Zusammenarbeit und iiber
die aktuelle Wettbewerbssituation am
Krankenkassenmarkt.

m HEK - Hanseatische Krankenkasse
Sonja Barth
Telefon: (0 40) 6 56 96-2433
E-Mail: Sonja.Barth@hek.de
Internet: www.hek.de

Foto: drubig-photo/Fotolia.com
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B Investment und Finanzierung

Grin riickt ins Blickfeld

Nach dem Atomunfall in Japan ist das
Bewusstsein der Menschen fur 6kolo-
gische Aspekte gewachsen. Das macht
sich auch im steigenden Interesse der
Anleger an nachhaltigen Geldanlagen
bemerkbar. Insbesondere die junge
Generation der 20- bis 29-Jahrigen,
aber auch Anleger im Alter zwischen
40 und 49 Jahren legen groBen Wert
auf die Bertcksichtigung von Umwelt-
und Klimaschutzzielen bei ihren In-
vestments. Zu diesem Ergebnis kommt
die aktuelle Untersuchung des Markt-
forschungsinstituts Forsa im Auftrag
der Union Investment. Im Rahmen der
Studie wurden die Finanzentscheider
privater Haushalte im Alter zwischen
20 bis 59 befragt, die mindestens
eine Geldanlage besitzen. 31 Prozent
der Befragten gaben an, nachhaltige
Geldanlagen attraktiv zu finden. In
der Gruppe der 20- bis 29-J&hrigen
sowie bei den 40- bis 49-jahrigen
war der Anteil der Beflrworter mit
rund 50 Prozent am hochsten. ,Das
Studienergebnis zeigt, dass das Be-
wusstsein fur nachhaltige Geldanla-
gen vorhanden ist und Katastrophen
wie in Japan den Blick da-
fur scharfen”, erklart
Daniel Glnnewig,
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Geschaftsfuhrer der Union Investment
Privatfonds GmbH. Nichtsdestotrotz
fuhren die Anlagen noch immer ein
Nischendasein. , Die aktuellen Dis-
kussionen Uber die zukUnftige staat-
liche Férderung alternativer Energien
tragt zur Verunsicherung der Anleger
bei. Erst mit der Zeit wird sich zeigen,
welche Unternehmen langfristig vom
Atomausstieg profitieren werden”,
so GUnnewig. Neben den klassischen
Kriterien Sicherheit und Gewinn be-
rtcksichtigen nachhaltige Investments
vor allem auch 6kologische und so-
ziale Aspekte, wie beispielsweise die
Arbeitsbedingungen oder das gesell-
schaftliche Engagement. Auch auf
diese Faktoren achten die Anleger.
Dennoch zeigt die Untersuchung,
dass sich durch die Reaktorkatastro-
phe in Japan die Sichtweise der Burger
verandert hat. So halten mittlerweile
45 Prozent der Befragten die ¢kolo-
gischen Aspekte fur wichtiger als die
sozialen. Das sind 3 Prozent mehr als
noch im ersten Quartal dieses Jahres.
Der Anteil derer, die dem sozialen As-
pekt hochste Prioritat einrdumen, ist
im Quartalsvergleich dagegen
um 5 auf nunmehr 49
Prozent gesunken.

Einflussfaktor
Weltgeschehen

Fiir 49 Prozent der Deutschen

ist die personliche Situation bei
ihren finanziellen Entscheidungen
maBgeblich. Im Umkehrschluss be-
deutet das, dass fiir mehr als die
Halfte der Bundesbiirger andere
Faktoren eine Rolle spielen. So
schaut jeder fiinfte auf aktuelle
Geschehnisse, wie die Katastrophe
in Japan und die positiven Wirt-
schaftsaussichten. Fiir 16 Prozent
sind die anziehende Inflation

und die Euro-Staatsverschuldung
bedeutsam. Lediglich 14 Prozent
erkennen in den globalen Ereig-
nissen keinerlei Relevanz fiir ihre
Finanzentscheidungen. Zu diesem
Ergebnis kommt die aktuelle
Untersuchung von TNS Emnid im
Auftrag der Walser Privatbank.
»~Grundsétzlich ist es richtig,
aktuelles Weltgeschehen bei
Finanzentscheidungen zu beriick-
sichtigen”, kommentiert Jiirgen
Herter von der Walser Privatbank.
Trotzdem sollten Anleger bei ihren
Investitionen nicht die personliche
Situation und Risikoneigung auBer
Acht lassen. Denn wer aktuelle
Ereignisse liberbewerte, laufe
Gefahr, Fehlentscheidungen zu
treffen. Zudem zeigt sich, dass die
Mehrheit der Befragten (46 Pro-
zent) ihre Entscheidung mit Blick
auf die moéglichen Risiken trifft.
Nur 26 Prozent haben primar die
finanziellen Chancen im Auge.

Foto links: itestro/Fotolia.com rechts: lassedesignen/Fotolia.com
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Mit Optionskauf in eine sichere Wohnzukunft

So einfach kommen Sie an
lhre eigene Immobilie

Immobilien ohne Schulden klingt unméglich. Ist es aber nicht, wie das neuartige GenoKonzept beweist.

Stolz und Zufriedenheit, das sind die do-
minierenden Empfindungen, wenn ich
mir eine eigene Immobilie leisten kann.
Schaut her, ich bin ein Besitzer. Meine
Bank und meine Bausparkasse vertrau-
en mir, ich habe den Test bestanden und
bin kreditwiirdig. Die weitere Zustim-
mung meiner Bank vorausgesetzt, wer-
de ich mein Leben lang im eigenen Heim
wohnen und habe durch Immobilienver-
mogen vorgesorgt. Fiirwahr ein Grund
zur Freude. Dass damit auch gewisse
Risiken verbunden sind, vor allem wenn
sich die personlichen Lebensumstdnde
dndern, kommt einem nicht in den Sinn.
Auch die Tatsache, dass Deutschland mit
einem Eigentumsanteil von nur rund 43
Prozent auf europaischer Ebene eher ein
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Entwicklungsland ist, stimmt nicht son-
derlich nachdenklich. Zumindest in der
Zeit der Besitzeuphorie.

Eine niichterne Betrachtung zeigt,
dass jeder Kredit mit einem Risiko be-
haftet ist. Keine Prolongation wegen
gednderter persénlicher Bedingungen
- stellen Sie sich vor, Sie sind Eltern
geworden! Oder erhdhte Zinsen. Schon
wird's knifflig. Kommt es dann zu
ZwangsmaRnahmen, ist das nicht die
Schuld der Bank oder Bausparkasse.
Die sind doch nicht ,Dein Freund und
Helfer”, sondern Wirtschaftsunterneh-
men. Und der Darlehensvertrag gibt
ihnen Recht. Auch wenn sie dieses - da
,nur” in Abteilung IIT des Grundbuchs
eingetragen - erst erkdmpfen miissen.

Ware es nicht schon, eine Immobilie zu
erwerben und dabei nicht in eine Kredit-
phase zu kommen? Das wiirde das Leben
einfacher machen.

Die mobile Immobilie

Personlicher Besitz ist etwas Feines.
Dass eine Immobilie, ihrem Namen ent-
sprechend, stabil auf einer Stelle steht,
vermittelt Geborgenheit. In unserer
schnelllebigen Zeit ist ein Ortswechsel
manchmal jedoch unvermeidbar. Und
dann? Dann vermiete ich und miete da-
fiir am neuen Wohnort ein anderes Ob-
jekt. Die Krux dabei: Die Kreditraten fiir
mein Eigentum muss ich weiterhin tra-
gen. Anders sieht das aus, wenn ich eine
besondere Art von Kaufvertrag abschlie-

Foto: Geno



Re, der mir fiir die Zahlung maximal 25
Jahre Zeit einrdumt und mich fiir diesen
Zeitraum zum Mieter macht. Ein Opti-
onskaufvertrag, der mir die Mdglichkeit
gibt, Vermdgen anzusparen anstatt zu
tilgen - und problemlos zu kiindigen.
Der Bank das Haus geben und meine
Zahlungen zuriickverlangen, das ist so
nicht vorgesehen. Ware nicht schlecht,
wenn ich meine Immobilie zuriickgeben
konnte und dafiir mein Eigenkapital und
meine Tilgungen erstattet bekdame. Das
wiirde mein Leben einfacher machen.

Zu jung oder zu alt

Selbststdandige Kleinunternehmer und
Mittelstandler sind der Motor der Wirt-
schaft. Was aber, wenn der ins Stottern
kommt? Schlechte Auftragslage und zu
wenig Liquiditdt. Wenn ich jetzt mein
Immobilienvermdgen nutzen konnte,
um Geld freizumachen, und trotzdem
wohnen bleiben konnte. Das wiirde
meine Situation erleichtern. Als Single
verfiige ich zwar iiber ein gutes Einkom-
men, erfiille aber noch nicht die Boni-
tdtskriterien, um mir eine eigene Woh-
nung zu kaufen. Als Best-Ager 50 plus
bin ich jenseits der Altersgrenze, um
noch eine Finanzierung zu bekommen.
Dabei bin ich noch fit genug. Gedanken,
die nachdenklich machen. Gébe es dafiir
eine Losung, gingen viele Menschen mit
mehr Freude durchs Leben. Easy Living.

Die Losung existiert

Vergessen Sie alle Konjunktive in diesem
Artikel. Immobilienerwerb ohne Schul-
den existiert. Alle genannten Fakten
und Beispiele und viele weitere Kompo-
nenten sind im GenoKonzept vereint. Als
Genossenschaftsmitglied und Options-
kaufer genieRen Menschen jedes Alters
die Vorteile des Mieters und des Eigen-
tiimers in einem Konzept. So wird Immo-
bilienbesitz, oder sagen wir generell die
Wohnzukunft, einfach gemacht - und
sicher, flexibel sowie finanziell lukrativ.

Kollektives Sparen

Das kollektive Sparen, wie es Georg
Kropp im Jahr 1924 bei der Griindung
der ersten Bausparkasse ,Gemeinschaft

der Freunde Wiistenrot” umsetzte, steht
auch am Anfang des GenoKonzepts. Das
genossenschaftliche Grundprinzip ,Hilfe
zur Selbsthilfe” hat sich seit langer Zeit
bewdhrt. Bausparen ist auch heute noch
angesagt. Nur die Relation der Zuteilung
zur Sparsumme hat sich gegeniiber frii-
her drastisch verdndert. Geno geht hier
einen (zeitlichen) Schritt zuriick - und
bringt die Menschen damit (innovativ)
voran. Das bis zu 11,4-Fache der Spar-
summe bietet das GenoKonzept zur Rea-
lisierung der eigenen Wunschimmobilie.
Das ist ein Wort! Das Geld der GenoSparer
wird ausschlieRlich in Immobilien, also
in sichere Sachwerte, investiert. Aktio-
ndre zu befriedigen steht nicht auf dem
Plan der Wohnbaugenossenschaft.

Freie Auswahl

Optionskauf unterscheidet sich in we-
sentlichen Punkten vom Mietkauf. Auch
und besonders in der Auswahl der Im-
mobilie. Genotec bietet zwar eine Palet-
te an Hausern, aus welcher der Bauherr
wahlen kann - unter anderem inner-
halb der Vertriebskooperation mit IBG-
Haus, Kern-Haus und KAMPA -, doch
die Auswahl ist nicht eingeschrankt.
Genotec-Mitglieder kaufen das Objekt,
in dem sie heute zur Miete wohnen. Sie
bauen selbst, sie suchen fertige oder
gebrauchte Immobilien nach ihrem per-
sonlichen Gusto aus. Beschrankte Ange-
bote, eventuell Wohnungen, die schwer
zu verkaufen sind? Nicht bei Geno. Hier
stehen alle Wege offen. Das erleichtert
die Erfiillung der Wohntrdume nach den

Investment und Finanzierung B

~Vermdgensaufbau statt
Schuldenabbau - das
bedeutet Sicherheit und

Flexibilitdt beim Grund-
bediirfnis Wohnen.”

Jens Meier
Vorstand und Entwickler

GenoUnternehmensGruppe

ganz individuellen Vorstellungen und
Anspriichen.

Fiir wen?
Bei so vielen positiven Aspekten sucht
man natiirlich nach dem Haken. Den
finden Sie in Baumadrkten - beim Ge-
noKonzept gibt es keinen. Wenn man
eine neue Generation des Immobili-
enerwerbs kreiert und damit eine Al-
ternative zu Finanzierungen schafft,
kann man doch die iiblichen Risiken
minimieren. Man kann die guten Kom-
ponenten aus dem Sparkollektiv iiber-
nehmen und auf die brancheniibliche
Gewinnmaximierung verzichten. Damit
grenzt sich die Genossenschaft gegen-
iiber dem Verbund der fiir Immobilien-
finanzierung zustdndigen Geldinstitute
ab. Was heute als Alleinstellungsmerk-
mal beeindruckt, kann morgen bis hin
zu gesellschaftlichen Verdanderungen
fithren. Die niedrige Eigentumsquo-
te in Deutschland kann unsere Nation
nicht stolz machen. Deswegen muss
Immobilienerwerb einfacher werden.
Das ist unsere Maxime, die erfolgreich
zum Wohle der Menschen umgesetzt
wird. Zielgruppe? Da fallt die Definition
leicht: alle Menschen, die wohnen!

e Jens Meier

m GenoUnternehmensGruppe
Telefon: (07 91) 94 61 91-0
E-Mail: info@geno.ag
Internet: www.geno.ag
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Gesundheitsmarkte

Investitionen jenseits

ausgetretener Pfade

Wie Anleger von Megatrends im weltweiten Gesundheitsmarkt profitieren

Berater aufgemerkt: Kunden fragen
verstdrkt nach neuen Wegen zum sys-
tematischen Aufbau von Vermdgen.
Kernfragen dabei: Welche Mdrkte bie-
ten stabile Wachstumszahlen und ver-
lassliche Strukturen? Wo ist mein Geld
langfristig gut angelegt? Klassische Ak-
tieninvestments oder gar Staatsanleihen
gleichen, wenn es gut geht, in der Regel
gerade die Inflation aus. Daher haben
wir von der Lacuna AG es uns seit 1996
zur Aufgabe gemacht, wenig beachtete
Nischenmadrkte sowohl fiir private als
auch fiir institutionelle Anleger zugang-
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lich zu machen. Wir setzen auf marktun-
abhédngige Megatrends, um erfolgreiche
Investmentlésungen zu schaffen. Eines
unserer Kernfelder ist dabei der welt-
weite Gesundheitsmarkt. Von Sekun-
de zu Sekunde leben mehr Menschen
auf unserem Planeten, die Anzahl {iber
60-Jahriger steigt - beides fithrt zu
neuen Anforderungen an die globale
medizinische Versorgung. Der Healthca-
re-Markt bietet Anlegern Chancen, von
dem Nachfrageboom zu profitieren. Bei-
spielhaft fiir die Potenziale etablierter
Industrieldnder gilt dabei das skandina-

vische Medtech-Umfeld, das wir Thnen
dieses Mal naher vorstellen.

Experten identifizieren die Medtech-
Branche als eine der zukunftsfahigsten
MarktgroRen. Uber 90 Prozent der welt-
weit 240 Medtech-Firmen arbeiten pro-
fitabel und generieren Wachstumsraten
von stabilen 6 bis 8 Prozent pro Jahr.
Unternehmen aus der Branche entwi-
ckeln einfache Einwegmaterialien wie
Spritzen, aber auch neuartige Gerate fiir
Therapien oder hochkomplexe Prothe-
sen. Fiihrende Innovationen entstehen
dabei in greifbarer Ndhe zu Deutsch-

Foto: Andre van der Veen/Fotolia.com



land. So verfiigt Skandinavien mit dem
bei Kopenhagen gelegenen Medicon
Valley iiber eines der fortschrittlichsten
medizinischen Zentren weltweit.

Medicon Valley ist der Name fiir ein bina-
tionales Wirtschaftsgebiet, das sich {iber
die Insel Seeland im Osten Ddnemarks
und die Region Skane in Siidschweden
erstreckt. Als eine der starksten Wis-
senschaftsregionen Europas umfasst es
zur Zeit rund 300 Akteure aus den Be-
reichen Biotech, Medtech und Pharma
sowie Hochschulen, Technologieparks
und mehr.

Konkrete Zahlen recherchiert unser
Fondsberater Adamant Biomedical In-
vestments vor Ort. Hier screenen Fach-
spezialisten mit langjahriger Erfahrung
den globalen Healthcare-Sektor nach
profitablen Unternehmen - mit Erfolg,
wie mehrere Auszeichnungen von Stan-
dard & Poor “s belegen. Vor diesem Hin-
tergrund sieht der Lacuna-Fondsberater
aktuell unter anderem in den Subsek-
toren Desinfektionstechnik und Horge-
rdte gutes Marktpotenzial.

Mangelnde Hygiene in Krankenhdusern
sorgt jahrlich fiir etwa 700.000 Infek-
tionen in Deutschland, so die Deutsche
Gesellschaft fiir Krankenhaushygiene
(DGKH). In 40.000 Fallen endet die In-
fektion tdédlich. Mit steigenden Patien-
tenzahlen wachst der ohnehin grofe
Bedarf an effizienter Desinfektion deut-
lich an. Analysten erwarten fiir die
Branche bis 2015 ein jahrliches Volumen
von etwa 1,9 Milliarden Euro. Dabei ver-
eint der Oberbegriff Infektionskontrolle
Komplettlsungen fiir Krankenhduser
sowie einzelne Segmente, beispielsweise
Reinigungsgerdte fiir Labore. Mit welt-
marktfithrend, blickt das Unternehmen
Getinge auf mehr als 100 Jahre Erfah-
rung zuriick. In einzelnen Geschaftsbe-
reichen erwirtschaftete das schwedische
Unternehmen 2010 einen Nettoumsatz
von iiber 552 Millionen Euro. Dabei um-

fasst sein Sortiment architektonische
Planung fiir den Einbau der Systeme,
Produktion der Komponenten, Systeme
fiir die Riickverfolgung sterilisierter Ge-
rdte und Anleitung bei der Handhabung
der Maschinen. Dariiber hinaus riickt
Getinge den Faktor Umweltvertraglich-
keit in den Fokus - besonders vor dem
Hintergrund zunehmender Wasserver-
knappung und sinkender Ressourcen ein
Kriterium fiir die nachhaltige Marktsta-
bilitat von Getinge. Unternehmerische
Konzepte wie dieses, die wir fiir Inve-
storen identifizieren, belegen den inno-
vativen Charakter der Branche.

Allein in Deutschland ist jeder 15.
Mensch schwerhorig. Mit steigendem
Alter hdufen sich die Beschwerden. An
der Wiederherstellung des Horsinns
forscht daher eine ganze Branche - eine
Losung: Horgerdte. Lingst haben enor-
me Fortschritte in der Entwicklung von
Horhilfen aus eher klobigen, unhand-
lichen Apparaten hochtechnisierte Ge-
rate gemacht, die kaum mehr sichtbar
sind. Dahinter steht vereintes Wissen
aus Akustik, Software und Funktechnik,
das die Horfahigkeit von Patienten wie-
derherstellt. Dabei zeigen sich die Pro-
duktanforderungen dulRerst vielfdltig.
Allein die Umsetzung des Grundnutzens
auf kleinstem Raum ist {iberaus kom-
plex. So miissen im Rahmen der Klangfil-
terung Gesprache in groRer Runde mog-
lich sein, ohne dass Nebengerdusche
das Verstehen beeintrachtigen. Dies
setzt ein entsprechendes ,Erkennen”
wichtiger und unwichtiger Frequenzen
voraus. Hightech-Gerdte dieser Art
entwickelt die William Demant Hol-
ding GmbH. Als weltweit zweitgroRter
Horgerdte-Produzent iiberzeugt William
Demant Holding GmbH mit einer iiber-
aus erfolgreichen Unternehmensbilanz.
So weisen die Geschdftszahlen von 2010
Wachstumsraten von etwa 21 Prozent
auf. Research-Experten wie Adamant
Biomedical Investments erwarten auch
fiir die ndchsten Jahre dhnlich hohe Zu-
wachse.

Investment und Finanzierung

Investoren partizipieren an demogra-
fisch entstehenden Chancen, indem sie
genau dort investieren, wo Lésungs-
strategien ansetzen. Dafiir sorgt unsere
sorgfdltige Zielinvestmentauswahl -
weltweit und {iber verschiedene Bran-
chen diversifiziert. Investitionen, die
langfristig Gesundheit sichern, starken
damit auch das Portfolio der Kunden.
Gute Aussichten zeigen sich, wie die
Beispiele belegen, besonders in Unter-
nehmen aus der Medtech-Branche. Hier
verschmilzt medizinische Sachkenntnis
mit technischen Innovationen. So ent-
stehen Gerdte fiir prazise, schonende
und wegweisende Therapieverfahren,
darunter einfache Einwegmaterialien
wie Spritzen, aber auch hochkomplexe
Diagnosegerdte wie Ultraschall, Com-
putertomografen oder eben Horgerdte.
Das ist nicht nur fiir Patienten und Arzte
erfreulich, sondern auch fiir Investoren.
Denn mit Fondsprodukten wie dem La-
cuna - Adamant Global Medtech profi-
tieren sie von den Wertentwicklungen,
die Unternehmen wie William Demant
und Getinge erreichen. Weltweit inves-
tiert der Lacuna-Fonds in profitable
Medtech-Unternehmen, vorrangig in
Europa und den USA. Besonders hier
entsteht durch demografische Faktoren
eine verschdrfte Nachfragesituation. So
kommt es durch ein Mehr an Menschen,
die zudem immer alter werden, zu einer
erhdhten Anzahl an Erkrankungen wie
beispielsweise Diabetes oder Herz-Kreis-
lauf-Beschwerden. Medizinaltechnolo-
gie bedient genau diesen Bedarf.

Adamant Global Medtech
ISIN/WKN: LU0385207252/A0Q8LU

Auflegungsdatum: 15.9.2008
Ertragsverwendung: thesaurierend
Fondswahrung: Euro

Performance seit Auflegung: 23,61 %
(Datenstand: 30.5.2011)

Weitere Informationen:
www.lacuna.de
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Krankenvollversicherung

Mindeststandards in der PKV

. Wer billig kauft, kauft zweimal”, hei3t es im Volksmund. Dies gilt auch fir die private Krankenversicherung.

Worauf Sie achten sollten

Thre Kunden wollen die Vorziige einer
privaten Krankenversicherung voll nut-
zen. Doch dabei gilt hdufig das Motto:
+Hauptsache billig!” Manche Tarife der
privaten Krankenversicherer erschei-
nen auf den ersten Blick zwar giinstig,
doch beinhalten sie gefdhrliche Leis-
tungsliicken, die den Kunden dann
sehr teuer kommen. Die Frage ist somit:
,Wie sieht der Mindeststandard einer
PKV aus?”

Thr Kunde sagt Thnen, dass er mit
einem Schutz dhnlich des Kassenni-
veaus zufrieden ist. Leistungspunkte
konnen somit sein: Mehrbettzim-
mer, 60 Prozent Zahnersatzerstattung
meist ohne Inlays und Implantate,
prozentuale Selbstbeteiligung bei Me-
dikamenten zusitzlich zur absoluten
Selbstbeteiligung, keine freie Arztwahl
(Hausarztprinzip) und so weiter.

Thr Kunde argumentiert Ihnen ge-
geniiber mit der Aussage: ,Das brau-
che ich nicht, ich bin ja gesund!” Diese
Selbsteinschdtzung mag zwar mensch-
lich sein, ist aber ganzlich falsch!
Schlief3t Thr Kunde nun aber einen Ta-
rif mit solchen Leistungsliicken ab und
wird vielleicht irgendwann mal krank,
dann gibt es keine Mdoglichkeit mehr,
den Tarif anzupassen.

14
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~Minimieren Sie Ihr
Haftungsrisiko beim
Verkauf einer privaten
Krankenversicherung - diese

Tipps werden Ihnen helfen!”

Alexander Schafer
Leiter KV-Management

Der Mindeststandard fiir eine PKV sollte
somit folgende Leistungen umfassen:
Zweibettzimmer und Chefarztbehand-
lung, Arzt- und Zahnarzthonorare
mindestens bis zum 3,5-fachen Satz
der jeweiligen Gebiihrenordnungen,
ambulante Psychotherapie ist erstat-
tungsfahig, Logo- und auch Ergothe-
rapie sind im Tarif enthalten. Auch
die Selbstbeteiligung sollte nicht zu
hoch angesetzt werden, da sie in den
meisten Féllen im Krankheitsfall nicht
gesenkt werden kann. Auch sollte un-
bedingt darauf geachtet werden, dass
Thr Kunde ein Krankentagegeld ab-
schlieRt. Krankentagegeld ersetzt den
Verdienst, wenn Ihr Kunde krankheits-
bedingt ausfdllt. Das Krankentagegeld
dient zur Existenzsicherung und sollte
immer mit enthalten sein, sogar bevor
Thr Kunde eine Berufsunfahigkeitsver-
sicherung bei Thnen abschlief3t. Denn:
Erst kommt die Arbeitsunfdhigkeit
und dann die Berufsunfahigkeit! Aber
auch das Thema Kuren sollte von Thnen
angesprochen werden. Ein GKV-Versi-
cherter hat wenig Probleme, etwa eine
Mutter-Kind-Kur erstattet zu bekom-
men. Bei der Wahl einer PKV miissen Sie
aber auf den Leistungspunkt ,Kuren”
besonders achten. Sie fragen sich nun:

,Bei welchen Tarifen darf mein Kunde
denn nicht krank werden?” Oder: ,Bei
welchen Tarife gehe ich als Makler ein
Haftungsrisiko ein? Wie kann ich die-
ses minimieren?” Rufen Sie uns an. Wir
helfen Thnen gerne weiter!

Ein Tipp noch: Vorsicht ist bei der
Wahl von Ost-Tarifen geboten! Die-
se Tarife wurden eigens fiir die neuen
Bundeslander kalkuliert. Die Beitrdge
sind giinstiger, da die Gebiihrenord-
nungen fiir Arzte und Zahnérzte friiher
geringere Sdtze vorsahen. Seit 2007
sind die Honorare aber komplett ange-
glichen. Die Tarife der Anbieter haben
sich aber nicht gedndert. Ihr Kunde
bekommt weiter nur den geringeren
Gebiithrensatz erstattet und bleibt auf
der Differenz sitzen. Einige Anbieter
haben dafiir einen Zusatztarif kalku-
liert. Achten Sie darauf, dass Sie Ihre
Kunden auf diesen Zusatz hinweisen.

Sprechen Sie Thre Kunden an und
fordern Sie noch heute einen unver-
bindlichen Vorschlag iiber die Anfra-
gebdgen beim maxpool-KV-Team an!

¢ Alexander Schidifer

Auf den Punkt gebracht

m Kundenwunsch an eine PKV abklaren

m |hre Empfehlung an den Kunden
sollten die Mindeststandards sein.

m Kundenwunsch und Empfehlung
dokumentieren und gegenzeichnen
lassen

m Krankentagegeld unbedingt bertick-
sichtigen

Weitere Informationen:
maxpool-Mitgliederbereich:
www.maxpool.de

Telefon: (0 40) 29 99 40-820
Fax: (0 40) 29 99 40-641
E-Mail: KV@maxpool.de
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Gewerbeversicherung

Das Wichtigste auf einen Blick

Viele Bausteine zur Wahl — ein umfassender Versicherungsschutz fr Unternehmen und Betriebe

Beispiele hierfiir sind Austausch- oder
Riickrufaktionen.

Umwelthaftpflicht und Umweltscha-
den: Sie bildet eine Ergdnzung zur be-
trieblichen Haftpflichtversicherung, um
Haftpflichtanspriiche wegen Schiaden
durch Umwelteinwirkungen zu versi-
chern. Solche Anspriiche sind grund-

»Gut kombinierte Gewerbever-
sicherungen kénnen Unterneh-
men neben einem branchenspe-
zifischen Versicherungsschutz
auch finanzielle Einsparungen

ermaoglichen.”

Robert Bauer,
verantwortlich fir den
Kompetenzbereich Gewerbe

Wenn es um die Versicherung von Un-
ternehmen und Betrieben geht, ist eine
kompetente Beratung unabdingbar.
So kann nicht nur der passende Ver-
sicherungsschutz ermittelt werden, sie
ermoglicht bei sinnvoller Zusammen-
stellung der Policen auch beachtliche
finanzielle Einsparungen. Doch welche
Bausteine bendtigt Thr Kunde wirklich,
um gut abgesichert zu sein? Marsh4Bro-
ker stellt Thnen hier die wichtigsten
Sparten vor und liefert Argumente, die
in einem personlichen Gesprach iiber-
zeugen konnen.

Die Basis -
Geschéaftsinhaltsversicherung

Eine Geschéftsinhaltsversicherung um-
fasst die wichtigsten Risiken, die den
laufenden Betrieb maRgeblich beein-
flussen konnen. Sie leistet zum Beispiel
bei folgenden Schdden im Rahmen der
Bedingungen finanziellen Ersatz:
Einbruch, Diebstahl, Vandalismus:
der entstandene Schaden, die Instand-
setzungskosten oder der Verlust der Ein-
richtung beziehungsweise Waren;
Leitungswasserschdden: wenn bei-
spielsweise durch Rohrbriiche Einrich-
tung und Waren in Mitleidenschaft ge-
zogen werden;

Sturmschaden: abgedeckte Dacher
oder zerborstene Schaufensterscheiben,
die womdglich auch noch Schidden an
Produkten oder der Einrichtung nach
sich ziehen;

Brand, Blitzschlag, Explosion: Kosten
von Losch- und Aufraumarbeiten sowie
alle MaRnahmen zur Schadensminde-
rung.

Zum Schutz der Firma:
Haftpflichtversicherung

Eine Haftpflichtversicherung schiitzt
die Interessen der Firma und des Inha-
bers. Werden durch die betrieblichen
Tatigkeiten eines Unternehmens ersatz-
pflichtige Schaden an einem Vermdgen,
einer Sache oder Person verursacht,
kommt sie zum Tragen. Je nach Branche
des Unternehmens kann sie mit beson-
deren Deckungsbausteinen erganzt wer-
den:

Betriebshaftpflicht: Sie deckt Haft-
pflichtschédden, die einem Dritten durch
die betriebliche Tatigkeit eines Unter-
nehmens entstehen.

Produkthaftung: Produkte von Zuliefe-
rern konnen Vermodgensschdden verur-
sachen, die iiber eine ,konventionelle
Betriebshaftpflichtversicherung” nicht
ausreichend gedeckt sind; praktische

satzlich vom Versicherungsschutz der
Betriebshaftpflichtversicherung ausge-
schlossen. Gegebenenfalls Privathaft-
pflicht der/des Inhaber/s.
Betriebsunterbrechung: Wenn bei ei-
ner Unterbrechung des Betriebsablaufs
hohe Umsatzverluste auftreten, geht es
zundchst um die Klarung der Kosten-
frage: Reparaturkosten, weiterlaufende
Personalkosten, Mietkosten der Lager-
halle oder Produktionsstatte sowie das
laufende Einkommen des Eigentiimers
konnen sehr schnell hohe Summen er-
reichen. Mit einer Ertragsausfallversi-
cherung sind diese laufenden Kosten
bei einem gedeckten Sachschaden ab-
gesichert.

Glasversicherung: Sie deckt die Bruch-
schdaden an Fenstern, Kunststoffschei-
ben und Glastiiren sowie die Kosten
fiir eventuelles VerschlieRen von Off-
nungen, eine Entsorgung des Materials
etc.

Optional je nach Gewerbe: Elektro-
nik- oder Maschinenausstattung, Waren
auf Transporten, Elementarschédden,
Rechtsschutz und erweiterte Gefahren
konnen mit passenden Policen versi-
chert werden.

Neben diesen Modulen bietet das
GewerbeCenter von Marsh4Broker bran-
chenspezifische Versicherungen, die
den Schutz vor weiteren Risiken ermdg-
lichen. Die hier genannten Beispiele
konnen abhdngig vom Versicherer in
Deckungsumfang und Risikodefinition
variieren.

* Robert Bauer
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Bl Vertriebstipps

Verkaufstraining

Nach der Krise ist
vor der Krise

Die Wirtschaft erholt sich gerade von der letzten Krise. Sagt man. Man freut sich und lehnt sich zufrieden
zurlick. Fur einen selbst: gerade noch einmal gut gegangen. Zumindest fiir die meisten. Uns hat’s nicht so sehr
erwischt. Es geht bergauf! Oder doch schon wieder runter?

Was meint Till Eulenspiegel zum Thema? ,Gehe ich bergauf,
dann freue ich mich auf die wunderbare Aussicht. AuRerdem
sehe ich von oben, ob dies der letzte Berg auf meinem Weg ist,
oder ob noch ein anderer kommt. Gehe ich aber den Berg hi-
nunter, sehe ich nur das tiefe Tal, in das ich hinein muss, und
den nédchsten Berg, der noch vor mir liegt. Wie sollte ich mich
da freuen?”

Die Perspektive macht’s also, wie so oft. Krise bedeutete
urspriinglich ,Beurteilung, Entscheidung”. Nichts Schlechtes
also. Eine Krise wird erst dann, auch fiir ein Unternehmen, zu
einer Krise, wenn sich eine unvorhersehbare Situation so zu-
spitzt, dass sie nicht mehr beeinflussbar ist. Wenn Zeit- und
Entscheidungsdruck die Handlungsspielrdume auf null ver-
kleinern, und wenn das vorhandene Wissen und altgediente
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Strategien nicht ausreichen, um wieder erfolgreich handeln
zu konnen. Auch wenn niemand ganz genau benennen kann,
warum es immer wieder Krisen - Bergaufs und Bergabs - in der
Wirtschaft gibt: Dass sie immer wieder kommen, ist gewiss.
Man tut deshalb gut daran, sich fiir die nachste Krise zu riisten
- auch wenn es sonst keiner tut. Denn nach der Krise ist vor
der Krise.

,0ut of every crisis mankind rises with some share of gre-
ater knowledge, higher decency, purer purpose” (sinngemaR:
+Aus jeder Krise erhebt sich die Menschheit mit etwas mehr
Wissen, mehr Anstand und klareren Zielsetzungen”), Franklin
D. Roosevelt, 1932.

Nun kann man geteilter Ansicht dariiber sein, ob die
Menschheit bisher mit mehr Wissen, mehr Anstand und kla-

Foto: Roger Rankel



reren Zielsetzungen aus Krisen heraus-
gekommen ist. Es reicht schon aus,
wenn man sich das als Unternehmer
vornimmt. Dann ist die ndchste Krise
vielleicht gar keine mehr. Hier einige
kleine Ansdtze zum praventiven Krisen-
management:

,Erzdahlen” kommt von ,zahlen”.
Schauen Sie genau auf Thre Zahlen -
Umsdtze, Abschlussquoten, Bilanzen -
denn sie erzahlen Thnen, wie Sie in der
Vergangenheit gewirtschaftet haben.
Und was verdndert werden muss, bevor
es zu spat ist. Zahlen liigen ja bekannt-
lich nicht. Wenn Sie die Zahlen richtig
Jlesen”, konnen Sie daraus Erkennt-
nisse und Entscheidungen fiir die Zu-
kunft ableiten. Bevor die Zahlen Ihnen
die Entscheidungen abnehmen.

Wer nur reagiert, verliert: vor allem
an Einflussmdglichkeiten - der beste
Weg mitten in die Krise. Wer vorarbei-
tet, vorausarbeitet, hat im Fall des Falles
noch Handlungsspielrdume offen, hat
genug Reserven und Ressourcen. Der
kann aus der Ruhe heraus handeln und
kommt nicht unter Druck.

Dazu gehért, Anfragen im Uberschuss
aufzubauen. Mehr, als man iiberhaupt
annehmen und abarbeiten kann. Nur
so kann man sich die Rosinen - die er-
tragreichsten Geschéfte und die besten
Kunden - herauspicken. Mit einem vere-
delten Kundenstamm verdient man sein
Geld leichter. Und mit leicht und gut ge-
fiillter Kasse lassen sich Turbulenzen viel
besser aussitzen. Ganz einfach.

Vermdgen hat nur der, der ,vermag”,
also Fahigkeiten hat. Das bedeutet auch,
neue Fahigkeiten in neuen Situationen
entwickeln zu konnen. Und auf ganz
andere unternehmerische Strategien
zu setzen als auf die althergebrachten
- denn die haben ausgedient. Zum Bei-
spiel die Strategie, Akquise zu betrei-
ben. Viele Topverkaufer kennen das aus
meinen Vortrdgen ENDLICH EMPFEH-
LUNGEN, BESSER VERKAUFEN und SALES
SECRETS: Sie lernen, ihre Empfehlungs-
kultur auszubauen statt der Akquise.
Was heif3t das: , Kultur”? Kult sein! Bei
uns im Biiro ist eine Frage Kult. Wenn
Sie zum ersten Mal anrufen, werden Sie
gefragt: ,Aufgrund welcher Empfehlung
melden Sie sich?” Den Test konnen Sie
wirklich gerne machen ... wenn Sie dann

Die néichste Krise ist
nicht vorhersehbar.
Aber sie kommt bestimmt!

keinen Empfehlungsgeber nennen kon-
nen, dann konnen Sie mich nicht bu-
chen. Weil ich selbst ausschlieRlich auf
Empfehlungsbasis, nach meiner eigenen
Kultur zu haben bin. Sie denken jetzt,
dadurch werde Thnen Umsatz entgehen
... das Gegenteil wird der Fall sein.

Es gibt in Miinchen das P1, eine be-
riihmte Diskothek, die - was wenige
wissen - seit drei Jahrzehnten die wirt-
schaftlich erfolgreichste Diskothek in

Vertriebstipps B

Nachstes offenes Seminar

¥ Wo:
Starnberg am See, Hotel Residence

¥ Was:
offene Veranstaltung

¥ Wann:
24.01.2012 und 25.01.2012

u Referent:
Roger Rankel

u Motto:
ENDLICH EMPFEHLUNGEN &
BESSER VERKAUFEN

M Veranstalter:
Roger Rankel

Anmeldung unter:
Telefon: (0 81 57) 999 10 00
Internet: www.roger-rankel.de

Deutschland ist. Das P1 hat eine einzige
Marketingregel: Es miissen mehr Leute
drauRen stehen, als drinnen sind. Und
nur deshalb gibt es so einen Run auf
das P1. Weil es eine im wahrsten Sinn
des Wortes exklusive Location ist. Nur
deshalb sind immer so viele Leute vor
der Tiir, und nur deshalb funktioniert
das P1 iiber so viele Jahre. Was wiirde
der klassische Verkdufer machen? Mehr
Leute hineinlassen. Selbst das P1 wiirde
damit seine Attraktivitat und Exklusivi-
tat verlieren.

Nebenbei bemerkt: Selbst in Zeiten
wirtschaftlicher Krisen verzeichnen
Exklusivprodukte und exklusive Dienst-
leistungen geradezu traumhafte Umsat-
ze. Die ndchste Krise ist nicht vorher-
sehbar. Aber sie kommt bestimmt!

* Roger Rankel

Roger Rankel, geboren 1971, ist Marketing-
experte mit Sitz in Schloss Possenhofen am
Starnberger See. Mit 21 Jahren griindete Roger
Rankel sein erstes Unternehmen ,Strategie”,
einen unabhéngigen Finanzdienstleister, der sich
rasch am Markt etablierte. 2001 wurde dieser
Erfolg mit dem ,GroBen Preis fur den Mittel-
stand” der Oskar-Patzelt-Stiftung gewurdigt. 2002
verauBerte Roger Rankel die Firma Strategie und
ging auf Weltreise. 2003 kehrte er zurick nach
Deutschland und machte sich als Vortragsredner
sowie Buchautor im Bereich Verkauf und Neukun-
dengewinnung einen Namen.

Seine Vortragstatigkeit wurde mehrfach ausge-
zeichnet. 2007 erhielt Roger Rankel fur ,ENDLICH
EMPFEHLUNGEN" den Internationalen Deutschen

Trainingspreis des BDVT in Silber. Zu seinen
Kunden zéhlen DAX-Unternehmen ebenso wie
ambitionierte Mittelstandler.

Seine wegweisenden Ansatze zur nachhaltigen
Umsatzsteigerung machten sich unter ande-

rem namhafte Marktftuhrer wie ERGO, Micro-
soft oder VW zu eigen. Neben Artikeln in der
Fachpresse veroffentlichte er unter anderem

die Bucher ,Sales Secrets” (Gabler Verlag 2008)
und ,,ENDLICH EMPFEHLUNGEN" (Gabal Verlag
2008). 2008 wurde Rankel in den Kreis der ,TOP
100 Excellence Speakers” aufgenommen, 2009
zu Veranstaltungen der ,Salesmasters & Friends”
berufen, einem Zusammenschluss bekannter Ver-
kaufsexperten. Roger Rankel ist Lehrbeauftragter
fur Marketing an der Fachhochschule Worms.
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Wissen und Weiterbildung

Arbeitnehmer, die unter Zahlung einer
Abfindung aus einem Unternehmen
ausscheiden, kdénnen diese alterna-
tiv zu einer Versteuerung in Beitrage
zur betrieblichen Altersvorsorge (bAV)
umwandeln. Abfindungen sind zwar
grundsatzlich sozialversicherungsfrei,
jedoch gibt es aktuell keine steuer-
lichen Freibetrage. Somit sollte die
Maoglichkeit ergriffen werden, aus
der Abfindung heraus Zahlungen in
steuerbeglinstigte Beitrdge fir eine
Direktversicherung, Pensionskasse
oder einen Pensionsfonds umzuwan-
deln. Arbeitnehmer kénnen Abfin-
dungszahlungen in die bAV umwan-
deln, soweit die Hochstbetrage durch
laufende Zahlungen in die bAV nicht
ausgeschopft wurden. Hier wird die
gesamte Dienstzeit zugrunde gelegt.
Es kann auch noch nicht zugeflos-
sener laufender Arbeitslohn wie etwa
Urlaubs- oder Weihnachtsgeld um-
gewandelt werden, jedoch muss die
Zahlung im Rahmen der Beendigung
des Arbeitsverhaltnisses erfolgen. Das
heiBt, die Maximalbetrdge der bAV
wahrend der Dienstzeit werden mit
dieser vervielfacht unter Gegenrech-
nung der laufenden Zahlungen in die
bAV des aktuellen Jahres und (nur)
der sechs Vorjahre. Die erfolgt un-
abhdngig davon, ob die bAV bereits
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seit vielen Jahren besteht. Hierbei ist
zwischen Vertragen vor dem 1. Janu-
ar 2005 (Altvertrag) und nach dem
31. Dezember 2004 (Neuvertrag) zu
unterscheiden. Bei Altvertragen, die
gemal Paragraf 40 b EStG versteuert
werden, ergibt sich der Hochstbetrag
aus 1.752 Euro pro Dienstjahr. Bei
einem Neuvertrag, der den Normie-
rungen des Paragrafen 3 Nummer 63
EStG unterliegt, werden die Dienst-
jahre mit 1.800 Euro vervielfacht. Hier
ist die Besonderheit zu bericksichti-
gen, dass Kalenderjahre vor 2005 bei
der Berechnung/Vervielfaltigung nicht
zu bericksichtigen sind. Bei Alt- und
Neuvertragen werden das Eintritts-
und Austrittsjahr jeweils als volles Jahr
gewertet. In der folgenden Ausgabe
werden Berechnungsbeispiele zu dem
Sachverhalt dargestellt.

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

Kai Saland

Steuerberater

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

E-Mail: beratung@mpls-hamburg.de

Online-Vergleichsrechner erstellen
eigentlich nie das preisgiinstigste
Angebot fiir ihre Kundenprofile.
Dariiber hinaus beriicksichtigen
sie haufig die Kundenwiinsche
nicht. Zu diesem Resultat kommt
eine aktuelle Studie des Insti-

tuts fiir Versicherungswissen-
schaften (IfFVW). Ziel der Studie
war es herauszufinden, welche
Portale die giinstigsten Kfz-
Versicherungstarife anbieten und
in welchem Umfang diese die
angegebenen Wiinsche erfiillen.
Zu diesem Zweck wurden sieben
Anbieter (Aspect Online, Check24,
FinanceScout, FSS online, Geld.
de, ino24 clever versichert und
TopTarif) untersucht und 15 fiktive
Versicherungsnehmer mit den
haufigsten Kundenwiinschen
definiert. Das Ergebnis zeigt, dass
keines der untersuchten Portale
fiir alle Musterkunden immer den
glinstigsten Tarif angibt. Darliber
hinaus erfiillte keiner der ersten
drei Treffer Kundenwiinsche, wie
zum Beispiel den Selbstbehalt, die
Deckungssumme oder den Zusam-
menstoB mit Tieren aller Art, zu
100 Prozent. In den meisten Fallen
(472) kam es zu einer Uberer-
fiillung der Kriterien. Weitaus
seltener, in 152 Féllen, wurden die
angegebenen Wiinsche gar nicht
beriicksichtigt.

Foto: Kaarsten/Fotolia.com



(-

1h1

WIRTSCHAFTSHAUS SACHWERT GMBH

>>> Die Immobilie. Rendite zum Anfassen.

Objekte aus Bankenverwertungen

Bestandsobjekte
denkmalgeschitzte Immobilien

Wir fiir Ihre Kunden

Ermittlung der optimalen Immobilieninvestition

Attraktive Liegenschaften an verschiedenen Standorten in den alten und neuen Bundeslandern
Mietrenditen bis 6,4 %

Finanzierungsvermittlung

Professionelle Haus- und Mietverwaltung

Mietensicherung durch Mietpool fiir alle Objekte

Wir fur Sie als Vermittier/in

Anlagealternativen fiir steuer- und renditeorientierte Anleger/innen
Verkaufsunterstiitzung und Begleitung Ihrer Kunden in allen Verkaufsphasen
Immobilien auch fiur normale Bonitaten, ab 1.450 € netto Einkommen bei Ledigen
Vollfinanzierung auch ohne Eigenkapital moglich

Zufriedene Kunden kaufen oft mehrfach

Rufen Sie uns an, wir suchen fiir Sie die passende Immobilie

0800 5506607

www.wirtschaftshaus-sachwert.de




Wissen und Weiterbildung

Regulierung

Die EU wird voraussichtlich in den nachsten Jahren das Vermittlerrecht novellieren. Was Makler erwartet

Die Diskussionen um die IMD2 sind

bereits in vollem Gange. Es steht zu
erwarten, dass irgendwann in den
nachsten Jahren eine Novellierung
des Vermittlerrechts durch eine neue
EU-Vermittlerrichtlinie erfolgen wird.
Es wird bereits heute diskutiert, ob das
Provisionsabgabeverbot entfallen und
ob Betreuungspflichten fiir den Versi-
cherungsmakler gesetzlich geregelt
werden sollen; viele weitere Neurege-
lungsvorschlige werden europaweit
erortert. Es steht ebenfalls zur Diskus-
sion, ob der ,Anscheinsberater” ge-
setzlich geregelt werden soll. Das Leit-
bild hierzu ist der ,Anscheinsmakler”,
der ausdriicklich gesetzlich geregelt
wurde.

Was ist denn zundchst unter einem
+Anscheinsberater” zu verstehen? Wie
der Name sagt, wird hier jemand recht-
lich wie ein Berater behandelt, der
einen Anschein fiir seine Beratertd-
tigkeit gesetzt hat. Natiirlich stellt
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sich zundchst die Frage, ob der An-
scheinsberater einer scharferen Haf-
tungsverantwortung unterliegt als die
sonstigen Vermittler, also sowohl der
Vertreter als auch der Versicherungs-
makler. Wir rufen uns an dieser Stelle
ins Geddchtnis, dass die Haftungsver-
antwortlichkeit des Vertreters eines
Versicherers gleichgesetzt wurde mit
der Haftungsverantwortlichkeit des
Versicherungsmaklers (vergleiche Pa-
ragraf 63 VVG). Der Versicherungsbe-
rater unterliegt jedenfalls der gleichen
Haftungsverantwortlichkeit wie der
Vermittler. Eine qualifizierte gesetz-
liche Haftung des Beraters ist im VVG
nicht vorgesehen. Paragraf 63 VVG
diirfte als spezialgesetzliche Norm die
allgemeinen Normen, etwa Paragraf
280 BGB, verdrangen. Doch konnen
sich weitergehende haftungsbegriin-
dende Pflichten des Versicherungs-
beraters aus dem Auftragsverhdltnis
ergeben (vergleiche Paragraf 68 Satz

2 VVG). Neben dem Aspekt einer ver-
schdrften Haftung soll beim ,An-
scheinsberater” Regelungsinhalt sein,
dass dieser nicht doppelt, von beiden
Parteien, eine Vergiitung vereinnah-
men darf. Wer sich den Anschein gibt,
als Berater tdtig zu sein, indem er ein
Honorar vom Kunden fordert, dem ist
es dann verwehrt, eine zusdtzliche
Courtage oder Provision vom Versiche-
rer zu beziehen. Der Anscheinsberater
hdtte daher seine erhaltenen Courta-
gen und Provisionen vom Versicherer
immer an seinen Kunden auszubezah-
len!

Der zu erdrternde Rechtsgedanke der
IMD? ldsst sich bereits in die heutige
Rechtswirklichkeit {ibertragen. Der
Begriindungsaufwand fiir die Auszah-
lungsverpflichtung einer heimlich er-
haltenen Courtage oder Provision ist
sicherlich komplizierter, als wenn es
eine spezialgesetzliche Regelung gabe,
welche gerade zur Diskussion steht.
Aber auch nach jetziger Gesetzeslage
kann nicht ausgeschlossen werden,
dass jemand, der sich als ,Honorarbe-
rater” ausgibt, dies aber nicht wirklich
ist, zur Erstattung seiner Courtagen/
Provisionen, die er von einem Drit-
ten (zum Beispiel VR) bekommt, ver-
urteilt wird. Nur eine nachweisliche
(also wohl schriftliche) Offenlegung
des zusdtzlichen Courtage-/Provisi-
onsanspruchs gegeniiber dem Kunden
wiirde es gestatten, dass der Versiche-
rungsmakler die Doppelvergiitung im
gesetzlich zuldssigen Rahmen behal-
ten darf (gewerblicher Kunde, betrieb-
liche Altersversorgung).

Foto: checka/photocase.com
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Wir suchen den/die

Jungmakler/in des Jahres

Es ergreifen zu wenig junge Menschen den Beruf des unabhadngigen Vermittlers und es trauen sich nur noch
wenige, ein Unternehmen oder einen Bestand zu erwerben. Grund genug den Wettbewerb ,,Jungmakler/in des
Jahres“ ins Leben zu rufen, bei dem junge unabhangige Vermittler fiir ihre qualitativ hochwertige Arbeit und
den Mut zur Verantwortung belohnt werden.

Voraussetzung fiir eine Teilnahme ist die maximal fiinfjahrige Tatigkeit als Geschaftsfiihrer oder
Inhaber des Unternehmens und ein Alter unter 40 Jahre. Teilnahmeschluss ist der 31. August 2011.

Unterstiitzt von:

poolworld

Informationen und Anmeldung: www.jungmakler.de

Offizielle Forderer:
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Touren und Veranstaltungen

LV-Tour 2011

Von Ende Mai bis Anfang Juni waren Carsten Moéller und seine Crew wieder deutschlandweit unterwegs.
In neuer Aufmachung und unter dem Motto , Kurzweilig, pragnant und fundiert” prasentierte sich die

diesjahrige LV-Tour.

."'"“‘\ .

Viel Neues und Besonderes hatte die LV-
Tour in diesem Jahr zu bieten; und zu den
wohl schonsten Uberraschungen zihlte
die Prasenz der vielen Damen auf einer
Roadshow. ,Ich darf mit so vielen hiib-
schen Referentinnen hier vorne stehen”,
freute sich maxpool-Chef Carsten Moller.
Ein eher seltenes Privileg in der Branche.

So vertrat Stefanie Wollny die Alli-
anz, Janine Schicht war fiir die LV 1871
mit dabei und Miriam Wendt reprasen-
tierte die Condor. ,Drei sympathische,
kompetente, intelligente und charisma-
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tische Referentinnen”, kam Moller aus

dem Schwarmen gar nicht mehr heraus.
Selbstverstandlich sorgten auch die an-
wesenden Herren fiir jede Menge wert-
voller Informationen und wussten die
Teilnehmer gut zu unterhalten (siehe
Themen-Check).

Das hat allerdings nichts mit roman-
tischem Anbandeln zu tun. Die neue
Struktur der Roadshow ermdglicht den
Teilnehmern, den Fokus auf ihre spe-

Die Gesellschaften auf einen Blick

Allianz, Stefanie Wollny
Fondsprodukte richtig vergleichen
und die Transparenzoffensive der
Allianz

BBV, Martin Gréfer
Dienstunfahigkeit richtig versichern
und das Garantiezinsprodukt der BBV

Condor Versicherung,

Miriam Wendt

Zinsschlussverkauf 2011, die BU der
Condor

FORTUNA Versicherung,
Jurg Bauerle

Vorsorgeplan 50+ auch ohne
Gesundheitsprifung

Gothaer, Bernd Alex
Schwere-Krankheiten-Vorsorge und
die VarioRent der Gothaer

LV 1871, Janine Schicht

BUZ ohne Gesundheitspriifung, die
eXtra Rente in der BasisRente und die
neue Sachwertpolice der LV 1871

NURNBERGER Versicherungen,
Georg-Michael Erfens

Die Pflegeversicherung der NURNBER-
GER und der , Konzepttarif”

Skandia, Andre Kovacs
Managementsystem fir das Einmal-
beitragsgeschaft

WWK, Oliver Vaillant
Steuerfreie Kapitalauszahlung aus
Biometrietarifen und die WWK-
Fondspolice

Tour verpasst?

Alle Vortrége finden Sie unter:
http://www.maxpool.de/
veranstaltungen/touren/Ivtour/2011.html

Foto: olly/Fotolia.com



Janine Schicht erklart die Vorteile einer
Sachwertpolice der LV 1871.

ziellen Interessengebiete zu richten.
Bildeten bislang immer nur die Vortrage
der Referenten den Mittelpunkt der Ver-
anstaltungen, war diesmal die aktive Mit-
arbeit der Teilnehmer gefragt. So stellten
die einzelnen Gesellschaften in einer
Art Speed-Dating kurz und prdgnant
ihre Produkte und Neuheiten vor. Nach
diesem ersten Gesamteindruck konnten
die Besucher ihr Wissen anschlieRend,
je nach Interesse, in Workshops vertie-
fen. Dabei hatten sie die Wahl zwischen
den Themen ,Berufsunfihigkeitsversi-
cherung” (Condor und LV 1871) sowie
JVertriebsansdtze in der privaten Al-
tersvorsorge” (NURNBERGER, FORTUNA
und WWK). In einer zweiten Runde ging
es dann um ,Pflegeversicherung und
schwere Krankheiten” (Gothaer und
Skandia) sowie ,Vertriebsansdtze in der
bAV und Basis-Rente” (Allianz und BBV).

Touren und Veranstaltungen

Im Anschluss wurden die wichtigsten
Punkte und Ergebnisse der jeweiligen
Arbeitsgruppen noch einmal fiir alle Teil-
nehmer zusammengefasst.

Management- und Verhaltenstrainer
Manfred Nehren sorgte in seiner Schu-
lung noch dafiir, dass neben den ganzen
Fachinformationen auch der vertrieb-
liche Aspekt nicht zu kurz kam. ,Die
vergangenen Roadshows haben unsere
Annahme bestdtigt, dass ein Vertriebs-
workshop im Rahmen solch einer Wei-
terbildung extrem wichtig fiir die Umset-
zung im Alltag ist”, erklarte Méller.

Exklusives Deckungskonzept

»S0 ein Produkt haben Sie noch nie gese-
hen!” Stolz prasentierte Moller das neue
Deckungskonzept des Maklerpools. Im
Rahmen einer Kooperation mit der DFV
Deutschen Familienversicherung AG,

Kleiner Fuhrpark oder groBBe Flotte -
Mobilitat und Sicherheit fiir lhre Kunden.

Die R+V-BranchenPolice und die R+V-FlottenPolice

far Firmenkunden.

lhr Partner
im Maklermarkt




B Touren und Veranstaltungen

Frankfurt am Main, entwickelten die KV-
Spezialisten der beiden Unternehmen
einen eigenen maxpool-Tarif: Fiir 16,90
Euro monatlich ldsst sich damit eine sie-
benképfige Familie versichern. ,Preislich
konnen Sie alles andere in die Tonne wer-
fen”, erklarte Méller. Das neue Deckungs-
konzept schlieRt die Krankenhauskosten

Wir fragen - Sie antworten

nach einem Unfall fiir die ganze Familie
bis sieben Personen ein. So leistet der
PKZ-Unfall Familie zum Beispiel bei der
Behandlung durch den Chefarzt oder bei
der Wahl des Krankenhauses im Falle ei-
ner Operation.

maxpool-Makler sind die ersten, die
Zugriff auf den neuen Familientarif ha-

ben. ,Das Geile ist, dass alles komplett
online abschlieRbar ist”, so Moller. The-
matisch ware das Produkt zwar besser
erst auf der KV-Tour eingefiihrt worden,
da man bei maxpool aber so stolz auf den
neuen Tarif ist, wollte man damit nicht
bis September warten.

¢ Tina Gilic

Wie hat Ihnen unsere LV-Tour 2011 gefallen?

Wie hat Ihnen das neue Konzept des Speed-
Datings gefallen?

\7

65,5% Gut
29,5% Sehr gut
0% Befriedigend

X 5% Genugend

0% Nicht gentigend

42,6 % Sehr gut

344% Gut
/ 19,7% Befriedigend

1,6 % Genligend

1,6 % Nicht gentgend

Welche Vortrige haben Ihnen
am besten gefallen?

Wiirden Sie die LV-Tour
weiterempfehlen?

64,4%
LV-Team maxpool

52,5%
Lv 1871

49,1%
FORTUNA Versicherung

Mehrfachnennungen méglich

47,4%

Condor Versicherung

44 %

|

Allianz

t98,3 % Ja

1,7% Nein

In welchen Bereichen sind
Sie tdtig?

93,4%

80,3%

80,3%
Sach/Kfz
45,9%
Gewerbe

Mehrfachnennungen méglich

26,2%
Geschlossene Fonds
45,9%
Investment
37.7%
Finanzierung

Quelle: maxpool
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,Wir sind eine ,exzellente’ Krankenkasse. Deshalb
garantieren wir: Kein Zusatzbeitrag in 2012!
Willkommen in der Business-K(l)asse!”

Jens Luther, Vorstand der HEK

WETTBEWERB

2011

Hambirqs

ARBEITGEBER

* kK

HANSEATISCHE KRANKENKASSE

www.hek.de HEK-Team Direkt: 01801/213 213*

*3,9 Ct./Min. aus dem dt. Festnetz, maximal 42 Ct./Min. aus den Mobilfunknetzen




Touren und Veranstaltungen

Kapitalanlagen

Tour - die Zweite

Der Workshop Kapitalanlagen im vergangenen Jahr war ein voller Erfolg,
deshalb tourt maxpool mit spannenden Vortrdgen und interessanten
Produkten in diesem Herbst wieder durchs Land.

o

Mit von der Partie ist in diesem Jahr die
ING-DiBa. Die Direktbank, welche Aus-
zeichnungen nahezu im Jahresrhyth-
mus abrdumt und dieses Jahr von der
Zeitschrift ,Euro” den Titel ,Beliebteste
Bank 2011” verliehen bekam, wird auf
der Tour ihre attraktiven Angebote im
Bereich Baufinanzierung prdsentieren.
ING-DiBa holte die Auszeichnung iibri-
gens zum fiinften Mal in Folge. Auf der
Tour werden Teilnehmer zudem mehr
iiber die innovativen Immobilienfinan-
zierungsmdglichkeiten der Firma Geno-
tec erfahren (siehe dazu auch Beitrag
auf Seite 42). Deutsche Grundstiicks-
rente, der Ahrensburger Spezialist fiir
die Konzeption und Vermittlung von
Finanzprodukten im Bereich der Immo-
bilienverrentung, wird zeigen, welche
verschiedenen Mdglichkeiten der Im-
mobilienkapitalisierung Maklern ihren
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Kunden anbieten konnen. Mit der Wirt-
schaftshaus Service AG ist auch ein ,al-
ter Bekannter” an Bord. Das Unterneh-
men war schon im vergangenen Jahr mit
dabei. Wirtschaftshaus wird eingehend
darstellen, warum Pflegewohnungen
ein doppelt profitables Investment sind
und wie Makler und Kunden davon pro-
fitieren konnen. Das Unternehmen aus
Garbsen bei Hannover hat im Jahr 2002
das Konzept der ,Sorglos-Immobilie” fiir
Privatkunden entwickelt, das Anleger
weitestgehend von den {iblichen Risiken
der Kapitalanlage-Immobilie befreit. Ein
weiterer hochwertiger Tourteilnehmer
ist die Top Ten AG. Das Unternehmen
aus dem frankischen Niirnberg ist in
den Geschdftsfeldern Beratung, Finanz-
portfolioverwaltung, Haftungsdach,
Beratungstechnik, EDV-Support sowie
Produktentwicklung und -umsetzung

tatig. Spannende Moglichkeiten und
Projekte aus der Unternehmensfinanzie-
rung wird feder consulting vorstellen.
Das Hamburger Unternehmen bietet alle
Moglichkeiten der Unternehmensfinan-
zierung wie Mezzanine-Kapital, Private
Equity, Venture Capital, Business An-
gel, Private Placement, Beteiligungs-
finanzierung, Fordermittel und Fi-
nanzzuschiisse, Partiarische Darlehen,
Genussscheine, Wandelanleihen und
Nachrangdarlehen an. feder consulting
wird erldutern, wie Sie beziehungswei-
se Thre Kunden an diesem spannenden
Investmentfeld partizipieren konnen.
Natiirlich werden auch in diesem Jahr
wieder renommierte Emissionshduser
die Tour begleiten. Dabei werden die
Produktfelder Nachhaltigkeit und Port-
foliofonds eine wichtige Rolle spielen.

Foto: schenkArt/Fotolia.com



maxpool

Anmeldung per FAX

M JA, ich komme zur Kapitalanlagetour!

Anmelden unter Fax (0 40) 29 99 40 — 630 oder tour@maxpool.de

Um Ihre Anmeldung méglichst schnell und reibungslos abwickeln zu kénnen, bitten wir Sie,
dieses Formular vollstandig auszuftillen. Vielen Dank!

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

* 05.10. Hamburg
® 06.10. Berlin

* 11.10. Munchen
i 12.10. Stuttgart

. 13.10. Leverkusen

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 Ihre 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 Teilnahmebestétigung per E-Mail. Sollten Sie diese spatestens nach 7 Werktagen noch
nicht erhalten haben, bitten wir um lhre Riickmeldung. Die Veranstaltungshotels und -zeiten finden Sie unter www.gefotour.maxpool.de.

Stornobedingungen (nur schriftlich):

Sollten Sie das Seminar absagen missen, 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 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.

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 lhrer 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 kontaktiert und unterstitzt zu werden
(auch telefonisch oder per E-Mail).

(Ort/Datum) (Unterschrift)

[poolworld]
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B Touren und Veranstaltungen

Coaching-Workshops

~Bringen Sie Farbe und
Erfolg in Ilhr Leben”

Der Verkaufstrainer Manfred Nehren zeigt neue Wege zur Kundengewinnung, Kundenbindung

Uber 100 Finanzdienstleister haben an
den diesjdhrigen Coaching-Tagen in
Hamburg, Berlin, Dresden, Miinchen,
Stuttgart und Koln mit Begeisterung
teilgenommen. Wie in der letzten pool-
world als Vertriebstipp schon angedeu-
tet, wird es fiir den Berater immer wich-
tiger, den Kunden zu verstehen und mit
ihm so zu kommunizieren, dass er sich
wohlfiihlt und bereit ist, alle Fragen zu
beantworten.

~Beraterin der Finanzdienstleistungs-
branche zu sein ist einer der schonsten
und vielfdltigsten Berufe, die es gibt!”
Und ,Beraten ist so einfach, wenn man
sich an die eine oder andere Spielregel
halt” - mit diesen gewagten Thesen er-
Offnete Manfred Nehren den Tag. Wie
immer, wenn es hochwertige und dabei
kostenfreie Weiterbildungen gibt, wéaren
gerne noch mehr Teilnehmer erschie-
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und zum Cross-Selling auf.

nen. Um aber den Workshop-Charakter
zu erhalten, musste maxpool den Teil-
nehmerkreis beschranken. So startete
in entspannter Atmosphdre in Hamburg
der Workshop im kleinen Kreis mit der
Frage, wer denn schon einmal mit der

~Warum, glauben Sie,
betreiben Sie diesen Job?”

Farbtypologie zu tun hatte und was er
noch dariiber weif. Nun kam Aktivitat
in die Gruppe, der eine oder andere hat-
te natiirlich schon einmal in seiner Zeit
als Finanzdienstleister eine Schulung
oder einen Vortrag zu den unterschied-
lichen Farbtypen und deren Merkmalen.
Es folgten die Aufforderung Manfred
Nehrens, sich eine der vielen auf den
separaten Tischen ausgelegten Karten

mit verschiedensten Zitaten darauf zu
holen, und der Beginn einer kleinen
Gruppendiskussion iiber die Frage:

,Warum, glauben Sie, betreiben Sie
diesen Job?”

Nachdem der erste Teilnehmer seine
Beweggriinde mitgeteilt hatte, sollte
er das Zitat auf der von ihm ausge-
suchten Karte vorlesen. Jetzt wurde es
spannend, Manfred Nehren forderte die
Gruppe auf, sich zu beraten, welcher
Farbtyp der Kollege wohl sein konnte.
Nun wurden die wildesten Spekulati-
onen gestartet und begriindet. Auch
auf Basis der einen oder anderen Er-
lauterung Manfred Nehrens zum zuvor
Gehorten legte die Gruppe sich dann auf
eine Farbe fest. So ging es dann reihum
weiter, bis am Ende der Runde fiir jeden
Teilnehmer eine erste Farbe festgelegt
wurde. Der SpaR an der Diskussion

Foto: fotofuerst/Fotolia.com



iiber die Farbe des jeweiligen Kandi-
daten war nur unschwer zu erkennen.
Nun stieg Manfred Nehren in das Thema
INSIGHTS MDI und Farbtypologie mit
den Worten ein, es gebe viele Griinde,
warum jemand etwas mache, aber nur
die wenigsten wiissten/kennten ihre
wahren und wirklichen Beweggriin-
de. Jetzt wurde es leise im Raum und
die Teilnehmer hingen an den Lippen

des erfahrenen Verkaufstrainers, der
genau wusste, wovon er sprach. Eine
Bedienungsanleitung fiir die unter-
schiedlichen Kundentypen sei essen-
ziell fiir den Umgang und letztlich den
Beratungserfolg. Jetzt ging es ans Ein-
gemachte und die Teilnehmer stellten
fest, dass es doch einige Beweggriinde
und Werte mehr gibt, als nur Geld zu
verdienen. Nach dem Workshop wa-

ren alle Teilnehmer hochmotiviert, das
Erlernte sofort in die Tat umzusetzen
und alle Personen aus ihrem direkten
Umfeld zu ,scannen”, um festzustellen,
was fiir Farbtypen sie entsprechen. Mit
dem Ergebnis ,Beraten ist so einfach,
wenn man sich an die eine oder andere
Spielregel halt!” gehen alle zufrieden
und hochmotiviert nach Hause.

.Das Thema war die ,Farbenlehre’ und Manfred Nehren

ist kurzfristig in den Bereich NLP abgedriftet und musste
dann am Nachmittag die verbleibenden Themenbereiche
zur Farbe doch etwas sehr schnell abarbeiten, daher wiire
ein zweitdgiges Seminar zu diesem Thema mit etwas mehr
,Moderationsspielraum’ sicherlich besser gewesen.

Mein persanlicher Dank geht noch an Carsten Méller, dass
er diesen ,Vogel’ Nehren ausgegraben hat und uns zur
Verfiigung stellt!”

Dirk Wiggermann aus Herdecke

Anmerkung der Redaktion: Das Kurzel NLP steht fur
«Neuro-Linguistic Programming”. Neuro als Synonym
fur Sinnesorgane bzw. die Verarbeitung ihrer Signale,
Linguistic ftr unsere Sprache und Programming fur die
Programme, der sich immer wiederholenden Muster un-
seres Wahrnehmens, Denkens und Fuhlens. NLP ist eine
Kommunikationswissenschaft und liefert Denkmodelle
und Fahigkeiten, mit sich und seiner Umwelt besser und
menschlicher umzugehen.

~Der Workshop war seine Zeit absolut wert: Man merkt,
dass Herr Nehren das, was er macht, mit Leib und

Seele macht. Und er schafft es vor allem stdndig, die
Theorie mit der Praxis, also der Vertriebsumsetzung, zu
verkniipfen. Heif3t: Neben dem eigentlichen Thema liefert
er auch eine Vielzahl eigener Vertriebsansichten und
-ideen, iiber die sich das Nachdenken in jedem Fall lohnt.”

Wilhelm Kipp
WK Assekuranz-Service AG in Ottobrunn

~Der Workshop hat mir sehr gut gefallen und ich wiirde ihn
Jjedem Kollegen weiterempfehlen. Vor allem deshalb, weil
diesmal nicht wie sonst iiblich ein oder mehrere Produkte
und dessen Verkauf im Vordergrund standen, sondern ein
viel wichtigerer Aspekt: der Mensch. Wihrend gebundene
Vertreter vorwiegend verkaufspsychologisch geschult
werden und oft nur oberflichliches Produktwissen besitzen,

ist es bei uns Maklern umgekehrt. Dies fiihrt oft dazu,
dass wir uns selbst beim Verkaufen behindern, obwohl wir
Besseres zu bieten haben. Hier hat uns Herr Nehren mit
seiner sehr aufschlussreichen Art eine andere Perspektive
gelehrt. Solche Schulungen wiinsche ich mir dfter.”

Madlen Hammermduller-Teuchert
Versicherungsmaklerbliro Hammermuller-Teuchert in
Hainichen

,,Oft verliisst man einen Workshop mit der Frage,
warum man ihn eigentlich besucht und deswegen einen
Arbeitstag vergeudet hat.

Dieses Gefiihl hatte ich bei diesem Workshop
iiberhaupt nicht, im Gegenteil, ich musste wegen eines
wichtigen Termins die Veranstaltung etwas friiher
verlassen und bedauerte dies, wenngleich der Termin
mich entschddigt hat.”

Andreas Wiedenhaupt
FAVORIT Versicherungsmakler GmbH aus Neuss

Ich habe am néichsten Tag meine Mitarbeiterin dem

Farbtest unterzogen und wichtige Aufschliisse gewonnen.

Das Seminar kann ich jedem empfehlen.”

Thomas Behringer
arztinvest in Minchen

,Die begeisterte, abwechslungsreiche, mitreif3ende und
dadurch kurzweilige Vortragsart des Herrn Nehren hat
mir sehr gut gefallen. Lediglich die Erreichbarkeit lief3
etwas zu wiinschen iibrig. Direkte Erreichbarkeit mit
dem Pkw und Parkpliitze auf3erhalb von Stddten wiren
empfehlenswert.”

Peter Schwind
SIAS Finanz aus Kénigsbrunn

poolworld
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B Touren und Veranstaltungen

Mallorca-Wettbewerb 2011/2012

Entspannt lernen
am Mittelmeer

Die dritte Schulungsreise in den ROBINSON Club Cala Serena auf Mallorca
ist vorbei — doch seit dem 1. Juli 2011 lauft die neue Wettbewerbsrunde.

Die Gesellschaften

Aufgrund der perfekten Umgebung fiir
ein maxpool-Schulungsevent geht es
auch im vierten Jahr gemeinsam mit
mehreren Gesellschaften auf die Bale-
areninsel Mallorca - und 25 angebun-
dene maxpool-Makler werden dabei sein.
Jeder Makler, der bis zum 31. Mdrz 2012
iiber maxpool Neugeschaft der neun
teilnehmenden Gesellschaften einreicht,
hat die Chance, vom 4. bis zum 8. Juni
2012 ein ganz besonderes Seminar zu
erleben. Denn am Ende des Wettbewerbs
sind jeweils die beiden Makler mit dem
meisten Neugeschift einer Gesellschaft
dabei. Fiir sieben weitere entscheidet
das Los. Damit haben alle Makler sehr
gute Gewinnaussichten, selbst wenn sie

bis zum 31. Mdrz 2012 nur einen Antrag
bei einer der Gesellschaften eingereicht
haben.

Das Konzept geht auf
,Die Erfolge der vergangenen drei Jahre
haben unser Mallorca-Konzept vollauf
bestdtigt”, sagt Carsten Moller, Mitbe-
griinder von maxpool. ,Mir personlich
gefallt vor allem, dass jeder Makler iiber
das Losverfahren gewinnen kann - auch
wenn er bislang noch nicht viel Geschaft
iiber uns einreicht. So lernt er den Ser-
vice von maxpool besser kennen und da-
mit sicher auch schitzen.” Ein weiterer
Pluspunkt, den sowohl die Gewinner der
vergangenen Jahre als auch die mitrei-
senden Gesellschaften sehen, ist der
offene und konstruktive Dialog, der in
der entspannten Atmosphdre Mallorcas
gefiihrt werden kann. Auch deshalb ist
der Mallorca-Wettbewerb von maxpool
etwas ganz Besonderes.

* Manila Klafack

= Bayerische Beamten Versicherungen (BBV) - ein
Versicherungsunternehmen mit Tradition, dessen Griindung bis
ins Jahr 1858 zurtickreicht. Die BBV AG ist ein Unfall-, Haft-
pflicht- und Schadenversicherer fur nattrliche Personen; die
Neue Bayerische Beamten Lebensversicherung AG konzentriert
sich auf die Sparte ,Leben”. / www.bbv.de

m CONSAL MaklerService GmbH als Unternehmen der
Consal Beteiligungsgesellschaft AG: Unter diesem Dach sind die
Bayerische Beamtenkrankenkasse AG sowie die Union Kranken-
kasse AG, die zu den groBten privaten Krankenversicherungs-
gruppen Deutschlands gehoren, vereint.
www.consal-maklerservice.de

m Deutsche Familienversicherung (DFV) AG ist ein junger
Direktversicherer, mit dem maxpool im DFV-Tarif PKZ Unfall den
Baustein ,Familie” entwickelt hat. Auch in allen anderen
Bereichen der Krankenzusatz- und Pflegeversicherung arbeiten
beide Unternehmen zusammen. / www.dfv.ag

= Uber Genotrade eK konnen kiinftige Immobilienbesitzer ihren
Traum von den eigenen vier Wénden erfullen — ohne die Klassiker
der Finanzierung Annuitatendarlehen oder Bausparen. Denn die
Wohnbaugenossenschaft Genotec e. G. hat die ,, 3. Wohnlésung”
geschaffen. / www.genotec-eg.de

= Die Gothaer Versicherungen verfligen tber eine umfang-
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reiche Produktpalette von der Gesundheits-, Sach- und Vermo-
gensabsicherung tber finanzielle Vorsorge und Kapitalanlagepro-
dukte bis hin zur Geschéftsfuhrer-, Personal- und
Unternehmensabsicherung. / www.gothaer.de

= Marsh GmbH ist unser Partner fir das gewerbliche Sachversi-
cherungsgeschéft. / www.marsh4broker.de

= Mit der Medien-Versicherung a. G. verbindet maxpool seit
vielen Jahren eine enge Kooperation (vor allem auch in der
Entwicklung eigener Deckungskonzepte) bei allen Produkten rund
um die Absicherung von Immobilien und deren Inhalt.
www.medienversicherung.de

m Die NURNBERGER ist ein Personen- und Sachversicherer sowie
Partner mittelstandischer Betriebe und berufsstandischer
Versorgungseinrichtungen. Im Jahr 2010 entfielen tber 2,4
Milliarden Euro der Beitragseinnahmen auf die Lebensversiche-
rung, auf die Schadenversicherungssparten 795 Millionen Euro
und auf die Krankenversicherung 160 Millionen Euro.
www.nuernberger.de

= Die Wirtschaftshaus Service GmbH ist Spezialist fiir die
Konzeption, Projektierung und Vermarktung solider Pflegeimmo-
bilien als Kapitalanlage mit einem Immobilienvolumen von 300
Millionen Euro; davon 100 Millionen im Bereich Sozialimmobilien.
www.wirtschafthaus.de
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Lifestyle

Kleidung nach MafB

MaBkleidung und individuell gefertigte Mode sorgen fir den richtigen Sitz und einen professionellen Auftritt.
Mit YOUTAILOR ist der MaBanzug nicht nur fr jedermann finanzierbar, sondern auch bequem von zu Hause
aus zu bestellen.

Wer passt schon immer in Konfektions-
groRen? Mal zwickt es hier, mal driickt es
dort. Mal ist der Armel zu kurz, mal das
Revers zu lang. Von angenehmem Tragen
oder einem Wohlgefiihl mal ganz abge-
sehen. Wer sich dagegen gliicklicher Be-
sitzer eines maRgeschneiderten Anzugs
nennen darf, der weil}, wie gut ein Anzug
sitzen und vor allem sich anfiihlen kann.
Ein Unterschied, der {ibrigens auch stets
dem Gegeniiber auffdllt. Nur leider sind
Anziige vom Schneider des Vertrauens
deutlich teurer als die Ware von der Stan-
ge. Schnell liegt man hier im vierstelligen
Bereich, den man fiir ein passendes Outfit
investieren muss. Und das ohne Extrava-
ganzen wie teuren Stoff oder Stickereien.
Deutlich giinstiger sind die MaRschneider
im Internet. Selber MaR angelegt, online
mit ein paar Klicks die Details ausgesucht
und bestellt: So einfach kann der Besuch
beim Schneider sein.
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Seit geraumer Zeit kann man eine stei-
gende Nachfrage nach individuellen
Designs und personalisierten Produkten
quer durch alle Branchen feststellen. Es
geht um den individuellen Geschmack
und darum, seine Personlichkeit zu un-
terstreichen. Seit einigen Jahrzehnten
bietet die Automobilbranche schon
kundenspezifische Fertigung mit um-
fassenden Extras, Optionen, Farbpa-
letten und Sondermodelle an. Mit dem
Internet folgten spater weitere Produkte
wie zum Beispiel im Modebereich indivi-
duelle Turnschuhe von Nike. Viele spe-
zialisierte Onlineshops wie YOUTAILOR,
MyMiisli.de oder Chocri.de drangen mit
sogenannter Mass Customization auf
den Markt. Sie bieten neue Produktspar-
ten mit fast unbegrenzten Auswahlopti-
onen und Individualisierungsmdglich-
keiten. Begiinstigt wird der Trend durch

neue Technologien im Internet und
der Fertigung sowie die zunehmende
Bereitschaft der Kunden zum Online-
Shopping. Wichtig fiir den Erfolg beim
Kunden sind neben erschwinglicher
Preise zum einen die einfache Bedie-
nung, zum anderen die Anschaulichkeit
und eine Visualisierung des fertigen
Produkts. YOUTAILOR nimmt in dieser
Hinsicht zum Beispiel mit dem virtu-
ellen 3-D-Designer und dem Giitesiegel
fiir den Online-Versandhandel von Tru-
sted Shops eine Vorreiterrolle ein. So
konnen auf www.YouTailor.de Hemden,
Blusen, Anziige, Mdntel und Poloshirts
nach MaR individuell gestaltet werden.
Damit ist YOUTAILOR Europas gréRter E-
Commerce-Anbieter fiir Mass Customiza-
tion im Bereich Fashion.

Mit Hilfe des virtuellen 3-D-Designers
hat der Kunde die eigene Kreation stets
vor Augen und das Kleidungsstiick lasst
sich ganz nach den eigenen Wiinschen
gestalten. Der 3-D-Designer ist das
Herzstiick und die Gestaltungsoberfld-
che von www.YouTailor.de. Mit seiner
Hilfe kdnnen alle gewiinschten Produkte
individuell gestaltet und in Echtzeit be-
trachtet werden. So wird sichergestellt,
dass das Endprodukt den Vorstellungen
der Nutzer in Farbe und Form entspricht.
Dabei sind der Kreativitdt keinerlei
Grenzen gesetzt. Designs, Stoffaus-
wahl, Farbkombinationen, Knopfleiste,

YOUTAILOR

RitterstraBe 11, 10969 Berlin
Tel.: (0 30) 61 65 17 50-12
Fax: (0 30) 61 65 17 50-30
E-Mail: presse@youtailor.net

Foto: AndreasF./photocase.com



5 Dos 5 Don'ts

Hemden oder Blusen mit auffalligen

Perfekt sitzende Kleidung Musterkombinationen

Zum Anzug sollte eine Krawatte getra-

gen werden Falsche Beinldnge bei Anzughosen

Ideale Farben fur Anztige und Kosttime

. ki i Ben M
sind Dunkelblau und Dunkelgrau. Jacketts mit groBien Mustern

Passende Anzug-Hemd-Kombination;

kein Muster auf Muster WeiBe Tennisstrimpfe

Dezente Kontraste etwa am Unpassendes Schuhwerk wie
Knopfloch des Revers Sandalen oder Flipflops

Knopfe, Kragen, Manschette, Hemdabschluss, Riicken, Tasche, Monogramm,
Schulterklappen, Accessoires — so entsteht ein komplett individuell gestal-
tetes Kleidungsstiick. Um den Kunden eine 100-prozentige Passform bereits
ab der ersten Bestellung zu bieten, gibt es verschiedene Mdglichkeiten fiir die
Vermessung: Interaktive Anleitungen mit detaillierten Fotos und Videos hel-
fen bei der eigenen Vermessung des Korpers oder eines eigenen gut sitzenden
Kleidungsstiicks. Selbstverstandlich kann man auch nach KonfektionsgréRen
seinen zusammengestellten Anzug bestellen. Auch die KonfektionsgréRen
bekannter Markenhersteller sind hinterlegt. Falls also der alte Hugo-Boss-
Anzug noch einwandfrei passt, kann auch der neue MaRgeschneiderte mittels
dieser GrofRen bestellt werden. Wer iiber ein gut sitzendes Hemd, eine Bluse
oder einen Anzug verfiigt, kann dieses Teil einsenden und YOUTAILOR fertigt
die Bestellung exakt nach den personlichen MalRen an. Und wer auf Nummer
sicher gehen will, findet sich einfach zu den regelmdRigen Vermessungstermi-
nen des professionellen Vermessungs- und Beratungsteams ein. Hier kénnen
sich die Kunden kostenlos ihr persénliches MaRprofil erstellen lassen. Sofern
Sie sich, oder IThr Team professionell vermessen lassen wollen, senden Sie ein-
fach ein Mail an vermessung@youtailor.de.

Wer den Schritt des Vermessens, sei es a la ,Selbst ist der Mann” oder durch
die fachméannische Hand des Experten, hinter sich gebracht hat, ist eigent-
lich schon fertig. Denn das Bestellen gestaltet sich kinderleicht. Der Aufwand
lohnt sich, denn auch finanziell sind die Anziige ganz weit vorne. Bei YOUTAI-
LOR geht das Vergniigen maRgeschneiderter Mode je nach Produkt schon ab
33,90 Euro fiir Hemden und Blusen los. Poloshirts liegen bei nur einem Euro
mehr und mafRRgeschneiderte Anziige kann man schon ab 199 Euro sein Eigen
nennen. Sicherheit geht wie immer vor. Daher ist der Zahlungsverkehr speziell
geschiitzt und wird durch das Giitesiegel von Trusted Shops zertifiziert. Die
Lieferzeit betrdgt rund drei bis fiinf Wochen und dank der Zufriedenheitsga-
rantie ist die Bestellung vollkommen risikofrei: Sollte ein geliefertes Outfit
nicht perfekt passen, fertigt YOUTAILOR ein neues Outfit komplett kostenlos
an. Die nicht passenden, zuriickgeschickten Hemden werden an gemeinniit-
zige Organisationen wie Caritas und AWO gespendet.

Wer also seinem Outfit eine personliche Note geben will und seine eigene
MaRkreation tragen mdchte, wird hier sicherlich gliicklich. Leser der pool-
world erhalten 20 % Rabatt wenn Sie ,maxpool” bei der Bestellung als Gut-
scheincode angeben.
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Chefredaktion:
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Mitarbeiter dieser Ausgabe:

Tour- und Hoteldaten
von maxpool

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!

KV-Tour 2011

Auf der diesjahrigen maxpool-KV-Tour erfahren Sie alles tber die aktuelle
Situation der gesetzlichen Krankenversicherung (GKV) und warum viele
Versicherer der , Geiz-ist-geil-Episode” ein Ende setzen wollen. Als
Novum in diesem Jahr prasentieren wir lhnen vier Workshops. Darin
erhalten Sie weitere hochst interessante Verkaufsansatze fur Ihren Erfolg.
Seien Sie dabei! Wir freuen uns auf Sie!

Robert Bauer, Wagdi El-Gamali, Tina Gilic, Ottmar Heinen,

Manila Klafack, Robert Kriiger-Kassissa, Roger Rankel,

Manfred Nehren, Klaus Secker, Kai Saland, Alexander Schafer, Hamburg 05.09.2011 Lindner Hotel Am Michel
Philipp B. Siebert, Lenard von Stockhausen, Karl Sundmacher

Berlin 06.09.2011 Angleterre Hotel
Lektorat:
Sebastian Brass o ) o
Leipzig 07.09.2011 Lindner Hotel Leipzig
Layout und Gestaltung:
Art Director: Niels Flender Hannover 08.09.2011 Best Western Premier Parkhotel Kronsberg
Konzept: Nadja Reutlinger
Layout: Jorn salberg Niirnberg 12.09.2011  Hilton Nuremberg
Redaktionsbiiro Hamburg:
Friedrich-Ebert-Damm 143 Muinchen 13.09.2011 Holiday Inn Hotel
22047 Hamburg
Telefon: (0 40) 29 99 40-430 Stuttgart 14.09.2011 Maritim
Fax: (0 40) 29 99 40-628
E-Mail: redaktion@ I.d .
all redaxtionBmaxpool.ae Dusseldorf 15.09.2011 Lindner Congress Hotel

Anzeigenverkauf:

Daniel Ravensberger
Telefon: (0 30) 21 96 08 31 Kapitalanlagen-Tour 2011

E-Mail: d.ravensberger@alsterspree-verlag.de
Nach der erfolgreichen Premiere im vergangenen Jahr gibt es dieses Jahr
die Fortsetzung. maxpool reist wieder zusammen mit spannenden Refe-

renten aus der Branche der Kapitalanlagen durch die Republik.

Anzeigenservice:
Marcel Berno
Telefon: (0 30) 21 96 08 30
E-Mail: m.berno@alsterspree-verlag.de
. Hamburg 05.10.2011 Steigenberger Hotel Hamburg
Herstellungsleitung:
Marcel Berno

Berlin 06.10.2011 Angleterre Hotel
Erscheinungsweise: vierteljahrlich
Einzelpreis: 5,00 Euro brutto Miinchen 11.10.2011 Holiday Inn Hotel
Jahresabonnement: 18,00 Euro brutto
Fur Mitglieder der nachstehenden Verbunde ist der Bezug der

poolworld im Servicepaket enthalten: maxpool Servicegesellschaft fur Stuttgart 12.10.2011 Holiday Inn
Finanzdienstleister mbH, Verbund europaischer Finanzdienstleistungs-
Systeme EWIV (VeFiS), Premiumpartnerschaften von maxpool. Leverkusen 13.10.2011 Hotel Lindner BayArena

Mediadaten mit Preisliste:

www.maxpool.de > Mediale Infos > poolworld .
p . maxpool-Online-Schulungen

Bildnachweis:

Deckblatt: Soulfee, Dark Vectorangel/fotolia.com Datum Uhrzeit Thema
Deckblatt Sonderteil: cdh design/istockphoto.com 06.09.2011 10:00 KFZ - trixi
Haftung: Den Artikeln, Empfehlungen, Tabellen und Grafiken liegen 07.09.2011 10:00 SHU-Lotse
Informationen zu Grunde, die in der Regel dynamisch sind. Weder

Herausgeber, Redaktion noch Verlag kénnen eine Haftung fir die 08.09. 2011 10:00 Einflhrung Homepage

Richtigkeit des Inhalts tbernehmen. Namentlich gekennzeichnete

Beitrage geben nicht unbedingt die Meinung der Redaktion wieder. 21.09.2011 14:00 Tierhalterhaftpflicht

© Copyright fur alle Beitrdge bei maxpool Servicegesellschaft fir 22.09.2011 .

Finanzdienstleister mbH, alle Rechte, insbesondere alle Urheber- und o 10:00 maxKISs

Verlagsrechte, vorbehalten. Kein Teil dieser Zeitschrift darf ohne 06.10.2011 10:00 SHU-Lotse

vorherige schriftliche Genehmigung des Herausgebers in irgendeiner

Form, wie durch Fotokopie, Mikrofilm, die Aufnahme in elektronische 11.10.2011 10:00 Einfihrung Homepage

Datenbanken oder Online-Dienste und Internet sowie auf Datentrager

wie DVD und CD, vervielféltigt und verbreitet werden. 12.10.2011 10:00 Hausrat
13.10.2011 14.00 maxEasy
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fanie Wollny - Allianz I\Werbetr
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Sicher, stabil und transparent - die Lebensversicherung der Allianz.

Menschen brauchen Stabilitdt und Sicherheit. Das gilt besonders fir die Altersvorsorge. Kaum eine Anlageform ist so zuverldssig
und bestandig wie eine Lebensversicherung. Mit der Allianz als starkem Partner bieten Sie Ihren Kunden die hochste Leistungs-
und Finanzstérke am Markt, eine Gesamtverzinsung deutlich Gber dem Kapitalmarktniveau und das professionelle Know-how
unserer Kapitalanlageexperten. Weitere Informationen erhalten Sie von Ihrem Maklerbetreuer oder unter www.makler.allianz.de
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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 Hochststandsabsicherung
B Harte Garantie eines deutschen Versicherungsunternehmens

Profitieren auch Sie vom intelligenten Schutz der starken Gemeinschaft.
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WWK VERSICHERUNGEN Servicetelefon: 089/51142000 oder wwk.de
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Beste Testsieger QUALITA
Riester-Reate ESTER
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Eine starke Gemeinschaft



