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Bleib hungrig ...

r ‘ Sehr geehrte Maklerinnen,
sehr geehrte Makler,

als Unternehmer muss man immer wieder
den inneren Schweinehund Uberwinden,
die Komfortzone verlassen. Nur Unzufrie-
denheit fGhrt zu VerGnderungen. Wir le-
ben derzeit in der vielleicht spannends-
ten und vor allem schnellsten Welt, die es
jemals gab. Wer konnte sich Anfang der
60er Jahre denn vorstellen, was einst aus
der Idee eines Rechnernetzes im US-Ver-
feidigungsministerium entstehen wirde?
Erst zehn Jahre spdter brachte Intel mit dem 4004 den ersten Mikro-
prozessor auf den Markt, der Computer und damit das Internet, wie
wir es heute kennen, Uberhaupt mdglich machte.

Gehen wir davon aus, dass es von der Entwicklung bis zur Reife
groBer Technologien 50 Jahre braucht — heute kann jeder mit dem
Smartphone ins Internet — und dann noch einmal 50 Jahre ver-
gehen, bis die daraus resultierenden sozialen und ékonomischen
Umwalzungen voll greifen, wird uns erst richtig bewusst, welches
MaB an Ver&nderung wir noch erwarten kdnnen. Was wir heute mit
Amazon, Uber oder Airbnb erleben, ist doch erst der Anfang. Aber
bereits diese Unternehmen haben vermeintlich Bewdhrtes und Ge-
wohntes gehdrig durcheinander gewirbelt.

Im Alltag erleben wir es sténdig. Mussten wir zum Beispiel vor Kurzem
noch eine App runterladen, um Antrédge mit IS2 elektronisch zu un-
terschreiben, reicht heute ein Link zu einer Web-Oberfidche fUr die
Unterschrift. Diesem Trend folgend, haben wir daher den Kunden-
zugang fur lhre Kunden als Web-Portal gebaut und eben nicht als
separate App.

Rechtzeitig Trends erkennen, alle Prozesse aus Kundensicht den-
ken, alle Prozesse aus Ihrer Sicht denken und unser Softwareange-
bot weiter zu perfektionieren, das ist unsere Aufgabe. Wir wollen
heute schon eine Vorstellung entwickeln, auf welchem Stand die
Finanzbranche in fUnf Jahren sein wird.

Chancen erkennen, schnell reagieren, sich dynamisch an Markt-
verdnderungen anpassen — das zeichnet die Erfolgreichen aus.
Gern mdéchten wir Innen die neuesten Entwicklungen auf unserem
10. Jahresauftaktkongress im Schlosshotel Fleesensee vorstellen.

Melden Sie sich noch heute an und seien Sie dabei. Wir freuen uns
auf ein Wiedersehen!
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JAHRESAUFTAKTKONGRESS 2017

09.-15. Januar 2017, Schlosshotel Fleesensee

Die Apella - Veranstaltungen haben sich seit vielen Jahren zur
Plattform fUr den direkten Kontakt zwischen Maklern, Vermitt-
lern und den zahlreichen Partnergesellschaften entwickelt.
Mit unterschiedlichsten Inhalten, Organisationsformen und mit
vielféltigen Ideen werden die Interessen und BedUrfnissen der
Teilnehmer immer wieder berUcksichtigt und erreicht.

Apella Gbernimmt die Vorbereitung, Vermarktung und Durch-
fUhrung der Veranstaltungen, so dass die teiinehmenden Pro-
duktpartner sich vor allem auf die inhalfliche Vorbereitung
konzentrieren k&dnnen. Die konstruktiven, ideenreichen Beifr&-
ge der einzelnen Gesellschaften sind duBerst wesentlich for
den Veranstaltungserfolg. Insofern sind unsere Produktpartner
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immer auch Co-Veranstalter und Ubernehmen gemeinsam mit
Apella die Verantwortung fur den Erfolg.

In 2017 konzentrieren wir die GroBveranstaltungen auf zwei
Zeitrdume des Jahres, auf den Jahresanfang und den Spdat-
sommer.

Im Januar wird erneut der é-tégige Jahresauftaktkongress mit
den Veranstaltungsteilen Kongress, Messe und Seminartage
stattfinden.

Anfang September 2017 fGhren wir die Tagung der Besten
durch, eine Tagung mit den 49 besten Apella — Maklern des
Geschdaftsjahres einerseits und den Produktgesellschaffen mit
den héchsten Umsatzen anderseits.

Der ,,Jahresauftaktkongresses" ist nunmehr seit neun Jahren das
erfolgreichste Veranstaltungsformat in der Apella-Geschichte.
Nach wie vor sind Konzept und Umfang des Jahresauftaktkon-
gresses einzigartig in der Pool-Branche. Intensive Fortbildungen
und Erfahrungsaustauch in groBen Dimensionen bilden die Basis
fUr ein neues Geschdaftsjahr. Im Januar 2017 findet bereits der
10. Apello-Jahresauftaktkongress statt. Erstmals werden wir diese
6-tagige Veranstaltung in Deutschland durchfUhren, im wunder-
schénen Mecklenburg/Vorpommern, und zwar an der Mecklen-
burger Seenplatte im

*xx4% SCHLOSSHOTEL FLEESENSEE in 17213 Gohren-Lebbin

www.schlosshotel-fleesensee.com

Den Veranstaltungsrahmen bilden eine erstklassige Hotelanlage
mit hervorragendem Service und eine optimal organisierte Ab-
laufplanung. Erleben Sie eine Seminarwoche mit 450 Teilnehmern,
mit  vielfdltigen Veranstaltungsformen, z.B. Salesrunden, Messe-
geschehen, Kongresstagen, Workshops, Podiumsdiskussionen.
Lassen Sie sich inspirieren durch zahlreiche Gesprdche mit den
feilnehmenden Maklemn, Vermittler und Produktpartnern. Genie-
Ben Sie die Hotelanlage, die uns exklusiv zur VerfGgung steht, und
fUhlen Sie sich wohl bei ,,;jundum* Verpflegung und Gefrénken.

Veranstaltungskonzept 2017 | Apella AG
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TEILNEHMER JAHRESAUFTAKTKONGRESS 2017

Salesrunden

Der Fortbildungserfolg des Jahresauf-
taktkongresse wird vor allem durch die
»Salesrunden” gepragt. Maximal 16 teil-
nehmende Gesellschaften erhalten wie-
der die Moglichkeit, in 32 Workshops a
30 Minuten jeden einzelnen der 320 Teil-
nehmer direkt kennenzulernen. Die Mak-
ler absolvieren jeweils in Gruppen von
10-12 Teilnehmern insgesamt 16 Sales-
runden an 4 Tagen bei Produktpartnern
aus den Bereichen Versicherungen und
Kapitalanlagen (offene und geschlos-
sen Fonds/ Immobilien).

Messe

Die vielen Erfahrungen, die wir Uber acht-
zehn Jahre als Veranstalter von Messen
sammeln konnten, fUhrten immer wieder
zu Opftimierungen in der inhaltlichen und
organisatorischen Gestaltung. So sind die
Messetage ein sehr erfolgreicher Teil in-
nerhalb des ,,Jahresauftaktkongresses*
geworden und finden auch 2017 hier wie-
der in bewdhrter Form statt. Das Messe-
geschehen wird vor allem durch die kurz-
weiligen ,Pecha Kucha"-Beitrdge und
Gesprdche an den Messestnden der ca.
45 Partnergesellschaften gepragt sein.

IHRE VORTEILE AUF EINEN BLICK

Kongress

Jedes Jahr werden die Kongresstage
im Rahmen des sechstatigen ,,Jah-
resauftaktkongresses* von den Teil-
nehmern als besonderes Highlight
eingeschatzt. Namhafte Referenten
der Branche, z. B. Vorstdnde und Ge-
schaftsfGhrer von Gesellschaften so-
wie Fondsmanager, werden sich zu
aktuellen Themen GuBern.

Referenten u.a.

Folker Hellmeyer

Dr. Helmuth Kaiser Christoph Bruns
(Chef-Analyst Bremer (Chief Investment Advisor, (Vorstand und Fondsmanager,
Landesbank) Deutsche Asset Management Loys AG)

International )

Peter Nonner

Rudolf Geyer Gabriel von Canal
(Sprecher der Geschdftsfiih- (Geschiiftsfiihrer, (Generalbevollmdchtigter,
rung , ebase) FIL-Fondsbank) AAB)

Folgende Partnergesellschaften haben

ihre Teilnahme bereits zugesagt (stand 09/2016)

AAB - Augsburger Aktienbank

Allianz (LV und PKV)

AXA/Architas Multi-Manager

bank zweiplus AG

Barmenia

Bellevue Asset Management

Canada Life

Carmignac / CG International

castello immobilien & Vermogen AG

Consal Makler Service

Continentale

Degroof Petercam

Deutsche Asset Management International (DWS)
ebase

factum AG

Fidelity Worldwide Investment / FIL Fondsbank
Flossbach von Storch

Franklin Templeton

Hanser Merkur

HDI

Ideal

Lindner Investments

LOYS

Mannheimer

MIG Fonds

Multi-Invest Gesellschaft fir Vermogensbildung mbH

Carsten Roemheld Peter Dreide Philipp Vorndran Minchener Verein
(Kapitalmarktstratege bei (Fondsmanager, TBF Global (Flossbach)
Fidelity) Asset Management ) Natixis Global Asset Management
o ) N ) ) ) Nirnberger
1 0 G UTE G RU N DE DABEI ZU SEI N Die legenddren Podiumsdiskussionen werden durch Prof. Dr.

Hans-Wilhelm Zeidler (Aufsichtsrat, Apella AG) und Peter Ehlers OViDpartner
(Herausgeber der Zeitschriften ,Das Investment* und ,,Pfeffer- Pioneer Investments

5 Tage intensive Weiterbildung am Anfang vielféltige Angebote an fakultativen Workshops, minzia“) moderiert. PROAKTIVA

des Geschaftsjahres Vortragen, Diskussionen

R+V LV, R+V KVCondor Leben, Kravag
Standard Life
Signal Iduna

umfan.greicher Enfahrungsclustausch unter Zeit fir Gesprdche und das Erleben von , Apella*
450 Teilnehmern (inkl.60 Gesellschaften)
kostenfreie Ubernachtung/Verpflegung inkl. Getfrédnke

(evtl. Zimmerzuschlag), exklusiver Service SIS

J angenehme Atmosphdre, personliches Miteinander
und Kennenlernen

TBF - Global Asset Management
abwechslungsreiche Veranstaltungsteile:
Salesrunden, Messe, Kongress

SpaB und Freude am Zusammensein Veri
eritas Investment
(vom 1. Tag bis zum tollen Abschlussabend)

Walser Privatbank Invest S.A.

unkomplizierte An-und Abreise i WWK

(u. a. kostenfreier Bustransfer ab Berlin oder Hamburg) Prof. Dr. Hans-Wilhelm Zeidler Peter Ehlers
(Aufsichtsrat, Apella AG) (Herausgeber der Zeitschriften
,Das Investment“ und ,,Pfefferminzia”)

LA4K4K4

J hochkardtige Referenten und Moderationen
1Bl - Zentral Boden Immobilien
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So viel steht heute schon fest: Der Apella-Jahresauftakt 2017 endet
mit einem groBen Trommelwirbel. Im wahrsten Sinne des Wortes.
Teilnehmer des Jahresauftakts 2015 ahnen schon, wer daflr ver-
antwortlich ist: die Stamping Feets. Schon vor zwei Jahren haben
die Drummer mit ihrer mitreiBenden Performance alle begeistert.
2017 gibt es eine Neuauflage auf der Abendveranstaltung zum
Abschluss des Jahresauftaktes. Der letzte Abend der Auftaktver-
anstaltung im Januar war immer etwas Besonderes, das soll auch
im kommenden Jahr der Fall sein.

Wenn die letzte Prasentation gezeigt ist, der letzte Disput auf
der BUhne ausgefochten und die Aufzeichnungen zugeklappt
sind, wird es Zeit zum entspannten Feiern. Der Abschlussabend
istimmer die groBe Klammer, die sich um Salesrunden, Messege-
sprache und Pecha-Kucha-Vortrage schlieBt. Der anstrengende
fachliche Teil ist absolviert, Zeit fUr einige unterhaltsame Stunden
im Kreis der Kollegen und Freunde. So planen es die Organisatoren
bei Apella auch fUr Januar 2017. Die Stamping Feets haben ihren
Auftritt zugesagt. Ein zweiter Top Act steht auf dem Programm.
Er bleibt vorerst noch ungenannt, weil ein wenig Spannung bis
zum letzten Abend aufgebaut werden soll. Apella-Vorstand Harry
Kreis, in dessen Handen die Vorbereitung der Abschlussveranstal-
tung liegt, verspricht eine Uberraschung, die vielen gefallen wird.

Einsteigen und
Stress ersparen

Zwar sind milde Winter hierzulande schon fast
die Normalitat, aber gerade der erste Monat
des Jahres lasst uns haufiger erleben, welche
Winter frGher an der Tagesordnung waren. Wer
dann fUr eine IGngere Strecke auf die StraBe
muss, befindet sich nicht gerade in einer benei-
denswerten Situation. Bislang war das Wetter im
Januar fUr den Apello-Jahresauftakt kein aus-
schlaggebender Faktor. Es ging ja mit dem Flie-
ger ins deuflich warmere Antalya. Die Lage auf
den deutschen StraBen spielte da keine Rolle. In
diesem Jahr ist es anders!

Daher hat sich das Apella-Team eine spezielle
Lésung ausgedacht und einen kostenlosen
Bus-Shuttle von Berlin und Hamburg zum Hotel

+Wir wollen mit diesem Abend wie immer zugleich ein groBes
Dankeschdn ausdricken, ein Dankeschdn fur alle, die zum Gelin-
gen beigefragen haben. Sei es als Organisator, als Referent oder
als fachkundiger Diskutant in den vielen Gespréchsrunden®, er-
klart Harry Kreis. Er wisse, dass die Tage des Jahresauftaktes immer
mit einem Uppigen Programm gefullt sind und von allen viel Kon-
dition und Aufnahmebereitschaft erfordern. ,,Wer fast eine Wo-
che lang viel Zeit in seine fachliche Weiterbildung investiert hat,
soll nach getaner Arbeit auch Entspannung erfahren. So haben
wir es bisher immer gehalten." FUr viele Teiinehmer, die aus ganz
verschiedenen Ecken des Landes stammen, dauert es dann wie-
der eine ganze Weile, bis sie erneut zusammenkommen. Daher ist
der Abschlussabend immer eine gute Gelegenheit, gemeinsam
noch ein paar angenehme Stunden zu verleben.

Ruckmeldung bitte bis 14. November 2016
Fax: 0395 - 5 71 90 97 oder E-Mail: jretzlaff@apella.de

Apella
AKTIENGESELLSCHAFT

Apella Jahresauftakikongress
09. bis 15. Januar 2017 im ,,Schlosshotel Fleesensee*

Hiermit melde ich mich verbindlich fUr den Apello-Jahresauftaktkongress 2017 an.
Eine endgiltige Teilnahmebestatigung erhalte ich unmittelbar nach der Anmeldung.

ZIMMERKATEGORIE
Buchen Sie bitte fir mich folgende Zimmerkategorie,
soweit It. Kontingent méglich. (Bitte ankreuzen)

\
\\
\
\

[] Einzelzimmer* (Zuschlag: 240,00 EUR) oder

] Einzelzimmer im Apartmenthaus (Zuschlag: 140,00 EUR) oder
[] Doppelzimmer* (Zuschlag: 70,00 EUR p. P.) oder

[] Doppelzimmer im Apartmenthaus (ohne Zuschlag)

DZ bevorzugt mit Herrn/Frau
Apella-Vermittler-Nr.

*Sollte das Zimmerkontingent EZ bzw. DZ bereits ausgebucht sein,
bin ich mit EZ bzw. DZ im Apartmenthaus einverstanden.
Die Apartmenth&user sind ca. 200 m von den Tagungsrdumen entfernt.

KOSTENFREIER BUSTRANSFER FUR AN-UND ABREISE
Ich nutze den kostenfreien Bustransfer am 09.01.17
zum ,,Schlosshoftel Fleesensee" vom (Bitte ankreuzen)

[] Hauptbahnhof Berlin, Busabfahrt 15:00 Uhr K
[] Hauptbahnhof Berlin, Busabfahrt 18:00 Uhr G/
[] Flughafen Berlin-Tegel,  Busabfahrt 15:30 Uhr
Busabfahrt 18:30 Uhr
[] Flughafen Hamburg, Busabfahrt 15:00 Uhr
[] Hauptbahnhof Hamburg, Busabfahrt 15:30 Uhr

i
1. ausfiillen 2. fotografieren 3. senden

L] Flughafen Berlin-Tegel,

» Anmeldevoraussetzungen
Eine Vereinbarung mit der Apella AG oder Apella WertpapierService GmbH ist Vorraussetzung fUr die Anmeldung. FUr Vertriebspart-
ner, die seit mindestens zwei Jahren mit Apella zusammenarbeiten, setzen wir eine aktive Tatigkeit (Courtageumsatz 2016) voraus.

» Seminarreise

Die Seminarreise hat einen Wert von 1.050,00 EUR (zzgl. MwSt.) pro Person. Nehmen Sie an allen Vortradgen der Gesellschaften feil,
reduziert sich Ihr persénlicher Anteil auf einen evil. Zimmerzuschlag. Diese Reduzierung ergibt sich aus der anteiligen KostenUber-
nahme durch die Apella AG. Wé&hrend der Veranstaltung werden Fotos zu Marketingzwecken der Apella erstellt. Mit Ihrer An-
meldung erkldren Sie sich einverstanden, dass evil. Fotos/Videos von Ihnen fur eine Verdffentlichung verwendet werden kénnen.

» Rechnungslegung
Eine Rechnung fur den Zimmerzuschlag erhalten Sie nach der Teilnahmebestétigung (alle Preise fUr den Zimmerzuschlag ver-
stehen sich inkl. MwSt.).

» Nichtteilnahme
Nur fUr den Fall der Nichtteilnahme am Jahresauftaktkongress ohne vorherige schriffiche Absage bis 14 Tage vor der Veranstaltung
oder bei der Nichtteilnahme an den obligatorischen Veranstaltungsteilen (SalesRunden, Messe, Kongress), bin ich damit einver-

AuBerdem fallen auch fUr den Einzelnen die ParkplatzgebUhren am Hotel weg.
Flige lassen sich bei rechtzeitiger Buchung inzwischen zu einem gUnstigen Preis
ordern. Wer lieber der Deutschen Bahn vertraut, kann auch mit dem Zug anrei- .

Hgmpurg ode.r Berlin relsep und dortin den .BUS sen. Den Shuttle-Service gibt es in Hamburg und Berlin, sowohl ab Flughafen als :
einsteigen. Keiner muss die Anspannung einer '
auch ab Hauptbahnhof.

Fahrt auf glatter Autobahn erleben. Stau2 Wenn f Firma
schon. Bei guter Laune im Bus lasst sich auch 5

das recht gut ertragen. Die Einstimmung auf die TlPP: B .
Tage in Fleesensee findet also schon wdhrend equem el Berlln Odel' Hamburg :
zum Schlosshotel Fleesensee fahren. 5

der Anreise statt. Ein wenig war dies ja immer
schon auf den Flugen nach Antalya zu erleben. i

standen, dass mir die StornogebUhren fUr die Seminartage in Hohe von 1.050,00 EUR zzgl. MwsSt. in Rechnung gestellt werden. Mir ist

in FlI i ichtet. Die Teineh kon- . . ) . . . . . .
N rieesensee eingerichiet. Fie fernehmer xon bekannt, dass es in meiner Verantwortung liegt, dass ich bei den obligatorischen Veranstaltungsteilen registriert werde.

nen per Flug oder Bahn ohne Stress bis nach

Name, Vorname Apella-Vermittler-Nr.

Unterschrift

\:BL) Ort, Datum
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Sachversicherungen in Spitzenpositionen der Produkthitparade

Interview mit Horst Vogelgesang, Fachberater Komposit, Apella AG

Newsletter: Die Produkthitparade im Maklervertrieb wird von
den Sachversicherungen Privathaftpflicht, Hausratversicherung
und Autoversicherung angefihrt. Trifft das auch bei Apella zu?
Ich denke, das trifft auch fUr unsere Apella-Makler zu. Spurbar
wird das durch die sténdig steigende Anzahl der Antradge. Un-
ser Standpunkt ist, dass das kleine, standardisierte Sachgeschaft
Uber unser Versicherungskonzept ,,Plussimo” und die Vergleichs-
rechner elekironisch mit dem geringsten Aufwand abgewickelt
werden kann. Den Apella-Maklern stehen fUr die Sachsparten
und den privaten Rechtsschutz seit Jahren die Rechner von Mr.
Money und NAFI (im KFZ Bereich) zur VerfUgung. Seit 2016 be-
steht zusatzlich die Moglichkeit, Uber die Profiberatung-Software
mit den Vergleichsrechnern von Innosystems zu arbeiten.

NL: Wie stellen sich die Ergebnisse dar und wie sind Sie mit der
Resonanz zufrieden?

In 2015 wurden neben den direkten AbschlUssen von Plussimo
und zig tausenden BestandsUbertfragungen Gber Mr. Money
und bei NAFI im Durchschnitt monatlich1460 Vertradge abge-
schlossen. Das ist eine Steigerung zu 2014 bei Mr. Money und
NAFIum 24,5%. Die Ergebnisse konnten wir jahrlich kontinuierlich
steigern, damit sind wir einer der fUhrenden Pools im Markt. Mit
Sicherheit ist das kein Selbstlaufer, denn wir beobachten und
analysieren den Markt und reagieren darauf. Wir verstehen die
Vergleichsrechner als ,,dynamische Systeme", d.h. wir binden
immer wieder neue Gesellschaften in das Produktangebot bei
Apella ein. So stehen sehr leistungsstarke Tarife zur Verfugung.
Die aktuellen Ergebnisse der Rhion, Ammerldnder oder Oberd-
sterreichischen beweisen dies eindrucksvoll. Wir haben abso-
lut konkurrenzf&hige Rahmenvereinbarungen Uber Nachldsse
mit den Versicherungsgesellschaften abgeschlossen z.B. der
AXA, Allianz, Basler, Helvetia oder Rhion. Das betrifft sowohl
den privaten Sachbereich als auch den KFZ Bereich. Die Ge-
sellschaften dndern Berechnungsgrundlagen und Annahme-
politik, Bedingungspoker, Beitfragsanpassungen - all das wirbelt
die Gesellschaften im Preis-Leistungs-Vergleich durcheinander.
Jeder Makler ist gut beraten, sich einen MarktGberblick mit Hil-
fe von Vergleichsrechnern zu verschaffen, bevor er bei einem
gut informierten Kunden ,ins Abseits IGuft*.

NL: Es gibt aber nicht nur das kleine, standardisierte Sachgeschdift,
welches Uber die Vergleichsrechner abgewickelt werden kann.
In der taglichen Arbeit gibt es mehr Fragen zu anderen Themen,
als zu Vergleichsrechnern. Deshalb haben wir das Privat- Profi-
Center konzipiert, um moglichst viele Lésungsansatze zu bieten.
In den unterschiedlichen Sparten finden die Makler Hinweise,
die nicht das tégliche Geschaft betreffen. Ich meine z. B. die
private Elekironikversicherung fur die ganze Familie, der Absi-
cherung von leerstehenden Gebduden, die Miethomadenver-
sicherung, die Bootsversicherung bis hin zum Moped-Schild. Die
Auflistung ist bei weitem nicht vollstandig, hier werden nur eini-
ge Ausschnitte der Tarifvarianten aufgezeigt. Besonders wertvoll
sind die Angaben zu den kompetenten Ansprechpartner und
die Berechnungslinks direkt zu den Gesellschaften. Leider wird
das noch nicht von allen Gesellschaften angeboten.

NL: Apella hat den Anspruch, ein Vollsortimenter zu sein, gehéren
die gewerblichen Versicherungen dazu?
Ja unbedingt. Wir haben einen eigenen Angebotsrechner fir

WORKSHOP SACHVERSICHERUNGEN
03.11.2016 in Erfurt

Andre Samow
(R+V Allgemeine Versicherung AG)

Melanie Emmermann (Inter)

Thomas Klahre (Helvetica) Karsten Unger (ARAG SE)

unterschiedliche Risiken in der Betriebshaftpflicht, Inhaltsversi-
cherung, Gebdudeversicherung, Elekfronik und in der Werk-
verkehrsversicherung. Leider wird die Darstellung fUr uns immer
schwieriger. Die Gesellschaften verfUgen Uber keine schriftlichen
Berechnungsgrundlagen. Die Berechnung der Prémie erfolgt
heute zunehmend Uber eine ,,Black-Box". Deshalb konzentrie-
ren wir uns auf die Hinterlegung der Berechnungslinks der Ge-
sellschaften im Gewerbe-Profi-Center. Das vereinfacht die in-
dividuelle Berechnung der Makler um ein Vielfaches, weil man
sich nicht mehr auf die Seiten der Gesellschaffen einloggen
muss. Unterschiedliche Online-Anfragebdgen in der Betriebs-
haftpflicht, Inhaltsversicherung, Gebdudeversicherung und ge-
werblichen Rechtsschutz-Versicherung runden das Angebot ab.
Selbstverst@ndlich sind die Maklerbetreuer der Versicherungsge-
sellschaften ein wichtiges Bindeglied im Beratungsprozess. Sie
stehen unseren Maklern Gber alle Medien als Ansprechpartner
zur Verfugung. Zur Risikoeinsch&tzung vor Ort sind sie bereit, die
nétige UnterstUtzung zu geben. Apella fUhrt auch deshalb einen
Maklerbetreuer-Workshop im November 2016 durch, um z.B.
weitere gemeinsamen AktivitGten abzustimmen.

NL: Wie wird der Apella-Makler iiber Neuigkeiten im Versiche-
rungsbereich informiert?

Die strategischen Partnergesellschaften haben die Mdglichkeit,
Uber ein Redaktionstool ihre News, Events, Downloads z. B. zu Pro-
duktneuheiten oder Verkaufsoffensiven im MaklerServiceCenter
zu bewerben. Zusaizlich erstelle ich ,,Sach Mails”, die auf neue at-
fraktive und aktfuelle Ereignisse hinweisen. Hier werden die wich-
figen Produkineuheiten der Gesellschaften verdffentlicht, die
wiederum Verkaufsansdaize bieten und die nach Moglichkeit mit
Online-Schulungen verbunden werden. Jungste Themen waren
z.B. die Cyberpolice der Wurttembergischen, die Branchen- und
Autohauspolice der KRAVAG, die Helvetia Business Line-All In-
clusive Losung. In Vorbereitung ist eine Moglichkeit fur die Ver-
sicherung von gewerblichen Drohnen in Haftpflicht und Kasko.

KUNDENPORTAL

Veranstaltungskonzept 2017 | Apella AG

Immer gut informiert - Kundenzugang zu Vertragen und Dokumenten

Jederzeit Uber seine Kapitalanlagen und Versicherungen infor-
miert sein? Nicht IGnger verstaubte Ordner wélzen? Immer alle
wichtigen Daten griffbereit, nie mehr einen Versicherungsschein
suchen, wenn man diesen braucht?

Uber das Kundenportal erhalten lhre Kunden einen schnellen
Uberblick Uber alle Vertragsdaten, die Pramien, die zu zah-
len sind oder Tarif- und Anlagedetails. Inre Kunden kénnen
jederzeit auf alle Daten und ihre Kapitalanlagen und Versi-
cherungen zugreifen sowie zugehdrige Vertragsdokumente
herunterladen. Vertrdge und Dokumente immer dabei zu ha-
ben, schafft Sicherheit und Ubersichtlichkeit.

Die Freischaltung erfolgt Gber den Reiter

Kunden > Stammdaten > Kundenportal
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Der Einrichtungsassistent im MSC

Uber den Einrichtungsassistenten kénnen Sie fir Inre Kunden ei-
nen Zugang zu ihren Vertrdgen und Dokumenten einrichten.
Sie entscheiden dabei, ob und welchem Kunden Sie welche
Vertradge und Dokumente freischalten. Sie kbnnen alle Vertr&ge
zusammenhdngend mit nur einem Klick auf die Schalter Uber
der Vertragsliste an- bzw. abwdahlen. Um die zu einem Vertrag
gehdrenden Dokumente im Kundenportal freizugeben, 6ffnen
Sie zundchst den Vertrag. Dort werden rechts die Dokumente
aufgelistet, die Sie Uber die Checkboxen akfivieren kénnen.
Durch Klick auf den Dokumentennamen kénnen Sie dieses her-
unterladen. Um Dokumente eines Vertrages zu verdffentlichen,
muss der Vertrag freigegeben sein. Sie kdnnen die Dokumente
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bereits vor der Freigabe des zugehdrigen Vertrages konfigurie-
ren, sichtbar werden diese allerdings erst, wenn auch der Ver-
frag freigegeben wurde.

Nachdem Sie alle Einstellungen vorgenommen haben, erzeu-
gen Sie den Kundenportallink. Sehen Sie dann das Kundenpor-
tal, wie es spater Ihr Kunde sieht:
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Selbstversténdlich sehen Ihre Kunden lhr Kun-
denportalin lhrem Layout. Laden Sie gleich Ihr
e eigenes Profilbild im Reiter > Makler/Orga un-
St ter Stammdaten hoch, indem Sie den leeren
Foto-Bereich klicken.
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Jetzt kdnnen Sie den Zugang fUr lhren Kunden freischalten: ,,emaill
mit den Zugangsdaten an Kunden versenden" Nach Aktivierung
des Zugangs werden automatisch zwei Mitteilungen per E-Mail
an Kunden versendet. 1. Mail: Zugangsdaten www.kundenportal.
apella.de und Kunden-Nummer und 2. Mail: Passwort (automa-
tisch vergeben) und Anleitung zum Andern des Passwortes. Ab
jefzt hat Ihr Kunde die Méglichkeit, unabhdngig von Ort und Zeit
alles auf einen Blick zu sehen.

-

So kénnte Ihr Kundenportal nach der Individualisierung aussehen:

-

1
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TAGUNG DER BESTEN 2017

04.-06. September 2017, Grand Hotel Heiligendamm

Die 49 besten Apella-Makler eines Geschdaftsjahres qualifizie-
ren sich fUr die Teilnahme an besonderen Seminarfagen an
einem exklusiven Ort. Diese Art der Enrungen begann 2006 im ORT:
Grandhotel Heiligendamm, sie erfolgte 2012 im Hotel Delphin
Imperial Antalya und dann 2013-2016 im Hotfel de Rom Ber-
lin. Der Tagungsort in 2017 wird wieder ein exklusives 5-Sterne-
Hotel sein, das Grandhotel Heiligendamm in der weien Stadt « exklusive Tagung ,Versicherungen*
am Meer.

ZEITRAUM: 04.-06.09.2017
Grand Hotel Heiligendamm

INHALTE DER TAGUNG:

exklusive Tagung ,Kapitalanlagen*

Zur Teiinahme an der ,,Tagung der Besten" quadlifizieren sich die
strategischen Partnergesellschaften, die von den Apella - Ver-
friebspartnern am stérksten nachgefragt werden. So treffen sich
hier diese umsatzstarksten Gesellschaffen mit den 49 besten
Maklern der Apella AG. Damit entstehen zahlreiche Moglich-
keiten fUr direkte und personliche Kontakte sowie Strategien, die
Uber die Tagung hinaus wirken.

organisierte Businessgesprdche

<

<

< quadlifiziertes Networking

+ Beziehungsaufbau in gehobener Atmosphdre
<

Ehrung der Besten

Tagung der Besten | Apella AG 13

VERSICHERUNGSTAGUNG e Y B %
| 1 L —
KAPITALANLAGENTAGUNG -
(Arena) 5§
» Hochkardtige Referenten R

* Professionelle Moderation V! Pr C’ - [ / H 2 (j I 7
* Hochaktuelle Themen:
Markteinblicke, Tendenzen, Perspektiven
Rechtliche Rahmenbedingungen

Produktentwicklungen

BUSINESSGESPRACHE -

* Beziehungsaufbau
* veririebliche Absprachen

* Networking
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Wie Kaufentscheidungen wirklich fallen
Vertriebsexperte Roger Rankel uber die Macht der Gefuhle

Warum kaufen die
meisten Mdanner
lieber Autos als Ver-
sicherungen? Wao-
rum investieren die
meisten Frauen lie-
ber beim Boutique-
Besuch als auf
dem Finanzmarkte
Die Antwort lautet
Roger Rankel schlicht: Wir Men-
schen sind durch und durch emotionale
Wesen. Kaufentscheidungen fallen nicht
rational, auch wenn wir das gern glau-
ben. In Wahrheit dient die Vernunft vor
allem daozu, einmal getroffene Kaufent-
scheidungen fantasievoll zu rechftferti-
gen: Die neue Luxuslimousine ,,bietet ein-
fach mehr Sicherheit", das neue Kleid ist
»€in unverzichtbares Basic". Das wirft un-
weigerlich die Frage auf, wie Sie Finanz-
produkte emotionaler verkaufen kbnnen.

Zahlen, Daten, Fakten
genugen nicht!

»Es ist noch nicht genug, eine Sache zu
beweisen. Man muss die Menschen zu ihr
auch noch verfuhren", befand Friedrich
Nietzsche schon vor Uber 100 Jahren. Mit
Zahlen, Daten, Fakten hat erfolgreiches
Verkaufen nur bis zu einem gewissen
Grad zu tun. Selbst unsere Geschmacks-
nerven sind emotional beeinflusst, wie
der berUhmte Pepsi-Test beweist: In
Blindtests schmeckt Pepsi den meisten
Kunden besser als Coca Cola. Doch so-
bald die Marke bekannt ist, kehrt sich
das um. Jetzt findet die Mehrheit Coca
Cola schmackhafter. Die mit der Marke
verbundenen Emotionen trinken wir of-
fenbar mit — was auch erkldren durfte,
warum der folle Urlaubswein im sonnigen
Suden viel besser schmeckte als spater
auf der heimischen Terrasse. Erfolgreiche
Verkdufer verstehen es daher, bei ihren
Kunden gute GefUhle zu wecken.

Erzeugen Sie Bilder
im Kopf lhres Kunden

Ein PS-starkes Auto, ein frendiges Kleid, ein
teures Parfum, solche Produkte zu emo-
fionalisieren scheint keine groBe Kunst,
da reicht haufig schon eine gelungene
opfische Prasentation. Die schimmernde

Karosserie, federleichte Seide, funkelnde Flakons sprechen fur sich. Bei Finanzpro-
dukten sieht das etwas anders aus. Formulare, Fragebdgen und Excel-Tabellen sind
nun einmal nicht sexy. Doch auch hier kénnen Sie durch Bilder Emotionen wecken,
in diesem Fall durch sprachliche Bilder. Viele sehr bekannte und langlebige Marken-
slogans basieren auf Bildern — denken Sie zum Beispiel an ,,Wir machen den Weg frei*
(Volksbank), ,,Auf diese Steine k&dnnen Sie bauen” (Schwdébisch Hall) oder die ,,Die
Bank an Ihrer Seite" (Commerzbank).

Wie beschreiben Sie Ihre Produkte?
Wie |hre Funktion fUr den Kunden?

Mancher Kollege wahlt schon fUr seine Kurzvorstellung ein freffendes Bild.

* ,Man sagt mir nach, ich sei ein alter Fuchs, weil ich auch da noch Lésungen finde,
wo andere aufgeben. Eines verspreche ich Ihnen: Mit meiner ganzen Schlitzohrig-
keit werde ich fUr Sie die beste Finanzstrategie finden."

* ,Wenn Sie mit mir arbeiten, kaufen Sie nicht nur meine Kompetenz und meine lang-
j@hrige Erfahrung. Sie bekommen mein RUckgrat mit dazu. Und damit werde ich
lhre Interessen gegentber den Produktpartnern jederzeit standfest verteidigen."

Auch Produkte lassen sich emotional aufladen. Statt von Sicherheit oder Nachhaltigkeit zu
sprechen, kdnnen Sie zum Beispiel sagen:

e ,Das ist viel mehr als ein Rettungsschirm fUr schlechte Zeiten. Damit haben Sie eine
solide SchutzhUtte, die nichts umwirft."

¢ ,Mit diesem Vorsorgeplan kénnen Sie im Alter Kreuzfahrt und Golf genieBen statt
Garten und Fernsehsessel.”

Zeichnen Sie einmal eines |Ihrer Verkaufsgesprdche oder Beratungstelefonate auf.
Wie konkret, wie farbig, wie emotional sprechen Sie mit lnrem Kunden? NatUrlich sol-
len Sie nicht pausenlos Bilder und Vergleiche aneinander reihen. Doch an passender
Stelle eingesetzt, kann ein freffendes Bild Wunder wirken.

Verstehen Sie, wie der Kunde fickt.

Auch wenn Kaufentscheidungen zu 80 Prozent emotional fallen (manche Experten sa-
gen sogar: zu 95 Prozent), sind naturlich nicht alle Kunden gleich. Dr. Hans-Georg HAu-
sel, einer der Begrinder des Neuro-Marketings in Deutschland, geht davon aus, dass
Menschen durch drei ,,Emotionssysteme' bestimmt werden:

e das ,,Balance"-System, das nach Sicherheit und Geborgenheit strebt (SchlUsselbe-
griffe sind hier z.B. Qualitat, Verlasslichkeit, PlichtgefUhl, Freundschaft, Familie);

e das ,,Dominanz"-System, das durch Status und Macht gefriggert wird (SchlUsselbe-
griffe sind u.a. Leistung, Effizienz, Autonomie, Durchsetzungsvermdgen, Sieg, Stolz),

 das ,,Stimulanz”-System, das nach Abwechslung und Belohnung strebt (SchlUssel-
begriffe hier sind z.B. Fantasie, Kreativitat, SpaB, Genuss, Risiko).

In jedem Menschen wirken all diese Systeme zusammen, allerdings in unterschiedlicher
Auspragung. Jemand, der sehr stark vom Dominanz-System bestimmt ist, wird aufhor-
chen, wenn Sie ihnm die ,,S-Klasse" unter den Produkten ankindigen. Jemanden, der
vor allem dem Balance-System folgt, I1Gsst das kalt. Er wird beim Vermdgensaufbau vor
allem an Familie und Kinder denken, wdhrend Kunden, die nach Stimulanz streben,
eher gldnzende Augen bekommen, wenn damit die Verwirklichung verrickter Trdume
oder ersehnter Abenteuer in greifbare Ndhe rUckt. In welche der drei skizzierten Rich-
tungen tendieren Sie selbst am stdrksten? ,,Seelenverwandte" Kunden zu beraten, fallt
naturgemdB am leichtesten. Sie sollfen aber flexibel genug sein und auch Bilder und
Geschichten fUr Kunden parat haben, die anders ficken als Sie.

Fir Sie ist mehr Umsatz eine Herzenssache
und Sie wollen mehr davon?
Dann holen Sie sich einfach auf der Website

3 besondere Tipps & Tricks ab.
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Erzdhlen Sie eine gute Geschichte

Menschen lieben gute Geschichten. Sie gehen am Kopf vorbei
direkt ins Herz. Und wer viel auf Reisen ist oder viele Kundenge-
sprache fohrt, hat Uber kurz oder lang etwas zu erzdhlen.

lhre Versicherung hat einen Kunden
vor dem sicheren Ruin bewahrt?

Sie hatten kUrzlich einen Kunden, dessen GroBvater schon mit
Hilfe Ihres Instituts sein Haus gebaut hat, das der Enkel jetzt fOr
sich und seine Kinder renoviert? Neben Geschichten rund um
Produkte wirken auch Produktinszenierungen, in denen der
Kunde selbst eine Rolle spielt. Auch das ist mit etwas Fantasie
maoglich. Mir f&llt zum Beispiel der Finanzberater ein, der mit
MaBband und Schere in das Thema Altersvorsorge einsteigt. Er
fragt seinen Kunden, wie alt er werden mochte. Dann kappt
er das Band bei dieser Altersschdtzung, beispielsweise bei 90.
AnschlieBend fragt er, wie alt der Kunde ist, und kappt das
MaBband auch am anderen Ende, zum Beispiel bei 45. Zum
Schluss erkundigt er sich, wann sein GegenUber in Rente ge-
hen will, und schneidet das ReststUck an dieser Stelle in zwei
Teile, etwa bei 60. Dann sagt er: ,Das bedeutet, Sie haben
noch so viel Zeit (halt ein 15 cm langes StGck hoch), um fur so
viel Rentenzeit zusatzlich vorzusorgen (halt ein 30 cm langes
StUck hoch)." Sie kbnnen sicher sein:

Damit hakt sich das Thema ,,Vorsorge treffen” in anderer Wei-
se im Bewusstsein fest als allein Uber Sachargumente.

Fazit: Auch Finanzprodukte lassen sich
also emotionalisieren. Und das lohnt sich.
-Der wesentliche Unterschied zwischen
Emotionen und Vernunft besteht darin,
dass Emotionen zum Handeln bewegen,
wahrend Vernunft zu Schlussfolgerungen
fuhrt, sagt Donald Calne, ein bekannter
kanadischer Neurowissenschaftler. Und
was tun Sie, um lhren Kunden ein ,,gutes
Gefuhl* zu geben?

Der Autor Roger Rankel ist mehr-
fach ausgezeichneter Vertriebsex-
perte, der sowohl fir DAX-Unter-
nehmen als auch fiir Mittelstéindler
und Kleinunternehmen die Themen
Kundenakquise, Empfehlungs-
marketing und nachhaltige Umsatz-
steigerung coacht.

KONTAKT: Roger Rankel
E-Mail: info@roger-rankel.de
Telefon: (+49) 8157 - 999-100-0
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Wo geht es hin mit der betrieblichen Al-
tersversorgung? — diese Frage stellen sich
immer mehr Beteiligte. Nicht nur Arbeitge-
ber und Arbeitnenmer sondern auch die
Berater warten seit IGngerer Zeit auf die
im Koalitionsvertrag angekindigten Ver-
besserungen der Rahmenbedingungen
zur Erhéhung der Verbreitung der betrieb-
lichen Altersversorgung, insbesondere in
kleinen und mittelsténdischen Betrieben.

Das sog. Kiesewetter-Gutachten, durch
das BMF in Auftrag gegeben, hat untersucht, welche Hemm-
nisse aus steuer- und sozialversicherungsrechtlicher Sicht der
weiteren Verbreitung der bAV in Deutschland im Wege stehen.
Dabei wurden im Wesentlichen auf Grund vorliegender Studi-
en und einer Expertenbefragung die folgenden Hemmnisse auf
Arbeitgeber- und Arbeitnehmerseite identifiziert:

Karsten Rehfeldt

Allgemeine Hemmnisse fUr die weitere Verbreitung der betrieb-
lichen Altersversorgung in Deutschland bei ARBEITGEBERN

Rrojekischritt Literatur- Experten-

Hemmnis uberblick interviews
Kein Interesse der Arbeitnehmer X

,‘2 Hohe Komplexitat / hoher Verwaltungsaufwand fiir X X

@

@ | o | Arbeitgeber

[T )

= g Geringer Kenntnisstand der Arbeitgeber, X X

2| £ | insbesondere KMU

2 E

E % Hohe finanzielle Belastung des Arbeitgebers X

= o

3 % (Haftungs-) Risiken fiir Arbeitgeber X X

13

17} 13

g S, | Flukation der Arbeitnehmer X

E|l <

QE) Negative Presseberichterstattung X X

x Kein Teilnahme des Geschéftsfiihrers X
an bAV-System moglich

Tabelle 19: Identifizierte allgemeine Hemmnisse auf Arbeitgeberseite

Quelle: Kiesewetter Grom Menzel Tschinkl Optimierungsmdglichkeiten bei den bestehenden steuer- und sozialver-
sicherungsrechtlichen Férderregelungen der betrieblichen Altersversorgung Seite 113

Allgemeine Hemmnisse fUr die weitere Verbreitung der betrieb-
lichen Altersversorgung in Deutschland bei ARBEITNEHMERN

Projektschritt Literatur- Experten-
Hemmnis Uberblick interviews
Zu geringes Einkommen / zu geringer finanzieller X X
Spielraum der Arbeitnehmer
Fehlendes Angebot/Engagement des Arbeitgebers X
(insb. hinsichtlich aktiver Kommunikation)
] Kein Interesse an bzw. eine Auseinandersetzung mit X
g Thematik
()
[}
-g 2 Nutzen anderer Vorsorgeméglichkeiten X
for) c
§ g Geringer Kenntnisstand zum Thema bAV X
2| o
; i Neigung zu Sofortkonsum statt Altersvorsorge X X
c
o —
2 g Geringe Attraktivitat der bAV aufgrund fehlender X
é é finanzieller Beteiligung des Arbeitgebers
<
£ Schwierige Portabilitat bei Arbeitgeberwechsel X
(7]
1S
Nichterkennen zuséatzlichen Vorsorgebedarfs X
Zu hohe Komplexitat des Themas bAV (insb. der X
bestehenden Angebote)
Inflexibilitat der bAV-Angebote X

Tabelle 21: Identifizierte allgemeine Hemmnisse auf Arbeitnehmerseite

Quelle: Kiesewetter Grom Menzel Tschinkl Optimierungsméglichkeiten bei den bestehenden steuer- und sozialver-
sicherungsrechtlichen Férderregelungen der betrieblichen Altersversorgung Seite 114

Die eVorsorge — EDV-
gestutzter Beratungs-
und Verwaltungsprozel

Die Ergebnisse des vorliegenden Gut-
achtens bestatigen die von uns auch in
der Praxis in Gesprdchen mit Arbeitge-
bern und Arbeitnehmern immer wieder
belegt These, dass mangelnde Informati-
on auf beiden Seiten dazu fUhrt, dass ak-
fuell nur ca. 60% der Arbeitnehmer Uber
eine betriebliche Altersversorgung verfugen, so Karsten Reh-
feldt, Bereichsleiter fUr betriebliche Versorgungssysteme der
Apella AG. Wenn es uns gelingt, mit einfachen Mitteln Arbeit-
geber und Arbeitnehmer von den Vorteilen der betrieblichen
Altersversorgung zu Uberzeugen, erreichen wir auch hdhere
Durchdringungsquoten.

Hier sind wir mit unserem strukturierten Beratungsprozess her-
vorragend aufgestellt, weil bei uns der Focus auf Information
der beteiligten Parteien liegt.

Michael Diedrich

Mit der eVorsorge verfGgen wir Uber ein Instrument, mit dem
der gesamte bAV-Prozess vom ersten Angebot bis zur Ver-
waltung bestehender Vertrage elektronisch gesteuert abge-
wickelt werden kann.

Hoerzlhch Willlkommen in Threm Informationsportal
mund um die betrisbliche Altersvarsorgung! [
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Uber diesen link kdnnen Sie sich unser Muster —
Informationsportal fir Arbeitnehmer ansehen:

https://www.evorsorge.de/vermittlerportal/login.jsp2sub
mitted=ja&loginname=Mitarbeiterportal&pswd=Muster

Hier gelangen Sie zu unserem Muster-Arbeitgeber-
zugang fUr die Verwaltung bestehender Vertrége:

O 0]

www.evorsorge.de

‘Benu’rzernome: arbeitgeber ‘

zugong2016‘ E

‘ Passwort:

Versicherungspflicht des ,Poolmaklers®
in der gesetzlichen Rentenversicherung?

Ein Urteil des LSG Bayern vom 03.06.2016 hat in der Branche
fUr Aufruhr gesorgt. Das LSG hatte fUr einen Makler, der Uber
ausschlieBlich einen Pool arbeitet, die Versicherungspflicht
in der Rentenversicherung gem. § 2 Nr. 9 SGB VI (sog. Arbeit-
nehmerdhnliche Selbsténdige) bestatigt. Dabei ist das LSG
davon ausgegangen, dass der Maklerpool der ,,einzige* Auf-
fraggeber des Maklers ist. In § 2 SGB VI sind die Selbsténdigen
als versicherungspflichtige Personen genannt. In Nr. 9 heiBt es:

,versicherungspflichtig sind: 9. Personen, die

a) im Zusammenhang mit ihrer selbsténdigen Tétigkeit regelmdBig
keinen versicherungspflichtigen Arbeitnehmer beschdiftigen und
b) auf Dauver und im Wesentlichen nur fir einen Auftraggeber
tdtig sind; bei Gesellschaftern gelten als Auftraggeber die Auf-
traggeber der Gesellschaft.”

Py a5
4 4 -

Dabei bedeutet versicherungspflichfiger Arbeitnehmer, es muss
ein Arbeitnehmer mit wenigstens 450,01 € Bruttolohn oder meh-
rere Arbeitnehmer mit zusammen mindestens 450,01 € Bruttolohn
beschdaftigt werden. Nur fUr einen Auftraggeber bedeutet, dass
der Selbst@ndige mindestens 5/6 seines Umsatzes Uber einen
Auftraggeber abwickeln muss. Damit ist erst einmal klar, dass die
Einstufung als arbeitnehmerdhnlicher Selbstandiger nur fir Mak-
ler greifen kann, die keinen SV-pflichtigen Angestelltfen haben
und die 5/6 ihres Umsatzes Uber einen Maklerpool abwickeln. Im
Ubrigen gilt diese Regelung auch nicht fir Gesellschafter- Ge-
schaftsfUhrer einer GmbH. Da wir davon ausgehen, dass bei
zukUnftigen PrGfungen durch die Deutsche Rentenversicherung
auf dieses Urteil Bezug genommen wird, haben wir eine Arbeits-
gruppe aus mehreren Sperzialisten gebildet, die sich mit diesem
Thema beschdaftigt. Ziel ist es, Rechtssicherheit fUr die an die
Apella angeschlossenen Makler zu schaffen.

TEIL 2 Einleitung

Wie im lefzten Newsletter bereits angekindigt, heute Teil 2 zu Haf-
tungsrisiken in der betrieblichen Altersversorgung und einer Dar-
stellung, wie diese Risiken durch EinfUhrung einer Versorgungs-
ordnung vermieden oder zumindest minimiert werden konnen.

4. VERWENDUNG GEZILLMERTER VERSORGUNGSVERTRAGE IN DER
ENTGELTUMWANDLUNG

Mit der RUcknahme der Revision durch den Versorgungstrager ist
das Urteil des LAG MUnchen vom 15.03.2007 - 4 Sa 1152/06 nun-
mehr rechtskraftig. Auch wenn wir nicht in allen Punkten der Argu-
mentation der Richter folgen kdnnen, ist doch Eines gewiss - voll
gezillmerte Versorgungsvertrage verstoBen gleich gegen mehrere
gesetzliche Regelungen. Die Ricknahme der Revision fUhrt zu ei-
ner weiter bestehenden Rechtsunsicherheit beziglich des Begriffs

Befriebliche Versorungssysteme | Apella AG

der Wertgleichheit. Zumindest fUr Neuvertrage ist durch die VVG
- Reform und dem sich daraus ergebenden Mindeststandard fur
die Verteilung der Abschlusskosten Uber mindestens 5 Jahre hier
ein wenig Enflastung geschaffen worden - aber auch hier gibt
es signifikante Unterschiede bei den Versorgungsirdgern und das
Problem bei bestehenden Verirdgen, die in den letzten 3 Jahren
abgeschlossen wurden, ist dadurch noch nicht vom Tisch. Durch
die Ubermahme von bestehenden Verirédgen im Rahmen der Por-
tabilitét wird dieses Problem noch verscharft (siehe Punkt 5).

In jedem Fall ist die Deckungsgleichheit der Zusage des Arbeit-
gebers mit dem Leistungsplan des Versorgungsiragers zu prufen!

5. UBERTRAGUNG VON VERSORGUNGSANWARTSCHAFTEN

Die in der Praxis bei den versicherungsformigen Durchfihrungs-
wegen (Direktversicherung, Pensionskasse und Pensionsfonds)
am haufigsten praktizierte Variante ist das sog. versicherungs-
vertragliche Verfahren gem. § 2 Abs. 2 BetrAVG. Hiernach
Ubernimmt der neue Arbeitgeber als Versicherungsnehmer
den bestehenden Vertrag mit allen Rechten und Pflichten. Dies
ist im rechtlichen Sinne ein Schuldnerwechsel und eine Uber-
nahme im Sinne von § 4 Abs. 1 Satz 1 BetrAVG, da mit dem Ver-
sicherungsvertrag im Regelfall auch die (Alt)-Zusage Ubernom-
men wird, d.h. fUr den ,alten” Arbeitgeber ist die Ubernahme
schuldbefreiend, wahrend der ,,neue" Arbeitgeber voll in die
Verpflichtungen aus der Zusage einsteigt.

Seit dem 01.01.2005 hat der Arbeithehmer einen Rechfsan-
spruch auf Portabilitdt, der den alten Arbeitgeber verpflich-
tet, die bestehende Versorgung auf den neuen Arbeitgeber
zu Ubertragen. Diese Ubertragung enthaftet sowohl den alten
als auch den neuen Arbeitgeber, da nur in Héhe des Ubertra-
gungswertes (der allerdings nicht definiert ist) durch den neuen
Arbeitgeber eine Zusage erteilt wird. SchlieBlich gibt es seit De-
zember 2004 das so genannte neue Ubertragungsabkommen
der deutschen Lebensversicherung. Dieses Abkommen [d&sst
die Ubertragung von Lebensversicherungen und Pensionskas-
senvertrdgen bei den beigetretenen Mitgliedsunternehmen
wechselseitig ohne die Berechnung neuer Abschlusskosten zu.
Im Ubertragungsabkommen ist allerdings arbeitsrechtlich nicht
formuliert, ob es sich um eine Ubertragung im Sinne von § 4
Abs. 2 Satz 1 BetrAVG, oder um eine Ubernahme im Sinne von
§ 4 Abs. 1 BetrAVG handelt.

Eine Ubernahme von Versorgungsveriréigen ohne vorherige
fachkundige PrUfung ist nicht zu empfehlen! Bei der Anwen-

dung des Ubertfragungsabkommens ist der Wille nach Ubertra-
gung schriftlich zu dokumentieren!

Hier konnen Sie als Makler betriebliche Versorgungswerke

auf vorhandene Mdangel prifen:

Vorsorge mit Prazision

www.bav-check-online.de
www.pensionszusage-check.com

Alle Unterlagen zu betrieblichen
Versorgungswerken finden Sie im MSC.
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Harmssen sagt ...

State oft The Art: Neue Software Tools im MaklerServiceCenter

Bekanntlich gibt es mittlerweile Gber 40.000 Investmentfonds, die in Deutschland zum Vertrieb zugelassen sind (inkl. aller An-
teilsklassen und ETF). Aus dieser Flut die aussichisreichsten Investmentfonds fir seine Kunden auszuwdhlen, ist eine hochst an-
spruchsvolle Aufgabe, die ohne technische Unterstitzung kaum zu I6sen ist.

Wahlt man hingegen 2 Fonds aus, die a. in der Vergangenheit durch gute Ergebnisse Uberzeugt haben und b. nur gering korreliert
sind, kann man fUr das Kundenportfolio in Punkto Volatilitat erstaunliche und sehr wiinschenswerte (!) Effekte kreieren!

Ein einfaches Beispiel dazu:

Die jeweils 50% Gewichtung des Flossbach Multiple Opportunities und des JPM
Global Macro Opportunities hatte in den vergangenen 3 Jahren eine sehr gute
Rendite in Hohe von 9,90% p.a. erzielt.

Rendite Analyse

@ Zugrundeliegende Positionen

®Portfolio
3 J. Mittelwert
13

M Benchmark

In diesem Zeitraum betrug die Volatilitét des Flossbach Fonds 9,80%, die des JPM
Fonds 7,21%. Wer nun das arithmetische Mittel der beiden VolatilitGten for das
Portfolio bildet, liegt jedoch komplett falsch!

° Arithmetisches Mittel: (9,90% + 7,21%) : 2 = 8,55%
s Tatsachliche Voldtilitat: 5,89%

Ulrich G. W. Harmssen, Direktor Investmentfonds, Apella AG

Kein Wunder also, dass viele Berater und Vermittler von Investmentfonds bei der
Auswahl von Investmentfonds mit darauf spezialisierter Software arbeiten.

Dabei unterscheiden sich die verschiedenen Software-Lésungen zum Teil aber ganz
erheblich hinsichtlich BEDIENBARKEIT, NUTZERFREUNDLICHKEIT, DATENQUALITAT
und - last but not least - auch hinsichtlich der Kosten!

Apella’
| AKTIENGESELLSCHAFT

Protakolfigrung + Anlagevarschisg
Barmungscenter ¢ Letxte Frotokole

iy

|| @ |la2| &

» FondsFinder

Bei der Apella AG gehen wir auch an dieser Stelle einen

des FondsFinders beschreiben wollten!

Wir haben uns daher dazu entschlossen, Ihnen stattdes-

Stellen Sie fUr Inre Kunden eigene Investmentfonds-Port-
folios zusammen<¢ Kombinieren Sie dabei einfach Fonds,
die in der Vergangenheit erfolgreich waren?

I

—
——

Genau so arbeiten die meisten Vermittler
von Investmentfonds; und auf dem ersten
Blick scheint dies auch ein sinnvoller Weg
zu sein; schlieBlich kommt es auf die Quali-
tat der einzelnen Bausteine im Portfolio an.

Das Problem dabei: ein Porffolio ist weit-
aus mehr als nur die Summe der einzel-
nen Fonds!

Klar, die Wertentwicklung fur ein Portfolio
ist rOckblickend einfach zu berechnen.

Beim wichtigem Thema Voldtilitat funk-
tioniert dies leider nicht! Hier kann man

rungsweise der Fall, wenn beide Fonds sehr
hoch miteinander korreliert wdaren, sich
also in jeder Markiphase iberwiegend in
die gleiche Richtung bewegen wiirden.

4 5 6 7 8 9 10 1" 12 13 14
3 J. Standardabweichung

Korrelationsmatrix Anders gesagt: durch die Beachtung von Korrela-

tionen zwischen einzelnen Investmentfonds in der

Top 10 Positionen
Name Gewicht % MittelwertStnd. Abw.

@ FvS SICAV Multiple Opportunities R 50,00 9,93 9,80
@ JPM Global Macro Opps A (acc) EUR 50,00 9,22 7,32

Entwicklung von Musterdepots kann man durch
geschickie Kombination dafir sorgen, dass die
Voldtilitat in einem Kundenportfolio geringer ist, als
die Voldtilitat jedes einzelnen Bausteins im Portfolio!

Und machen wir uns nichts vorl Wenig Schwankungen sind
heute das Hauptargument im Verkauf und zugleich zukUnftiger
Garant fUr eine stabile Kundenbeziehung!

Sie sehen: die statistische GroBe ,,Korrelation™ ist - neben der rick-
wirkenden Betrachtung zur Wertentwicklung - ein wichtiges Ele-
ment, um effiziente und erfolgreiche Musterdepofts zu enfwickeln.

keiten verbunden, um Fonds-Portfolios detailliert zu ,rontgen*.
Hier aus Platzgrinden nur wenige Highlights:

* die 10 groBten Wertpapierpositionen im Portfolio

* Liste der Wertpapiere, die in den ausgewdhlien
Investmentfonds des Portfolios gleichzeitig enthalten
sind (Klumpenrisiken) u.v.a.m.

Naturlich kdnnen Sie mit dem X-Ray Tool auch Fremd-Depots
untersuchen, analysieren, moglichen Optimierungsbedarf
identifizieren und sich durch die Erstellung eines Gutachtens als
kompetenter Berater in Sachen Investmentfonds profilieren.

Ebenso ist es moglich, durch einfachen Mausklick Kundende-
pots aus lhrem Bestand in das X-Ray Tool zu Ubernehmen, so
dass Sie in die Lage versetzt werden, professionelle Reportings

bl HUNGEN | innovativen Weg und freuen uns sehr darUber, dass es uns  Nehmen wir dazu ein Beispiel: Nur: in den 6ffentlich und frei zugdnglichen Fondsdatenbanken  fur Ihre Kunden zu erstellen.
—— gelungen ist - zusammen mit der weltweit wohl renommier- im Internet gibt es keine Mdglichkeit, sich Uber Korrelationen
testen Fonds-Rating-Agentur Morningstar - Innen ein Tool Fonds A hat in den zurUckliegenden zwischen gewdhlten Investmentfonds zu informieren! Auch zum X-Ray Tool stehen lhnen im MaklerServiceCenter
Hame kostenlos (!) anbieten zu kénnen, das Ihnen in einer gera- 3 Jahren um 30% zugelegt. Filme zur VerfGgung, die Sie sehr schnell mit der Nutzung des
Yl dezu atemberaubenden Datentiefe professionelles Fonds- Fonds B hat in den zurGckliegenden Mit dem X-Ray Tool - das Ihnen im MaklerServiceCenter der  X-Ray Tools verfraut machen!
e Research erméglicht (wir haben dieses Tool nach seinem 3 Jahren um 20% zugelegt. Apella AG zur VerfGgung steht - verschaffen Sie sich sofort
Zweck benannt: FondsFinder). In einem gleich gewichteten Depot - be- einen Uberblick zu Korrelationen zwischen beliebigen Invest- NEUGIERIG GEWORDEN?<
Fe Bl stehend aus diesen beiden Fonds - hét- mentfonds.
Wienpaiere - Es wlrde definitiv den Rahmen dieses Newsletter spren-  te dies eine Wertentwicklung von (30% + Dann loggen Sie sich dazu einfach mit lhren Zugangsdaten ins
Protokudirung gen, wenn wir lhnen an dieser Stelle alle Moglichkeiten  20%) : 2 = 25% ergeben. Mit dem X-Ray Tool sind allerdings noch sehr viel mehr Méglich- MSC ein, klicken Sie auf: ,Vertriebsservice* --> ,Mediathek"

und dann weiter auf den Reiter ,Kapitalanlagen®.

UND SCHON KANN ES LOSGEHEN...!

ToR SELECT PLUS

TN SELECT CYNANGC sen eine Reihe von kurzen Filmen zur VerfOgung zu stellen,  nicht einfach den arithmetischen Durch- * Aktuelle Ubersicht Uber die Gewichtung verschiedener

S e e die lhnen zeigen, wie Sie sehr schnell fUr jede Vergleichs-  schnitt bilden! Asset Klassen im Portfolio

Fondstindss e | JTUPPE vON Investmentfonds die aussichtsreichsten Kan- « Angaben zur regionalen und sektoralen Gewichtung R TIPP:

e didaten mit dem FondsFinder identifizieren u.v.a.m. Wenn man also 2 Fonds kombiniert mit fOr den Aktfien- und Anleiheanteil im Portfolio inden Filmen 12— 17 zum X-Ray Tool zeige ich Ihnen, wie es

o Einzelvolatilitdten in Héhe von z. B. 9,00% * Stylebox zur Identifikation des Anlagestils im Aktienanteil mir mit Hilfe des FondsFinders und des X-Ray Tools vor we-

S o Im MaklerService-Center (MSC) der Apella AG stehen Ih-  und 7,00%, kann man nicht davon ausge- des Portfolios hinsichtlich Value, Blend, Growth und nigen Wochen sehr schnell gelungen ist, ein Fremddepot

nen ab sofort diese Filme zur Verfugung. hen, dass ein gleich gewichtetes Portfolio Marktkapitalisierung einer Kundin bei der Volksbank zu ,drehen* und daraus

aus diesen beiden Fonds eine Volatilitat in « Stylebox zur Identifikation des Anlagestils im Anleihenan- ein Depot in meinem Bestand bei der ebase zu machen...
Hohe von (9,00% + 7,00%) : 2 = 8,00% auf- teil des Portfolios hinsichtlich Bonit&t und durchschnitt-

Ubersicht Rendite | » X-Ray Tool weisen wirde; dies wdre nur dann ndhe- licher Restlaufzeit » »FAZIT:

die Kombination FondsFinder, X-Ray Tool ist einzigartig
in der deutschen Vertriebslandschaft und steht Ihnen als
Makler der Apella AG ab sofort exklusiv zur Verfigung!
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AUF DEN PUNKT. TOP SELECT PLUS / DYNAMIC AUF DEN PUNKT. TOP SELECT PLUS / DYNAMIC
2016 — eine Achterbahnfahrt!

AUGUST

Das erste Halbjahr 2016 begann mit einem Paukenschlag: so schlecht waren Aktienmdrkte seit Jahrzehnten nicht mehr
in ein neues Jahr gestartet. So verlor der EUROSTOXX 50 in der Spitze gut 18% und auch der MSCI World kam mit einem
Verlust Gber 12% unter die Rader. Erst ab Mitte Februar setzte unter anhaltenden krdftigen Schwankungen eine lang-
same Erholung ein, die jedoch ab Ende Mai durch Befiirchtungen hinsichtlich eines drohenden Brexits beendet war.

Diese BefUrchtungen I6sten sich kurz vor dem Refenderum
angesichts von Umfragen, die einen Verbleib GroBbritanniens
in der EU signalisierten, auf und Aktienmdarkte begannen wie-
der zu steigen. Der unerwartete Ausgang des Referendums
schlieBlich brachte die Aktienmdarkte erneut ins Taumeln,
so dass fur das erste Halbjahr fir den EUROSTOXX 50 (MSCI
World) ein Minus in Hohe von -12,66% (-2,51%) verblieb.

» BLICKEN WIR EINMAL
CHRONOLOGISCH ZURUCK:

JANUAR

Der Januar 2016 durfte als einer der schlechtesten Jahresauf-
takte in die Borsengeschichte eingehen - DAX: - 9,78%, Euro-
Stoxx 50: - 8,12%, Nikkei: -7,71% usw. Der stark gefallene Olpreis,
anhaltende Sorgen um die Verfassung der chinesischen Wirt-
schaft und die Auswirkungen auf die globale Konjunkturent-
wicklung und die Ungewissheit Uber das weitere Verhalten die
US-Zentralbank FED verunsicherten weltweit die Anleger und
fUhrten zu starken Abwartsbewegungen an den Aktienbdrsen.

TSP: -3,33% TSD: -7,34%

FEBRUAR
Im Februar setzte sich zuné&chst die Abwdartsdynamik aus dem
Januar 2016 an den Akfienmdarkten ungebremst fort. Erst zur
Mitte des Berichtsmonats lieB diese etwas Dynamik nach, und
es setzte eine Beruhigung ein. Ausldser der vorhergehenden
Abwdartsbewegungen waren BefUrchtungen hinsichtlich einer
maoglichen Abschwdchung des Weltwirtschaftswachstums aus-
gehend von der Unsicherheit Uber die Entwicklung der Kon-
junkturin China. Der marktbreite S&P verlorim Februar 0,4%, der
DAX 3,1% und der EUROSTOXX 50 3,3%.
TSP: -0,10% TSD: +0,65%
MARZ
Im Marz setzte die EZB ein deutliches Zeichen an den Finanz-
und Kapitalmarkten: der Einlagezins wurde auf -0,4% gesenkt
und zugleich erhdhte die EZB ihr mtl. Aufkaufprogramm von An-
leihen von 60 Mrd. EUR auf 80 Mrd. EUR. Diese geldpolitischen
MaBnahmen sorgten fUr eine positive Stimmung an den Mdark-
ten, so dass die drastischen Kursverluste aus den ersten beiden
Monaten des Jahres etwas reduziert werden konnten, wenn-
gleich DAX & Co. immer noch deutlich seit Jahresanfang im
Minus notieren.

TSP: +0,10% TSD: +2,05%

APRIL

Die Finanz- und Kapitalmdarkte hielten es im April mit den sai-
sonuUblichen Wetterkapriolen. Zund&chst setfzte sich die zyklische
Erholung an den globalen Aktienmdarkten fort, doch dann kam
es erneut zu deutlichen EintrUbungen. Die Unsicherheiten an
den Finanz- und Kapitalmdarkten kamen vollends zur Geltung,
als die japanische Notenbank weitere vom Markt erwartete
UnterstUtzungsmaBnahmen unterlieB. Die Erwartungen an die
ohnehin bereits mit Negativzinsen agierende Notenbank wao-
ren offenbar deutlich Uberzogen.

TSP: -0,36% TSD: +1,39%

MAI

Im Mai herrschte keine klare Tendenz an den globalen Aktien-
markten. Nachdem die Berichtssaison fur das erste Quartal im
Wesentlichen abgeschlossen ist, stehen die Wirtschaffs- und
Konjunkturdaten aus den USA (um Aufschluss und Hinweise Uber
das mogliche Verhalten der US-FED hinsichtlich weiterer Zins-
schritte in den USA zu erhalten) im Fokus. Zugleich bereitet die
Abstimmung GroBbritanniens zum Verbleib in der Europdischen
Union am 23. Juni Kopfzerbrechen, da Prognosen zum Ausgang
des Referendums und dessen Folgen kaum maoglich scheinen.

TSP: +0,46% TSD: +0,79%

JUNI

Die Finanz- und Kapitalmdarkte wurden im Juni 2016 von dem
unerwarteten Ausgang des Referendums in GroBbritannien
Uberrascht und mussten danach herbe Verluste hinnehmen. Es
kam zu einem regelrechten Sell-Off von , risky Assetfs" - so verlor
z. B. der EUROSTOXX 50 im Berichtsmonat Uber 7%, wéhrend die
vermeintlich sicheren Hafen dt. Staatsanleihen, US-Treasuries
und Gold gesucht waren.

TSP: -0,51% TSD: -1,71%

Die Unsicherheiten Gber mogliche Auswirkungen des Brexit und
Sorgen um das italienische Bankensystem hinferlieBen zu Be-
ginn des Juli Spuren an den Finanz- und Kapitalmdarkten. Gute
Daten aus den USA zu Konjunktur und Arbeitsmarkt, positive
Quartalszahlen der Unternehmen und die Aussicht auf weitere
geldpolitische MaBnahmen der Notenbanken trugen zu einer
Erholung an den Mdarkten im weiteren Verlauf des Berichtsmo-
nats bei. Die Terrorattacken des IS und auch der Putschversuch
in der Turkei gingen an den Mdarkten spurlos vorbei...

TSP: +1,37% TSD: +4,20%

Der bisherige Verlauf des Monats August bis heute (15. August)
Uberrascht einigermaBen. Ohne erkennbare fundamentale
Grunde zur Rechtfertigung hdherer Aktienkurse setzt sich die
freundliche Stimmung an den Akfienbodrsen fort. So erreichen
in den USA Dow Jones und auch der breitere S&P 500 neue
Héchststande, obwohl die laufenden Daten zur US-Konjunktur
inzwischen eher wieder enttduschend ausfallen.

TSP: +0,42%* TSD: +0,75%*

*(29. JULI - 15. AUG)

In Europa liegt dagegen per Saldo der maBBgebliche EUROSTOXX 50 auf Jahressicht per 15. August immer noch mit 7,11%

deutlich im Minus.

TOP SELECT PLUS / EUROSTOXX 50 / Benchmark - 2016
01. Januar 2016 - 26. September 2016

105,00 -

100,00

95,00 -

90,00 -

85,00

80,00

75,00

Benchmark
+273%

TOP SELECT PLUS
-2,56 %

EUROSTOXX 50

-9,27 %

01. Jan. 2016 31. Mrz. 2016

30. Jun. 2016 26. Sep. 2016

Wie man dem Chart gut enfthnehmen kann, hat TOP SELECT PLUS durch eine defensive Ausrichtung ab Ende Februar kaum noch
an den massiven Schwankungen der Aktienmarkte teilgenommen; diese auf Sicherheit ausgelegte Ausrichtung wurde am 27.
Juni (Tiefpunkt des EUROSTOXX 50 mit — 18,17%) beendet. Die dann wieder etwas offensivere Ausrichtung von TOP SELECT PLUS

wurde seitdem mit einem Zuwachs in Hohe von 2,63% belohnt.

» AUSBLICK:

Mittlerweile scheinen viele Risiken an den Finanz- und Kapi-
talmarkten (Brexit, US-Wahlen, Fluchtlingskrise, IS-Terror) ein-
gepreist zu sein. Da Prasidentenwahljahre in den USA Ubli-
cherweise mit einer hohen Trefferquote gute Aktienjahre sind
(die FED hdalt sich in solchen Jahren gewdhnlich mit geldpoli-
tischen MaBnahmen zurick, um sich nicht dem Vorwurf aus-
setzen zu lassen, sie wirde sich in den Wahlkampf einmischen)
kann man davon ausgehen, dass die FED — wenn Uberhaupt

—den ndchsten Zinsschritt erst im Dezember 2016 gehen wird.
Storfeuer von der geldpolitischen Front in den USA ist daher
also erst einmal nicht zu erwarten.

Wir sind deswegen aktuell zuversichtlich, dass die Akfienmar-
kte in den USA einstweilen — wenn auch unter Schwankungen
— weiter haussieren werden. Diesem Trend werden sich — wie
Ublich - auch die anderen Mdarkte nicht entziehen.
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Interview zum Thema Emerging Markets Debt mit Thierry Larose,
Portfoliomanager des Petercam (L) Bonds Emerging Markets Sustainable

» Hemr Larose, Sie investieren mit Ihrem
Fonds Petercam L Bonds Emerging Markets
Sustainable in Staatsanleihen aus Schwel-
lenldndern, und zwar unter Kriterien sozialer
Veranitwortung (SRI - Socially Responsible
Investment). Warum lohnt es sich, auch im
Anleihenmarkt einem SRI-Ansaiz zu folgen?

Thierry Larose

Die Erfahrung zeigt, dass sich die Wirt-
schaft eines Landes umso besser entwickelt, je stabiler und
fransparenter die Demokratie dort ist. Das hat Implikationen
auf die Entwicklungsfahigkeit und damit auch die Bonit&t eines
Landes als Schuldner. Uberhaupt ist Nachhaltigkeit gut fUr die
Wirtschaft, das gilt nicht nur for Investments in westlichen Indus-
friestaaten, sondern eben auch fur die Schwellenlénder.

» Wie entscheiden Sie, welche Schwellenldnder auf lhrer Invest-
ment-Liste landen und welche nicht?

Unser Research-Team legt Uber die infrage kommenden
Schwellenl&nder einen SRI-Filter, der verschiedene Bereiche
mit unterschiedlicher Gewichtung bewertet. Okologie, Bil-
dung, Gesundheit und Okonomie machen zusammen zwei
Drittel der Bewertung aus. Der wichtigste Bereich ist Trans-
parenz und Demokratie. Darunter verstehen wir unter an-

~Ein Nachhaltigkeitsansatz zahlt sich auch bei Schwellenldnderanleihen aus*

derem solche wichtigen Faktoren wie Grad der Korruption
oder BUrgerrechte. Staaten, die autorit@r gefUhrt oder nicht
frei sind, werden vom Anlageuniversum ausgeschlossen.
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Bundesverkehrswegeplan 2030 und das Null-Zinsniveau

Uber das Null-Zinsniveau ist schon alles
geschrieben. Auch, dass eine erste Volks-
bank im Siden Deutschlands Strafzinsen
fUr Einlagen Uber 100.000€ erhebt, die auf
Girokonten und/oder Tagesgeldkonten
liegen. Trotzdem bleibt der Bedarf nach
regelmdBigem Einkommen bei Kapital-
stabilitét und taglicher Liquiditat!

Und hier rGckt der im Juli 2016 veroffent-
lichte Bundesverkehrswegeplan 2030 in
den Vordergrund. Dieser sieht Investitionen von bis zu 270
Mrd. € bis zum Jahr 2030 vor. Wobei 69% davon fur den Erhalt
von bestehender Infrastruktur verwendet werden sollen und
der Rest fur den Ausbau. Verteilt wird das Kapital zu 9,1% auf
Wasserwege, zu 49,3% auf das Autobahnnetz und zu 41,6%
auf die Schiene. Eine Tatsache ist, dass die Umsetzung mit Hil-
fe privater Firmen aus unterschiedlichen Infrastruktursektoren
erfolgen wird. Verschiedene der an der Umsefzung beteili-
gten Unfernehmen aus den Infrastruktursektoren Transport,
Bau und Konstruktion, Telekommunikation, Versorger, Bau-
stoffherstellung und Dienstleistungen werden Kapital Uber
Anleihen aufnehmen, um ihre Vertrage zu erfullen.

Rainer Fritzsche

Der OVID Infrastructure HY Income Ul Fonds (WKN A112T8/
A11219) bietet Zugang zu Uber 60 infrastrukturbezogenen Un-
ternehmen aus Uber 20 Ladndern. Er ist diversifiziert Uber unter-

schiedliche Sektoren und sichert
jede Fremdwd&hrungsposition zu
100% ab. Die Volatilitat liegt seit
Auflegung am 01.10.2014 bei un-
ter 3,5%. Die Jahreswertentwick-
lung zum 17.08.2016 lag bei Gber
7%. Die erste von zwei AusschUt-
fungen im Juli 2016 betrug 2,22%
in der Anteilsklasse R und 2,61% in
der Anteilsklasse I. Damit liegt der
Fonds im Zielbereich und wird
2016 planmdaBig Uber 4% ordent-
lichen Ertrag ausschitten. Auch
Unternehmen aus Deutschland
wie die Wienerberger AG, Uni-
ty Media, Hapag Lloyd und die
Deutsche Raststatten AG liefern
mit kleinteiligem Einkommen den
Kupon fUr diesen Fonds.

Infrastruktur hat nicht nur Zukunft
bis 2030, sondern ist die Basis un-
serer Zukunft!

KONTAKT: Rainer Fritzsche, GeschdftsfUhrer ()\/| D

E-Maiil: fritzsche@ovid-partner.de
Telefon (+49) 23] B ]3887_355 FUNDIERT ~ VERMOGEN ~ GESTALTEN
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kosteneffizient und mit hoher Managementqualitat

Seit Jahresmitte hat PROJECT Investment
einen neuen Publikums-AlF in der Plat-
zierung, der auf die fUr die Franken ty-
pische Sicherheitsarchitektur zurockgreift:
Vollstdndige  Eigenkapitalbasis,  breite
Risikostreuung in mindestens 10 Objekte
und konsequente Ausrichtung auf die
Entwicklung von Immobilien in guten
bis sehr guten Metropollagen mit hoher
Wohnraumnachfrage. Die Fondskosten
wurden anlegerfreundlich durch Nufzung
von Skaleneffekten weiter reduziert. Im Bereich der einmaligen
Kosten, die vom AIF zu tragen sind, mUssen nur noch 9,98 %
(Vorgdnger Wohnen 14: 10,98 %) des gezeichneten Komman-
ditkapitals inklusive gesetzlicher Umsatzsteuer zuziglich Ausgo-
beaufschlag geleistet werden. Die laufenden GebUhren liegen
beinur 1,11 %, bezogen auf den Nettoinventarwert (NAV).

Kathrin Semmler

Zielrendite 6 % p.a. und darGber

Die Mindestanlagesumme betrdagt 10.000 Euro zuziglich 5 %
Ausgabeaufschlag. Bei den gewinnunabhdngigen Entnah-

» Herr Riemann, welche Werte kommen fiir
lhren Fonds in Frage?

Zwei Kriterien stehen am Anfang unseres
systematischen und prognosefreien Invest-
mentprozesses bevor es in die fiefere Analyse geht. Zum einen
muUssen die Unternehmen tatséchlich mindestens die Hdlfte ihres
Umsatzes mit Kerninfrastruktur machen. Das heiBt, z. B. mit der
Bereitstellung von Netzen aller Art wie fUr Transport, Telekommu-
nikation oder OI, Gas und Wasser. Zum anderen muss ein ausrei-
chendes Handelsvolumen zur VerfUgung stehen. So reduzieren
wir vorab schon mal das Anlageuniversum von rd. 1.900 auf 300
potfentielle Unternehmen weltweit.

Christian Riemann

» Wie stellen Sie ihr Porifolio dann zusammen?

Um nun die 30 Akfien zu bestimmen, die in unser Portfolio
aufgenommen werden, nutzen wir das von uns entwickelte
Quality-Value-Modell. Dieses bildet eine Rangfolge unterbe-
werteter Qualitédtsaktien. Dieses Kriterium flieBt mit 50 Prozent in
die Bewertung ein. Besonderer Wert wird auf ein verfragliches
Risikoprofil gelegt, dass mit dem Extreme Value at Risk-Ansatz
herausgefiltert wird, das mit 40% im Selektionsprozess gewichtet
ist. Anhand dieses Prozesses werden Aktien aussortiert, die in
Extremsituationen ein besonders hohes Verlustpotenzial bein-
halten. Weitere 10 Prozent steuern im Investmentprozess Nach-
haltigkeit beziehungsweise ESG-Aspekte bei.

men bieten die Bamberger neben der Thesaurierung zwei
Varianten mit 4 oder 6 % auf das Jahr bezogene Auszah-
lungsmaoglichkeiten, welche monatlich erfolgen. Der Investor
kann die hohe FlexibilitGt des Investmentkonzepts nutzen,
indem er den Startzeitpunkt seiner Ausschittung frei wahit.
Die Haftsumme belduft sich auf 1 %, eine Nachschusspflicht
besteht nicht. Die Zielrendite nach Fondskosten betragt 6 %
pro Jahr und darUber. Die Laufzeit endet am 31.12.2025. Me-
fropolen 16 ist mit einem neu fixierten Desinvestitionskonzept
ausgestattet, das fur Investoren frUhzeitige KapitalrGckflUsse
ab dem 01.01.2022 erméglicht. Das Zielkapital des AlF be-
tragt 50 Millionen Euro. Der Fonds ist von TKL, Dextro und ka-
pitalmarkt infern sehr gut bewertet worden. Mit der um zwei
Stufen von A auf AA- erfolgten Anhebung bescheinigt das
Ratinghaus Scope der PROJECT Gruppe zudem eine noch
bessere Asset Management-Qualitét im Vergleich zum letz-
ten Rating Ende 2014.

KONTAKT: Kathrin Semmler N
E-Mail: k.semmler@project-investment.de
Mobil: (+49) 151 - 1227 5770 PRO)IEQ;IM‘
Telefon: (+49) 30-33851118

Plus 8,2 Prozent - das ist die bisherige Jahresperformance (YTD) zu Mitte August des weltweit investierenden
Infrastrukturfonds Ve-RI Listed Infrastructure (R) (DE0009763342). Im Fokus des Fonds stehen die Kerninfra-
struktursegmente Energie, Kommunikation, Transport und Wasser, etwa in Form von Ol- und Gaspipelines
oder Elektrizitdtsnetzwerken. Hingegen stehen Unternehmen mit Schwerpunkt Energieproduktion genauso
wenig auf der Kaufliste, wie Investments in soziale Infrastruktur. Christian Riemann, Porffoliomanager bei
Veritas Investment, erldutert im Interview Details zum erfolgreichen Fondskonzept:

Das Ergebnis: Ein global diversifiziertes Portfolio aus den 30 be-
sten Unternehmen aus dem Sektor der Kerninfrastruktur. Diese
Werte werden dann gleichgewichtet aufgenommen.

» Mit 40 Prozent ist der Exireme Value-at-Risk besonders hoch
gewichtet. Was verbirgt sich denn dahinter?

Dabei handelt es sich um ein mathematisches Modell, das Wahr-
scheinlichkeiten von Kursverlusten in bestimmter Hohe beim Ein-
fritt von Extremereignissen berechnet. Dieses Modell berlcksich-
tigt Erkenntnisse aus der Naturkatastrophenforschung. Auch dort
geht es darum, die Folgen von Extremereignissen abzuschétzen
und moglichst zu begrenzen. Im Ergebnis bevorzugen wir damit
Aktien, die relafiv unbeschadet durch volatile Zeiten an den
Finanzmdarkten kommen. Durch den Extreme Value-at-Risk ma-
chen wir unser Portfolio resistenter gegentber Kurseinbrichen.

» Wie oft passen Sie das Porifolio an?

Eine Uberprifung und eventuelle Anpassung erfolgt alle drei Mo-
nate. Dann werden auch alle Werte wieder auf ihnren Ausgangs-
wert zurUckgesetzt.

KONTAKT: Uwe Bachert, Head of Wholesale
E-Mail: u.bachert@veritas-investment.de upr“‘nq@
Mobil: (+49) 172-7291 486 et sl

Telefon: (+49) 69 -97 57 43-10
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Werte fiir Generationen

Der Wohnimmobilienfonds fiir Deutschland:

PROJECT Metropolen 16

Laufzeitende: 31.12.2025

Entwicklung hochwertiger Wohnimmobilien in Berlin,

Frankfurt, Hamburg, Nirnberg, 2) FONDSINITIATOR
Minchen, Disseldorf, Koln und Wien . J) DES JATIRES

| o ) ) ;1995 % [ 2014
Gewinnunabhangige Entnahmen: 4 und 6 % p.a. wahlbar a\: ZO’I 5 7 €uro
Einmalanlage ab 10.000 Euro plus 5% Ausgabeaufschlag ’:.fr S Fonds.Go.

Informieren Sie sich unverbindlich liber Ihre Kapitalanlage mit Zukunft: @ 0951.91 790 330

PROJECT Investment Gruppe - Kirschackerstrafle 25 - 96052 Bamberg - info(dproject-vermittlung.de - www.project-investment.de

Wichtige Hinweise: Das ist eine unverbindliche Werbemitteilung, die kein 6ffentliches Angebot und keine Anlageberatung fiir die Beteiligung an dem genannten Fonds darstellt.
Eine ausfihrliche Darstellung des Beteiligungsangebots einschlieBlich verbundener Chancen und Risiken entnehmen Sie bitte dem veroffentlichten Verkaufsprospekt sowie den
wesentlichen Anlegerinformationen. Diese Unterlagen konnen in deutscher Sprache im Internet unter www.project-investment.de in der Rubrik »Angebote« abgerufen oder tiber
die PROJECT Vermittlungs GmbH, Kirschackerstrafle 25, 96052 Bamberg angefordert werden.

Es ist beschlossene Sache - der Garantie-
zins fUr klassisch kalkulierte Lebensversiche-
rungen wird mit dem Jahr 2017 von 1,25
% auf 0,9 % abgesenkt. Doch, was sich
zundchst wie eine Hiobs-Bofschaft anhort,
birgt auch groBe Vertfriebschancen.

Man muss kein Versicherungsmathemati-
: ker sein um zu erkennen, dass man sich
Dirk Smiejkowski durch einen Abschluss bis Jahresende
den hoheren Garantiezins fUr die gesamtfe Laufzeit sichern
sollfe. Dazu kommt, dass die Senkung des Rechnungszinses
von rund 28 Prozent eine deutliche Beitragssteigerung im Neu-
geschaft nach sich zieht. ,,Allein diese beiden Fakten sind die
besten Argumente, um bei lnren Kunden mit der Anlage in ein
Lebensversicherungsprodukt zu punkten. Also nutzen Sie lhre
Chance in einem lukrativen Markt, bevor es der Wettbewerb
fut.”, rat Dirk Smiejkowski, Key-Account-Manager der IDEAL
Versicherungsgruppe.

Ebenfalls zum 1. Januar 2017 soll das Anfang 2016 reformierte
Pflegestérkungsgesetzllumgesetzt werden, dessen Ziel esist, die
Versorgung im Pflegefall zu verbessern. Auch beim Abschluss
einer Pflegeversicherung nach Art der Lebensversicherung
heiBt es den hdheren Garantiezins aus 2016 zu nutzen und von
den noch geringeren Beitrdgen zu profitieren. Die IDEAL Ver-
sicherung wird ab Januar 2017 einen neuen Pflegerenten-Tarif
anbieten, der selbstverstandlich die verdnderte Gesetzeslage
berUcksichtigt. ,,Bestandskunden haben dann die Moglichkeit
ohne erneute Gesundheitsprufung in diesen Tarif zu wechseln.
Dank der unkomplizierten Vorabprifung zur Versicherbarkeit

Die Lebensversicherung lebt
Neue Garantie-Produkte am Start

Die Niedrigzinsphase stellt die meisten bekannten Model-
le der Altersvorsorge auf den Kopf. Sparen lohnt nicht mehr,
klassische Lebensversicherungen haben ausgedient, alle
wollen Immobilien, dort droht allerdings eine nicht abzuschat-
zende Blase. Die Niedrigzinsphase stellt fur Anleger und Ver-
sicherungsgesellschaften ein dauerhaftes Problem dar. Auch
Riester steht in der Kritik. Dagegen stehen die Winsche der
Kunden nach Sicherheit, Flexibilitdt und Rendite. Hier kann die
Versicherungswirtschaft mit ganz neuen Lésungen in die Bre-
sche springen.

Uber die Rentenliicke besteht Einigkeit, genauso dariber,
dass man frUhzeitig reagieren muss. Studien besagen, dass
zu wenige Leute in ihre Altersvorsorge investieren, oft liegt es
daran, dass sie nicht wissen, was zu tun ist, dass es zu unsicher
oder zu intfransparent ist. Auch die Diskussionen Uber die klas-
sische Lebensversicherung und die Riester Rente fragen zur
Verunsicherung bei. Etwas vergessen wurden bisher die rie-
sigen Potentiale von Aktien und Anleihen. Der Deutsche steht
dem traditionell sehr skeptisch gegenuUber, der Anteil der
Deutschen, die als direkte Aktiondre auftreten, dUmpelt seit
Jahren im mittleren einstelligen Bereich. Der Grund liegt auf
der Hand - Infransparenz und die Unsicherheit, wie man auf
dem Aktienmarkt agieren soll.

Produktpartner | Versicherungen

bei unserer Risikoprifungshotline ist die Annahmequote mit 90
Prozent bei der IDEAL Versicherung bemerkenswert hoch.", so
Smiejkowski.

Wenn der Versicherungsfall einmal eingefreten ist, kann die IDE-
AL mit weiteren Vorteilen punkten. ,Wir leisten bei Vorliegen ei-
ner gesefzlichen Plegestufe oder nach dem ADL-Punktesystem.
Sollte der Betroffene keinen Leistungsanspruch nach der Defini-
fion des Sozialgesetzbuches haben, fUhrt die IDEAL eine soge-
nannte GUnstigerprifung nach dem ADL-Punktesystem durch.
Dass nach dem ADL-Punktesystem bewertet wird, ist ein deut-
licher Vorteil fUr den Betroffenen."”, erlGutert Smiejkowski.

Wer Ubrigens seine Kenntnisse zur Plegeversicherung und Alfers-
vorsorge weiter vertiefen mdchte, kann das umfangreiche Schu-
lungsangebot der IDEAL Online Akademie (IOA) nutzen, um so
auch zukUnftig die Kunden bedarfsgerecht beraten zu kénnen.
Die ndchste Onlineschulung zum Thema Vorsorgevollmacht
und PatientenverfUgung findet am 04.11.2016 staft und be-
handelt selbstverst@ndlich auch wichtige Beratungsansétze zur
Pflegeversicherung. Weiter geht es am 09.11.2016 unter ande-
rem mit dieser Fragestellung: ,Was, wann und an wen zahlt die
gesetzliche Pllegeversicherung?2”

Weitere Informationen zur Pflegeversiche-
rung der IDEAL sowie eine Ubersicht Gber
die n&chsten Schulungstermine erhalten
Sie auf unserer Internetseite.

I IDEAL

Versicherung

KONTAKT: Dirk Smiejkowski, Vertriebsdirektor
E-Mail: Smiejkowski@IDEAL-Versicherung.de
Mobil: (+49) 170-9 63 6375

Mit ganz neuen Produkten bietet sich hier fUr die Versiche-
rungswirtschaft eine groBe Chance, in das Geschaft um die
Altersvorsorge einzusteigen. Langfristig gesehen lohnt ein Invest
in Aktien immer, das hat die Historie bewiesen. Genau das ha-
ben auch die Versicherungsunternehmen wieder entdeckt. So
werden mittlerweile in Wertpapiere investierende Lebensversi-
cherungen angeboten, die dem Kunden zum Rentenbeginn
mindestens die eingezahlten Beitrdge in gewunschter Hohe
garantieren. Oft kdnnen die Beitrédge je nach Lebenssituation
flexibel gestaltet werden, weiter kann man Optionen auf hé-
here Leistungen bei gering gestiegenem Risiko wdhlen. Um
dem Kunden die gewuUnschte Sicherheit zu geben, bauen eini-
ge Anbieter eine automatische Renditesicherung ein, damit ist
der Kunde auch hier auf der sicheren Seite. Um die Sache noch
atfraktiver zu machen, werden gerne auch die wichtigsten bi-
ometrischen Risiken automatisch mit abgesichert. So hat man

sich mit den neuen Lebensver-

sicherungen eigentlich aller
finanzieller Zukunftssorgen ent-

ledigt. (ks)

KONTAKT: Marc Emmerich

E-Maiil: marc_emmerich@gothaer.de

Telefon: (+49) 221 - 308-34302
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Wie Uber alle Anlageprodukte kann
man auch Uber die Riester-Rente treff-
lich streiten. Unklug wdre es, sie pau-
schal abzustrafen und zu behaupten
»Riester lohnt sich nicht“. Diese Aussage
greift bei Weitem zu kurz. Fir viele Spa-
rer ist und bleibt die Riester-Rente eine
sehr kluge Wahl, wenn es um die private
Altersvorsorge geht.

Im Jahr gibt es 154 Euro pro Sparer fUr je-
den, der vier Prozent seines Bruttojahres-
gehaltes fUr seinen Vertrag zurbcklegt. FUr jedes Kind, das nach
2008 geboren wurde, gibt es weitere 300 Euro. FUr Berufseinstei-
ger gibt es zudem einmalig einen Bonus von 200 Euro im ersten
Jahr. Insgesamt kénnen bis zu 2100 Euro jé@hrlich von der Steuer
abgesetzt werden. Insbesondere bei Familien mit Kindern, bei
denen die Eltern beide Riestern, kommt es hdufig vor, dass 30
bis 40 Prozent des eingezahlten Kapitals aus der staatlichen For-
derung stammt. Das bietet in dieser Form nur die Absicherung
mit der Riester-Rente.

Jorg Treiber

Neben dem Erhalt der Férderung ist es von enfscheidender
Bedeutung, ein Produkt zu wahlen, welches sowohl die einge-
zahlten Beifrdge und staatlichen Zulagen garantiert als auch
eine moglichst hohe Renditechance ermdglicht. Nur so kann

Inr Kunde der lang anhaltenden Niedrigzinsphase frotzen und
sein Geld lukrativ fUr sich arbeiten lassen.

Die WWK Premium ForderRente protect, die Riesterrente der
WWK, ist im Verkaufsgesprdach lhr Trumpf in der Hand. Mdglich
macht das der am Markt einzigartigen Wertsicherungsmecha-
nismus WWK IntelliProtect® - er hat sich in der Praxis bewdhrt
und halt, was er verspricht. Gerade vor dem Hintergrund der
Rechnungszinsabsenkung 2017 ist es ratsam fir den Kunden,
noch bis Ende des Jahres aktiv zu werden. Nur so kann er sich
den héheren Rentengarantiefaktor und damit dauerhaft eine
hoéhere Rente sichern.

Franke | Bornberg
Von der renommierten
Ratingagentur Komfort F
Franke & Bornberg hervorragend f
erhdlt die Riesterrente Riesterrente Hybrid

der WWK die Bestnote. WWK Lebensversicherung auf Gegenseitigkeit

WWK Premium FérderRente protect
Tarif RRO6 Zert.nr. 5883

Produkt: 01/2015 Rating: 01/2016
KONTAKT: Jorg Treiber, Senior-Regionalleiter
E-Mail: joerg.treiber@wwk.de WWK
Mobil: (+49) 173-587 6409 - = = =
Telefon: (+49) 37 63 -32 92 Eine starke Gemeinschaft

* ok Kk Kk Kk

AUSGEZEICHNET

NSV RATING
Unfallversicherung

MORGEN
MORGEN

Weitere Informationen und kostenlose Anmeldung zu
unseren Online-Schulungen unter www.janitos.de.

Die neue Janitos Unfallversicherung.
Der Durchbruch zur individuellen Absicherung lhrer Kunden.

janitos ¥

LEISTUNGSHIGHLIGHTS.
Maximalversicherungssummen erhoht
Schutz bei Terroranschlagen verbessert
Kosmetischer Zahnersatz bis 60.000 €
Bewusstseinsstorungen durch K.-o.-Tropfen
Gipsgeld und Helmgeld je 250 €
Keine Mitwirkungsanrechnung
Eigenbewegung eingeschlossen
Neutarif-Garantie

Individualgarantie

Arne Martin - Janitos Vertriebsleiter.
Telefon: 0162. 291 9577 | E-Mail: arne_martin@janitos.de

NEU: Concordia Sorglos-
Hausratversicherung

Maximale Sicherheit, eine klare Vertragsstruktur und die Ga-
rantie, dass der Versicherungsschutz immer auf dem neuesten
Stand ist: Das sind die Kernelemente der Concordia Sorglos-
Versicherungen.

Neu in der Sorglos-Familie ist die Sorglos-Hausratversicherung,
die analog der bereits im Markt erfolgreich eingesetzten Sorg-
los-Rechtsschutz-, Privathaftpflicht- und Unfallversicherungen
gestaltet wurde. Auch mit Sorglos-Hausrat gibt die Concordia
ein festes Leistungsversprechen, das alle wichtigen Sicher-
heitskomponenten beinhaltet und die Kundenerwartungen
im Schadenfall erfullt.

» Zu nennen sind da zum Beispiel:

* Wertsachen bis 40% der VSU

e Fahrraddiebstahl bis 1% der VSU

« Uberspannungssché&den bis zur vollen VSU

e Erweiterte Vorsorgedeckung bis zu 30% der VSU

* Unterversicherungsverzicht inklusive

e Seng- und Schmorschaden bis zur VSU (100 € SB)

* Mitversicherung der beruflich bedingten Zweitwohnung im
Rahmen der AuBenversicherung (bis 15.000 €;

Wertsachen bis 2.500 €)

¢ Einfacher Diebstahl auf dem eingefriedeten Versicherungs-
grundstuck bis 3 % der VSU (Wasche und Kleidung, Grills
und Wdaschespinnen, fest verankerte Gartenskulpturen,
Kinderspiel- und Sportgerdte (inkl. Trampoline), Antennen-
anlagen, Markisen, Uberwachungseinrichtungen, Garten-
mobel und -gerdte, Aufsitzrasenmdher und selbstfahrende
Roboter-Rasenmadher)

» Diebstahl aus verschlossenen Kfz, aus verschlossenem Kfz-
Anhdnger (kein Wohnwagenanhé&nger) und verschlos-
senen Wassersportfahrzeugen zu jeder Tages- und Nacht-
zeit bis 2% der VSU

e Trickdiebstahl innerhalb des Versicherungsortes bis 1.000 €

Vier Sicherheits-Garantien runden das Leistungsversprechen
ab und sorgen u.a. dafur, dass der Kunde automatisch von
Leistungsverbesserungen profitiert und nicht schlechter gestellt
wird als bei seinem Vorversicherer.

Auch im Beitrag ist die Sorglos-Hausratversicherung absolut
Uberzeugend. Neukunden profitieren beim Wechsel aus einem
3 Jahre schadenfreien Vorvertrag zusatzlich vom Sorglos-Bonus
(Nachlass) in Hohe von 35%.

Weitere Informationen erhalten Sie in Inrer Concordia Vertriebs-
direktion Chemnitz unter chemnitz-makler@concordia.de.

CONCORDIA

Versicherungen

KONTAKT: Siegfried Grahl
E-Mail: siegfried.grahl@concordia.de
Telefon: (+49) 371 - 43246-17

Produktpartner | Versicherungen

ERGO: Mit neuer BU-Versicherung
stark im Wetthewerb

Die neue ERGO Berufsunfahigkeitsversicherung (SBU) ist auf
dem neuesten Stand und gehodrt mit zum Besten, was Vertrieb-
spartner und Kunden bekommen kdnnen. Ein echtes Highlight
ist die Kombination der SBU mit einer Krankentagegeldversi-
cherung der DKV. ERGO garantiert dabei in den meisten Fallen
eine lUckenlose Versorgung — trotz unterschiedlicher Leistungs-
definitionen in KV und BU. Damit schlieBt ERGO eine gefdhr-
liche Licke und gibt Kunden Planbarkeit und Sicherheit.

Statt bisher fUnf erhalten jetzt acht der géngigsten Berufsgrup-
pen durch eine komplett neue Preis-gestaltung einen erstklas-
sigen Einkommensschutz zu attraktiven Konditionen. ERGO ist
stark im BU-Geschdaft mit langjahriger BU-Erfahrung, ausge-
zeichneter BU-Prozessquote und Zugehdrigkeit zur finanzstarken
Munich Re-Gruppe.

» Produki-Highlights:

e Hoéchstnote (5 Sterne) beim aktuellen BU-Test von
Morgen & Morgen

¢ Franke und Bornberg: Bestnote ,,hervorragend" (FFF)
fUr ERGO als einer der besten BU-Versicherer in Deutschland

¢ Vollumfénglicher Versicherungsschutz

¢ Die optionale Verbindung von einem DKV Krankentage-
geld und einer ERGO Berufsunfd-higkeitsrente garantiert
unter bestimmten Voraussetzungen den nahtlosen
Ubergang der Versicherungsleistungen bei Arbeitsunfahig-
keit und Berufsunfahigkeit.

e ERGO als verl&sslicher Partner mit nachgewiesen niedrigen
Prozessquoten

e ERGO Leben verfugt Gber mehr als 130 Jahre Erfahrung in
der Absicherung der Berufsun-fahigkeit. Sie gehort Gber die
ERGO Group zur Munich Re, einem der weltweit kapital-
stérksten Versicherer.

Exklusivleistungen Uber die Deutsche Anwalt- und Notar-Versi-
cherung (DANV):

Der versicherbare Personenkreis der DANV erhdlt mit der neu-
en SBU nicht nur gunstige Beitrdge, sondern auch einen auBer-
gewohnlichen BU-Schutz:

Verzicht auf die

e konkrete Verweisung

» Uberprifung der wirtschaftlichen Verhé&ltnisse
¢ Umorganisation des Arbeitsplatzes

» Versicherbarer Personenkreis der DANV:
Rechtsanwdlte, Notare, Wirtschaftsprifer, Steuerberater, Dipl.-
Kaufleute, Dipl.-Betriebswirte, Studierende in Betriebs-Volkswirt-

schaft, Syndici und Juristen,

Rechtsreferendare, Rechtsas-
sessoren, Juristen, Staatsan-

wdlte, Richter, Unternehmens-

berater.

KONTAKT: Heiko Aufmhoff

E-Maiil: Heiko.Aufmhoff@ergo.de

Telefon: (+49) 40 - 6376-3902
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Der NURNBERGER ErnstfallSchutz
sichert lhnen finanziellen Freiraum
bei schwerer Krankheit.

www.nuernberger.de/ernstfallschutz

NURNBERGER

VERSICHERUNGSGRUPPE

Ostendstrafe 100, 90334 Nlrnberg
Telefon 0911 531-6555
Patrick Trinckert@nuernberger.de

Ein Unternehmen der R+V Versicherungsgruppe

) Weil der genauso entscheidend ist.

| FINANZSTARK e
| : AA

FitchRatings

Condor-Garantien neu

beleuchtet:

. www.deshalb-mehr-
EHR STARK

- : Condor Lebensversichenngs-46 Fente.de

VERSICHERUNGEN

Erfolgsfaktor Mitarbeitergesund-
heit: Rundum gesund mit dem Ge-
samtlosungskonzept der SDK

Wie eine ganzheitliche Losung fur mittel-
L st@ndische Unternehmen aussieht, denen
\ die Gesundheit inrer Mitarbeiter wichtig ist,
- zeigt der Krankenversicherer SDK.

z Die betriebliche Krankenzusatzversiche-
rung bildet dabei nur eine Sdule, wenn
auch die zentrale.

-_/’I. Daneben kénnen SDK-Kooperationspart-
£ i ner vielfdltige Mehrwerte offerieren, die

aus hochwertigen Gesundheits- und Vor-
sorge-Einzelbausteinen bestehen. Das hilft den Unternehmen,
inre wertvollste Ressource — Fachkrafte — zu begeistern und an
sich zu binden, wdhrend zugleich das Betriebsklima und die Pro-
duktivitat (durch gesindere Mitarbeiter) profitieren. Makler wie-
derum erschlieBen sich neben der bKV mit den Zusatzleistungen
neue Ansprachemdglichkeiten und Erfragsquellen. Schon die
bKV Uberzeugt mit erstklassigen Leistungen und groBer Flexibili-
tat: So 1Gsst sich ein Gruppenvertrag bereits ab zwei Mitarbeitern
und drei Familienangehdrigen einrichten. Letztere genieBen die
gleichen Aufnahmebedingungen und Beifrége wie die Beleg-
schaft. Schon ab fUnf Mitarbeitern kann die Gesundheitspri-
fung entfallen, auch fUr stationdre Leistungen. Laufende Erkran-
kungen sind in der Regel mitversichert.

Lutz Deske

lhren Wunsch-Schutzumfang kénnen die Kunden selbst aus ver-
schiedenen Bausteinen zusammenstellen, etwa Krankenhaus-
behandlungen, Zahnersatz und -behandlung, Vorsorge und
ambulante Ergdnzungen.

Jeder gewUnschte Bereich Uberzeugt mit Uppigem Leistungs-
umfang. Der neue Vorsorgetarif beispielsweise enthdlt einen
offenen Leistungskatalog, aus dem die Versicherten ihre Vor-
sorgeuntersuchungen frei wdahlen koénnen. Dieses afttraktive
bKV-Angebot kdnnen die Unfernehmen um Leistungen des
Betrieblichen Gesundheitsmanagements (BGM) ergdnzen. Das
SDK Tochterunternehmen gesundwerker eG - die erste BGM-
Genossenschaft in Deutschland — sorgt fUr hdhere Mitarbeiter-
gesundheit und damit geringeren Krankenstand, etwa mit Ge-
sundheitstagen, Schulungen zu Gesundheitsbeauftragten und
Erfolgskontrollen. Und das ist noch nicht alles: Dank eines umfas-
senden Partnernetzwerks kdnnen Makler Gber die SDK weitere
Mehrwerte anbieten. Diese kdnnen zum Beispiel aus Analysen
des Gesundheitsstatus im Betrieb, aus passenden Prdventions-
maBnahmen bestehen.

Diese Kombination aus bKV, BGM und weiteren flankierenden
Leistungen ist am Markt einzigartig.

Mcakler haben damit die Chance, vom reinen bKV-Vermittler
zum umfassenden Gesundheitsmanager fur den Mittelstand
aufzusteigen.

Mobil: (+49) 172 - 4255245

KONTAKT: Lutz Deske
Il S D K Shddeutsche

E-Maiil: Lutz.Deske@sdk.de
Erankenversicherung
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INTER Versicherungsgruppe:
Bessere Leistungen und neue
Produkte - fuir Sie von uns.

Stillstand bedeutet RUckschritt. So mUs-
sen die Versicherungen von heute stets
zeitfgema@B sein und sich den BedUrfnissen
der Gesellschaft flexibel anpassen. Das
hat auch die INTER Versicherungsgruppe
verstanden. Die INTER kennt ihre Kunden
und entwickelt ihre Produkte deshalb im-
mer weiter. Auf diese Weise garantiert die
INTER einen optimalen Schutz.

Melanie Emmermann

So hat die INTER unter anderem in

den letzten Wochen den INTER GewerbeSchutz® um die
Betriebsgebdudeversicherung erweitert. Die ProdukteinfUhrung
steht in KUrze an. Werfen Sie schon mal einen Blick auf die dann
noch besseren Highlights:

- Unterversicherungsverzicht/ Einfache Wertermittlung /
Pramienfreie Vorsorgeversicherung

- Verzicht auf den Einwand der groben Fahrldssigkeit bis 100 %
der Versicherungssumme (maximal 1 Mio. Euro)

- Versicherung zum Neuwert / Erweiterte Wiederherstellungs-
klausel

- Versicherungsschutz gegen unbenannte Gefahren
(Allgefahrenversicherung) — auf Wunsch

- Leistungs-Upgrade-Garantie

AuBerdem wurden in diesem Jahr die beiden Haftpflichtta-
rife fUr das Veterindrwesen und die Heilnebenberufe zusam-
mengefthrt. Daraus entstanden ist die neue

INTER PraxisSchutz® Berufs- und Betriebshaftpflichtversicherung
mit einer Vielzahl von neuen Leistungen und weiteren Verbesse-
rungen. Die wdahlbaren Versicherungssummen wurden zum Bei-
spiel auf marktgerechte 3 bzw. 5 Mio. Euro angeglichen. Die wich-
tigste Anderung im Tarif ist die Berechnung nach Umsatz: D. h,
dass die Anzahl der Mitarbeiter fUr die Prémienberechnung keine
Rolle mehr spielt. Hier einige Highlights des neuen Premiumtarifs:

- Keine Selbstbeteiligung

- Belegschafts-, Besucher- und Patientenhabe bis 10.000 Euro
zum Wiederbeschaffungswert

- Verlust von Gebdudeschlusseln/-codekarten bis 250.000 Euro
inklusive Folgesch&den bis 25.000 Euro

- Erweiterte Mietsachschdden bis 100.000 Euro — gegen Mehr-
beitrag auch fUr stationdre Tierboxen

- Beschdadigung, Vernichtung oder Verlust fremder bewegliche
Sachen und gesundheitsfachberuf-lichen - oder tierarztlichen
bzw. zur Tierbehandlung vorgesehenen Gerdten bis 15.000 Euro

- Schadenersatz staft der Leistung bis 5.000 Euro zur Verhinde-
rung eines durch eine vorgeblich schuldhafte fehlerhafte
Leistung des VN unmittelbar drohenden Schadens und eine
dadurch notwendig werdende Beauftragung Dritter

- Leistungs-Upgrade-Garantie

KONTAKT: Melanie Emmermann

E-Mail: melanie.emmermann@inter.de & _h_
Mobil: (+49) 151 - 62 80 38 58 e
Telefon: (+49) 511 -54709 15 VER A RS RRES

29



www.wuerttembergische-makler.de

Sorgenfrei im Alter.
Pflegetagegeld PremiumPlus.

Der leistungsstarke Tarif Pflegetagegeld PremiumPlus (PTPU) bietet Ihren Kunden u.a. folgende Vorteile:
= Sofortiger Versicherungsschutz (keine Wartezeiten)

= Volle Beitragsfreistellung ab Pflegestufe O

= Garantierte Leistungsdynamik von 4% p.a. ohne Altersbegrenzung

= Neugeborenennachversicherung ohne Gesundheitsprifung

= Weltweiter Schutz

= GuUnstige Pramien im Marktvergleich

Bendtigen Sie weitere Informationen? lhr Maklerbetreuer Stephan Bobeck steht Ihnen gerne zur Verfigung:
Email: stephan.bobeck@wuerttembergische.de oder Mobil: 0175 939 23 00

m wurttembergische

Der Fels in der Brandung.

Wiistenrot
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Cash 3 und Cash 5 erhalten den Wert des Eigenheims

Auch Traumhduser missen irgendwann mo-
dernisiert oder umgebaut werden. Mit Wi-
stenrot Wohnsparen Komfort konnen Kun-
den die Finanzierung jetzt schon absichern.

Wer heute ein Haus besitzt, hat alles rich-
fig gemacht. Denn eine Immobilie biefet
Schutz vor Inflation. AuBerdem leistet das
Eigenheim einen wichtigen Beitrag zur
Altersvorsorge. Aber auch Traumhd&user
kommen in die Jahre. Irgendwann muss
modernisiert werden. Oder: Die Lebenssituation dndert sich.
Beispielsweise ist ein Umbau fur komfortables und altersge-
rechtes Wohnen sinnvoll. Mit Wistenrot Wohnsparen Komfort
bauen Kunden das nétige finanzielle Polster auf. Zur Wahl ste-
hen zwei pfifige Losungen: ,,Cash 3" eignet sich fur Eigenhei-
mer, die monatlich ansparen wollen. Mit ,Cash 5" lassen sich
kUnftige Investitionen per Einmalzahlung absichern.

Die Modernisierungsvorsorge mit Wohnsparen Komfort bietet
zahlreiche Vorteile. So erhalten Kunden Darlehen bis 30.000 Euro
ohne Grundbucheintragung. Der Darlehenszins war noch nie so
niedrig. Kunden haben die Wahl zwischen zwei Varianten for
Zins und Tilgung. Guthaben und Darlehen kdnnen in Teilbetra-
gen ausgezahlt werden. Sondertiigungen sind jederzeit in belie-
biger Ho6he zuldssig. Auch die staatliche Férderung durch Woh-
nungsbauprdmie und Arbeithehmer-Sparzulage ist moglich.

pStart Fit™:

Tom Kiske

Ganz nach Bedarf: Auszahlung in Teilbetragen

Bei der Variante ,,Cash 3" zahlt der Kunde regelmdaBig auf ein
Bausparkonto ein. In den folgenden 15 Jahren kann das ange-
sparte Guthaben und das Darlehen ausgezahlt werden.

Die Auszahlung ist in maximal drei Teilbetrdgen moglich. Auf
diese Weise steht dem Kunden beispielsweise nach 5, 10und 15
Jahren Geld fur Modernisierungen zur VerfGgung.

Das Angebot ,,Cash 5" eignet sich fur Kunden, die vorhandenes
Kapital sinnvoll anlegen mochten. Sie leisten zu Vertragsbeginn
eine einmalige Zahlung. Innerhalb von 15 Jahren kann das Bau-
spardarlehen in bis zu fUnf Teilbetréigen abgerufen werden. Das
Guthaben verbleibt auf dem Bausparkonto und wird bis zur
letzten Auszahlung verzinst. So kann der Hausbesitzer beispiels-
weise dlle drei Jahre zu Topkonditionen eine Investition finanzie-
ren. Von der energetischen Sanierung Uber den Dachausbau
bis zum neuen Winfergarten: Mit Wohnsparen Komfort und den
beiden ,,Cash“-Varianten kann

der Kunde den Wert seines o
Hauses dauerhaft erhalten und wustenrot

steigemn.

KONTAKT: Tom Kiske, Gebietsleiter
E-Mail: tfom.kiske@wuestenrot.de
Mobil: (+49) 176 - 227 99 456
Telefon: (+49) 30-220 16 243

Gute Krankenversicherung ist wie ein maBgeschneiderter Anzug

Tarifbausteine bieten die beste Mdglich-
keit fUr eine maBgeschneiderte private
Krankenversicherung. In der Bewertung
erreichten Produkte der HanseMerkur
Krankenversicherung AG 2015 mit fUnf
von funf méglichen Sternen die Bestnote
4 der Ratingagentur KVpro. Durch seine
: zahlreichen Wahlmoglichkeiten ist der
! wStart Fit" besonders flexibel. Ein Uberzeu-
gendes Preis-Leistungs-Verhdltnis ergibt
Ralf Przybilski sich dadurch, dass medizinisch wichtige
Leistungen, z. B. fUr Vorsorgeuntersuchungen, den Primdrarzt
und die Zahnarztbehandlung, zu 100 % Ubernommen wer-
den. FUr Zahnersatz und Kieferorthopddie erhdalt der Versi-
cherte 80 % erstattet.
Prévention wird belohnt: Wer regelmdBige Vorsorgeunter-
suchungen wahrnimmt, bekommt unter bestimmten Voraus-
setzungen einen zehnprozentigen Gesundheitsrabatt.

Wer seinen ,Start Fit" Krankenversicherungsschutz édndern

will, kann abspecken oder draufsatteln, je nachdem, wie

sich die Lebensumstédnde entwickeln. Ohne erneute Ge-
sundheitsprifung erlaubt es dieser Tarif grundsétzlich, nach
vier Jahren in eine héhere Leistungskategorie zu wechseln.
FUr ambulante oder stationdre Kuren stehen separate Ta-
rifobausteine zur VerfGgung, die den Basisschutz auf Wunsch

sinnvoll ergdnzen. Mitversichert sind auch Leistungen fUr Nao-
turheilkunde und psychotherapeutische Behandlungen.

WStart Fit" wird in zwei Varianten wahlweise mit 500 oder 1.000
Euro Selbstbeteiligung angeboten. Wie immer in der privaten
Krankenversicherung werden die Beitfrdge abhdngig vom
Einstiegsalter kalkuliert: Bei einer jahrlichen Selbstbeteiligung
von 1.000 Euro zahlen Selbsténdige mit einem Eintrittsalter
von 25 Jahren einen Monatsbeitrag in Héhe von 229,07 Euro,
35-Jahrige 297,53 Euro und 45-J&hrige 394,45 Euro. Bei An-
gestellten halbieren sich die genannten Betrédge durch die
Arbeitgeberbeteiligung.

In allen drei Altersstufen sind Leistungen fUr die ambulante,
zahndarztliche und stationére Behandlung inklusive Chefarzt
oder Spezialist, Unterbringung im Ein- oder Zwei-Bett-Zimmer
sowie die gesetzliche Pflegeversicherung enthalten.

Ubrigens: X .
Kinder und Jugendliche kon- e

nen auch einzeln versichert HanseMerkur
werden.

KONTAKT: Ralf Przybilski, Vertriebsleiter
E-Mail: ralf.przybilski@hansemerkur.de
Telefon: (+49) 30 - 49987014
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Einkommensschutz:
Qualitat entscheidet

»Berufsunfdhig - ich doch nicht!" - so oder
so dhnlich denken viele Menschen. Nur je-
der Vierte ist gegen Berufs- und Erwerbsun-
fahigkeit abgesichert (Quelle: Das Invest-
ment Spezial 2014). Eine beunruhigende
Erkenntnis, da die staatlichen Leistungen
im Ernstfall bei weitem nicht ausreichen,
um den Lebensstandard aufrecht zu hal-
ten. Die vertriebliche Herausforderung
besteht darin, dem Kunden zum besten
Einkommensschutz zu verhelfen.

Uwe Schneider

» Das zeichnet die BU bei HDI aus:

»  Erstklassige Bedingungen wie z.B. Verzicht auf jegliche Ver-
weisung auf andere Berufe bei Eintritt des Leistungsfalls, Ver-
zicht auf Berufswechselprifung, keine Meldepflicht bei
Wiederaufnahme eines Berufes

»  Serviceversprechen: Bearbeitung von Risikovoranfragen
innerhalb von 48 Stunden

»  RisikoprUfung am Point of Sale mit EQuof,
vers.diagnose und RiVa

»  Hochwertige Services im Leistungsfall: Reden statt Schreiben
durch Teleclaiming und ,,Vor-Ort-Kunden-Service*

»  Ausgezeichnete Quoten im MORGEN & MORGEN
BU-Teilrating BU-Kompetenz:
¢ BU-Annahmequote: 84,61%
e BU-Prozessquote: 1,45%
¢ BU-Leitungsquote: 80,88%

»  Top-Bewertungen und -Ratfings von unabhdngigen Exper-
ten: HDI zahlt in der BU zu den wenigen Top-Qualitédtsan-
bietern und kann neben den Produktratings als einer der
wenigen BU-Anbieter auch das Unternehmensrating
von Franke & Bornberg aufweisen

e Franke & Bornberg BU-Unternehmensrating:
Bestnote FFF (hervorragend)

¢ Franke & Bornberg BU Komfort FFF
(hervorragend)

¢ MORGEN&MORGEN BU-Rating 5 Sterne

»  Langfristige und stabile Prémienkalkulation durch Be-
achtung naturlicher Preisunter- und —obergrenzen und somit
ein geringes Verteuerungsrisiko (von MORGEN&MORGEN
ermittelt)

n - Aktionen mit nur 2 Gesundheitsfragen fUr atftraktive Ziel-
gruppen wie z.B. Steuerberater

»  Und jetzt neu: Leistungen wegen Krankschreibung
(,Gelber Schein") optional einschlieBbar

KONTAKT: Uwe Schneider
E-Mail: uwe.schneider@hdi.de
Mobil: (+49) 172-23596 87

Die ,,Schndappchen-Jagd“
kann beginnen.

Sommer-/ WinterschluBverkauf abwar-
ten, um an reduzierte Ware zu kom-
men... die Wartezeit kédnnen sich lhre
Kunden sparen, denn jetzt gibt es das
mehr.wert.shopping mit dem zusatz-
lichen ,,PLUS* und dem guten Gefuhl
ganz nebenbei die eigene Altersvorsor-
ge aufzubauen.

Was werden lhre Kunden hiervon halten?

Dorit Adam

* Online-Shoppen in rund 800 beliebten Shops

* mit jeder Bezahlung Geld verdienen, durch Cashback
nicht ganz ungewaohnlich... bis hierher;
aber jetzt kommt das ,,PLUS*:

¢ und gleichzeitig die eigene Altersvorsorge professionell
aufbauen, beim Kauf von z.B. Hundefutter, Babyausstattung
oder Dingen des taglichen Lebens - dies ist jetzt moglich.

FUr den Kunden bedeutet dies:
Heute ganz normal online einkaufen und gleichzeitig im
»Vorbeigehen" die eigene Rente ergdnzen. Einfach und sicher.

Konzept und Funktionalitdt dieserinnovativen Verkaufsstory, dem
mehr.wert.shopping durch die neue Altersvorsorge, der plusren-
te, erfahren Sie bequem Im Beraterportal der Bayerischen, die
bayerische-makler.de oder direkt unter plusrente.de.

» Neu: Eine Besonderheit

Ihre Kunden kénnen jetzt auch Uber ihren Arbeitgeber die plus-
rente als Direkiversicherung abschlieBen oder sich fUr die plus-
rente Riester entscheiden und so bei beiden Vorsorgewegen
zus@tzlich zum Cashback auch Steuer- und Sozialversicherungs-
vorteile nutzen.

Mit freundlichen GriBen
Ihre Maklerbetreuerin
Dorit Adam

» PS: Ein ausgezeichnetes Produkt;

Die plusrente Riester wurde in der Ausgabe 09/2016 von Focus
Money zum Produkt des Monats ausgezeichnet. Den vollstédn-
digen Artikel finden Sie im Maklerportal unter der plusrente Rie-
ster. Gerne senden wir Ihnen diesen aber auf Anfrage auch zu.
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Zahngesundheit mit Rundumschutz
Mit zwei neuen Zahnzusatztarifen bietet die Allianz viel Leistung zu guinstigem Preis.

Ein Besuch beim Zahnarzt kann schmerz-
haft sein — aber auch der Blick auf die
Rechnung danach. Moderne Zahnmedi-
zin wird immer teurer, und die GKV kommt
nur fUr einen Teil der Kosten auf.

Damit der Besuch beim Zahnarzt wenig-
stens finanziell kein bdses Nachspiel hat,
bietet die Allianz Private Krankenversi-
cherung die neuen Zahnzusatztarife Den-
falPlus und DentalBest an. Beide sind als
André Gloger zuverldssige Rundumversorgung konzi-
piert und enthalten die gleichen umfassenden Leistungen. Der
Unterschied liegt lediglich in Prozentsatz und Hochstbetragen,
die erstattet werden. Der Eigenanteil simftlicher Zahnarztkosten
verringert sich in jedem Fall spUrbar. Besonders deutlich beim
Zahnersatz: Die durchschnittlichen Kosten eines Implantats lie-
gen bei etwa 2800 Euro — Anteil GKV = 324 Euro. Die Differenz
von 2476 Euro tragt der Patient. Mit den Zahnzusatztarifen Den-
talBest/Plus schrumpft der Eigenanteil des Patienten auf 280
bzw. 700 Euro.

Auch bei Zahn- oder Kieferkorrekturen lohnt es sich: So Uber-
nehmen DentalBest/Plus bis zu 3000 bzw. 2000 Euro der Behand-

Q?/wfmo NeW S
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Deutsche Assekuradeur

und erheblichen zusitzlichen Aufwand.

Dabher ist gerade in der ‘Wohngebiude-
versicherung ein solide aufgestellter
Versicherungspartner die halbe Mie-
te fiir eine stabile Kundenbezichung.
Zwar lassen sich wirtschaftliche
Verinderungen oder Strategieanpas-
sungen beim Versicherer im Laufe

lungskosten beim Kieferorthopdden vor dem 21. Geburtstag.
Schnell und unkompliziert verlduft auch die Kostenerstattung.
Smartphone-App »Allianz Rechnungen« aus dem App Store
herunterladen, Rechnung mit dem Handy fotografieren und an
die Allianz senden. Wenige Tage spdater wird die tariflich festge-
legte Summe auf das hinterlegte Konfo Uberwiesen.
Rundumschutz muss nicht viel kosten, das zeigt der Preis: Bis
zum 21. Geburtstag kostet DentalPlus 12,11 Euro monatlich,
DentalBest 15,56 Euro. Wer nicht dlter als 41 Jahre ist, erhalt
den Dental-Schutz in der Plus/Best-Variante fUr 14,68 bzw. 21,92
Euro. Danach erhéhen sich die Monatsbeitrdge alle finf Jahre
bis zum 61. Geburtstag um rund 3 bis 5 Euro.

Besonderes Exira fir Makler: Die Antragsstrecke der Dental-
Tarife 1asst sich schnell in Ihre Homepage integrieren und mit
Kontaktdaten personalisieren. Kunden kénnen so ihren Zahn-
schutz direkt bei Ihnen berechnen und sogar online abschlie-
Ben. Ndhere Informationen zur Nutzung erhalten Sie bei Inrem

Maklerbetreuer.

Allianz @)

E-Mail:
Telefon:

02/16 |

Leitungswasserschiden. Eine groBe Zahl von Gebiuden

in' Deutschland ist in die Jahre gekommen. Hauswasser- |
lgltungen wurden unzureichend saniert. So hiufen sich f|
die Schiden durch geborstene oder schleichend undicht
ge.wordene Leitungsstringe. Vor allem im anstehenden
Winter ist wieder damit zu rechnen. Das Alter der Gebéu- I
de wird daher zunehmend zu einem Faktor beim Neuab-
sF:hluss. Natiirlich bleiben auch die Risikotrédger von Plus-
simo von dem Markttrend nicht verschont. Daher wurde in |

ﬁprhén'l'e % die Bayerische

KONTAKT: Dorit Adam, Maklerbetreuerin
E-Maiil: dorit.adam@diebayerische.de
Mobil: (+49)173-6 4017 88

s

Schutzengel mit stabilen Beinen
Die Wohngebiudeversicherung bereitet vielen
Versicherern seit geraumer Zeit nicht mehr all-
zu viel Freude. Bei Leistungsquoten von mehr
als 100 Prozent, mit denen sich etliche von
ihnen rumschlagen miissen, legen sie Geld
drauf. Das hat viele Versicherer diinnhdutig
gemacht. Sie reagieren zum Teil mit rabiaten
Sanierungsaktionen in ihren Bestinden. Hap-
pige Pramienerhdhungen, héhere Selbstbetei-
ligungen, Vertragskiindigungen nach Schéden,
selbst die komplette Aufgabe der Sparte ist
nicht mehr auszuschlieBen, wenn das Ge-
schift dem Versicherer zur Last geworden ist.
Laut Vermittlerverband BVK berichteten An-
fang des Jahres neun von zehn Vermittler von
Sanierungen nach Gebiudeschiden. Solche
Bestandssanierungen sind ein Graus fiir jeden
Makler. Sie bringen Unruhe, Frust beim Kunden

der Zeit nie vollig ausschliefen, aber die Auswirkungen
kénnen durch ein Konzept wie es die Deutsche Asseku-
radeur unter dem Label ,,Plussimo® angelegt hat, gut be-
h@rfscht werden. Plussimo hat nimlich nicht nur einen
Risikotréger, sondern gleich drei. Das gibt Sicherheit und
Stabilitit. Die Vertréige werden auf drei starke Versicherer
aufgeteilt. Sollte einer der drei Risikotriger das Geschiift
aufgeben oder nicht mehr den hohen Anforderungen genii-
gen, tauscht die Deutsche Assekuradeur ihn gegen einen
anderen aus. Makler und Kunden sind davon gar nicht be-
trpffen. Dieses Prinzip gilt ebenso fiir die anderen Sparten,
d}e mit Plussimo versichert werden konnen, also auch fiir
die Hausrat-, Haftpflicht- und Unfallversicherung.

Das versteht die Deutsche Assekuradeur unter ihrem
,,Schutzengelprinzip“. Im Normalfall miissen Makler bei
einer Sanierung Ersatz fiir den Kunden finden. Bei 4lteren
Wohngebzuden kann das mittlerweile ganz schon schwer
werden. Es sind nidmlich nicht unbedingt die groBen Schi-
den, die durch Unwetter punktuell erhebliche Versiche-
rungsleistungen ausldsen, sondern die vielen , kleineren®

d;r Wohngebaudeversicherung ein Altersanpassungsfaktor
eingefiihrt. Er beriicksichtigt in Form die ilter werdende
Bausubstanz. So staut sich kein Sanierungsbedarf auf, der
friiher oder spiter zu den beschriebenen F olgen fiir Makler
und Versicherte fiihrt.

Doch nicht nur dadurch zeichnet sich Plussimo aus. Der
S_chutzengel ist obendrein noch preisbewusst. Die Plus-
simo-Tarife liegen bei der Primie in der Regel unter den
Top S, weil die Deutsche Assekuradeur konsequent auf
schlanke Strukturen und gut durchorganisierte Abliufe
achtet. Das Unternehmen ist mit weitreichenden Zeich-
nungs_vollmachten ausgestattet, legt mit den Risikotrigern
gemeinsam Pramien fest, kann selbst policieren, das In-
kasso durchfiihren und Vertriige verwalten. Das alles zahlt
sich unter dem Strich aus. (KM)

KONTAKT: Dennis Isecke
E-Mail: info@deutsche-assekuradeur.de
Telefon:
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Marketing und Vertrieb - Makler in Aktion

Die Finanz Manufaktur D. Albrecht aus Osnabrick hatte zum
Tag der offenen Tur am 28.08.2016 eingeladen. Nicht nur Kun-
den sondern auch ,neue" Makler erhielten die Moglichkeit,
sich Uber das Unternehmen und damit auch Uber Apella zu
informieren und gleichzeitig an einem sportlichen Event feil-
zunehmen. Mit viel Engagement bereiteten Detlef Albrecht
und seine Familie ein Golfturnier vor. Alle Teilnehmer hatten

Diana Schuchardt hatte das Glick, in Antalya 2016 aus der
WWK Verlosung einen ,Kindergartentag"” zu gewinnen. Wir
mochten die Leser des Apella-Newsletters gern daran teilha-
ben lassen. Die Maklerwelt aus Eisenach und die WWK haben
diesen Tag im Kindergarten grindlich vorbereitet. In einem
Elfernabend wurde das Anliegen des Akfionstages erldutert
und so konnten auch Vorbehalte gegen Versicherungen aus-
ger@umt werden. Kinder, Erzieher, Eltern aber auch das WWK
Team und wir hatten viel SpaB an diesem Tag und hoffen,
damit unseren Bekanntheitsgrad mit dem neuen BUro in Ger-
sfungen weiter ausgebaut zu haben.

(Andre Loéffler, Die Maklerwelt in Eisenach)

Am 01.Juni 2016 wurde in der Kita RUbenknirpse in Dankmar-
shausen das Kinderfest mit Kaffee und Kuchen und anderen

viel SpaB und konnten sich Uber liebevoll ausgewdhlte Preise
und einen tollen Ausklang des Tages freuen.

Die StartgebUhr der Teilnehmer wurde komplett gespendet.
Mit einer Pressemeldung Uber diesen Tag der offenen TUr er-
fuhr die Finanz Manufakfur D. Albrecht eine besondere Auf-
merksamkeit.

Leckereien gefeiert. Die Kinder durften an diesem Tag einen
Uberraschungsgast begriBen, denn Maskottchen ,,NOBI* der
WWK Versicherung hatte sich fir den Nachmittag angesagt.
Im Gepdck hatte ,NOBI* Geschenke fur alle Kinder sowie ei-
nen Scheck im Wert von 500,-€ und Verpflegungsgeld fur die
gesamte Kindertagesstatte. Initiiert hatte diese Uberraschung
die Firma ,DieMaklerwelt.de", die sich gemeinsam mit der
WWK sozial engagiert. Die BUroleiterin Frau Schuchardt des
Maklerwelt BUro aus Gerstungen wdhlte die ,,RUbenknirpse”
aus Dankmarshausen aus, da zu diesem Kindergarten eine
enge und vertraute Beziehung besteht. Die Erzieherinnen und
Kinder waren sehr erfreut, dass dieser Tag anders war, als die
sonstigen Feste. Ein groBes Dankeschon an die DieMaklerwelt.
de, die WWK Versicherung, sowie den Kindergarten fUr die fol-
le Ausrichtung des Kindertagfestes. (regionale Presse)
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Anschlussfinanzierung Immobiliendariehen

Was ist eine Anschlussfinanzierung?

Bei Abschluss eines Darlehensvertrages
wird zwischen Darlehensgeber und Darle-
hensnehmer eine Vereinbarung Uber den
geltenden Zinssafz fur einen bestimmten
Zeitraum getroffen. Diese Einigung ist
dann fUr beide Seiten rechtfsverbindlich
gultig. In den allermeisten Fallen ist aber
die Laufzeit des Darlehens Ianger als die
vereinbarte  Zinsfestschreibung.  Somit
bleibt nach Ablauf der Frist eine Rest-
schuld. Kann diese dann nicht aus Eigen-
kapital zurickgezahlt werden, ist eine Anschlussfinanzierung
notwendig. Bei einer Zinsfestschreibung von mehr als 10 Jah-
ren stenht dem Darlehensnehmer ein Sonderkindigungsrecht
zu. Dieses beginnt 10 Jahre nach vollsténdiger Auszahlung des
Darlehens. Die Kundigungsfrist betragt 6 Monate. Das Recht zur
KUndigung besteht im Ubrigen nicht nur zum entsprechenden
Termin, sondern bleibt bestehen, solange keine neue Verein-
barung getroffen wird.

Thomas Kramp

Die Anschlussfinanzierung kann sowohl zum Ablauf der Zinsfest-
schreibung, als auch beim SonderkUndigungsrecht nach §489
BGB beim gleichen Darlehensgeber erfolgen. Da der Kunde
und das Objekt der finanzierenden Bank bereits bekannt sind,
kann mit wenigen Angaben und ohne groBen Aufwand eine
Vertragsverl@dngerung erfolgen. Hier spricht man dann von ei-
ner Prolongation des Darlehens. NatuUrlich haben die Darle-
hensgeber ein starkes Inferesse an der WeiterfUhrung der Ge-
schaftsbeziehung, soweit diese in der Historie weitestgehend
stérungsfrei verlaufen ist.

In vielen Fdllen ist aber auch ein Bankwechsel sinnvoll. Hier lo-
cken die Banken mit Neukundenrabatten und anderen Sonder-
aktionen wie kostenfreie Sondertiigung und Tilgungswechselop-
tionen. In solchen Fdllen ist es dann keine Prolongation, sondern
eine Umschuldung zu einem neuen Darlehensgeber. Dabei kann
in der Regel die bereits vorhandene Sicherheit des urspringlichen
Darlehensgebers weiter genutzt werden. Es erfolgt lediglich eine
Abfretung an den neuen Glaubiger. Somit fallen die Kosten
schon bei einem geringen Zinsvorteil kaum mehr ins Gewicht.

Sofern das Datum fur eine mogliche neue Zinsvereinbarung
noch in der Zukunft liegt, hat der Kunde dennoch die Moglich-
keit, sich die derzeitig sehr ginstigen Zinsen fUr die Zukunft zu
reservieren. Dies geschieht durch ein Forward-Darlehen. So-
wohl eine Prolongation oder auch eine Umschuldung kann ein
solches Forward-Darlehen sein. Dabei erhebt die finanzierende
Bank einen sogenannten Forward-Zuschlag. Dieser betfragt so
um die 0,02% pro Monat fUr die Zeit bis zum mdglichen Ablo-
setermin. Bis dahin |&uft das Darlehen zu den urspringlichen
Konditionen weiter.

Hier also ein Beispiel: Die akfuelle Zinskondition fUr eine An-
schlussfinanzierung mit 15-jahriger Zinsfestschreibung betréagt
1,5% p.a. Die Anschlussfinanzierung ist in 20 Monaten méglich.
Der Zinszuschlag betrégt also 20 Monate x 0,02% somit 0,4%. Es
kann ein Darlehen fUr die n&chsten 15 Jahre mit einem Zinssatz
von 1,9% vereinbart werden. Der Darlehensnehmer verhindert
somit jedes weitere ZinsGnderungsrisiko.

Anschlussfinanzierungen sind aus folgenden Grinden beson-
ders geeignet fUr Makler, die sich erst neu mit dem Geschdfts-
gebiet der Immobilienfinanzierung vertraut machen méchten.
Die Ablehnungsquote ist sehr gering, da der Kunde bereits seit
Jahren seine Leistungsfahigkeit unter Beweis gestellt hat. Au-
Berdem ergibt sich in der Regel wegen der bereits erfolgten
Tilgung ein gUnstiger Beleihungsauslauf. Die Darlehensnehmer
sind bereits mit der Materie vertraut und die notwendigen Ob-
jektunterlagen liegen meist in einem Kundenordner aus der
Erstfinanzierung bereit. NatUrlich sollten auch alte Hasen, sich
diesbezUglich ergebenden Méglichkeiten nicht liegen lassen.

Neue Tools im MaklerServiceCenter (MSC)

» Prolongationstool

Unter dem Reiter Beratung finden Sie im Bereich , Finanzierung
und Bausparen” Unterpunkt Immobilien den Reiter Tools. Dort
befindet sich ein Link ,,Prolongationstool*. Hier besteht die M6g-
lichkeit alle notwendigen Daten kurz und bankspezifisch zu er-
fassen. Alle notwendigen Formulare sind ebenfalls in dem Tool
hinterlegt. Einfach ausfillen, die erforderlichen Dateien hoch-
laden und absenden. Wir kimmern uns dann um alles Weitere.
Bitte einfach ausprobieren.

» Finanzierungsbarometer

Den Link Finanzierungsbarometer finden Sie an gleicher Stel-
le. Mit maximal 6 Auswahimdglichkeiten aus vorhandenen
Dropdown-MenUs erhalfen Sie in Sekundenschnelle eine erste
Indikation zu den Erfolgsaussichten einer Ihnen vorliegenden
Finanzierungsanfrage. AnschlieBend entscheiden Sie selbst,
ob es sich fur Sie lohnt die Anfrage begleiten zu wollen. Die
Auswertung bildet auch eine gute Grundlage, um mif uns Uber
den vorliegenden Antrag und gegebenenfalls Gber mogliche
Optimierungsmaoglichkeiten sprechen zu kénnen.

» Neuer Bausparvergleichsrechner

Erstellen Sie Inren Kunden Angebote fur die Bereiche ,,Bauen/
Kaufen/Modermnisieren/Zinsabsicherung" oder ,RegelmdaBig
sparen/Rendite". Sofern die Ziele noch nicht genau bekannt
sind, gibt es die Rubrik ,,Flexibel bleiben”. Vergleichbar sind die
aktuellen Tarife folgender Bauparkassen:

Alte Leipziger Bauspar AG

BHW

Devutscher Ring Bausparkasse AG
Signal Iduna Bauspar AG
Wistenrot

Nach Auswahl des entsprechenden Angebotes kann der An-
frag mit allen zugehdorigen erforderlichen Unterlagen generiert
werden. Sdmtliche Berechnungen und Anfrége werden in
einem Verwaltungstool gespeichert und sind jederzeit wieder
abrufbar. Soweit noch nicht geschehen, mussen Sie das Tool
einmalig bei uns freischalten lassen. FUr weitere RUckfragen ste-
hen wir Ihnen gern zur VerfUgung.

KONTAKT: Thomas Kramp, Direktor Finanzierungen
E-Mail: tkramp@apella.de
Telefon: (+49) 395- 571 909 56
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Faszinierende Wohnanlage in TOP-Lage mit Meerrendite
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Visualisierung des Maremritz
Yachthafen RESORT & SPA

Wohl die meisten von uns frdumen von einer ruhig gelegenen
Eigentums wohnung an einem Gewdsser mit Boofs - anlege-
platz und freiem Blick. Doch derartige Angebote sind rar ge-
worden, es sei denn, man ist bereit, ein Vermdgen zu opfern.
Bei unseren Recherchen sind wir auf ein Objekt gestoBen, das
in seiner Art einmalig ist: Die Ferienanlage Maremuritz, direkt am
Wasser gelegen mit Blick auf die MUritz oder den Feisnecksee
mit seinem eigenen Hafen. Das TOP-Gesundheitsforum sprach
mit Timo Richter, GeschdftsfUhrer der Apella Nautica GmbH
und Anlagespezialist, Uber diese exklusive Immobilie und M&g-
lichkeiten des Erwerbs.

TOP: Herr Richter, wie kommt man heutzutage noch an derartig
einmalige Immobilien?

Timo Richter: Es war reiner Zufall. Wahrend eines Geschdafts-
fluges von Dresden nach Koéln im Mdarz diesen Jahres las ich im
Bord-Magazin einen Artikel Uber das Objekt ,Mare - muritz".
Mein Interesse war geweckt. Kurzerhand telefonierte ich mit
dem Anbieter 12.18. Investment Management in DUsseldorf
und fragte an, ob man dort nicht Grundeigentum erwerben
kédnne. Schnell wurden wir handelseinig. Gleichzeitig bot ich
mich als GeschaftsfGhrer der Apella Nautica an, diese Immo-
bilie als sichere Kapitalanlage unseren Kunden anzubieten und
zu verkaufen. Auch darin waren wir uns einig, sodass wir dieses
wohl letzte Wassergrundstick in Waren an der MUritz mit dieser
exklusiven Anlage anbieten kdnnen.

—

Visualisierungen: CADMAN

YACHTHAFEN RESCHRT & SPA

TOP: Was ist aus lhrer Sicht einzigartige an diesem Objeki?

Timo Richter: Es ist natUrlich die TOP-Lage am Wasser und der
fantastische Blick. Hinzu kommt die gestiegene Nachfrage an
exklusiven Ferienwohnungen in Waren. Da es aber kaum Ange-
bote gibt, steigt der Wert dieser 184 exklusiven Wohneinheiten
immens an. Wesenflich ist fir den K&ufer, dass erim Grundbuch
eingetragenes Eigenfum erwirbt.

Wohnanlage Marem{ritz

- 184 exklusive Wohneinheiten mit eigenem Boots anleger

- Wohnungen mit komfortabler Ausstattung

- Fahrstuhl und SPA-Bereich vorhanden

- geeignet fUr Eigennutzung oder Vermietung

- Rundum-Sorglos-Service durch erfahrenen Betreiber
(Verwaltung, Vermietung, Wartung)

- 12.18. Investment Management, Spezialist fur Hotel- und
Tourismusimmobilien, erwartet 180 Tage Auslastung/Jahr

12,18,
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Wohneigentum in Dresden

TOP: Apella Nautica hat in ihrem Angebots-Portfolio nicht nur
diese Ferienanlage an der Miiritz sondern auch Wohnungen in
Dresden. Um welche handelt es sich?

Timo Richter: Wir sind wahrlich sehr breit aufgestellt. Nach dem
Motto des amerikanischen Schauspielers Danny Kaye (1913-
1987) ,,Geld allein macht nicht glicklich. Es gehdéren auch
noch Akfien, Gold und Grundsticke dazu”, bieten wir viel
faltige Moglichkeiten von Kapitalanlagen an. Dazu ge héren
selbstverst@ndlich bevorzugt Wohnimmobilien. SchlieB lich
spielt sich fast alles im Leben in einer Immobilie ab. Aufgrund
unseres groBen Nefzwerkes haben wir gute Verbindungen zu
institutionellen Investoren aufgebaut. Mit unserem Partner ,,Cao-
stello Immobilien und Vermdgens AG” in Dresden kommen wir
an exklusive Wohneinheiten bereits im Planungs stadium he-
ran und kénnen so unserer inferessierten Kundschaft enfspre-
chende Vorteile verschaffen.

TOP: Die Castello Immobilien und Vermégens AG plant groBe
Investitionen in den Wohnungsbau. Wo sollen diese Woh-
nungen entstehen?

Timo Richter: Diese modernen Wohnanlagen werden in Dres-
den- Strehlen, am GroBen Garten, im Regierungsviertel und in
Loébtau errichtet. Mit ca. 20-25 Wohneinheiten je Objekt sollen
gréBere 2-bis 5-Zimmerwohnungen gebaut werden, die sich fir
Miete wie auch als Eigenfum gleichermaBen eignen. Ausge-
stattet mit 2,70 m hohen Decken, Tiefgaragen, Aufzigen und
Balkone sollen diese einen Standard bieten, der ein luxuridses
Wohn gefUhl ermdglicht.

TOP: Wie kénnen Interessenten schnell und giinstig an die An-
gebote kommen?

Timo Richter: Am Besten, sie nehmen Kontakt zu uns auf. Wir
wirden dann die enfsprechenden Angebote vermitteln. TOP-
Magazinleser, welche durch unsere Vermittlung zum Abschluss
des Kaufvertrages kommen, erhalten einen Sonderbonus auf
den Kaufpreis.

dAViNCj CARRE

hagedornplaz

dresden

Visualisierung: Mann & Schott Architekten

Wohneigentum - Standards der castello AG

- gehobenes und komfortables Wohnen

- wohngesunde Baustoffe und hochwertiger Innenausbau
- fageslichthelle RGume mit angenehmen Deckenhdhen
- FuBbodenheizung fUr ein behagliches Raumklima

- groBzigige Balkone & Terrassen

- Aufzige vom PKW-Stellplatz bis zur Wohnung

- geeignet fUr Eigennutzung oder Vermietung

- nachhaltiger Service durch eigene Hausverwaltung

castello

immebilien & vermbgen ac

Artikel von www.top-magazin.de

E-Mail:

Mobil:  (+49)174 -3 99 39 93
Telefon: (+49) 35951 - 321 85
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Nachdruck auch auszugsweise nur mit Ge-
nehmigung des Herausgebers. Trotz stan-
diger PrUfung und Aktualisierung kann keine
Gewahr fUr die Aktualitat, Richtigkeit und
Vollst&ndigkeit der Informationen Ubernom-
men werden. Es wird jede Haftung fur mate-
rielle oder ideelle Schaden ausgeschlossen,
die sich direkt oder indirekt aus der Benut-
zung dieses Drucks und dem Gebrauch
der darin enthaltenen Informationen er-
geben, soweit weder Vorsatz noch grobe
Fahrl@ssigkeit nachgewiesen werden kann.

» Service fir Apella Makler und Partner

Sie mochten geeignete Arfikel aus dem
Newsletter beispielsweise fUr den Versand
an lhre Kunden, Ergdnzung lhrer Beratungs-
unterlagen oder lhrer Fortbildungen nutzen,
dann fragen Sie einfach an:
marketing@apella.de

------- > » Apella Spezialseminar ,Sachversicherungen* in Erfurt
: 5 03.11.2016

------- > » Jahresauftaktkongress im Schlosshotel Fleesensee
: : 09.01. —15.01.2017

in Neubrandenburg / Hotel Bornmihle
08.03. - 09.03.2017
31.05.-01.06.2017

------- » in Apella Spezialseminar ,Kapitalanlagen* in Wismar

5 und anschlieBendem Segeltérn
nach Rostock (Hanse Sail)
08.08.2017

....... > » Tagung der 49 Besten in Heiligendamm, Grand Hotel
: : 04.09.-06.09.2017

e » Webinare freitags
5 (ieweils 3 Themen
nach besonderem Plan)

(" 3 ~N
: » Sie mochten zukinftig mehrere Exemplare des Fachmagazins
der Apella AG oder sogar dltere Ausgaben beziehen, dann sen-

den Sie lhren Wunsch an: marketing@apella.de
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Gesamtnote 1,5
Top-Schutz

Im Test: 176 Tarife
von 70 Versicherungen
Ausgabe 45/2015

Franke Bornberg

Innovations[{@&EN

der Assekuranz

2014/15 '
Sach/Haftpflicht/Unfall

Fahrrad-Vollkaskoversicherung
Ammerlander Versicherung Va6

MORGEN >
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Direkt-
versicherungen

Ammerlander Versicherung VVaG

Testsieger

Ausgabe 09/2015

€uro ki

17 Anbieter im Test

Optimaler Versicherungsschutz zu

Testsieger-Konditionen!

Ammerlander
... Jersicherung

Versicherungsverein auf Gegenseitigkeit VVaG

Ammerlander Versicherung VVaG . fa M m@
BahnhoftsraBe 8 W e e an I
qute Wakl!

26655 Westerstede
Telefon 04488-52959-800
info@ammerlaender-versicherung.de

Angebotsrechner unter: www.ammerlaender-versicherung.de




Allianz Private Krankenversicherungs-AG

Sichern Sie
Ihr schonstes
Lacheln

lhre neuen Zahnzusatztarife der Allianz
Private Krankenversicherungs-AG

e Sparen Sie sich Zuzahlungen beim Zahnarzt — mit Allianz DentalPlus und DentalBest.
TES T aummnn

Umfassender Schutz, Sicherheit bei hohen Zahnarztrechnungen, bequeme Rechnungsverwaltung
per Smartphone — und das alles zum giinstigen Beitrag. DentalPlus und DentalBest, die leistungsstarken
Zahnzusatztarife der Allianz, Deutschlands bester privater Krankenversicherung.

www.makler.allianz.de

“ DFs DEUTSCHES FINANZ-
SERVICE INSTITUT GmbH

Allianz ()

FOCUS MONEY:

Rating fir ,Beste private Krankenversicherung” der Allianz Private Krankenversicherungs-AG.
Glltigkeit bis 12/2016.



