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N . . VERANSTALTUNGEN

ment der Strategie von Apella. Sei es auf der Tagung der Besten oder durch

Exklusive Tagung die Auszeichnung mit der goldenen Apella-Enrennadel zum Jahresauftakt- Apella Veranstaltungstermine 38

kongress. Aber manchmal ist es auch nur der schnelle Anruf mit ein paar
anerkennenden Worten. Umgekehrt freut sich die Mannschaft von Apella

BU.Sine Ssgesp I’éChe ebenso, wenn zum Beispiel nach einem gelungenen Jahresauftakt wieder IMPRESSUM 38
viel positives Feedback in Form von E-Mails oder Telefonaten den groBen
4 :
Networking

Aufwand honoriert, der mit dieser jahrlichen Veranstaltung verbunden ist.
Daher: Herzlichen Dank fUr das Vertrauen, das Sie uns seit Jahren schenken.

Nichts kann einen Menschen mehr starken, als Verfrauen, das ihm entge- Proven Expert

gengebracht wird.

E -t Lomutee

Ihre Dr. Eva-Marie Lemke

It's All About Trust
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JAHRESAUFTAKTKONGRESS 2018

08.-13. Januar 2018, Schlosshotel Fleesensee
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WEITERBILDUNG

2018 |

Der starkste Start ins neuve Jahr

Die Apella -Veranstaltungen sind immer wieder Plattform fUr den direkten Kontakt zwischen Maklern, Vermittlern und den zahl-
reichen Partnergesellschaften. Mit unterschiedlichsten Inhalten, Organisationsformen und mit vielfdltigen Ideen werden die Inte-

ressen und Bedurfnisse der Teilnehmer stets berUcksichtigt.

In 2018 konzentrieren wir die GroBveranstaltungen auf zwei
ZeitrGdume des Jahres, auf den Jahresanfang und den Spd&t-
sommer. Im Januar wird erneut der Jahresauftaktkongress mit
den Veranstaltungsteilen Kongress, Messe und Seminartage
staftfinden. Anfang September 2018 fGhren wir wieder die Ta-
gung der Besten durch, eine Tagung mit den 49 besten Apella
— Maklern des Geschdaftsjahres einerseits und den Produkige-
sellschaften mit den hdchsten Umsatzen anderseits.

r ,Jahresauftaktkongresses" ist nach wie vor das erfolg-
reichste Veranstaltungsformat in der Apella-Geschichte. Das
Konzept und auch der Umfang des Jahresauftaktkongresses
sind einzigartig in der Pool-Branche. Intensive Fortbildungen
und Erfahrungsaustauch in groBen Dimensionen bilden die Bo-
sis fUr ein neues Geschdftsjahr.

Im Januar 2018 findet bereits der 11. Apella-Jahresauftaktkon-
gress statt. Wir werden diese 5-tagige Veranstaltung wieder in
Deutschland durchfGhren, im wunderschdnen Mecklenburg/
Vorpommern, und zwar an der Mecklenburger Seenplatfte

*xx4% SCHLOSSHOTEL FLEESENSEE in 17213 Gohren-Lebbin

www.schlosshotel-fleesensee.com

Den Veranstaltungsrahmen bilden eine erstklassige Hotelanlo-
ge mit hervorragendem Service und eine optimal organisierte
Ablaufplanung.

Erleben Sie eine Seminarwoche mit 480 Teilnehmern, mit viel-
faltigen Veranstaltungsformen, z.B. Salesrunden, Messegesche-
hen, Kongresstagen, Workshops, Podiumsdiskussionen. Lassen
Sie sich inspirieren durch zahlreiche Gesprdche mit den teilneh-
menden Maklern, Vermittler und Produktpartnern. GenielBen
Sie die Hotelanlage, die uns exklusiv zur VerfGgung steht, und
fUhlen Sie sich wohl bei ,,;jundum*” Verpflegung und Getrénken.

Salesrunden

Sie tragen maBgeblich zum Fortbildungserfolg fur jeden
Teilnehmer bei. In diesem Jahr erhalten erstmals 18 teil-
nehmende Gesellschaften die Mdglichkeit, in 36 Work-
shops & 30 Minuten jeden einzelnen der 360 Teilnehmer
direkt kennenzulernen. Die Makler absolvieren jeweils in
Gruppen von 10 Teilnehmern insgesamt mindestens 14
Salesrunden an 4 Tagen bei Produktpartnern aus den Be-
reichen Versicherungen und Kapitalanlagen (offene und
geschlossen Fonds/ Immobilien).

Messe

Messeveranstalter seit zwei Jahrzeiten-die vielen Erfah-
rungen fUhrten immer wieder zu Optimierungen in der in-
haltlichen und organisatorischen Gestaltung einer Messe.
So sind die Messetage ein sehr erfolgreicher Teil innerhalb
des ,Jahresauftaktkongresses” geworden und finden
auch 2018 hier wieder in bewdhrter Form statft. Das Messe-
geschehen wird durch die kurzweiligen ,,Pecha Kucha*-
Beifrige sowie die vielfdltigen Gesprdche an den Messe-
stédnden der ca. 50 Partnergesellschaften gepragt sein.

Kongress

Ein besonderer Hohepunkt sind die Kongresstage im Rahmen
des funftagigen ,,Jahresauftaktkongresses” . Namhafte Re-
ferenten der Branche, z.B. VorstGnde und GeschdftsfGhrer
von Gesellschaften, Fondsmanager und weitere Experten
werden sich zu akfuellen Themen duBern. Podiumsdiskussi-
onen zu Fragen des Versicherungs- und Finanzmarktes sind
fester Bestandteil der Kongresstage.

Veranstaltungskonzept 2018 | Apella AG

IHRE VORTEILE

AUF EINEN BLICK 2

10 gute Griinde dabei zu sein

5 Tage intensive Weiterbildung am Anfang
des Geschdftsjahres

umfangreicher Erfahrungsaustausch unter
480 Teilnehmern (inkl. 70 Gesellschaften)

J angenehme Atmosphdre, personliches Miteinander
und Kennenlernen

J abwechslungsreiche Veranstaltungsteile:
Salesrunden, Messe, Kongress

hochkardtige Referenten und Moderationen

vielfdltige Angebote an fakultativen Workshops,
Vorirdgen, Diskussionen

Zeit fir Gesprdache und das Erleben von , Apella“

kostenfreie Ubernachtung/Verpflegung inkl. Getrénke
(evil. Zimmerzuschlag), exklusiver Service

SpafB und Freude am Zusammensein
(vom 1. Tag bis zum tollen Abschlussabend)

unkomplizierte An-und Abreise
(u. a. kostenfreier Bustransfer ab Berlin)

LKL K44
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TEILNEHMER JAHRESAUFTAKTKONGRESS 2018

Referenten und Gaste

Frank Lamfuf3 Eric Bussert Wolfgang Hanssmann
Vorstand Vorstand Vorstand
(Barmenia Versicherungen) (HanseMerkur Versicherungs- (Talanx Deutschland AG)

gruppe)

Michael Schillinger Ralf Berndt Frank Kettnaker
Vorstand Vorstand Versicherungskaufmann
(INTER Versicherungen) (Stuttgarter) (Alte Leipziger)

Folker Hellmeyer

Dr. Wolfgang Kuckertz RA DR. TIMO GANSEL
(Chef-Analyst Bremer Vorstand Fachanwalt fiir Bank- und
Landesbank) (GOING PUBLIC) Kapitalmarktrecht

(GANSELRECHTSANWALTE)

Prof. Dr. Max Otte Prof. Dr. Hans-Wilhelm Zeidler

Volkswirt und (Aufsichtsrat, Apella AG)
Fondsmanager

Die legenddren Podiumsdiskussionen wird durch
Prof. Dr. Hans-Wilhelm Zeidler moderiert.

Allianz LV

Allianz PKV

Alte Leipziger

Aramea Asset Management AG
bank zweiplus AG

Barmenia

Canada lLife

Carmignac

Consal Makler Service
Continentale

Degroof Petercam

Deutsche Asset Management International (DWS)

ebase

factum AG / Deutschland Immobilien
Fidelity / FIL Fondsbank

Gothaer

HanseMerkur

HDI

Helvetia

Ideal

Inter

Kraftfahrer-Schutz e.V. / Auxilia

LOYS

Lv1871

Mannheimer Versicherung
Nirnberger

OVIDpartner GmbH

PROAKTIVA AG

R+V LV AG / R+V KV / Condor Leben / Kravag
Swiss Life

TBF

WWK

Zurich

Eine goldene Apella-Ehrennadel erhalten Makler,
die sich in besonderer Weise fUr den Apella Mak-
lerverbund engagieren. Sie férdern die Apella-
Gemeinschaft durch ihre Ideen, durch konstruk-
tive Kritik, durch ihr Handeln und Mitgestalten.

In enger Kooperation und mit besonderer Verbun-
denheit bringen sie sich sowohl in die Maklerge-
meinschaft als auch in die Entwicklung der Apella
Unternehmensgruppe ein.

Veranstaltungskonzept 2018 | Apella AG

2005 Eckhard Lentzner
2006 Gabriele Strelzyk-Nolte,

Ursel Grametzki

Vielen Dank fur das langjahrige Engagement und die stets 2007 Norbert Turzer

angenehme gemeinsame Arbeit.

Abschlussabend mit LOUNGE SOCIETY

LOUNGE SOCIETY, dieses Label steht fUr akustische Leidenschaft
und anspruchsvolles Entertainment. Die Auftritte der Formation
atmen ein Flair stilvoller Asthetik. Faszinierende Ausstrahlung,
avantgardistischer Charme, expressive Musikalitat und die
charismatischen Stimmern international erfahrener Solisten sind
stiloradgend fur LOUNGE SOCIETY. Die musikalische Professiona-
litat der Band grindet in den hoch ausgebildeten Fertigkeiten
der studierten Instrumentalisten sowie in der mehr als 10jah-
rigen BUhnenerfahrung und Zusammenarbeit der KUnstler. Aus
gewachsener Erfahrung, einem GespUr fur die Dramaturgie
des Abends und musikalischer Leidenschaft entfaltet LOUNGE
SOCIETY immer aufs Neue die kuUnstlerische Synergie fUr eine
Performance besonderen Ranges. Inspiriert von der Liebe zur
Musik und gefragen von der ungeteilfen Sympathie eines an-
spruchsvollen Publikums entwickelt die Formation von LOUNGE
SOCIETY einen unverkennbaren Stil, der zu zahlreichen hoch-
klassigen Engagement in Europa und Asien fGhrte. Das Reper-
toire von LOUNGE SOCIETY ist beachtlich. Es umfasst die parti-
turfreie Présentation zeitloser Klassiker sowie aktueller Chart-Hits
aus Jazz, Soul, Pop und Disco. Mit professioneller Flexibilitat ar-
rangiert LOUNGE SOCIETY gemeinsam mit seinen Kunden das
passende Set zum Dinner, fUr den Lounge-Abend oder die
Partynacht. LOUNGE SOCIETY bietet seinen Kunden perfekte

2008 Klaus Draeger
2009 keine Verleihung
2010 Klaus Decker
2011 Helmut Sesar
2012 Thomas Graebnitz
2013 Ralf Bisanz

2014 Norbert Niehusen
2015 Dorothea Gemert
2016 Bert Hauptfleisch

2017 Hans-Joachim Gliemann

kUnstlerische Qualitét sowie professionelle Logistik und 1adt das
Publikum ein, sich von einem unikaten Horgenuss anrGhren und
verzaubern zu lassen.




pella® RUckmeldung bitte bis 14. November 2017
AKTIENGESELLSCHAFT Fax: 0395 - 571 90 97 oder E-Mail: jre’rzlaff@apella.de

Apella Jahresauftakikongress Senden Sie uns

08. bis 13. Januar 2018 im ,Schlosshotel Fleesensee* das Buchungsformular
gern auch digital an
Hiermit melde ich mich verbindlich fUr den Apello-Jahresauftaktkongress 2017 an. E-Mail: jretzlaff@apella.de

Eine endgiiltige Teilnahmebestdtigung erhalte ich unmittelbar nach der Anmeldung.

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

Ubernachtung im Dorfhotel (Ferienwohnungen ca. 200 m von den Tagungsrdumen entfernt, Shuttle)
Sollte das Zimmerkontingent EZ bzw. DZ bereits ausgebucht sein, bin ich mit EZ bzw. DZ
im Schlosshotel einverstanden.

[] Doppelzimmer in Ferienwohnung* (ohne Zuschlag) oder
[] Einzelzimmer in Ferienwohnung* (Zuschlag: 150,00 EUR)

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

*In einer Ferienwohnung stehen ein oder zwei Doppelzimmer zur Verfigung.
Nd&here Informationen enthehmen Sie bitte beigefUgter Web-Site:

https://www.dorfhotel.com/unsere-doerfer/dorfhotel-fleesensee/hotelzimmer-ferienwohnung-ferienhaus-
appartement-mecklenburgvorpommern.html

Ubernachtung im Schlosshotel

[ ) s . M M o . S §o|l’re das Zimmerkon’ringen’r EZ bzw. DZ bereits ausgebucht sein, bin ich mit EZ bzw. DZ
[ ) C im Dorfhotel einverstanden.
[[] Doppelzimmer (Zuschlag: 150,00 EUR p. P.) oder
[] Einzelzimmer (Zuschlag: 300,00 EUR)
2 o Momente ausdehne
= 118 DZ bevorzugt mit Herrm/Frau Apella-Vermittler-Nr.
» < < = S dll1(e 0 c c U c c O Dele
ab 99 R g er ode 9 R Doppe - KOSTENFREIER BUSTRANSFER FUR AN-UND ABREISE
T - - 0 ST o A T 0 . Ich nutze den kostenfreien Bustransfer am 08.01.18 zum ,,Schlosshotel Fleesensee* vom (Bitte ankreuzen)
[ Hauptbahnhof Berlin, Busabfahrt 10:00 Unr ] Flughafen Berlin-Tegel, Busabfahrt 10:30 Uhr
3 BIr'S Dy Lafe
s - o e ang-Me ainbeqle . d Wasse are , atrestaura » Anmeldevoraussetzungen
Eine Vereinbarung mit der Apella AG oder Apella WertpapierService GmbH ist Vorraussetzung fUr die Anmeldung. FUr Vertriebspart-
D ers by Lare orzugspre 0 U R p.P. (anstelle vo 7 R p.P ner, die seit mindestens zwei Jahren mit Apella zusammenarbeiten, setzen wir eine aktive Tatigkeit (Courtageumsatz 2017) voraus.
beg p p » Seminarreise
Die Seminarreise hat einen Wert von 1.050,00 EUR (zzgl. MwsSt.) pro Person. Nehmen Sie an allen Vortrdgen der Gesellschaften teil,
reduziert sich |hr persdnlicher Anteil auf einen evtl. Zimmerzuschlag. Diese Reduzierung ergibt sich aus der anteiligen Kostentber-
B e er Anaabe de orte Apella” (ibe nahme durch die Apella AG. W&hrend der Veranstaltung werden Fotos zu Marketingzwecken der Apella erstellt. Mit Ihrer An-
meldung erkl&ren Sie sich einverstanden, dass evil. Fotos/Videos von Ihnen fUr eine Verdffentlichung verwendet werden kdnnen.
) » Rechnungslegung
Eine Rechnung fUr den Zimmerzuschlag erhalten Sie nach der Teilnahmebestatigung (Preise fUr den Zimmerzuschlag verstehen
0 ale onre enp sich inkl. MwsSt.).
s : A : » Nichtteilnahme
2 7 (0)37752 8010 3180 Nur fUr den Fall der Nichtteiinahme am Jahresauftaktkongress ohne vorherige schriftiche Absage bis 14 Tage vor der Veranstal-
0 eetings@fleesensee.de fung oder bei der Nichtteilnahme an den obligatorischen Veranstaltungsteilen (SalesRunden, Messe, Kongress), bin ich damit ein-
verstanden, dass mir die StornogebUhren fUr die Seminartage in Héhe von 1.050,00 EUR zzgl. MwSt. in Rechnung gestellt werden.
s SR SEnS G Mir ist bekannt, dass es in meiner Verantwortung liegt, dass ich bei den obligatorischen Veranstaltungsteilen registriert werde.
Firma
)
Name, Vorname Apella-Vermittler-Nr.
Sg Ort, Datum Unterschrift
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Proven Expert

Apella erhalt 4,8 von 5 Sternen -
beste Bewertung auf Proven Expert

®
pe”a ist DER Maklerverbund,

HEIMATHAFEN fur jeden
10. Makler in Deutschland.

Hast du uns, hast du alles,
um erfolgreich zu sein!

Anfang August fand der ,,GIVE! Bert Hauptifleisch + Albrecht F-C-U

Apella CUP 2017" statt. Was auf den ersten Blick vielleicht kom-

pliziert klingt, ist bei genauerer Betrachtung eine wirklich tolle Sa-

che: Drei Unternehmen luden zum gemeinsamen Golfen fir den

guten Zweck ein. Abgeschlagen wurde auf dem GolfPark Leip-

zig-Seehausen und das Startgeld u.a. zugunsten des Elternhilfe fir

krebskranke Kinder Leipzig e.V. erhoben. Neben dem Golftunier TU RNIER
gab es auch die Moglichkeit auf eine Schnupperstunde fir alle

Nicht-Golfer*innen und am Abend folgte die Siegerehrung und

ein gemeinsames Abendessen. Zu diesem Zeitpunkt durfte unser

Vorstandsmitglied Cornelia Gazawi dann auch das Spendener- ’ 5

gebnis entgegennehmen: einen Scheck iber fantastische 700 F U R D E N G UTE N ZW EC K
Euro. Im Nachgang gab es auBerdem noch eine Einzelspende

und somit stehen am Ende groBartige 950 Euro zur Unterstitzung

unseres Verein zu Verfigung. Super! Vielen herzlichen Dank! MAKLER MIT SOZ|A|.EM ENGAGEMENT

Fast 20 Jahre arbeite ich mit der Apella AG zusammen. Die
professionelle und fUr beide Seiten profitable Verbindung
ist mit persénlichen Beziehungen verwoben und gewach-
sen. Ein Highlight sind die jahrlich stattfindenen Jahresauf-
taktkongresse und darUber hinaus die fachbezogenen
Formate (z. B. Blick hinter die Kulissen), die im Maklermarkt
ihresgleichen suchen.

Helmut Sesar

Angenehme Zusammenarbeit, vielfdltige
Weiterbildungsmdglichkeiten, hervorra-
gende Vertriebsunterstitzung und eine
breite Produkipalette mit guten Konditi-
onen fur die Makler und Vermittler

Dr. Klaus Roth

Die Zusammenarbeit mit der Apella ist
auch eine wirkliche Zusammenarbeit
und keine EinbahnstraBe. Hier werden
die Interessen und BedUrfnisse des ein-
zelnen Maklers ernst genommen und es
wird ihm Unterstitzung bei der Umset-
zung geboten.

Torsten Wroblowski

Ausgezeichnetes menschliches Miteinander der Leitung
mit den Maklern sowie der Makler untereinander, man fuhlt
sich sehr gut aufgehoben (und ist es auchl), der Makler ist
nicht nur (wie woanders schon erlebt) eine mehrstellige
Nummer; fir Probleme gibt es immer ein offenes Ohr; dass
die Leitung des Pools auch nicht zaubern kann, ist klar, aber
man kimmert sich um Problemstellungen. Ein sehr verirau-
ensvolles Miteinander! Kann ich nur weiterempfehlen!

Matthias Lippold

Die Zusammenarbeit seit 2007 mit dem Mak-
lerverbund schatzen wir sehr, da wir hier einen
zuverl@ssigen Maklerpool gefunden haben, der
genau unsere Interessen unterstitzt und vieles
Gesagte auch einhdlt. Hier erlebt man Gemein-
schaft, wie in einer groBen Familie.

Dirk Martin

Seit 2012 Makler der Apella
AG und nur positive Erfah-
rung. Sei es das Backoffice
oder auch die Zuarbeit
der einzelnen Mitarbeiter.

Martin Réder

Wir sind eine groBe Familie mit Vorbildern Frau
Dr. Eva Lemke und Guntram Schloss. Mit ihnen
steht und fallt eine Apella AG. Ich kenne kei-
nen besseren Pool. Bereit Dienst zu leisten (Top
Dienstleistung), Top Jahresauftakt, Top Schulung
und absolut hilfsbereite Mitarbeiter, Sie haben
funf Sterne von fUnf Sternen verdient. Dahinter
kénnen sich alle GréBen verstecken.

Frank E. Loeser

Fairness, Makler fUhlen sich in einer starken
Gemeinschaft gut aufgehoben, jeder kann
sich mit einbringen, einzigartige Jahresauf-
taktveranstaltung (Inhalte, Programm, Refe-
renten) tolle Provisionen, alle Apella-Aktien
befinden sich in den H&dnden der Makler keine
Bank/ Versicherung hdlt auch nur eine Aktie,
Unabhdangigkeit wird gelebt in der Apella

Eckhard Lentzner

g Sehr gute Makler-Dienstleistung,
unabhdngig von Geldgebern und

oy i Rendite und immer in Bewegung,

um den Pool zu verbessern.

Sven Heinrich

Seit fast 10 Jahren arbeite ich mit der Apella
AG zusammen und inzwischen ist die Apella
mein favorisierter Pool fUr meine Geschdafte
im Bereich Kapitalanlagen und Versiche-
rungen. Grundsolide finanziell aufgestellt
und gemanagt, zuverldssig im Arbeits-
prozess und wann immer es noétig ist, sehr
persénlich ansprechbar. Hier finde ich die
richtige Mischung aus geschadaftlicher und
sozialer Kompetenz.

Lutz Abromeit

’ ’ Ein Maklerpool, mit dem sich jeder wohlfuhlen wird.
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Der Lead-Loop®: ... wie Sie heute neue Kunden gewinnen

Kunden haben in den letzten Jahren ihr Kaufverhalten dramatisch verdndert. Sie entscheiden, kaufen und

Sie wissen ja: Jeder Kunde durchl@uft ver-
schiedene Phasen, bis er ein Produkt kauft.
Experten nennen das die Customer Jour-
ney, also Kundenreise. Mit Kundenreise
meint man den Weg, den der Kunde geht,
bis es zu einem Abschluss kommt. Doch die
klassische Kundenreise, so wie wir sie alle ge-
lernt haben, funktioniert heute nicht (mehr).

Roger Rankel

Warum?

Der moderne Kunde schlaut sich selber auf. Und der moderne
Kunde ist nicht nur schlau, sondern auch inifiativ. Und mobil.
Er weiB3, was er will und sucht gezielt danach. Er informiert sich
selbststandig, vergleicht und feilt. Auf dem Weg zum Produkt
hat er vorsortiert, Angebote ausgeschlossen. Und nur, wer den
Kunden in dieser Phase der Recherche Uberzeugen kann, wird
Uberhaupt angerufen! Besser noch: Sie muUssen ihn auf |hr Pro-
dukt und auf Ihre Beratungsleistung stoBen. Zur Not auch, bevor
er Uberhaupt weiB, dass er Sie braucht.

Lésung

Der Lead-Loop — das aktuellste, was es an Kundenreisen gibt. Der
Lead-Loop ist DIE neue, wirksamste und modernste Art der Kun-
dengewinnung. Erist nach den aktuellen Kenntnissen der Kauffor-
schung aufgebaut und basiert auf 40 Studien mit Zehntausenden
von Kunden. Ich verspreche Ihnen: Dieser niemals endende Kreis-
lauf bringt Inr Geschdaft nach vorn! Dauerhaft! Einmal angestoBen,
|Guft die Spirale von alleine weiter. Wie ein Perpetuum Mobile.

DIE FUNF PHASEN
Lead-Loop
bertucksichtigt funf
Phasen, die ein
Neukunde
durchlauft.

Jede Phase bringt eigene Touchpoints, besser gesagt: BerGh-
rungspunkte mit. Diese muUssen Sie kennen und nutzen. Das Ge-
heimnis des Lead-Loops: den Kunden eben nicht nur ,berih-
ren”, sondern Uber diese verschiedenen Kandle ,einfangen®.
Uberlegen Sie sich in der ersten Phase zum Beispiel einen beson-
deren Hook. Einen Haken, an dem der Kunden hdngenbleibt.

bewerten anders. Und meist auf eigene Faust. Offline und Online. Die Ublichen Ansdtize sind veraltet.

Vom Touchpoint zum Catchpoint!

In jeder Phase gilt: Der Kunde soll ins Handeln kommen. Dafor
braucht es jeweils eigene Call-to-Action-Elemente, auf die er
reagiert. Sie mUssen die richtigen Trigger auslegen. Das ist des
Pudels Kern. Und bringt Ihnen Anfragen. Haben Sie sich einmal
nach dem Lead-Loop aufgestellt, verspreche ich Ihnen: Die
Kunden kommen - offline und online.

Eine Reise ohne Ende: die Lead-Spirale

Hauptproblem aktueller Kundenreisen ist und bleibt: Sie enden
nach dem Kaufl Wie absurd ist dase Halten Sie sich mal vor
Augen: Sie haben einen zufriedenen Kunden, alle seine Be-
duUrfnisse erfullt, er ist gut aufgestellt, von Glick beseelt. Dieses
Stimmungshoch nicht zu nutzen, ist Wahnsinn. Es liegt ein riesen
Pfund vor Ihnen. Und die meisten machen nichts daraus. Well
Sie nicht wissen wie.

Anders beim Lead-Loop: Nach dem Kauf wird der Kunde nicht
fallengelassen. Die FUrsprecherphase leitet ihn automatisch wie-
der in den Kaufprozess. Ohne, dass Sie ihn erneut angehen mus-
sen. Wie? Ganz einfach: Erstens, sorgen Sie dafir, dass er lhre
Dienstleistung positiv bewertet. Auf Inrer Homepage, lhrer Face-
book-Seite oder in Vergleichsportalen, egal. Zweitens, machen
Sie lnren Kunden zum FUrsprecher! Richtig aufgestellt, machen
Sie so aus Bewertungen echte Empfehlungen! Das produziert zu-
satzliche Leads. Dieser lefzte Schritt macht den Loop zum Kreis-
lauf. Und die permanente Kundengewinnung beginnt.

Der ewige Neustart

Kurzum: Wie Kunden auf Produkte kommen, sich informieren und
kaufen, hat sich stark veréndert. Das heiBt fUr Sie: Sie mUssen Ihre
Kunden anders abholen. Wer sein Geschaft mit dem Lead-Loop
aufstellt, erhdht seine Anfragen und Kaufquote. Und profitiert
vom ewigen Neustart. Alfe Kunden steigen wieder ein. Neue
werden Uber Trigger und Empfehlungen ,,eingefangen®. Der
zufriedene Kunde wird zum Verkaufsbooster, er akquiriert sich
selbst. Ist der Loop einmal angestoBen, gibt es kein Halten mehr.

Sie wollen mehr zum Lead-Loop erfahren?

Das erzdhle ich Ihnen gerne bei meinem Vortrag auf dem Kongress
zum Jahresauftakt in Fleesensee. Ich freue mich auf Sie!

Ihr Roger Rankel

Vortrdage. Biicher. Beratung.

DER EXPERTE FUR

KUNDENGEWINNUNG

,Der Verkaufstrainer in der Finanzdienstleistungsbranche.”

Roger Rankel ist langjéhriger ,,Haus- und Hoftrainer der Apel-
lo-Makler und auch dieses Jahr wieder Keynote-Speaker auf
der Apello-Jahrestagung in Fleesensee. Dort wird er den
Lead-Loop® und die sich daraus ergebenden Mglichkeiten
der permanenten Kundengewinnung genauer erldutern.

Instrument zum Bestandsaufbau
Erfreulicherweise hat sich in den letzten
Jahren die Meinung der Versicherungs-
makler zur Notwendigkeit des Einsatzes
von Maklerverirdgen erheblich verbes-
sert. Grund hierfUr ist sicher die Erkennt-
nis, dass der Maklervertrag das wich-
figste Instrument zum Bestandsaufbau
und zur Bestandssicherheit ist.

RA Lutz Harbig

Schutz fir den Makler

DarUber hinaus hat der Maklervertrag nach wie vor fur die Haf-
tungsbegrenzung eines Maklers die groBte Bedeutung. Die Auf-
fassung mancher Makler, ohne schriffichen Maklervertrag k&me
kein Maklervertrag zustande, ist leider nicht zutreffend. Der Ver-
zicht auf einen schriftichen Maklervertrag wirkt sich im Haftungs-
fallregelmdBig fur den Makler ungUnstig aus, da die Plichten des
Maklers durch Gesetz und Rechtsprechung weit gefasst sind und
letztlich einen umfangreichen Kundenschutz gewdhren sollen.
Ein schrifficher Maklervertrag dient dem Schutz des Maklers im Fall
der vermeintlichen oder auch tatséchlichen Pflichtverletzung.

Betreuungsumfang vereinbaren

Der Maklervertrag gibt dem Versicherungsmakler die M&g-
lichkeit, den Umfang seiner Beauftragung festzulegen. Es ist im
Zweifel n@mlich so, dass der Makler fUr alle Versicherungsange-
legenheiten eines Kunden haftend ist. Durch den Maklerver-
frag hat der Makler die Mdglichkeit, seine Tatigkeit auf die von
ihm vermittelten Versicherungsvertrge zu beschrdnken oder
zu vereinbaren, fUr welche der bereifs bestehenden Versiche-
rungsvertrége er zust@ndig ist.

Diese Regelung schafft im Streitfall mit dem Kunden Klarheit.

Nehmen Sie Kunden in die Pflicht

Von dhnlicher Bedeutung ist die Méglichkeit, Mitwirkungspflich-
ten eines Kunden im Maklervertrag zu vereinbaren. Nach mei-
ner Auffassung handelt es sich hier letztlich um die Vereinbarung
von Obliegenheiten des Kunden. Die Vereinbarung konkreter
Mitwirkungspflichten ist gerade im Bereich der haftungstrach-
tfigen Sach- und KFZ-Versicherungen von Bedeutung. Mit dieser
Vereinbarung schafft der Makler ein verninftiges Verhdltnis zu
den Pflichten seines Kunden.

Grundstein fir Nachfolgeregelung legen

Auch nach neuerer Rechtsprechung sowie den bekannten
Gesetzesdnderungen ist es moglich, die Verjghrungszeit nach
Beendigung des Maklervertrages zu begrenzen. Diese Klausel
bringt ,,Ruhe fUr den Ruhestand”.

Genauso kénnen nur im Maklervertrag die Grundlagen for
eine Nachfolge- oder Ruhestandsregelung vereinbart werden.
Uber eine solche Klausel dirfte jeder K&ufer eines Bestandes
dankbar sein. Letztlich gibt nur der Maklervertrag die Moglich-
keit, eine Haffungsbegrenzung fUr eine ganze Reihe von im Ta-
gesgeschdaft bestehenden Risiken, die oft leicht fahrlGssig be-
gangen werden, zu vereinbaren.

Keine Vermittlung ohne schriftliche Vollmacht
Kein Versicherungsmakler sollte Vermittlungsleistungen erbringen,

Veranstaltungskonzept 2018 | Apella AG

ohne eine schriftiche Maklervollmacht des Kunden vorliegen zu
haben. Diese kann aus Sicht der Praxis getrennt vom Maklerver-
frag mit dem Kunden vereinbart werden. Die Maklervollmacht ist
letztlich das Werkzeug des Versicherungsmaklers bei Abschluss,
Kundigung und Betreuung von Versicherungsvertragen.

»An wen haben Sie meine Daten weitergeben?*

Kommt Ihnen dieser Satz bekannt vore! Effekfiven Schutz bei
derartigen Anfragen bietet eine umfangreiche Einwilligungs-
klausel nach dem Bundesdatenschutzgesetz.

Das Thema Datenschutz hat in den letzten Jahren erheblich an
Bedeutung gewonnen. Nicht nur der Kunde, sondern auch sein
Anwalt zeigt den Makler nicht selten wegen der Verletzung des
Datenschutzgesetzes an - eine wirklich unnétige Auseinander-
sefzung, die mit genauso unniUtzen Kosten verbunden ist.

Im Ergebnis gilt der Rat: keine Vermittlung ohne Maklerverirag,
Vollmacht und Datenschutzklausel.

Kontakt: Harbig Rechtsanwdlte ] ; ' B
E-Mail:  kanzlei@ra-harbig.de I_l \ R" B ] G
Telefon: (+49) 341 - 98 99 69-0 RECHTSANWALTE
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Ideenaustausch auf Spitzenniveau

Die 49 besten Apella-Makler eines Jahres (Wertungszeitraum
01.07. - 30.06.) qualifizieren sich fur die Teilnahme an der ,To-
gung der Besten", die stets an einem besonders exklusiven Ort
staftfindet. Erstmalig fand diese Tagung 2006 im Grand Hotel
Heiligendamm statt. Nach drei Tagungen im Hotel de Rom in
Berlin waren wir nun wieder — sozusagen zurick zu den Wurzeln
—in der weien Stadt am Meer.

INHALTE DER TAGUNG:
exklusive Tagung ,Versicherungen*
exklusive Tagung ,Kapitalanlagen*

Zur Teilnahme an der ,,Tagung der Besten' quadlifizieren sich organisierte Businessgesprdche
auch die strategischen Partnergesellschaften, die von den
Apella - Vertriebspartnern am stérksten nachgefragt werden.
So ftreffen sich hier diese umsatzstérksten Gesellschaften mit
den 49 besten Maklern der Apella AG. Damit entstehen zahl-
reiche Moglichkeiten fUr direkte und persénliche Kontakte so-

wie Strategien, die Uber die Tagung hinaus wirken.

qualifiziertes Networking

Beziehungsaufbau in gehobener Atmosphdre

L O N N S

Ehrung der Besten
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LEISTUNGEN ANERKENNEN UND IN
DER GEMEINSCHAFT WURDIGEN

Welche Auszeichnungen erhalten
Maklerinnen und Makler?

Nach der Qualifizierung fUr die Gruppe der 49 besten Mak-
lerinnen und Makler im Wertungszeitraum von 12 Monate ist
zus@tzlich auch die Teilnahme an der » ,Tagung der Besten*
wesentlich. Hier finden ndmlich die Auszeichnungen der Be-
sten statt, und zwar mit der Apella-Nadel, die in vier Graduie-
rungen vergeben wird, sowie mit der Berufungsurkunde in den
Apella-VIP-Club fUr die ndchsten 12 Monate.

In Abh&ngigkeit von der Anzahl der Teilnahme an den jahrlich
stattindenden Tagungen der Besten erhalten unsere Makler die

» Apella-Nadel mit 1 Brillianten
» Apella-Nadel mit 2 Brillianten
» Apella-Nadel mit 3 Brillianten
» Apella-Nadel mit Ahre

Und diejenigen, die das 5. Mal und weitere Male an der
Tagung der Besten feilgenommen haben, werden in den
» Apella-VIP-Club fUr die kommenden 12 Monate berufen.
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Makler und Experten des 03. bAV-Symposiums 2017 diskutierten zum neuen BRSG.

Hurra, das Betriebsrentenstarkungsgesetz (BRSG) ist da - Hurra?

In der Gesetzesbegrindung steht zum Ziel
des Betriebsrentenstarkungsgesetzes:

Betriebsrenten sind noch nicht ausrei-
chend verbreitet. Besonders in kleinen
Unternehmen und bei Beschdaftigten mit
niedrigem Einkommen bestehen LUcken.
Deshalb sind weitere Anstrengungen und
auch neue Wege notwendig, um eine
maoglichst weite Verbreitung der betrieb-
lichen Altersversorgung und damit verbun-
den ein hoheres Versorgungsniveau der Beschdaffigten durch
kapitalgedeckte Zusatzrenten zu erreichen.

Karsten Rehfeldt

Ob dieses Ziel durch das BRSG erreicht wird, kann bezweifelt
werden. Gut gemeint ist nicht immer gut gemacht, wie der
Volksmund sagt.

ABER BETRACHTEN WIR ZUERST DIE WESENTLICHEN INHALTE:

* Verpflichtender AG-Zuschuss aus SV-Ersparnis bei
Entgeltumwandlung

» Erhohung der steuerlichen Férderung auf 8% der BBG
(West)

* Never Forderbetrag fir AG-Beitréige bei Geringverdienern

* Freibetrag bei der Anrechnung von Leistungen aus
geforderter Altersversorgung auf Grundsicherung im Alter

* Neue Vervielfdltigungsregelung

e Nachzahlungsméglichkeiten fir Zeiten ohne Entgelt

e Verbesserungen fir Riester in der bAV

¢ Gesetzliche Verankerung von Opting-Out-Modellen

* Einfihrung des so genannten Sozialpartner-Modells

Positive Aspekte fUr die Verbreitung der
befrieblichen Altersversorgung ergeben
sich zweifelsonne durch den NEU GE-
SCHAFFENEN FREIBETRAG im BEREICH
DER GRUNDSICHERUNG IM ALTER. Hier
wurde in der Vergangenheit bei der In-
anspruchnahme  dieser Leistung durch
den Sozialirdger jegliches Einkommen
angerechnet. Hier wird jetfzt erstmals fir
geforderte Altersversorgung, also Riester,
Basisrente und DAV ein Freibetrag von Michael Diedrich
pauschal 100,00 € zuzGglich 30% der diesen Freibetrag Uber-
steigenden Rente aus der Altersversorgung nicht angerechnet,
maximal jedoch 50% der Regelbedarfsstufe | gem. Anlage zu
§ 28 SGB XIl (2017 = 409,00 €).

Weiterhin positiv auswirken durfte sich der VERPFLICHTENDE
ARBEITGEBERZUSCHUSS zur Entgeltumwandlung. FUr alle neu-
en Entgeltumwandlungen ab 01.01.2019 muss der Arbeitgeber
zwingend 15% aus der SV-Ersparnis zus&tzlich in den Vertrag ein-
zahlen, sofern der Arbeitnehmer mit seiner Entgeltumwandlung
eine SV-Ersparnis erzeugt.

Im so genannten Sozialpartnermodell muss dies schon ab dem
01.01.2018 erfolgen. FUr alle Bestandsvertrage in der Entgeltum-
wandlung gilt der verpflichtende Zuschuss am dem 01.01.2022.

ACHTUNG!

Hier ergibt sich erheblicher
Handlungsbedarf bei beste-
henden Versorgungen! Bitte
sprechen Sie uns an, wir hel-
fen lhnen bei der Umsetzung.

Die ERHOHUNG DES STEUERLICHEN RAHMENS des § 3 Nr. 63
EStG auf 8% der BBG (West) schafft eine Verwaltungsvereinfa-
chung, da zukUnftig ein bestehender ,,Altvertrag" nach § 40b
EStG nur noch in der tatséchlichen Hohe auf die 8% angerech-
net wird und die alte Regelung mit den zusatzlichen 1.800 €
steverfreiem Beitrag ersatzlos gestrichen wurde. Dies ist infe-
ressant fUr Gutverdiener und GGF's, da diese jetzt insgesamt
einen hoheren Beifrag in eine Direktversicherung einzahlen
kédnnen. Leider bleiben die (zweiten) 4% weiterhin SV-pflichtig.

Ob und wie sich der neue FORDERBEITRAG BElI GERINGVER-
DIENERN in der Praxis tatsdchlich durchsetzen wird, bleibt abzu-
warten. Bis zu einem Bruttoeinkommen des Arbeitnehmers von
2.200,00 € monatlich kann der Arbeitgeber bei einem zusatziichen
Arbeitgeberbeitrag in eine Direktversicherung, Pensionskasse
oder einen Pensionsfonds 30% des Beitrages geférdert bekom-
men, wenn er mindestens 240,00 € pro Jahr aufwendet. Maximal
werden 480,00 € pro Jahre geférdert. Ob diese Regelung auch
fUr einen Zuschuss zur Entgelfumwandlung gilf, muss noch ab-
schlieBend geklart werden. Voraussetzung fUr den Arbeitgeber-
zuschuss ist die Verwendung eines ungerzillmerten Tarifes.

SchlieBlich gibt es Neuregelungen fUr die .yERVIELFALTIGUNG
und fUr die NACHZAHLUNG VON BEITRAGEN fUr so genann-
te entgeltlose Zeiten.

Beider Vervielfdltigung kann zukUnftig for maximal 10 Jahre einer
Betriebszugehdrigkeit pro Dienstjahr 4% der BBG bei Ausschei-
den aus dem Unfernehmen (nach)gezahlt werden. Dies sind in
2017 immerhin 30.480 € und dieser Betrag wird in den n&chsten
Jahren entsprechend der BBG dynamisiert. Diese Regelung ist
sehrinteressant bei Abfindungszahlungen zumal bisher gezahlte
laufende Beitr&dge nicht mehr angerechnet werden.

KOMMEN WIR ZUM SOGENANNTEN SOZIALPARTNER-MODELL:

ZukUnftig durfen Arbeitgeber reine Beifragszusagen erteilen — pay
and forget sagt der Amerikaner dazu. Diese Zusageart ist in den
angelsdchsischen Landern weit verbreitet, allerdings gibt es dort
auch andere Altersversorgungssysteme. FUr den Arbeitgeber
stellt diese Zusageart zweifelsohne eine Verbesserung dar, wird er
doch fUr die Zusage komplett aus der Haftung genommen.

Ob die Arbeitnehmer diese Form der Altersversorgung anneh-
men werden, bleibt abzuwarten, fehlt doch mit der reinen Bei-
fragszusage jegliche Planungssicherheit. Die aktuelle Studie zur
betrieblichen Altersversorgung 2017 des Beratungshauses De-
loitte nennt bei den Anforderungen der Arbeitnehmer an die
befriebliche Altersversorgung zwei wichtige Themen, n&dmlich
Sicherheit (Garantien) und die Moglichkeit der Wahl zwischen
Renten- und Kapitalleistungen - diese Anforderungen erfullt
nun gerade das Sozialpartnermodell nicht.

Werden die Sozialpartner mit den neu zu grindenden gemein-
samen Versorgungseinrichtungen tatfsdchlich ,Zielrenten" zu-
sagen kénnen, die dann am Ende hdher sind als die der etab-
lierten Versorgungstragere Diese und andere Fragen werden in
der Zukunft zu beantworten sein.

Alles in Allem schafft das BRSG bei den Arbeitgebern weiteren
Beratungsbedarf, da sich die Komplexitat der betrieblichen Al-
tersversorgung erhoht hat. Da ist es gut zu wissen, dass Sie mit
der bbvs einen kompetenten Partner an lhrer Seite haben.

Befriebliche Versorgungssysteme | Apella AG 17

IHR RENTENBURO

fur betriebliche Altersvorsorge

100 % der Altvertrdge und -anspriiche
Digitalisierung - Qualifizierung - Strukturierung

g

100 % der Versorgungsanspriiche und -risiken
sachliche - rechtliche - steuerliche Bewertung

OPTIMIERUNG V

100 % der ALT - NEU Vertrage und Bestande
schrittweise Neuordnung - Ubertragung - Anpassung

100 % bAV mit der bbvs

Buchungen - Pflege - Reporting - Beratung -
Korrespondenz

bbvs heif3t:
100% bAV im Griff

Wir haben fir Sie fir die tagliche Beratungspraxis ein BRSG-
Paket geschnirt. Dieses besteht aus folgenden Komponenten:
e Information fUr Arbeitgeber (2 Seiten als pdf-Dokument)

e Vortrag zum BRSG als pdf-Dokument

e Fragen und Antworten fUr den Arbeitgeber als pdf-Dokument

Hier konnen Sie als Makler betriebliche Versorgungswerke
auf vorhandene Mangel priifen:

www.bav-check-online.de
www.pensionszusage-check.com b bvs L/

Vorsorge mit Prazision

Alle Unterlagen zu betrieblichen
Versorgungswerken finden Sie im MSC.
\

Kontakt: Michael Diedrich, GeschdaftsfUhrer blovs GmbH
E-Mail:  michael.diedrich@blbvs-gmbh.de
Telefon: (+49) 395-571 90 9-59
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Harmssen sagt ...

Politische Borsen haben kurze Beine?

Spricht man mit Bérsen-Experten, hért man immer wieder davon, dass an den Aktienbérsen langfristig nur die Gewinnentwick-
lungen der Unternehmen eine Rolle spielen. Politische Ereignisse und Enischeidungen wirden allenfalls nur kurzfristig wirken.

Stimmt das wirklich?

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

Politische Bdrsen haben kurze Beine. Eine Behauptung aus dem
Fundus der Borsen-Weisheiten, die Kommentatoren immer dann
leicht von der Hand geht, wenn die Politik die Bérsen beeinflusst.
Vor allem natirlich, wenn die Reaktion negativer Artist. ,,Das geht
schnell vorbei, machen Sie sich keine Sorgen”, heit es dann.

Aber stimmt das Gberhaupt?

Werfen wir einen Blick auf die Aussage, dass die Kursentwick-
lungen von Aktien nicht von der Politik, sondern ausschlieBlich
von den Gewinnentwicklungen der Unternehmen abhdngen.
Diese Aussage verkennt den Einfluss von Politik auf die kUnftigen
Gewinnentwicklungen der Unternehmen. Daflr gibt es zahl-
reiche Beispiele, mit deren Aufzdhlung man ein ganzes Buch
fUllen konnte. Politik setzt nun einmal die Rahmenbedingungen,
die das wirtschaftliche Handeln von Unternehmen in vielf&ltiger
Weise beeinflussen. Das ist so offensichtlich, dass man diesen Zu-
sammenhang fast schon als Binsenweisheit abfun kénnte.

Ohne Zweifel ist insbesondere ein Bereich der Politik ganz maB-
geblich daran beteiligt, wie sich Akfienkurse entwickeln: die
Rede ist von der Geldpolitik. Die Geldpolitik der Notenbanken
Ubt aus verschiedenen Grinden einen enormen Einfluss auf die
Entwicklungen an den Wertpapierbdrsen aus. Mit ihren Inter-
ventionen und Enfscheidungen beeinflussen Notenbanken u.
a. die Zinssatze und Renditen an den Bondmadrkten. Sind diese
hoch und steigen gar noch an, werden Anleger sich von Aktien
abwenden und ihr Kapital lieber im vermeintlich sicheren Ho-
fen von Staatsanleihen anlegen. Steigende Zinsen haben aber
noch eine weitere — sehr haufig UGbersehene — Wirkung auf die
Entwicklung von Akfienkursen: an den Aktienbdrsen wird be-
kanntlich die Zukunft gehandelt. Investoren richten dabei einen
Blick auf die zukUnftig zu erwartenden Gewinne eines Unterneh-
mens. In der Praxis geschieht das bei professionellen Investoren
so, dass die zukUnffigen Cash Flows eines Unternehmens dis-
kontiert (abgezinst) werden. Es liegt auf der Hand, dass bei stei-
genden Zinsen kinftige Cash Flows so (relativ) weniger wert sind.

» Und: bei steigenden Zinsen schrumpft — jedenfalls nach dem
Lehrbuch der Notenbanken - die Kreditvergabe an Privatper-
sonen und Unternehmen, so dass die wirtschaftliche Akfivitat
insgesamt geddmpft wird — mit unmittelbaren Folgen fur die
zukUnftig zu erwartenden Umsatz- und Gewinnentwicklungen
bei Unternehmen.

» Hinweis: die Liste weiterer Folgen einer sich verdndernden
Zinslandschaft auf eine Volkswirtschaft und die in ihr téatigen Un-
tfernehmen ist lang und wUrde hier ohne Zweifel den Umfang
dieses Beitrags sprengen. Umgekehrt werden sich Anleger in
einem Niedrigzinsumfeld — aus Mangel an renditetréchtigen
Anlagealternativen — vermehrt dem Akfienmarkt zuwenden.
Der niedrige Zins befeuert an dieser Stelle dann auch die Be-
werfung kunftiger Cash Flows von Unternehmen.

» Und: niedrige Zinsen befeuern die Kreditvergabe (die Immo-
bilienmdarkte kbnnen davon ein Lied singen) und sorgen insge-
samt fUr erhdhte wirtschaftliche Aktivitdt — wenn es denn nach
dem Lehrbuch der Notenbanken geht.

» Fazit: Ja, es sind die erwarteten Gewinnentwicklungen von
Unternehmen, die langfristig das Auf und Ab an den Akfienbor-
sen bestimmen. Aber: Politik und die durch sie gesefzten Rah-
menbedingungen Gben in vielfaltiger Weise einen erheblichen
Einfluss auf die Gewinn-
entwicklungen von Un-
fernehmen aus, der nur
schwer zu bestreiten ist.

Politik hat kurze Beine?

Ja, manchmal sind die
Beine ziemlich kurz, ge-
legentlich auch sehr,
sehr kurz, manchmal
aber auch sehr, sehr
lang!

Produktpartner | Investment

Die Alternative fur den defensiven Anleger:

LOYS Global L/S

In der spaten Phase des Aufschwungs, in
der sich viele Grunde fur fallende Kurse
finden aber auch die Alternativiosigkeit
der Aktie aufgrund des Nullzinsumfeld
weiterhin Bestand hat, bietet die LOYS
AG eine sinnvolle Alternative fiir den de-
fensiven Anleger:

Der internationale Aktienfonds mit Si-
cherheitsnetz, LOYS Global L/S, vereint
die Teilhabe an den attraktiven Renditen
am Akfienmarkt mit dem Wunsch der Anleger nach Sicher-
heit. Das Anlageziel des LOYS Global L/S, der von Fondsma-
nager Ufuk Boydak verwaltet wird, besteht in einem risikoaver-
sen Wertentwicklungsprofil, das absolute Wertzuwdéchse bei
gleichzeitiger Vermeidung signifikanter Drawdowns anstrebt.

Frank Trzewik

Ziel des Fonds ist, eine jahrliche Wertentwicklung zwischen
3-6% bei einer niedrigen Volatilitat im einstelligen Bereich zu
erwirtschaften und dabei Drawdowns groBer 5% zu vermei-
den. Ein solches Chance-Risiko-Profil macht den Fonds auch
fUr mittelfristig agierende Investoren interessant.

In dem hier verwendeten Long/Short-Ansatz besteht kein Zins-
anderungsrisiko. So muss nicht Uber die zeitliche Stabilitat von
Kovarianzmatrizen résoniert werden. Aktien werden mit Aktien
abgesichert, dieses Vorgehen ermoglicht eine Absicherung
mit niedrigerem Risiko und gunstigen Kosten.

Im Fall des LOYS Global L/S bewirtschaftet der Fonds ein in-
ternational und aktiv gesteuertes Aktienportfolio, welches im
Durchschnitt zu 2/3 durch passende Aktienindexfutures abge-
sichert wird.

Mit anderen Worten:

Im Fall rockliaufiger Aktienkurse wird der LOYS Global L/S mit 2/3
seines Exposures Kursgewinne aufweisen, sodass eventuelle Kurs-
verluste auf der Longseite zu einem GroBteil und mit Sicherheit
ausgegdlichen, im besten Fall sogar Gberkompensiert werden.

KONTAKT: Frank Trzewik, Vorstand A

E-Mail: trzewik@loys.de

Mobil: (+49) 172-887 3018 LOYS
AE——

Telefon: (+49) 441 -925860

OVID Infrastruktur Strategie mit 3,6 bis 4,5% Ausschuttung
RegelmaBige Einkommen mit Netflix & Co.

Das Video-Streaming-Portal Netflix dreht
weltweit die TV-Branche auf links. Lineares
Fernsehen mit der Tagesschau um 20 Uhr
war gestern, Video-on-Demand ist heute.
Vor gerade einmal 20 Jahren hat Reed
Hastings Netflix als Online-DVD-Versand
gegrindet. Vor zehn Jahren stieg das
Unternehmen in das Video-on-Demand-
Geschaft ein. Heute hat Neftflix in den
USA bereits mehr Abonnenten als alle
TV-Kabel-Gesellschaften zusammen. Das
Geschdaftsmodell von Netflix hat das Management des OVID
Infrastructure HY Income Ul Fonds (WKN A112T8/A112T9) Uber-
zeugt - der Anleihefonds halt den Neftflix-Bonds (Kupon 3,63%
p.a./Laufzeit bis 2027) in seinem Portfolio.

Rainer Fritzsche

Netflix ist ein typisches Beispiel fUr die im Portfolio gehaltenen
Unternehmensanleihen. Weltweit schauen rund 100 Millionen
Menschen Serien und Filme auf Netflix. In Deutschland kostet
ein Monatsabo zwischen 7,99 und 11,99 Euro. Das Abomodell
liefert extrem regelmd&Bige und gut berechenbare Einnahmen.

Enormer Finanzbedarf

Netflix ist aber nicht nur ein Pionier, der die Verdnderung des
Fernsehverhaltens von immer mehr Haushalten vorantreibt.
Durch seine Anforderungen treibt das Unternehmen gleichzei-
tig den Ausbau der Internetinfrastruktur weltweit voran. Nach
einer Studie des McKinsey Global Institute muUssten rund um
den Globus bis zum Jahr 2030 insgesamt 8.300 Milliarden US-

Dollar in den Telekombereich investiert werden, um nicht zum
Flaschenhals fUr das globale Wirtschaftswachstum zu werden.
Das entspricht pro Jahr 0,6 Prozent des weltweiten Bruttoin-
landsprodukts. Damit zeichnet sich ein anhaltender Wettbe-
werb um das Geld der Anleger ab, was weiterhin hohe Zins-
kupons verspricht. Genau darauf ist der OVID Infrastructure HY
spezialisiert. Der Fonds hdlt ein Portfolio von ca. 70 High-Yield
Bonds von Infrastrukturunternehmen, sammelf deren Ausschit-
fungen ein und leitet diese an seine Anleger weiter. Seit der
Auflegung Oktober 2014 hat der Fonds eine jahrliche ordent-
liche AusschUttung von 3,6 bis 4,5% geboten.

Ausschi.iﬂung p.a. Anteils- In%

Ordentliche Ertrage * klasse

2015 AK1 4,27 4,32
AKR 3,52 3,56

2016 AK | 4,15 4,45
AKR 3,50 3,76

2017 1. Ausschittung AK | 1,97 2,08
AKR 1,63 1.71

®VID

FUNDIERT ~ VERMOGEN  GESTALTEN

KONTAKT: Rainer Fritzsche, GeschaftsfUhrer
E-Mail: fritzsche@ovid-partner.de
Telefon: (+49) 231 - 1 38 87-355
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WARUM WIR IN UNSEREN FONDS-VERMOGENSVERWALTUNGEN

AUF ETFs VERZICHTEN - PLADOYER FUR EIN RATIONALES INVESTMENT!

Die Diskussion ,passives versus aktives 250
Investieren” wird seit etlichen Monaten
hart und o6ffentlichkeitswirksam gefihrt.
Dabei haben beide Seiten stichhaltige
Argumente - gleichwohl ist die Diskus- 200
sion meist durch Interessen bestimmt
und daher nur mit Vorsicht zu genie3en.

Dass ein Autoverkaufer ,seine" Autos zu 10
den besten der Welt erklart ...

Wen wundert's2 Ganz genauso verhdlt
es sich in der Fondsindustrie: Anbieter
von ETFs werden nicht mUde, die Vorteile
von ETFs gegenuUber akfiv. gemanagten \

Fonds zu betonen — und die Nachteile V‘\

zu verschweigen. Umgekehrt ist es auch d
nicht besser: B v«?
So brandmarken Fondsgesellschaften, v
die vornehmlich aktfiv gemanagte Invest-
mentfonds anbieten, ETFs als Teufelszeug
und leugnen eigene Schwdéchen.

0

2000 2001 2002 2003

N VERGLEICH DAX VS. AKTIV
GEMANAGTER DEUTSCHLAND-FONDS

- GS&P indexiert
- DAX indexiert

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Geringere Abwdrtsbewegung und friheres Erreichen des Ausgangsniveaus durch akfives Management

NWAS ALSO IST BESSER: AKTIVES ODER PASSIVES INVESTIEREN?

Es beginnt schon bei der Begrifflichkeit ,,passives” Investieren.
JInvestieren istimmer ein aktiver Vorgang, dennim Hintergrund
mUssen stets aktive Entscheidungen getfroffen werden — sei es
vom Investor bei der Frage, in welche ETFs investiert werden soll,
oder den Indexgesellschaften, die darlber befinden, wer in
den Index aufgenommen und wie dieser berechnet wird.

Passiv allerdings ist der Anlagestil von ETFs, denn hier wird nicht
aufwendig nach lohnenswerten Einzeltiteln aus einem be-
stimmten Anlageuniversum gesucht, sondern einfach in dieje-
nigen Titel investiert, die in einem bestimmten Index enthalten
sind, der das gewdhlte Anlageuniversum abbildet.

Wenn man akzeptiert, dass Indizes ,,den Markt* darstellen und
alle Investmentfonds mit einem aktiven Anlagestil eben diese
Indizes auch als MaBstab nutzen, um ihr Kénnen und ihre Lei-
stung zu dokumentieren, sollfe man zundchst erwarten, dass
ein aktiver Anlagesti dem passiven Ansatz Uberlegen sein
sollte. Aber weit gefehlt: die wenigsten akfiv. gemanagten In-
vestmentfonds schaffen es, dauerhaft ihren als Benchmark ge-
wdahlten Index zu Ubertreffen!

N IST PASSIV ALSO ,.BESSER*ALS , AKTIV*?

Wer genauer hinblickt, wird schnell feststellen, dass die mei-
sten akfiv gemanagten Fonds sehr nahe an einem Index als
Benchmark gemanagt werden und von einem wirklich aktiven
Anlagestil daher nicht die Rede sein kann. Wirklich akfive In-
vestmentfonds sind rar - was nicht zuletzt an den unsinnigen

Anreizsystemen der Branche liegt, die es nicht eben leicht ma-
chen, unabhdngig zu denken und zu handeln.

Vermeintlich aktiv gemanagte Investmentfonds, die sichin ihrer
Allokation kaum von ihrer Benchmark unterscheiden und sehr
indexnah agieren, kdnnen daher — aufgrund der laufenden Ko-
sten und der Tafsache, dass bei Indizes ohne Kosten gerechnet
wird — nicht besser sein, als inre Benchmark bzw. Index.

Umgekehrt finden sich gerade unter denjenigen Fonds, die
wirklich aktiv gemanagt werden, genau diejenigen Invest-
mentfonds, die ihre Benchmarks bzw. Indizes dauerhaft schla-
gen. Die Outperformance wirklich aktfiver Fondsmanager ge-
genuber ETFs kommt insbesondere in Abwdartsphasen deutlich
zum Tragen; dies ist auch nicht weiter verwunderlich, handelt
es sich bei den meisten ETFs doch logischerweise um sehr zy-
klisch agierende Anlagevehikel.

Die Ursache dafUr ist leicht zu benennen: ETFs bilden zumeist
kapitalgewichtete Indizes ab. Kauft ein Anleger also heute
Anteile an einem ETF, der einen kapitalgewichteten Index (z.
B. MSCI World) abbildet, investiert er automatisch besonders
hoch in diejenigen Titel, die bereits sehr gut ,,gelaufen” sind
und gewichtet automatisch diejenigen Titel eher gering, die
zuletzt underperformt haben. Eine solche Momentum Strategie
kann (muss nicht) in steigenden Mdarkten sehr gut funktionieren,
ist aber in plotzlich fallenden Markten absolut tédlich, denn es
sind genau die zuvor gut gelaufenen Titel, die dann auch be-
sonders stark fallen.
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Vermogensverwaltung

N ZWEI BEISPIELE AUS DER VERGANGEN-
HEIT MOGEN DIES VERDEUTLICHEN:

Zum Hdéhepunkt der Rallye am japanischen Akfienmarkt war
der Anteil japanischer Aktien im MSCI World besonders hoch.
Dann kam es 1990 zum Crash in Japan und es ging binnen Jah-
resfrist um knapp 40% - gemessen am Nikkei 225 - nach unten.
Da japanische Aktien im MSCI World zuvor hoch gewichtet wa-
ren (diese hohe Gewichtung haben sie bis heute nicht wieder
erreicht), ging auch der MSCI World deutlich mit nach unten.

N KEY ASPECTS

» wirklich aktiv gemanagte Fonds kon-
nen durch antizyklische und flexible
Investments besonders in Abwarts-
phasen zyklische ETFs outperformen

Vor der Finanzkrise 2008/2009 waren die Finanztitel diejenigen
Werte, die im DAX am hdchsten gewichtet waren. In der Fi-
nanzkrise kamen dann diese Titel besonders stark unter die
Rader. Anleger in DAX-ETFs kdnnen davon noch heute gut ein
Lied singen. Wirkliche akfive Fondsmanager kdnnen in solchen
Zeiten besonders gldnzen, sind sie - anders als ETFs - doch in der
Lage, Portfolio-Risiken wirkungsvoll durch verschiedenste Stra-
tegien zu begrenzen.

» ETFs performen in Aufwartsphasen
durch die geringeren Kosten in der
Regel besser als indexnahe Fonds
(,,Indexkuschler”)

Und eines sollten Anleger von ETFs unbedingt immer im Hin-
terkopf behalten: ETFs sind Einzelfitel, deren Preis an der Borse
— gerade in schwierigen Zeiten — mitunter nicht von ihren In-
ventarwerten, sondern von Angebot und Nachfrage bestimmt
wird. Kommt es — aus welchen Grinden auch immer — zu einem
panikartigen Ausverkauf in einem ETF, verhdlt sich der Preis
eines ETFs exakt wie der Preis einer einzelnen Akfie, die unter
die Rader gerdt. Es geht steil bergab, da ein riesiges Angebot
nur noch auf eine kleine Nachfrage stoBt.

2 Preisbildung von ETFs kann durch llli-
quiditat vom nachzubildenden Index
abweichen

. Viele dachten, dass ETF immer liquider sind als ihre Basiswerte", sagt Morningstar-Analyst Ali Masarwah. Das war noch vor dem
Flash-Crash von ETFs am 24. August 2015 in den USA, als ETFs, die den S&P 500 abbildeten, in einem schwachen Markt sehr viel deut-
licher als der S&P 500 fielen. ,,Das wichtigste Fazit: Es gibt nicht immer ideale Bedingungen. Die Welt ist nicht perfekt", sagt Masarwah.

Bereits 4 Monate spdter brach in den USA der US-High Yield Markt ein; Anleger frennten sich in Panik von diesem Segment. FUr etli-
che ETFs, die diesen Markt Gber einen Index abbildeten, wurde sogar der Handel ausgesetzt; es gab schlicht keine Nachfrage! Erst
Tage spater, als der Handel wieder méglich war, konnten Anleger endlich verkaufen; dann allerdings mit horrenden Verlusten...!

N FAZIT:

Die meisten ETFs agieren zyklisch. Schon des-
halb kommen diese Anlageinstrumente nicht
fur uns in Frage, da wir Ublicherweise antizy-
klisch denken und agieren. Die mitunter ein-
geschrankte Liquiditat - mit entsprechenden
Verwerfungen bei der Preisbildung - ist fir uns
allerdings das wirkliche K.o. — Kriterium.

Last — but not least — konzentrieren wir uns bei
der Auswahl der Zielfonds fur unsere TOP SE-
LECT Fonds-Vermogensverwaltungen auf die-
jenigen Investmentfonds, die wirklich aktiv
gemanagt werden und daher zumeist auch
deutlich besser als ETFs risikoadjustierte Per-
formance abliefern.
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Wohin mit dem Geld? Losung in Sicht!

FUr viele Makler ein bekanntes Phdano-
men: Kunden beschweren sich Uber
niedrige Zinsen, sie haben Angst vor stei-
gender Inflation und stellen die entschei-
dende Frage: Wohin mit dem Geld? Mit
,meinDepot" gibt BlackRock den Mak-
lern eine wichtige UnterstUtzung an die
Hand, denn erstmals erhalten sie damit
die Moglichkeit — auch bei kleinen Anlo-
gebefrdgen oder sogar ohne die §34f-
Lizenz zu besitzen - Uberdurchschnittliche
Erfrége aus der Geldanlage der Kunden zu verdienen. In Zeiten
steigender Regulierung und sinkender Erfré&ge ist es fUr viele Be-
rater mittlerweile eine schwierige Situation, wenn die Kunden
nach professioneller Geldanlage fragen. Will man die nach MI-
FID I und IDD aufgestellten Regularien auf sich nehmen und
damit einen zuweilen unangemessen hohen Aufwand fragen,
der mit Blick auf die zu erwartenden Erfrdge aus dem Anlage-
geschaft kaum zu rechtfertigen iste Oder ist es sogar so, wie bei
Uber 90% der Versicherungsmakler, dass man Uberhaupt nicht
die dafur bendtigte Lizenz nach §34f der GewO besitzte In die-
sem komplizierten Umfeld den Anlagebedarf der Kunden pro-
fessionell in die Hand zu nehmen, erscheint besonders mit Blick
auf Anlagebetrédge unter €50.000,- oder gar Sparpldne mehr
als anspruchsvoll.

Martin Evers

25 Jahre Timberland Finance

In Zeiten historisch niedriger Zinsen sind
nachhaltige Vermdgensanlagen, die
notwendiger Weise Uber dem kritischen
Zins liegen sollten, weil sie nach Kosten,
Steuern und Inflation das Vermogen er-
halten, rar gesat. Timberland Finance ist
es gelungen, diese dauerhafte Heraus-
forderung zu meistern. Dabei wurden
zwei Welten in einem rechtlichen Rah-
men zusammengeflgt und somit die
Vorteile der geschlossenen Investments,
mit denen der offenen Investments, miteinander verknUpft. Das
Ergebnis ist einzigartig. So ist zum Beispiel weiterhin ein steue-
runbelasteter Vermdégensaufbau auch nach der Reform (2018)
moglich. Durch diesen Zinseszinseffekt werden die Anleger, je
l&nger sie investiert bleiben, sich ertragsmdBig von anderen
Vermogensanlagen exorbitant unterscheiden, da einige Ver-
mogensanlagen diesen expliziten Vorteil innehatten, diesen
nunmehr verlieren werden. Und sollte der Investor zwischen-
durch Liquiditat bendtigen, so sind steuerunbelastete Entnah-
men ab einer Einlage von 30.000€ bis zu 10% ja@hrlich méglich.
Entnahmen kénnen monatlich, vierteljahrlich, halbjahrlich oder
j@hrlich vereinbart werden. Unter BerUcksichtigung héchster Si-
cherheit wird das Kapital weltweit in 32 Akfieninvestmentfonds
(Sondervermdégen) investiert. Um die Schwankung aus den
Portfolien zu minimieren (Volatilitét historisch unter 10%) wird fer-
ner in Pfandbriefen investiert, die seit 1769 immer zurickgezahlt
wurden. Und zu guter Lefzt werden je nach Strategie anteilig
in Edelmetalle wie Gold, Silber, Platin und Palladium physisch
investiert. Dabei profitiert der Anleger von institutionellen Ein-
kaufsvorteilen, da Timberland direkt und ohne Zwischenh&ndler

Thomas Wichmann

Mit ,,meinDepot" bietet BlackRock eine umfassende Losung
und zwar fUr die Makler wie auch deren Kunden gleicherma-
Ben. Uber ,meinDepot" kédnnen Kunden mit BlackRock-Fonds
insgesamt funf Strategien umsetzen. Dabei steigt der Aktien-
anteil von nahezu 0% auf rund 100%. Der Kunde genieBt durch
die Nutzung von ,meinDepot" neben der Auswahl der besten
Fonds aus dem BlackRock-Universum eine Reihe umfassender
Services. So wird das Depot permanent qualité@tsgesichert und
Fonds bei Bedarf ausgetauscht. Ebenfalls entscheidend ist die
tégliche Uberwachung von strategiebezogenen Verlustschwel-
len. Hierbei wird mit einem eingebauten Risikomanager sicher-
gestellt, dass mogliche Verlustrisiken der in dem Depot enthal-
fenen Fonds bei schwankenden Mdarkten deutlich begrenzt
werden. Einmal jéhrlich wird die vorgegebene Struktur wieder-
hergestellt (Rebalancierung) und damit das Risikoprofil der vom
Kunden ausgewdhlten Strategieldsung dauerhaft beibehalten.

ont BLACKROCK"

KONTAKT: Martin Evers, Vertriebsleiter
E-Mail: martin.evers@blackrock.com
Telefon: (+49) 69 - 50 500 3194

die Edelmetalle erwirbt. Am Ende kann der Investor entschei-
den, ob er sich seinen Edelmetallanteil ausliefern lassen mdch-
te. Die EinstiegsgréBen sind fUr eine Vermodgensverwaltung sehr
ansprechend. So besteht bereits ab 5.000€ einmalig und 75€
monatlich die Gelegenheit an einem aktiv gemanagten Port-
folio zu partizipieren. Wir laden Sie herzlich ein, weitere Allein-
stellungsmerkmale dieser auBergewdhnlichen Vermdgensan-
lage kennen zu lernen.

Timberland Finance Fondsportfolio

000¢

Performance 01.01.2009 bis 30.12.2016 nach Kosten

m [Iv TS0 GEROUT GHomsasy W eddmenatpantolic B verznsiches Portiolo
TR B Eragsportiolio T —— )
LIS L G

TIMBERLAND

OptiMix A

FINANCE

KONTAKT: Thomas Wichmann, Vertriebsdirektor
E-Mail: wichmann@timberland-finance.com
Mobil: (+49) 172-27007 15
Telefon: (+49) 2151 - 524 04 35
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Rentenplanung flexibel optimieren mit der
Schweizer Vermogensrente der bank zweiplus

Die bank zweiplus, Schweizer Depotbank
fir Anlagekunden von deutschen Finanz-
dienstleistern, bietet mit der Schweizer
Vermogensrente einen einfachen Zugang
zu einer Schweizer Vermogensverwaltung
mit Verrentungsfunktion - ganz auf die
personlichen Bedurfnisse lhrer Kunden
ausgerichtet. Damit Sie als Finanzberater
die Rentenplanung lhrer Kunden flexi-
bel optimieren und langfristige Rendite-
chancen nitzen kénnen.

Oliver Honigmann

Die Schweizer Vermdgensrente basiert auf dem bewdhrten
Finanzkonzept des Schweizer Vermégensdepots und stellt die
«Verrentungsfunktfion» dar. Es geht dabei um die Verrentung
von grosseren Einmalanlagen ab EUR 10 000, die Ihren Kunden
durch Sparen, Lebensversicherungen, Immobilienverk&ufe,
Erbschaften etc. zur VerfGgung gelangt sind. Aus diesem Ver-
mogen mdchte |hr Kunde regelmdssige Auszahlungen genies-
sen und das Kapital Uber eine lange Zeit weiter rentabel fUr sich
arbeiten lassen. Die Schweizer Vermodgensrente geht auf indi-
viduelle Anlageprofile ein und optimiert die flexible Rentenpla-
nung. Die Kunden investieren in ein dauerhaft ausbalanciertes
Vermdgensportfolio in der Rentenphase.

So funktioniert’s

Um die Vorteile der Schweizer Vermdgensrente nutzen zu kon-
nen, muss ein Schweizer Vermoégensdepot bei der bank zwei-
plus eréffnet und mittels kurzem Zusatzformular die Einrichtung
der Vermdgensrente beantragt werden. Besteht das Schweizer
Vermdbgensdepot bereits, konnen die Kunden die Vermdgens-
rente auch nachtréglich beantragen.

Bei der akfiv gemanagten Schweizer Vermdgensrente investie-
ren lhre Kunden in ein Zwei-Strategien-Modell. Die Aktienstra-
tegie F soll mittel- und langfristig fUr hdhere Renditen sorgen,
wdhrend die Entnahmen aus der konservativeren Strategie S
vorgenommen werden. Gemdss dem individuellen Risikoprofil
wdhlt der Kunde die Gewichtung der beiden Strategien aus.
Durch ein quartalsweises Rebalancing (Umschichten) wird die
urspringliche Verteilung regelmdssig wieder hergestellt. NatUr-
lich sind sowohl die Gewichtung der Strategien als auch die
Hohe der Auszahlung jederzeit flexibel an die Winsche und die
Lebenssituation des Kunden anpassbar. Auch kann er zu jedem
Zeitpunkt Uber Teile oder sein gesamtes Vermdgen frei verfGgen.

Individuell massgeschneiderte Rentenlésung

Die Schweizer Vermdgensrente kann jederzeit an eine neue
persdnliche Lebenssituation oder neue BedUrfnisse angepasst
werden. Das Anlageprofil, das die Gewichtung der Strategien
definiert, sowie der Enfnahmebetrag kénnen jederzeit verandert
werden. Enfnahmen kénnen zeitweise auch ganz ausgesetzt
werden. Benodtigt Ihr Kunde einmalig einen grésseren Betrag, ist
dies ebenfalls kein Problem. Zudem besteht auch die Mdglich-
keit, die Enfnahmezahlungen auf ein fremdes Konto zu veran-
lassen, beispielsweise als Studienzuschuss an die eigenen Kinder
oder Enkelkinder. Selbstversténdlich kdnnen Kundinnen und Kun-
den Uber ihre Finanzberater auch Nachinvestitionen tatigen.

Diversifikation der Finanzpldatze

Die Schweizer Vermdgensrente der bank zweiplus auf der Basis
des Schweizer Vermdgensdepots bietet Uberdies den Vorteil
einer DepotfGhrung, welche von der Stérke und Zuverldssig-
keit des Schweizer Finanzplatzes profitieren kann. Mit diesem
Mehrwert scharfen Sie Ihr Angebot als Vermdgensberater wei-
ter, positionieren sich und lhre Weitsicht als Finanzdienstleister
und zeigen lhre Exklusivitat. Die Begrindung einer Kundenbe-
ziehung mit der bank zweiplus als freigestelltes Institut (§ 2 Abs.
4 KWG) erfolgt in Deutschland Uber die FIL Fondsbank GmbH
als zufUhrendes Kreditinstitut.

Vollelekironisch, veririebsorientiert und rechtssicher

Die Angebote der bank zweiplus sind nicht nur atfraktiv, son-
dern auch modern ausgestaltet. So macht die bank zweiplus
fUr ihre Vertriebspartner in Deutschland die Depoterdffnung
auch fUr das Schweizer Vermogensdepot mit elekfronischer Un-
terschrift méglich. Der Eréffnungsantrag kann einfach und be-
quem via Tablet oder Smartphone elektronisch signiert werden.
Die Identifikation des Kunden wird direkt vor Ort durch den Ver-
mittler vorgenommen, wobei die bisherige Ausweiskopie durch
ein in den Anfrag integriertes Foto des Ausweises ersetzt wird.
Der vollelektronische Eroffnungsprozess ist dusserst effizient und
erhdht die Qualitat und die Sicherheit bei der Verarbeitung der
Auftragsdaten massgeblich.

Rechtlicher Hinweis:

Die vorliegende Anzeige dient ausschliesslich der Information von professionellen
Vermittlern und Finanzdienstleister mit Wohnsitz/Sitz in Deutschland und ist nicht
zur Weitergabe an Privatkunden bestimmt. Sie dient lediglich der Information und
stellt keinen Anlagerat dar. Der Wert von Anteilen und die Ertré&ge hieraus kdnnen
sowohl steigen als auch fallen (dies kann feilweise auf Wechselkursdnderungen
zurUckzufOhren sein), und es ist moglich, dass Investoren bei der RUckgabe inhrer
Anfeile weniger als den urspringlich angelegten Betrag zurUckerhalten. Die Ri-
siken von Wertverlusten kdnnen auch substantiell sein. Personen, die sich fir ein
bestimmtes Finanzprodukt interessieren, sind gehalten, vor dem Anlageentscheid
die vollstéindige Produktedokumentation sorgfdltig zu lesen und sich von einer
qualifizierten Fachperson beraten zu lassen.

bank zweiplus -

Uber die bank zweiplus

Die bank zweiplus mit Sitzin ZUrich ist ein spezialisierter Bankpart-
ner fUr Finanzdienstleister, Vermdgensverwalter und Versiche-
rungen in der Schweiz und in Deutschland. Sie enftwickelt und
implementiert massgeschneiderte Finanz- und Abwicklungs-
|[6sungen. Die Dienstleistungen sind modular aufgebaut und
kénnen flexibel an die KundenbedUrfnisse angepasst werden.
Als moderne Depotbank stellf sie die AusfUhrung auch von
komplexen Transaktionen sicher und Ubernimmt die sichere
Verwahrung der anvertrauten Kundengelder. Die bank zweip-
lus ist ein Gemeinschaftsunternehmen der Bank J. Safra Sarasin
AG und der Falcon Private Bank Ltd. Die bank zweiplus steht
wie alle Schweizer Banken unter Aufsicht der Eidgendssischen
Finanzmarktaufsicht (FINMA).

KONTAKT: Oliver Honigmann, Director, Sales Manager Germany
E-Mail: oliver.nonigmann@bankzweiplus.ch
Mobil: (+49) 151 - 41 4584 37
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Tarife, die mitwachsen

,ONLINE ABSCHLIESSEN UBER AKMS* UND FLEXIBEL AN DIE LEBENSUMSTANDE ANPASSEN*

Die Allianz Private Krankenversicherung
bietet speziell auch fir junge Versicherte
die passenden Produkte.

Laut einer Studie winschen sich 9?5 Pro-
zent der Deutschen zwischen 25 und 45
Jahren eine Krankenversicherung, die
sich im Lauf der Zeit flexibel auf verdan-
derte Lebensumstdnde anpassen |dsst.
FUr diesen Wunsch bietet die Allianz Pri-
vate Krankenversicherung (APKV) die
passende Absicherung.

Bereits seit Anfang 2016 k&nnen Versicherte nicht mehr nur zwi-
schen zwei, sondern drei Varianten der mehrfach ausgezeich-
neten Vollversicherungstarife der Allianz wdhlen:

AktiMed Best, AktiMed Plus und als Ergdnzung AktiMed.

André Gloger

Der ergdnzte Tarif ist eine Versicherung mit sehr umfanglichen
Leistungen in der ambulanten Versorgung und einem beson-
ders guten Zahnschutz. Bei stationdren Behandlungen ist das
Paket umfassend, aber es verzichtet auf Premium-Leistungen
wie etwa die Unterbringung in einem Ein- oder Zweibettzimmer
sowie die Chefarzt-Behandlung. Gerade jungen Versicherten
sind diese Leistungen haufig nicht so wichtig, da die Wahr-
scheinlichkeit fUr einen Klinikaufenthalt in der Regel geringer
ist als mit steigendem Alter. Sie wdhlen lieber einen besonders

Flexibel und Clever: INTER Mein Leben’

gUnstigen Beitrag. Andert sich diese Sicht, 1&sst sich per Wech-
seloption der Tarif jederzeit bis zu dreimal ohne Gesundheits-
prufung aufstocken — beispielsweise wenn man gern mit stei-
gendem Lebensalter noch mehr Komfort méchte.

Welche AktiMed-Variante am besten passt, ist an die persén-
lichen Lebensumstdnde gekoppelt; Zusatzelemente wie ein
Sportbaustein oder die Vorsorgekomponente zum Sparen im
Alter lassen sich ergdnzen.

Alle drei AktiMed-Varianten hat das unabhéngige Kdlner Ra-
fing-Institut Assekurata mit der Note »A+« und somit mit einem
»Sehr gutu bewertet.

*AKMS — die AllianzKrankenMaklerSoftware

fUr mehr Effizienz und Verkaufserfolg
Vorschlagserstellung, Vorgangsverwaltung und eSign fUr schnel-

le Angebote und mehr in einem &ffentlichen Bereich und mit
erweiterten Funktionen fUr registrierte Vermittler: mit dem Login
zur papierlosen Antragserstellung und weiteren exklusiven Zu-
satznutzen - alles unter www.tarifrechner-kranken.allionz.de

KONTAKT: André Gloger

E-Mail: andre.gloger@allianz.de o @
Mobil:  (+49) 171-9576 47 7 Allianz

Telefon:

Innovative Vermogensaufbaustrategien —
so flexibel wie das Leben selbst

Die hohe Transparenz und stetige Flexibilitat des Produktes
selbst und der Kapitalanlage zeichnen die INTER MeinLeben®
Rentenversicherung aus.

Das gibt Ihnen und Ihren Kunden die Sicherheit jederzeit Einfluss
zu nehmen. Die Renditechancen der Markte kénnen bis zum
Alter 85 genutzt werden.

Mehr dazu erfahren Sie auf: www.makler-meinleben.de

Ihre Ansprechpartnerin:

Melanie Emmermann

Key Account Managerin
melanie.emmermann@inter.de
Telefon 0511 5470915

INTER MeinLeben® - ausgezeichnet

Franke & Bornberg zeichnete den Tarif mit ,,FFF Hervorragend*
und Morgen & Morgen mit 5 Sternen und damit einem ,Ausge-
zeichent* aus.

Vermbgens- Wunschtermin Planungshorizont
aufbaustrategie Rentenbeginn 85. Lebensjahr

Flexible ten: . :
» Beitragsanpassung/ L

Beltragspausen Vor der Rente wird der ! Man kann Geld entnehmen, :

| bleibt aber investiert |

Aktienantei reduziert

» Sicherungsoptionen
» Kapitalabfindungen
(teil / komplett)

Anlaufmanagement
Ein Einmalbeitrag
wird tber mehrere
Monate nach und nach
investiert

! lebenslangen |

s i Rente ;

- ™" L Fondsguthaben :
Gesamt-| | - ' | :

e avaben[ | Seherngsautizben : : :

Lebenslange Versorgungszusage

© 100% Klassik bis 100% Fonds - flexibel in beide Richtungen
© Klare ETF-Quote nach Kundenvorgabe

© Drei Vermogensaufbaustrategien mit altersabhangig wachsender
Umschichtung in Sicherheit

® Garantierter Rentenfaktor — gilt auch fir Gesamtguthaben zu 70%
© Jederzeit risikolos ,Parken® im INTER Deckungskapital

@ Von Experten entwickelte iShares® ETF-Portfolien —
renditestark und kostengunstig

Al

VERSICHERUNGSGRUPPE

35 % Wachstum in 2016
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Riester-Produktionsergebnis auf Rekordniveau

Gemeinsam mit unseren Partnern hao-
ben wir in 2016 wieder einen Spitzenum-
satz erzielt und uns mit einer Steigerung
von 35 Prozent gegenUber dem Vorjahr
gldnzend auf dem Markt behauptet.
Uber 45.000 neue Riester-Vertréige haben
unseren Marktanteil signifikant gestei-
gert. Ich méchte mich fur dieses groBe
Vertrauen bei Ihnen bedanken. Wir sind
auch weiterhin in allen 3 Schichten — inkl.
bAV und WWK Protect Kids — mit dem in-
novativen und performancestarken Garantiesystem WWK Intel-
liProtect® hervorragend im Markt positioniert und bieten Ihnen
damit einen exzellenten Verkaufsansatz.

Jorg Treiber

WWK IntelliProtect® funktioniert,

wenn andere Garantiemodelle ausfallen

Die dynamische Wertsicherungsstrategie WWK IntelliProtect® ba-
siert auf dem iICPPI-Modell und zeichnet sich durch eine Garan-
tiezusage der eingezahlten Beitrdge aus. Die Grundlage bilden
frei wahlbare Investmentfonds. Neben der Sicherstellung der Go-
rantie mdchte natUrlich kein Kunde auf atfraktive Renditen ver-
zichten. Aus diesem Grund managt die Wertsicherungsstrategie
WWK IntelliProtect® die Garantie (kosten-)effizient. Dabei spielt
die individuelle Betrachtung eines jeden Vertrages eine ent-
scheidende Rolle. Zum einen wird das Gesamtguthaben jedes
einzelnen Kunden an jedem Bankarbeitstag auf eine optimale
Investmentfondsquote hin UberprUft. Zum anderen fohrt die In-

* Mit dem Abschluss der WWK Premium FondsRente protect (Tarif FVG08) spricht die WWK Lebens-
versicherung a. G. ihren Kunden die Garantie aus, dass ihnen zum vereinbarten Rentenbeginn zum
Ende der Grundphase und innerhalb der Garantieerhaltungsphase —I&ngstens bis zum rechnungs-
maBigen Alter 85 — mindestens die Summe der entrichteten Beitréige zur Hauptversicherung (ggf.
anteilig, falls gewdanhlt) zur Verflgung stehen wird.

dividudlisierung dazu, dass die Aktienquote selbst nach Kursein-
brichen schrittweise wieder erhéht werden kann. Insgesamt ge-
sehen kann damit eine deutlich héhere Rendite fUr den Kunden
erwirtschaftet werden als mit vielen anderen Wertsicherungskon-
zepten. Das Beste daran: Der Mechanismus, der hinter der Wert-
sicherungsstrategie WWK IntelliProtect® steht, greift vollkommen
automatisch. Der Anleger muss sich um nichts kimmern.

Verbunden ist die Wertsicherungsstrategie WWK IntelliProtect®
mit einem weiteren Vorteil fUr Ihre Kunden: dem harten Renten-
garantiefaktor ohne Treuh&nderklausel. Dieser garantierte Ren-
tenfaktor erstreckt sich Uber das gesamte Vertragsguthaben
bei Rentenbeginn inkl. Besserstellungsoption.

WWK IntelliProtect®: Die Highlights im Uberblick
e VerfUgbar: in allen 3 Schichten inkl. bAV und WWK Protect Kids
¢ Beitragsgarantie*
¢ Opftimierung der Investmentfondsquote pro Vertrag
an jedem Bankarbeitstag
¢ 100 % garantierter Rentenfaktor mit Besserstellungsoption
* In allen Schichten einsetzbar
¢ Flexibel durch das Lebensphasenmodell
* Switch und Shift beliebig oft und kostenlos moglich
e Hochststandsabsicherung moglich
* Exzellente Anlagemaoglichkeiten:
freie Fondsauswahl und zahlreiche Anlagestrategien

E-Mail: joerg.treiber@wwk.de
Mobil: (+49) 173-587 6409
Telefon: (+49) 3763-329 2

Beitragsgarantie

30. Lebensjahr

Summe der eingezahlten Beitrage

Auszahlungsbetrag

Wertentwicklung des Gesamtguthabens
B Summe der eingezahlten Beitrage

67. Lebensjahr

NIONEN EINIFAONEN EINFAONEN ,
'l ' Franke |' Bornberg| |Franke |' Bornberg
BISTE 'BESTE = BESTE  fuve ™7 LCis e
- I | hm "N
RURUP-RENTE RENTE  RIESTER-RENTE ... Basisrente Hjbrd
Slcherheit mit Renditechancen Slcherheit mit Rerditechancen Slcherheit mit Rerditechancen i ! Gageraing el PR Lisspetrichoney il Geger g il
Sarvicetarife Servicatarifa Servicatarifa P Prsmium FondsFionis poect AP BassRenne et cosert
Bestnote mehriach wergeben Bestnote mehriach vergeben Bestnote mehriach vergeben fusmhlieil — xm!r-nm —
Franke Bornberg  Franke Bornberg  Franke Bornberg
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Je fruher desto besser — Golden BU fuir Schuler ab zehn

Die LV 1871 hat das Eintrittsalter fur die
klassische Berufsunfdhigkeitsversicherung
gesenkt. Die Golden BU gibt es jetzt schon
fur Schiiler ab zehn Jahren.

Bei der Golden BU genieBen Schule-
rinnen und Schuler gleich von Anfang an
den vollen Schutz der Golden BU - bei ei-
nigen Versicherern erhalten Schilerinnen

A und Schuler dagegen nur einen abge-
Roland Lazik speckten Schutz bei Erwerbsunfdhigkeit.
Auf eine abstrakte oder konkrete Verweisung zum Beispiel auf
einen anderen Schultyp verzichtet die LV 1871.

Und weil sich im Leben von Kindern viel dndern kann, gibt es
bei der Golden BU eine Nachversicherungsgarantie. Bei erst-
maliger Aufnahme eines Studiums, beim Beginn einer Berufs-
ausbildung oder beim Start ins Berufsleben kénnen die Leistun-
gen erhdht werden — ohne erneute Gesundheitsprifung.

Die gUnstige Einstufung als Schiler bleibt in jedem Fall garan-
tiert. Wenn Kinder spater mit dem Rauchen anfangen oder ri-
sikoreichere Hobbys wie Fallschirmspringen oder Tauchen fir
sich entdecken, ist keine Verdnderungsmeldung nétig. Eine
bessere Einstufung beispielsweise nach dem Wechsel auf eine
weiterfUhrende Schule ist moglich.

AbschlieBbar ist anfangs eine Berufsunfdhigkeitsrente in Hohe
von bis zu 1.100 Euro im Monat. Spdater ist die Golden BU ohne
Gesundheitsprifung erhdhbar auf bis zu 2.500 Euro monatlich.

Top bewertet in Ratings

Optional zahlt die LV 1871 bei Schul- oder Arbeitsunfdhigkeit
von mindestens sechs Monaten eine Rente in Hohe der Be-
rufsunféhigkeitsrente. Bereits bei einer bestehenden sechswo-
chigen durchgéngigen Schulunféhigkeit kann eine Beifrags-
befreiung geltend gemacht werden. Gegen einen geringen
Mehrbeitrag kann auch ein Pflegepaket eingeschlossen wer-
den. So erhdlt das Kind spater eine Pflegerente zusdatzlich zur
Berufsunfahigkeitsrente.

Die Golden BU gehért zu den Topabsicherungen gegen Berufs-
unfdhigkeit am Markt. Sie erhdilt seit Jahrzehnten Hochstbewer-
fungen von fUhrenden Ratingagenturen wie Franke & Bornberg
oder Morgen & Morgen.

dELVISTT

Malstabe in Vorsorge seit 1871
KONTAKT: Roland Lazik, Bezirksdirektor Key Account Manager
E-Maiil: roland.lazik@Ilv1871.de
Mobil: (+49) 163-591 19 64

Angst vor dem Zahnarzt?
Dagegen haben wir was.

Millionen Patienten haben Angst vor dem Gang ¢  Kieferorthopddie nach dem 18 Lebensjahr:

in die Zahnarztpraxis. Die Angst vor den Schmer-
zen wihrend der Behandlung ist hier der Haupt-
grund. Janitos hat eine Losung dagegen.

Ab sofort ohne Schmerzen.

Die neue Zahnzusatzversicherung ,JA dental
max*“ bietet lhnen fiir Ihre Beratung seit Juli ein
sehr leistungsstarkes Angebot, das aktuell zu
den besten des Marktes gehdrt. Eines der High-
lights sind die Maflnahmen zur Schmerzaus-
schaltung wie Vollnarkose, Dammerschlaf oder
auch Akupunktur.

Maximaler Zahnschutz fiir lhre anspruchsvolle-
ren Kunden.

e  Zahnbehandlung: 100%, mit und ohne
GKV Vorleistung (inkl. Kompositfiillung)

e  Zahnmedizinische Individualprophylaxe:
100 %, max 150 Euro jdhrlich

e Kieferorthopéddie vor dem 18. Lebensjahr:
80 %, max. bis zu einem Rechnungsbetrag
von 5.000 Euro tiber die gesamte Ver-
tragslaufzeit bei der Kieferorthopddischen
Indikationsgruppe (KIG) 2,

100 %, max. 1.000 Euro {iber die gesamte
Vertragslaufzeit bei KIG 3 - 5

100 %, max. 2.000 Euro liber gesamte
Laufzeit bei Indikation aufgrund Unfall

e  Zahnersatz: 100% bei Regelversorgung,
bei htherwertigen Versorgungsformen go
% bzw. 85%

e Schmerzausschaltung: bis maximal 250
Euro Rechnungsbetrag pro Jahr zum
prozentualen Erstattungssatz der Haupt-
leistung

Beratung und Beantragung.

Die Beantragung erfolgt am einfachsten tiber den
Online-/Offline-Tarifrechner oder das Maklerpor-
tal. Diese finden Sie auf unserer Webseite
www.janitos.de. Dort liegen auch weitere Infor-
mationen und Materialien zur Beratungsunter-
stiitzung fiir Sie zum Download bereit.

Weitere Informationen zur neuen Zahnzusatzversicherung erhalten Sie

unter www.janitos.de und in den kostenlosen Janitos Onlineschulungen.

Termine und Anmeldung unter www.janitos.de | Online-Schulungen.

Arne Martin - Vertriebsleiter Nord-Ost.
Tel.: 0173. 291 9577 | E-Mail: arne_martin@janitos.de
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Einfach und umfassend: Biometrische Risiken beim Kunden ansprechen

Keine Wahrscheinlichkeitsrechnung der
Welt kann vorhersagen, wie Ihr Leben oder
das Leben lhres Kunden verlaufen wird.

Es gibt viele unvorhergesehene Risiken
— doch alle gleichwertig beim Kunden
anzusprechen stellt oft eine HUrde dar.
Welche sind fur Sie in der Beratung rele-
vant und wie kdnnen Sie diese zielfGhrend
ansprechen? Decken Sie jetzt die wich-
figsten biometrischen Risiken mit den Vor-
teilen der Wirttembergischen ab:

Stephan Bobeck

1. Berufsunfahigkeitsrente (BU)

- Top Bedingungen

- Besonders gunstig bei Berufen wie Mechatroniker/in oder Arzthelfer/in

- Vereinfachte Gesundheitsprifung bei BU-Renten bis zu mfl.
750 Euro unter bestimmten Voraussetzungen

- Jetzt auch als Direktversicherung zum halben Preis

- Ohne Gesundheitsprufung bis 500 Euro monatliche BU-Rente
ab 10 Personen

2. Krankentagegeld (KT)

- Nahtloser Ubergang KT zur BU ohne finanzielle Licke - so ist sicher-
gestellt, dass ,,einerimmer zahlt* (entweder das KT oder die BU)

- Im Leistungsfall nur ein Antrag fur KT und BU

- Leistung ohne zeitliche Begrenzung Uber die gesamte Dauer
der Arbeitsunfdhigkeit bis Feststellung der Berufsunfahigkeit

- Dauert die Arbeitsunfahigkeit l&nger als 6 Monate, prifen wir
automatisch, ob eine Berufsunfdahigkeit vorliegt

3. Risiko-LV

- Vereinfachte Gesundheitsprifung bis 200.000 Euro bei be-
stimmten Ereignissen

- Partnerbaustein moglich, ,,Zwei-Verbundene-Leben"

- Super gUnstig im Preis Risikolebensversicherung Kompakt:

Grundschutz zur Absicherung der Hinterbliebenen

Risikolebensversicherung Premium: Zusatzliche Leistungskom-

ponenten und aftraktive Optionen z.B. vorgezogene Leistung

4. Pflegetagegeld (PTPU)

- Top Bedingungen, von Experten mehrfach ausgezeichnet

- Leistungen in allen Pflegegraden, bei hduslicher und
stationdrer Plege

- 100 % Leistung bei stationdrer Pflege bereits ab Pflegegrad 2

Garantierte lebenslange Leistungsdynamik im Jahr von 4 %

- Besonders attraktive Vergitung

ZielfUhrend kénnen Sie diese Risiken kUnftig mit dem neuen
Vertriebstool ,Apfel” ansprechen. Mit unserem Tool k&dnnen
Sie bis zu vier VersorgungslUcken thematisieren sowie bis zu
vier Absicherungen Uber nur einen Anfrag verkaufen.

m wiirttembergische

Der Fels in der Brandung.

KONTAKT: Stephan Bobeck
E-Mail: stephan.bobeck@wuerttembergische.de
Mobil: (+49) 175-9 39 23 00

5-Sterne-BU der ERGO 2017 noch attraktiver

Die Bedingungen der SBU gehdéren mit zum Besten, was Ver-
friebspartner und Kunden am Markt bekommen kdénnen. Ein
besonderer Produktbestandteil ist die Kombination der SBU mit
einer Krankentagegeldversicherung der DKV. ERGO garantiert
bei der Kombi-Losung eine lickenlose Versorgung — trotz unter-
schiedlicher Leistungsdefinitionen in der Krankenversicherung
und in der Lebensversicherung. Damit kann ERGO eine m&g-
liche finanzielle Licke schlieBen und dem Kunden Planbarkeit
und Sicherheit geben.

Mit der Tarifgeneration 2017 hat es eine Reihe von Produktver-
besserungen gegeben. ERGO hat die BU-Prémien angepasst
—und ist hierdurch fur zahlreiche Berufe attraktiver geworden.

Die Nachversicherungsgarantie (Erhdhung der BU-Rente ohne
erneute Gesundheitsprufung bis zu 500 Euro/Monat) kann kinf-
fig — zusatzlich zu den bereifs vorhandenen Anl&ssen — auch
bei einem Wechsel vom Studium / der Ausbildung in den Beruf
genutzt werden.

Komfortable Gesundheitsprifung bei hohen BU-Renten

Vertriebspartner und ihre Kunden kdnnen einen speziellen Ser-
vice der ERGO Leben bei Anfrégen nutzen, die eine drztliche
Untersuchung erfordern. Hier arbeitet ERGO Leben mit Medi-
cals Direct zusammen. Das heit, Kunden mussen keinen Arzt-

termin vereinbaren und im Wartezimmer warten, sondern Me-
dicals Direct nimmt die Untersuchung vor Ort beim Kunden vor.

Die ERGO Berufsunfdhigkeitsversicherungist seit inrem Marktein-
fritt vielfach ausgezeichnet worden. Die jungste Bewertung
kommt von Franke & Bornberg. Die ERGO Lebensversicherung
als BU-Versicherer wurde im Februar 2017 als eine von wenigen
Versicherern mit der Hochstbewertung ,,FFF* ausgezeichnet.
Die ERGO Berufsunfahigkeitsversicherung als Produkt hat er-
neut die Auszeichnung ,,FFF Plus" - ebenfalls die hdchstmdg-
liche Bewertung - erhalten.

Undim Schadenfall zeigt sich, wer das BU-Geschaft beherrscht:
Die ERGO Leben hat bei den Testkriterien ,,Kundenorientierung
in der Leistungsregulierung" und ,,Stabilitét des BU-Geschafts*
mit ,,hervorragend" abgeschnitten. AuBerdem weist die ERGO
Leben bestdndig die niedrigsten Prozessquoten auf — ein klares
Signal fur hohe Kundenzufriedenheit.

ERGO

KONTAKT: Heiko Aufmhoff
E-Maiil: Heiko.Aufmhoff@ergo.de
Telefon: (+49) 40 - 6376-3902
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Moderne Vermogensiubertragung mit ,,WeitBlick*

Schatzungen zufolge werden in den kom-
menden zehn Jahren mehr als 3 Bilionen
Euro vererbt — eine beeindruckende Sum-
me. Viele Kunden fragen sich, wie sie das
angesparte Vermdgen auf die kommende
Generation Ubertragen kénnen. Standard
Life hat mit der fondsgebundenen Lebens-
versicherung ,,WeitBlick" fUr diese Frage-
stellung die passende Losung entwickelt.

Mike-Oliver Hahnemann Luz

Mit Hilfe der ,,Family Option" k&dnnen Ver-
sicherungsnehmer frohzeitig ihr Vermdgen zwischen den Ge-
neratfionen Uberfragen, indem sie ihren Vertrag auch mit zwei
Versicherungsnehmern und/oder zwei versicherten Personen
ausgestalten kénnen. Dabei kdnnen sie selbst entscheiden, ob
sie ihren Ehepartner, inr Kind oder eine andere ihnen nahestehen-
de Person als zweiten Versicherungsnehmer einbinden méchten.
FUr diese Vermogensubertragung zu Lebzeiten sind weder noto-
rielle Beurkundungen noch spdétere festamentarische Aktualisie-
rungen notwendig und Versicherungsnehmer kdnnen Freibetrd-
ge bei der Erbschafts- und Schenkungssteuer nutzen.

Ein weiteres Highlight ist der flexible Auszahlungsplan. Der Plan mit
automatischen monatlichen, viertel-, halb- oder jahrlichen Aus-
zahlungen kann als Ergénzung zu bereits vorhandenen Renten-
zahlungen aus der gesetzlichen Rente, der privaten oder betrieb-
lichen Altersvorsorge genutzt werden. Der Auszahlungsplan kann
naturlich auch flexibel in Hohe und Laufzeit gedndert werden.

Ein Unternehmen der R+V Versicherungsgruppe

Der Sparanteil wird in Fonds investiert, die von der Standard-
Life-Gruppe verwaltet werden. Einen besonderen Schwer-
punkt legt Standard Life dabei auf Mulfi-Asset-Losungen. Die
MyFolio-Fonds sind in fUnf verschiedenen Risikoeinstufungen
von ,defensiv" bis ,,sehr chancenorientiert" verfugbar. Im Be-
ratungsgesprdch ermittelt der Berater mit seinem Kunden die
individuelle Risikoeinstufung.

Danach weiB der Kunde genau, in welchem Schwankungsbe-
reich sich sein Fonds bewegen wird und dass Standard Life fir
ihn die dem Risikoprofil entsprechende Rendite erwirtschaften
wird. NatUrlich kénnen die Kunden einmal pro Monat kosten-
los umschichten.

FOr Vermittler bietet ,WeitBlick" dank der Kombination aus
Vermdgensubertragung und Auszahlungsplan eine sehr gute
Méglichkeit, die aftrakfive Zielgruppe 45plus anzusprechen
und neue Kundengruppen im Segment ,,Erben & Schenken*
zu erschlieBen.

Mit ,,WeitBlick" bietet Stan-
dard Life einen Tarif, den der
Vermittler sehr gut im Bereich
der Ruhestandsplanung ein-
setzen kann.

4
Standard Life

KONTAKT: Mike-Oliver Haohnemann Luz
E-Mail: mike.hahnemann@standardlife.de
Telefon: (+49) 800 - 2 21 47 47

Zeit fur Neues!

Den Ruhestand richtig planen

... denn gut geplant ist halb
gewonnen. Jetzt Kunden
ansprechen — mit Geschichten
aus dem Leben!

Mehr Information
finden Sie auch unter:
www.condor-
versicherungen.de/rsp

VERSICHERUNGEN
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GesundheitsFair: Die neue Vollversicherung der SDK

Nach uber 40 Jahren bringt die SDK im
Wabhljahr eine neue Vollversicherung auf
den Markt. Und setzt dabei auf alte Wer-
te bei neuen Leistungen. Produktvorstand
Benno Schmeing erkldrt: ,,Wir haben unse-
re Vollversicherung modernisiert, ohne an
unseren Grundpfeilern zu ritteln. Unsere
Position ist klar: alles tun fir stabile Beitrdge,
nicht Uber den Preis, sondern iber Qualitét
verkaufen und einen Versicherungsschutz
bieten, der sich flexibel anpasst.*

AN

Lutz Deske

Stabil
Entscheidend ist ein auf Dauer bezahlbarer Versicherungs-
schutz. Deshalb legt die SDK Wert auf eine sicherheitsorientierte
Tarifkalkulation. Dem aktuell schwierigen Kapitalmarktumfeld
entsprechend, hat die SDK deshalb schon einen Rechnungs-
zins von 2,0 Prozent eingerechnet. Die unabhdngige Rating-
Agentur Assekurata bewertet die Beitragsstabilitat des Unter-
nehmens seit Jahren mit ,,sehr gut”.

Stark

Neben einer vorausschauenden, auf Jahrzehnte ausgerichte-
ten Tarifkalkulation, sind starke Leistungen Merkmal der neuen
Vollversicherung der SDK. Es gibt keine versteckten Selbstbetei-
ligungen. Kunden entscheiden selbst, ob sie eine absolute oder
prozentuale Selbstbeteiligung wahlen.

Anpassbar

Beruf, Kind, Partnerschaft: Weil bei keinem Menschen immer al-
les gleich bleibt, gibt es bei der SDK eine FUlle an Wechsel- und
Anpassungsoptionen. Die Absicherung passt sich dem Leben
flexibel an. Etwa bei berufichen oder privaten Ereignissen wie
Eltern- oder Pflegezeit sowie ereignisunabhdngig bei Erreichen
des 30., 35., 40., 45. und 50. Lebensjahres. Welche Qualitat die
SDK Vollversicherung hat, zeigen die Spitzenergebnisse bei aktu-
ellen Produktratings: ,,Sehr gut" von Assekurata, ,Exzellent” von
Levelnine, ,Hervorragend"” bei Softfair, ,, Ausgezeichnet" von
Morgen und Morgen, 5 Sterne von KVpro und bei ascore ,Tarif
des Monats". Die neue Vollversicherung der SDK wurde bewusst
unter dem Leitgedanken ,,Gesundheit fair absichern* entwickelt.
Dazu gehdren zahlreiche Gesundheitsdienstleistungen, die do-
bei helfen, gesund zu bleiben oder wieder gesund zu werden.
Dass der Anspruch gelebt wird, bestétigen Focus Money und
n-fv. Sie haben die SDK als ,,fairste private Krankenversicherung*
ausgezeichnet und inr den ,,Deutschen Fairnesspreis” verliehen.

Wenn Sie fir Ihre Kunden eine starke und zuverlassige Kranken-
absicherung mit hoher Beitragsstabilitat suchen, informieren Sie

sich auf gesundheitsfair.de. Oder sprechen Sie mit uns!
KONTAKT: Lutz Deske

E-Mail: lutz.deske@sdk.de ’lSDK Siiddeutsche

Mobil: (+49) 172 - 425 52 45 Krankenvers

Produktinnovation der Ammerlander Versicherung:
Autoinhaltsversicherung erstmails fiir Privatkunden

Mit der privaten Autoinhaltsversicherung
hat die Ammerldnder Versicherung ihr
Portfolio um ein neues Produkt ergénzt. Seit
Juli ist es am Markt und eréffnet Maklern
die Chance auf ein neues Geschdaftsfeld.

VorstoB ins Segment Privatkunden

»Am deutschen Markt sind Autoinhalts-
versicherungen bislang nur fur Geschdafts-
kunden géngig", sagt Vertriebsvorstand
Gerold Saathoff. Mit dem neuen Produkt
richte sich die Ammerl@nder Versicherung in diesem Segment
erstmals an Privatkunden. ,,Ahnlich wie 2014 mit der Fahrrad-
Vollkaskoversicherung haben wir ein Produkt mit Innovations-
charakter geschaffen.”

Gerold Saathoff

Leistungen iibertreffen Hausratpolicen

Der Kern: Privatkunden ké&nnen private und beruflich genutzte
Gegenstdnde im Inneren ihres Autos versichern, auch wenn sie
einen Dienstwagen fahren. ,,Damit schlieBen wir eine allt&g-
liche Versicherungslicke", so Saathoff. Hausratpolicen hatten
diesbezUglich klare Grenzen. Die Klausel ,,Diebstahl aus Kfz"
beinhalte Einschrdnkungen hinsichtlich versicherter Gegen-
stédnde, dem Gelfungsbereich sowie der Entsch&digungshdhe.
Dagegen gilt der Schutz der privaten Autoinhaltsversicherung
rund um die Uhr und weltweit.

Schutz fir Wertsachen

Versichert sind alle Gegenstdnde im Inneren eines in Deutsch-
land behdrdlich zugelassenen Pkws. Inbegriffen sind unter ande-
rem Smartphones, Gepdck, Wertsachen und Bargeld, ebenso
Kosten fur die Wiederbeschaffung amtlicher Ausweise. Zudem
sind beruflich genutzte Gegenstdnde abgesichert, etwa Dienst-
handy und —-notebook. Zu den versicherten Gefahren zéhlen
Diebstahl aus dem Kfz sowie der Diebstahl des Wagens. Auch
Unfdlle sind mitversichert, selbst wenn sie fremdverschuldet sind.
Die private Autoinhaltsversicherung ist in zwei Varianten erhdilt-
lich: Bei einer Versicherungssumme von 2.000 Euro betfragt die
Jahrespramie 49,90 Euro, bei 4.000 Euro umfasst sie 99 Euro.

Schlankes Online-Produkt
Zum Innovationscharakter des Produkts gehdrt laut Saathoff
auch, dass es sich mit wenigen Klicks online abschlieBen I&sst. ,,Zu-
gleich ist es schlank gestaltet." Das vereinfache Vermittlung und
Verwaltung. ,Damit eroff-
net das Produkt Zugang

ZU neuen Zielgruppen und éﬂ
schafft Kundenbindung",

fasst Saathoff zusammen.

Ammerlander
L.« Versicherung

Versicherungsverein auf Gegenseitigkeit VVaG

KONTAKT: Antragsservice
E-Maiil: info@ammerlaender-versicherung.de
Telefon: (+49) 4488 - 52 95 98 00
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Mit Rhion Wohngebaude bestmoglich schiitzen

Thomas Owczarek

Die Wohngebdude-Versicherung von Rhi-
on: Das ist Risikoschutz mit Auszeichnung!
Der neu eingefUhrte Premium-Tarif erhielt
jefzt von den unabhdngigen Analysten
von [ascore] Das Scoring die Hochstbe-
wertung von 6 Sternen — ,,herausragend".

Die Premium-Variante der Rhion Wohn-
gebdude-Versicherung begeistert durch
ein besonders breites Leistungsspekirum
und viele Highlights:

Verzicht auf die Prufung grober Fahrldssigkeit

erweiterte Rohbauversicherung bis 36 Monate
Zuleitungsrohre und Gasrohre auf dem Grundstick und
auBerhalb des Grundstucks bis zur vereinbarten Versicherungs-
summe

Ableitungsrohre auf dem GrundstUck und auBerhalb des
GrundstUcks bis 10.000 Euro, bei Nachweis einer bestandenen
Dichtigkeitsprufung sogar bis 20.000 Euro

weiteres Gebdudezubehodr sowie sonstige Grundsticks-
bestandteile bis 20.000 Euro auf Erstes Risiko

Mietausfall oder Mietwert fir Wohnrdume und gewerblich
genutzte Rdume bis zu 36 Monate.

Beitragsbefreiung bei Arbeitslosigkeit bis zu 12 Monate

(gilt nicht fur Selbstandige)

Home-Service: schnelle Hilfe im Notfall — und das rund um die Uhr

Die Rhion Wohngebdude-Versicherung gibt mit inren insgesamt
drei Produktlinien — Standard, Plus und Premium - sehr viel Ge-
staltungsspielraum, um PrivateigentUmern passgenauen Schutz
fUr ihre Immobilie zu ermdglichen. Elementargefahren sind bei
Rhion nun auch bundesweit in vielen bisher ausgeschlossenen
Zonen versicherbar. Auf Wunsch kénnen beim Abschluss einer
Wohngebdude-Versicherung Selbstbehalte in Hohe von 250 €
500 oder 1000 € vereinbart werden; dies gilt fur alle Produktlinien.

Je nach Bedarf kbnnen die Leistungspakete durch Bausteine
sinnvoll ergdnzt werden. Insbesondere die speziellen Anforde-
rungen bei den Themen Energie und technische Ausstattung
des Hauses werden durch Rhion Uber den erweiterten Versi-
cherungsschutz berUcksichtigt: z.B. durch den Baustein Photo-
voltaikanlagen sowie durch die neuen Bausteine Solar-/Geo-
thermie und Haustechnik.

Rhion bietet Versicherungsschutz ohne Wenn und Aber:

Der Leistungsumfang beinhaltet eine Update-Garantie fir
zukUnftige Bedingungs- und Leistungsverbesserungen im Tarif!

Rhion

YVERSICHERUNGEM

KONTAKT: Thomas Owczarek

E-Mail: thomas.owczarek@rhion.de
Mobil: (+49) 162-427 26 84
Telefon: (+49) 2131 - 6099 6692

NURNBERGER

VERSICHERUNG

&

Einfach ein gutes
Gefihl.

Fir alle Félle vorsorgen:
mit der NURNBERGER
Berufsunfahigkeitsversicherung.

lhr Ansprechpartner:

NURNBERGER Lebensversicherung AG
Patrick Trinckert

Ostendstraf3e 100, 90334 Niirnberg
Telefon 0911 531-6555
Patrick.Trinckert@nuernberger.de

Risikoleben: Individuell und gtinstig

Die Hannoversche ist einer der beliebtes-
ten Risikoleben-Anbieter bei Vermittlern.
Jetzt hat die Hannoversche ihre Leistun-
gen und Services nochmals verbessert.

Mit gUnstigen Preisen und der hohen Fle-
xibilitat ist die Risikolebensversicherung
(RLV) der Hannoverschen fur alle geeig-
net, die ihre Familie oder Geschdaftspart-
ner absichern wollen. Der Bedarf ist da:
Nach einer Umfrage der Hannoverschen
haben 74 Prozent der Haushalte mit Kindern noch keine Risi-
kolebensversicherung.

Marco Winkler

Die Premiumtarife, die RLV Plus und die RLV Exklusiv, bieten
umfangreiche Nachversicherungsgarantien. So kann die Ver-
sicherungssumme ohne Gesundheitsprifung pro Ereignis um
bis zu 20%, maximal 30.000 Euro erhdht werden. Insgesamt ist
eine Erhdhung um bis zu 100.000 Euro moglich. Solche Ereig-
nisse sind beispielsweise Heirat, Geburt eines Kindes, Immobili-
enerwerb, Selbstst@ndigkeit oder eine Einkommenssteigerung.

Die Premiumtarife werden erg&nzt um ein Exfra-Kindergeld
und eine fur den Kunden kostenlose Erhohung der Versi-
cherungssumme wdhrend der Bauphase der eigenen Im-
mobilie. Besonders flexibel wird der Risikoschutz durch eine
Verldngerungsoption in den ersten 15 Versicherungsjahren
um weitere zehn Jahre — und auch das ohne weitere Ge-
sundheitsprofung.

Der Exklusiv-Tarif bietet darUber hinaus eine Absicherung
im Fall schwerer Erkrankungen (Dread Disease), wie Krebs
oder Herzinfarkt/Schlaganfall. 10% der Versicherungssum-
me werden dann als Sofortleistung on Top ausgezahlt. Da-
mit sind fast 80 Prozent aller Dread Disease-Leistungsfalle in
Deutschlaond abgedeckt.

Dread Disease-Schutz mit nur 2 Gesundheitsfragen

Wird die RLV-Exklusiv zur Absicherung einer neu erworbenen
Immobilie oder Praxis bendfigt, muss der Kunden nur 2 Ge-
sundheitsfragen fUr den Antrag beantworten. Schneller geht es
kaum. Ein absolutes Highlight am Markf.

Weitere Highlights

e Untersuchungsgrenze = 400.000 Euro
(ohne Eintrittsaltersbeschrankung)

* Medical Home Service ab einer Versicherungssumme
von 400.001 Euro

e Exklusivtarif inkl. Dread-Disease-Komponente
jetzt auch fur fallende Tarifvarianten

* Keine Zuschlége bei einem BMI >30

I HANNOVERSCHE
EINFACH. BESSER. DIREKT.

KONTAKT: Marco Winkler

E-Mail: marco.winkler@hannoversche.de
Mobil: (+49) 173 - 60 74 397
Telefon: (+49) 511 - 95 65 459
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Garantiert lebenslang

Um sich auch zum Lebensabend finan-
ziellen Freiraum zu erhalten, bietet sich
auch kurz vor Rentenbeginn noch eine
Rentenversicherung gegen Einmalbei-
trag an. Mit den Tarifen von Canada Life
profitieren Kunden dabei von den Rendi-
techancen der Kapitalmarkte.

Der Vorteil bei Canada Life: Der Versiche-
rer mit kanadischen Wurzeln ist auf fonds-
gebundene Altersvorsorge spezidlisiert.
Kunden profitieren hier von den Renditechancen, die die Kapi-
tfalmarkte bieten.

Ingo Nagel

Folgende Tarife stehen unter anderem zur Verfigung:

GARANTIE INVESTMENT RENTE: Kunden erhalten bei dieser So-
fortrente eine der hdchsten garantierten Renten am Markt. Zu-
satzlicher Vorteil: Das Kapital bleibt wdhrend der Rentenphase
weiter in Fonds investiert. So k&dnnen sie von einer guten Ent-
wicklung der Kapitalmdarkte profitieren — die Rente kann sogar
noch steigen, aber nicht fallen. Das Kapital bleibt verfGgbar,
denn auch nach Rentenbeginn haben lhre Kunden die M&g-
lichkeit, Geld zu enthnehmen.

Flexibler Kapitalplan: Die maximal flexible Versicherungsldsung
kombiniert die Vorteile einer Rentenversicherung mit denen
eines Investmentfonds. Als Renfenversicherung bietet sie dabei
Steuervorteile. Kunden kénnen ihre Anlage aus rund 30 Fonds
selber zusammenstellen oder auf das Automatische Portfolio
Management des Versicherers zurUckgreifen. Nach dem er-
sten Jahr sind jederzeit Zuzahlungen oder Entnahmen maglich.
Kunden kénnen sich fUr eine Kapitalauszahlung, eine lebens-
lang garantierte Rente, eine Kombination aus beidem, eine
Teilverrentung oder die MARKTOPTION entscheiden.

¥
:‘." Ruhestand
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@% M Kinder @D !
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[ VERMOGEN BEI CANADA LIFE |
| WIEDER ANLEGEN I

o

E-Mail: ingo.nagel@canadalife.de
Mobil: (+49) 172-858 6298
Telefon: (+49) 3921 -4 599870
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Die Vorteile der Nettowelt

Gerade in Zeiten niedriger Zinsen ricken
die Kosten von Versicherungen oder
anderen Kapitalanlagen in den Vorder-
grund. Es hat sich herumgesprochen:
Kosten schmdlern den Anlageerfolg. Um
das Kostenproblem in den Griff zu be-
kommen, gibt es zwei Wege: Entweder
die Auswahl eines klassischen Bruttotarifs
mit einer gunstigen Kostenstruktur oder
der konsequente Umstieg auf einen Net-
totarif ohne Vertriebskosten und gun-
stigen Verwaltungs- und Kapitalanlage-
kosten und die gefrennte Vergutung fur
eine Honorarberatung.

»NatUrlich muss auch in diesem Fall die
Arbeit des Vermittlers vergUtet werden,
aber die Karten liegen von Anfang an
auf dem Tisch und die Einzahlungen in
den Neftotarif nehmen sofort an der
Wertsteigerung feil, erklért Martin Koszi-
nowski von Neftowelt.de, einer 2010 ge-
grundeten Plattform fUr den Vertrieb von
Nettopolicen. Koszinowski r&dumt ohne
Umschweife ein, dass der Verkauf von

Nettotarifen fUr viele Vermittler erst ein-
mal eine groBe HUrde darstellt. Bei den
klassischen Produkten zahlt der Kunde
die Vergutung mit seinen Beitrdgen, bei
der Honorarberatung muss der Wert der
Beratung fUr den Kunden erlebbar sein.

Nettowelt bietet daher in zwei Punkten
UnterstUtzung an, zum einen die Schu-
lung im Umgang mit Nettotarifen sowie
Honorarberatung und zum anderen ein
Rechentfool, mit dem der Unterschied
von Nefto- und Bruttotarifen demons-
triert werden kann. ,Wenn Kunden dann
die hohere Ablaufleistung des Neftota-
rifs sehen, sind die meisten Einwdnde
gegen die andere Form der Vergutung
oft schon aus dem Weg geradumt”, weif3
Martin  Koszinowski aus Erfahrung. Die
Schulung gibt es als Tagesschulung fur
Gruppen oder als Webinar.

Ein nicht zu unfersch&tzender Nebenef-
fekt der Nettopolicen: Kunden geben
nach einer solchen Beratung haufiger

Empfehlungen im Verwandfen- und Be-
kanntenkreis. Das belegen die Berichte
der Partner der Netftowelt. Ohnehin fin-
det in der Versicherungsbranche ein
allmdhlicher Wandel staft. War es vor
einigen Jahren noch schwierig, einen
Nettotarif zu finden, der diesen Namen
verdient, macht Koszinowski eine zuneh-
mende Bereitschaft der Versicherer aus,
auf die Anforderung der Honorarvermitt-
ler einzugehen.

Nettowelt bietet auBerdem per Factoring
die Moglichkeit an, dass die Beratungsho-
norare von den Kunden in Raten gezahlt
werden, der Vermittler aber dennoch so-
fort vergUtet wird. Last but not least nennt
Martin  Koszinowski noch einen weite-
ren Vorteil der Nettopolicen: Es gibt kein
Stornorisiko. Auch wenn der Kunde kin-
digt in den ersten Jahren, bleibt das Ho-
norar verdient. ,Nettopolicen werden die
klassischen Produkte nicht verdréngen,
das sollen sie auch gar nicht, aber sie bie-
ten zumindest eine echte Alternative.”

Neue Krankenversicherungsprodukte der HanseMerkur:
»,Mehrwert beginnt dort, wo Erwartungen ubertroffen werden.*

Die HanseMerkur Krankenversicherung AG
hat eine neue und einfache Produkisiruktur
in der Krankenvollversicherung geschaffen,
die mit umfassenden Leistungen Mehrwerte
bietet und trotzdem allen Wettbewerbsver-
gleichen standhdlt. Die Produkineuheiten
bieten fir preisbewusste und leistungs-
orientiete Kunden das richtige Angebot,
insbesondere fir Angestellte, Beamtenan-
wadrter und Selbststdndige.

Ralf Przybilski

Neuer Angestelltentarif

Business Fit heilt das neue Produkt fUr den Angestellten, die
fUr sich und die ganze Familie einen umfangreichen privaten
Versicherungsschutz winschen — und das zu einem gunstige-
ren Beifragsniveau als in der gesetzlichen Krankenversicherung.
Die umfangreichen Vorsorgeuntersuchungen, eine Kosten-
Ubernahme fUr professionelle Zahnreinigung (bis zu 120 Euro im
Jahr) und ein Betreuungsgeld (bis zu 500 Euro pro Jahr), sollte
das Kind erkranken und eine Betreuung ndtig werden, sind nur
einige Leistungen im Business Fit. Das am Markt einzigartige
Konzept zur Beitragssicherung im Alter, durch die Tarifbausteine
BEP und SBE, kann zum Business Fit erg&nzt werden.

Neuver Beamtentarif mit hohem Leistungsniveau

Mit dem neuen Produkt Be Fit bietet die HanseMerkur eine
private Krankenvollversicherung fur Beamtfenanwdarter mit
hochstem Leistungs- und einem aftraktiven Preisniveau an.
Die HanseMerkur schafft damit eine echte Produktalternative
fUr den Beamtenmarkt.

»Mehrwert“-Tarif fir Kinder und Jugendliche

Mit dem neuen Produkt Kids Fit mit umfangreichen Leistungen
wie Naturheilkunde, Spezialistenbehandlung im Krankenhaus
oder Rooming-in, bietet die HanseMerkur eine besondere Op-
fion an: Kinder kdnnen auch allein versichert werden und das
bis zur Erreichung des 19. Lebensjahres ohne Selbstbeteiligung.

=
HanseMerkur (“L

KONTAKT: Ralf Przybilski, Vertriebsleiter
E-Mail: ralf.przybilski@hansemerkur.de
Mobil: (+49) 172-3225628

Telefon: (+49) 30-49987014
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Vergleichsrechner Gewerbeversicherung 24

Mit der Einbindung des Vergleichsrechners
Gewerbeversicherung 24 in das Makler-
ServiceCenter hat Apella das Angebot an
Vergleichsrechnern zielgerichtet erweitert.

Gerade indemimmer wichtiger werdenden
Bereich der gewerblichen Versicherungen
ist der Vergleichsrechner von Gewerbever-
sicherung 24 eine echte Hilfe und Unterstit-
zung fUr die Maklerinnen und Makler.

Horst Vogelgesang

Von der Berechnung Uber den Leistungsvergleich, den Antrag
bis zum Beratungsprotokoll haben wir alles in einem System. Mit
nur wenigen Klicks kdnnen Sie einfach , schnell und fransparent
einen Versicherungsschutz fur einen Kunden ausrechnen und
sofort abschlieBen.

Es gibt aktuell Vergleichsrechner fiir die:
* Betriebshaftpflicht

* Vermogensschadenhaftpflicht

e Berufshaftpflicht

* Inhaltsversicherung

* Cyberversicherung

* Elekfronikversicherung

Feedbacks

KUrzlich wurde ich Uberrascht, als ich den
Gewerberechner nutzen wollte und sich
eine volig neuve Seite &ffnete. Meine Be-
geisterung mochte ich nicht fir mich be-
halten und Ihnen hierzu meine Meinung
kurz duBern. Nachdem ich mich erst selbst
durch das Programm gearbeitet habe,
welches sehr Ubersichtlich und selbser-
kidrend aufgebaut ist, habe ich die Mog-
lichkeit der Teinahme an einem Webinar
wahrgenommen. Das kann ich allen Mak-
lern, die sich mit Gewerbe beschdaftigen, nur empfehlen. Apella
hat mit Gewerbe 24 eine Plattform geschaffen, die das Geschaft
fOr uns unheimlich erleichtert. Beim Standardgeschdaft fur Klein-
gewerbe, wie Friseur, Backer, Maler usw., ist, ist es uns nun mog-
lich einen Leistungsvergleich mehrerer Anbieter zu erstellen. Alle
wichtigen Dokumente sind hinterlegt und das Beste, wir kdnnen
innerhalb der Plattform auch gleich den Antrag mit Beratungsdo-
kumentation erzeugen. Bei Mischgewerbe bleibt nach wie vor die
Ausschreibung an die Gesellschaften, wo wir aber vom Gewer-
be-Team tatkraftig unterstUizt werden, die uns auch jederzeit bei
Fragen felefonisch zur Verflgung stehen. Allerdings gibt es jefzt
die Besonderheit, dass wir nicht mehr die Angebote einzeln per
Mail von den Gesellschaften bekommen (funktioniert noch nicht
zu 100%), sondern wir finden die Unterlagen Ubersichtlich im Da-
shbord der Gewerbeplatfiform. Vielen Dank an Apella fUr die wirk-
lich gelungene Plattform, die uns das Geschaft mit Gewerbe ein
StUck leichter macht. Sicher gibt es immer noch Verbesserungs-
potential, woran aber schon gearbeitet wird, wie mir bestatigt
wurde. Es kann ja durchaus jeder seine Meinung und Erfahrung
mit einbringen. Ich winsche uns viel Erfolg und gutes Geschdaft.

Udo Klemm

Udo Klemm, Makler

Weitere Sparten wie die D&O Versicherung, gewerbliche Ge-
bdudeversicherung, Transportversicherung, Maschinenbruch-
versicherung und Glasversicherung werden folgen.

Durch eine Vielzahl von Anfrageformularen in weiteren Sparten
wird das gesamte Sysem zu einer effektiven Gewerbeplatftform.
Die Anfrageformulare werden an die unterschiedlichen Gesell-
schaften versendet. Die Angebote der unterschiedlichen Ge-
sellschaften werden bei der Anfrage des Maklers in der Plattform
Gewerbeversicherung 24 hinterlegt. Die Spezialisten von Gewer-
beversicherung 24 stehen Ihnen bei Fragen zu den konkreten
Angeboten unter der Telefon-Nr. 0395 571 90941 zur Verfigung.

Damit hat Apella im Bereich der gewerblichen Versicherungen
eine exellente Moglichkeit, den gesamten Vertriebsprozess fur
das Neugeschdaft abzudecken. Bei Nutzung dieser Gewerbe-
plattform werden die Versicherungsmakler, Versicherer und die
Versicherungsnehmer gleichermalBen profitieren.

Die Gewerbeplattform 24 finden Sie ‘
im neuen MSC 3.0 unter Schnelistart. ,

KONTAKT: Horst Vogelgesang, Fachberater Komposit
E-Mail: hvogelgesang@apella.de
Telefon: (+49) 395 - 571 90941

In der Zusammenarbeit zwischen dem
gewerblichen Vergleichsrechner Gewer-
beversicherung24 und der AXA Konzern
AG kdnnen wir Innen als Makler der Apel-
la AG ab sofort einen neuen Tarif in der
Firmen-Betriebshaftpflichtversicherung
und Firmen-Inhaltsversicherung anbieten.
In der Betriebshaftpflichtversicherung bie-
ten wir fUr alle Betriebsarten eine generel-
le Deckungssumme von 10 Mio EUR an. In
der Inhaltsversicherung bieten wir neben
der pauschalen Ertragsausfall (KBU) bis 200.000 EUR generell un-
sere echte Neuwertversicherung an.

Stefan Stein

In beiden Sparten haben wir fUr die Apella AG die angebotenen
Prémien sehr gUnstig gestaltet. Sollten Sie eine Betriebsrat oder
einen Kunden nicht ausfGhrlich berechnen kénnen, bieten wir
mit der Gewerbeversicherung24 und der Apella AG den Service
einer automatisierten Anfrage Gber unseren Maklerservice an.
Ein Angebot wird Ihnen innerhalb von 48 Stunden zugesandt.

In den n&chsten Wochen werden wir mit weiteren Neuerungen
auftreten und Ihnen Uber unseren Newsletter Uber die Apella
AG informieren.

Wir wirden uns gemeinsam Uber |hre Nutzung dieser einzigar-
tigen Mdglichkeit auf dem Markt freuen.

Stefan Stein
Key Account Manager
AXA Konzern AG
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Weil Immobilien die Gewinner des Zinstiefs sind

Die DI DEUTSCHLAND.Immobilien AG hat
sich auf den Vertrieb von Immobilien als
Kapitalanlage spezialisiert, denn Immobi-
lien profitieren — anders als andere Anla-
geprodukte — besonders von den aktuell
niedrigen Zinssatzen. Bei einer Ublichen
Finanzierung von ca. 80% des Kaufpreises
erzeugen die niedrigen Zinsen Renditen
) von Uber 9% auf das Eigenkapital. Hier
spricht man vom Finanzierungshebel.

Bjirn Peickert

Die andauernde Wohnraumverknappung sorgt auBerdem
fUr eine erhdhte Nachfrage nach Wohnraum. Des Weiteren
hat der demografische Wandel zur Folge, dass die deutsche
Bevolkerung immer dlter wird und die Nachfrage nach Seni-
orenwohnungen nach wie vor steigt.

,Die Immobilien fur unser Online-Portal wéhlen wir nach einem
vielschichtigen Auswahlprozess aus. Bei der Wahl des richtigen
Standortes suchen wir Zukunftslagen, in denen morgen mehr
Menschen wohnen wollen als heute. AuBerdem achten wir
auf ein schlUssiges Immobilienkonzept mit einer hochwertigen
Bauweise, wobei es insbesondere auf die Auswahl derrichfigen
Baupartner ankommt. Bei Pflege-Immobilien befrachten wir zu-

satzlich die Bedarfssituation. Also, wie hoch die kinftige Anzahl
an pflegebedUrftigen Menschen in der Region ist und ob der
Bedarf durch schon bestehende Heime gedeckt wird. Dabei
arbeiten wir ausschlieBlich mit erfahrenen und renommierten
Befreibern zusammen.

Damit unsere Partnerimmer passende Immobilienangebote fur
inre Kunden finden, haben wir einen Vergleichsrechner speziell
fUr die BedUrfnisse von Finanzmaklern entwickelt. Diese Soft-
ware ermiftelt anhand der Kundenparameter die am besten
geeigneten Angebote aus unserer groBen Auswahl an Immo-
bilien aus allen gangigen Asset-Klassen wie Rendite, Pflege,
Denkmal, Ferien oder studentisches Wohnen.

Unser Betreuungsteam hilft und unterstUtzt auBerdem all unsere
Vertriebspartner vom Kundengesprdch, Uber Besichtigungen
bis hin zum Notartermin Uber den gesamten Verkaufsprozess.
Auch eine Qualifizierung Uber unsere Akademieangebote ist
jederzeit moglich. Bei Bedarf Ubernehmen unsere Spezialisten
sogar die Verkaufstermine."

KONTAKT: DI Deutschland.Immobilien AG
E-Mail: info@deutschland.immobilien
Telefon: (+49) 800 - 999 1212

Die Immobilien-Zentrale
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Wir informieren Sie taglich Gber Bauten-
stande, Branchenthemen und neue
Immobilien

@ Immobilienrechner

Anlage-Immobilien schnell und einfach
berechnen, vergleichen und fiir das
erfolgreiche Kundengesprach nutzen
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Unsere Garantie:

Stornofreie Provision + tagliche Provionsauszahlungen

www.deutschland.immobilien

Die neue Immobilienwelt der Apella AG

Antalya; Jahresauftakt; fraditionell wert-
volle Gesprédche am Rande, so auch
2016: Martin Sakraschinsgy, Vorstand der
factum AG, Bernd Goltz (factum) und
Roger Rankel (Trainer) beleuchteten den
Immobilienmarkt aus Maklersicht.

Dies fUhrte zu einer Empfehlung, in de-
ren Folge noch im gleichen Jahr eine
gemeinsame Firma der DEUTSCHLAND.
Immobilien AG (DI AG) & der factum AG
gegrindet wurde.

Bernd Goltz

Dasin Deutschland einzigartige Know how der DI AG brachte Bernd
Goltz auf den Gedanken, das Kapitalanlage-Immobiliengeschdaft
somit auch fUr die Apella AG neu konzeptionieren zu kénnen.

Nach dem Moftto, das Eine fun und das Andere nicht lassen,
werden die Immobilien der factum AG auch in der neuen Plaft-
form zur VerfUgung stehen und die strategische Partnerschaft
mit der Apella AG wird von der DEUTSCHLAND.Immobilien AG
und factum AG gemeinsam fortgesetzt.

Harry Kreis (Vorstand der Apella AG) war sofort davon Uber-
zeugt, dass diese hervorragenden Moglichkeiten unbedingt
allen Apella Maklern zur VerflUgung gestellt werden mussen.

Interview Bjorn Peickert und Apella AG

Harry Kreis, Vorstand der Apella AG, fUhrte exklusiv fUr unsere
Leser ein Interview mit Bjorn Peickert, Vorstandsmitglied der
DEUTSCHLAND.Immobilien AG, Uber die aktuelle Situation auf
dem Kapitalmarkt und die Méglichkeiten, die sein Unterneh-
men den Maklern der Apella AG bieten kann.

Harry Kreis: Herr Peickert, lhr Unternehmen hat sich auf den Ver-
frieb von Immobilien als Kapitalanlagen spezialisiert. Kénnen Sie
unseren Lesern erkldren, warum Immobilien in der aktuellen Lage
auf dem Finanzmarkt gerade jetzt eine lohnende Anlage sind?
Bjorn Peickert: Die Situation ist fUr Anleger aufgrund der nied-
rigen Zinssafze nicht wirklich rosig. Doch gerade Immobilien
profitieren davon. Die niedrigen Zinsen erzeugen bei einer Ub-
lichen Finanzierung von ca. 80% des Kaufpreises Renditen von
Uber 9% auf das Eigenkapital. Hier spricht man vom Finanzie-
rungshebel. Die weiter andauvernde Wohnraumverknappung
sorgt weiterhin fUr eine erhdhte Nachfrage. Der demografische
Wandel hat zur Folge, dass die deutsche Bevolkerung immer
alter wird und insbesondere die Nachfrage nach Seniorenwoh-
nungen, insbesondere Pllegeimmobilien, steigen Iasst. Wohnen
muUssen Menschen immer, auch im Alter!

Harry Kreis: Und nach welchen Kriterien wdhlen Sie die Immo-
bilien in lhrem Angebot aus?

Bjorn Peickert: DafUr haben wir einen vielschichtigen Auswahl-
prozess entwickelt. Als erstes betrachten wir die Lage. Hier su-
chen wir Zukunftslagen, in denen morgen mehr Menschen woh-
nen wollen als heute. Wegzugslagen werden dagegen kunftig
verlieren. Im Anschluss wird auf ein schlUssiges Immobilienkon-
zept mit einer hochwertigen Bauweise geachtet. Hier kommt es
insbesondere auf die Auswahl der Baupartner an. Bei Pflegeim-

Als Verantwortlicher fUr das Immobiliengeschaft der Apella AG
sprach er deshalb exklusiv im Interview mit Bjérn Peickert, Vor-
standsmitglied der DI AG, Uber die M&glichkeiten, die sein Un-
ternehmen nur den Apella Maklern bieten kann.

Kontakt: Bernd Goliz

E-Mail: goltiz@factum-ag.de
Telefon:  (+49) 351-31279 00
Mobil: (+49) 172-7 90 18 66 v B W '-__ A -m

mobilien ist zus@izlich die Bedarfssituation zu betrachten. Also,
wie hoch die kinftige Anzahl an pflegebedurftigen Menschen
in der Region ist und ob der Bedarf schon durch bestehende
Heime gedeckt. Hier arbeiten wir ausschlieBlich mit erfahrenen
und renommierten Betreibern zusammen. Nur so kdnnen wir eine
nachhaltige Qualitat unserer Immobilien garantieren.

Harry Kreis: Wie konnen unsere Partner bei lhnen geeignete Im-
mobilienangebote fir ihre Kunden finden?

Bjorn Peickert: Wir haben einen Immobilienvergleichsrechner
speziell fUr die BeduUrfnisse von Finanzmakler entwickelt. In
unserem Online Portal finden Sie jeweils eine groBe Auswahl
an Immobilien aus allen gangigen Assetf-Klassen wie Rendi-
te, Plege, Denkmal, Ferien oder studentisches Wohnen. An-
hand der Kundenparameter ermittelt die Software die ge-
eignetsten Angebote.

Harry Kreis: Was sagen Sie denen, die bislang keine Immobilien
vermitteln oder andere Produkischwerpunkte haben?

Bjdrn Peickert: Die unterstUtzen wir von der Akquise bis zum
Notartermin. Unser Betreuungsteam hilft und unterstUtzt Uber
den gesamten Verkaufsprozess vom Kundengespréch, Uber
Besichtigungen zum Notartermine. Eine Qualifizierung Uber un-
sere Akademieangebote ist jederzeit mdglich. Bei Bedarf Gber-
nehmen unsere Spezialisten sogar die Verkaufstermine (gegen
Provisionsabgabe). AuBerdem werden wir im ndchsten Jahr for
interessierte Makler Online- und Prasenzseminare anbieten, die
wir rechtzeitig im MSC der Apella AG ankindigen.

Harry Kreis: Vielen Dank und ich wiinsche uns einen erfolg-
reichen gemeinsamen Produktionsstart.
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Sicher haben Sie bereits die neue Ge-
staltung des Plussimo-Konzeptes in Ihrem
MaklerServiceCenter (MSC) entdeckt:

Nachdem Sie einen Kunden aus der Kun-
denzenfrale ausgewdhlt haben, finden
Sie das Plussimo-Konzept ganz einfach in
der Schnellstartauswahl.

Dennis Isecke
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Die einzelnen Risiken ké&nnen Sie Uber die freundlichen Icons
auswdhlen. Die fur diesen Kunden gespeicherten Angebote
finden Sie gleich daneben. Die Angebotsmasken der verschie-
denen Risiken wurden ebenfalls Uberarbeitet.
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Anregungen und Hinweise zur weiteren Verbesserung sind sehr
erwUnscht. Wir winschen lhnen viel SpaB beim Ausprobieren.
Ihr Plussimo-Team

v SICHERHEIT
v STABILITAT
v SERVICE

Kathrin Klug

Plussimo-der Schutzengel

Das Versicherungskonzept mit einzigartigem
Mehrwert fur Kunden und Makler

Eine wesentliche Grundlage fUr ,,Plussimo" ist die besondere
Konzeption, die einzigartig fUr Prémien- und Produktstabili-
tat sorgt. Generell gibt es verschiedene Mdglichkeiten be-
stimmte Risiken zu decken: Entweder ein Versicherer Uber-
nimmt das gesamte Risiko oder ein Konsorfium zeichnet die
Risiken gemeinschaftlich.

Mit ,,Plussimo” wurde eine dritte Variante entwickelt, die in
ihrer Form bislang einzigartig am Markt ist. Im Verbund von
drei Versicherern werden die einzelnen Vertrdge automa-
fisch aufgeteilt. Zieht sich ein Versicherer aus dem Deckungs-
verbund zurUck, ist das beim Apella-Konzept kein Problem.
Der Bestand dieses Versicherers I&sst sich problemlos auf die
anderen Ubertragen. In Ruhe kann nach Ersatz fir den aus-
scheidenden Versicherer gesucht werden.

Bei den anderen Losungsvarianten fUr die Eindeckung der Ri-
siken muUssen Kunde und Makler damit rechnen, dass sie einen
komplett neuen Partner bendtfigen, wenn sich der bisherige
Versicherer zurUckzieht, weil er sich z. B. verkalkuliert hat oder
weil ihm das Geschdaft nicht mehr attraktiv genug erscheint.
Wer als Makler mit den Argumenten Sicherheit und Ein-
zigartigkeit beim Kunden antreten will, kommt daher am
Versicherungskonzept ,Plussimo* nicht vorbei. Plussimo ist
kein Billigheimer, aber immer unter den Top Ten der jewei-
ligen Sparte zu finden. AuBerdem sorgt eine automatische
Upgrade-Garantie dafir, dass die Bedingungswerke immer
auf dem neuesten Stand sind, nicht nur fUr die Neukunden,
sondern auch fUr Bestandskunden, einen tatfsdchlichen
Mehrwert.

KONTAKT: Dennis Isecke
E-Mail: info@deutsche-assekuradeur.de
Telefon:

Anschluss nicht verpassen!

» Kundenkreis:

Potentielle Kunden fir Anschluss-
finanzierungen sind alle Darle-
hensnehmer, deren Finanzierung
in den nachsten 5 Jahren zur Dis-
position steht. Dafir gibt es fol-
gende Grinde:

Thomas Kramp

1. Bei Darlehen mit einer Zinsfestschreibung von bis zu
10 Jahren endet diese vertragsgemdasB.

2. Bei Darlehen mit einer Zinsfestschreibung von mehr als
10 Jahren ist der Termin der Vollauszahlung maBgeblich.
Der Darlehensnehmer hat dann ein SonderkUndigungsrecht
10 Jahre nach Vollauszahlung des Darlehens gemalB §489
BGB mit einer KUndigungsfrist von 6 Monaten

Weitere SonderkUndigungsrechte bestehen fur verschiedene
Konstellationen. Diese sind sehr oft eine Auslegungsfrage und
muUssen daher genau gepruft werden. Bei Vorlage der Kopie
des betreffenden Darlehensvertrages sehen wir uns jeden Ein-
zelfall gern an.

» Moglichkeiten:

Die Anschlussfinanzierung kann in Form einer Prolongation oder
als Umschuldung erfolgen. Bei der Prolongation werden lediglich
die Konditionen neu vereinbart. Der Darlehensvertrag an sich
bleibt wie bisher bestehen und sein Inhalt dementsprechend
unberUhrt. Hierzu bendtigt die Bank in der Regel auch keine
weiteren Unterlagen. Sollen weitere Parameter des Darlehens
veré@ndert werden, kommt nur eine Umschuldung in Betracht.
Diese kann, muss aber nicht mit einem Bankwechsel einherge-
hen. Ist das Angebot des bisherigen Produktgebers nicht marki-
gerecht, bleibt allerdings nur der Wechsel. In beiden Fallen wird
der Vorgang auch hinsichtlich der erforderlichen Unterlagen
wie ein Neugeschdaft betrachtet. Sowohl bei Prolongationen als
auch bei Umschuldungen kénnen die neuen Konditionen fur
die Zukunft reserviert werden. Somit kann der Darlehensnehmer
die aktuell historisch gUnstigen Zinskonditionen buchen und si-
chert sich so gegen einen eventuellen Zinsanstieg ab. Hierbei
handelt es sich dann um ein Forwarddarlehen. Die GebuUhren
fUr die Reservierung bis zum Abldsetermin sind dabei bereits mit
dem neuen Zins abgegolten. Da die neuen Zinskonditionen auf
Grund des aktuellen Niveaus, deutlich gunstiger sein werden als
bisher, ist ein zeithaher Abschluss sehr wahrscheinlich. Experten
der Branche raten auch dazu, die sehr gunstigen Zinsen még-
lichst frGhzeitig fUr die gesamte Restlaufzeit zu sichern.

» Vorgehensweise:
Sehr einfach und zielfUhrend ist die Erfassung des Vorgangs im
Apella-europace-Portal. Sofern Sie noch keinen Zugang ha-

ben, informieren Sie uns bitte. Erforderlich ist lediglich der Nach-
weis der Gewerbeerlaubnis nach § 34c und 34i der GewO.

Der Zugang ist fur alle Apella-Makler kostenfrei.

Finanzierung | Apella AG 37

vy’ Darlehen
v’ Bausparen
v’ Ratenkredite

» Im Login

In der Plattform legen Sie dann bitte einen neuen Vorgang an.
Als Verwendungszweck ,,Anschlussfinanzierung” auswdhlen
und die Namens- und Adressfelder ausfUllien.

Mit Klick auf den Button ,,Darlehensdaten” anfragen gelangen
Sie auf die ndchste Seite. Hier bitte den Darlehensgeber und
Kreditbetrieb / Kreditsachbearbeiter auswdhlen. Die Darlehens-
nummer ist zu erfassen. Systemseitig wird nun die Einwilligungs-
erkldrung als weitere Handlungsvollmacht generiert. Bitte diese
ausdrucken und mit Unterschrift des oder der Darlehensnehmer
wieder hochladen. Nun kdnnen die Darlehensdaten vom Server
der Bank abgerufen werden.

KONTAKT: Thomas Kramp, Direktor Finanzierungen
E-Maiil: tkramp@apella.de
Telefon:  (+49) 395 - 571 909-58




38

Apella AG | Veranstalfungen | Impressum

Impressum

» Herausgeber

Apella Aktiengesellschaft
Friedrich-Engels-Ring 50
17033 Neubrandenburg

Telefon: (+49) 395-571 90 90
Telefax: (+49) 395-571 90 97
info@apella.de | www.apella.de

» Marketing » Anzeigenleitung
marketing@apella.de

» Redaktion
Klaus Morgenstern
klaus.morgenstern@kabelmail.de

» Art Direction » Gesamtleitung
publiccom.de

infernet. marketing. design. management
Telefon: (+49) 395-56 39 15 00
info@publiccom.de

» Fotodesign

Ronald Mundzeck

Telefon: (+49) 3331 - 29 73 51
mundzeck@gmx.de

unsplash.com: Seite 1 annie-spratt

istockphoto.com: Seite 13 Ridofranz; Jirsak
Seite 16 BrianAJackson
Seite 18 Antagain

» Erscheinung Ausgabe 01/18
April 2018

» Redaktionsschluss Ausgabe 01/18
01. Marz 2018

» Erscheinung Ausgabe 02/18
Oktober 2018

» Redaktionsschluss Ausgabe 02/18
01. September 2018

Nachdruck auch auszugsweise nur mit Geneh-
migung des Herausgebers. Trotz sténdiger Pro-
fung und Aktualisierung kann keine Gewdhr fir
die Aktualitat, Richtfigkeit und Vollstdndigkeit
der Informationen Ubernommen werden. Es
wird jede Haftung fUr materielle oder ideelle
Schaden ausgeschlossen, die sich direkt oder
indirekt aus der Benutzung dieses Drucks und
dem Gebrauch der darin enthaltenen Informa-
tionen ergeben, soweit weder Vorsatz noch gro-
be Fahrlidssigkeit nachgewiesen werden kann.

» Service fir Apella Makler und Partner

Sie méchten geeignete Artikel aus dem News-
letter beispielsweise fUr den Versand an lhre Kun-
den, Ergénzung lhrer Beratungsunterlagen oder
lhrer Fortbildungen nutzen, dann fragen Sie ein-
fach an: marketing@apella.de

Apella Veranstaltungstermine 2017/2018

in Neubrandenburg
Hotel Bornmiihle
22.11.-23.11.2017

» iy Spezialseminar Finanzierungen in Berlin
i 14.11.2017

> » Jahresauftakikongress 2018  in Gohren Lebbin
H Schlosshotel Fleesensee
08.01.-13.01.2018

Grand Hotel
03.-05.09.2018

> » Webinare freitags
: (ieweils 2-3 Themen
nach besonderem Plan)

Anmeldungen zu den einzelnen Veranstaltungen nehmen Sie bitte dem
Veranstaltungskalender in Ihrem MaklerServiceCenter vor, unter:

www.apella.de

Hier finden Sie auch weitere Information.
Wir freuen uns auf lhre Teilnahme.

» Sie mochten mehrere Exemplare des Fachmagazins der Apella AG
oder sogar dltere Ausgaben beziehen, dann senden Sie Ihren Wunsch
an: marketing@apella.de oder schauen Sie sich die Exemplare digital
auf unserer Internetseite: www.apella.de/newsletter an.

Apella Apella Apella Apella’

ARl NEWSLETTER

Das Fachmagazin der Apella AG

in Bad Doberan-Heiligendammm

bank zweiplus -

Die Schweizer Vermogensrente

\Vermogen. \Verwalten. VVerrenten,

in der Rentenphase

Individuelles Anlageprofil wahlen

Rentenplanung flexibel optimieren

Langfristige Renditechancen nutzen
Dauerhaft ausbalanciertes Vermogens-Portfolio

Hinweis: Die vorliegende Anzeige dient ausschliesslich der Information von Vermittlern mit Wohnsitz/Sitz in Deutschland und ist nicht fir

die Weiterleitung an Privatkunden bestimmt.

bank zweiplus ag

Postfach, CH-8048 Ziirich, www.bankzweiplus.ch



Premiumschutz mit
Hochstleistungen

Leistungsstarker
Komfortschutz

Kompakter
Gesundheitsschutz

Leistungsstark
und sicher

AktiMed
Best

AktiMed
Plus
Plus mit Primararztprinzip

AktiMed

mit Primérarztprinzip

Flexibilitat in jeder Lebenssituation

Sicherheit im Krankheitsfall

Niedrige Beitrdge im Alter

Besonders starker Schutz beim Sport

Optimale Versorgung im Pflegefall

6 Einfach

@ Flexibel

www.makler.allianz.de
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