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EDITORIAL

>»Nutzen Sie lhre Vertriebschancen!«

Ay

F

die herausfordernden Monate, die hinter uns liegen, haben eine ganze Reihe von

Liebe Leserinnen und Leser, [ }l
0

Verdnderungen gebracht. Wir alle mussten uns, quasi im Handumdrehen, auf neue
Rahmenbedingungen einstellen. Wenn wir auf die Geschaftsentwicklungen unserer
Partnerinnen und Partner einerseits und bei Netfonds andererseits blicken, dann
konnen wir mit Fug und Recht sagen: Wir haben die Herausforderungen weitestge-
hend gemeistert. Neues Geschaft ist erfolgreich entstanden. Fir manche auch auf
Wegen, die bis vor Kurzem undenkbar schienen. Daflir an dieser Stelle mein Respekt

und mein Dank.

So gehen wir gestarkt und mit viel Tatendrang ins Jahresendgeschaft 2021. Der
Themen sind viele, und Sie halten heute ein besonderes einBlick-Heft in den Handen.
Ein ,Versicherungsspezial”, randvoll mit Tipps und Ideen fiir Ihre Beratung. Sie haben
die letzten Wochen und Monate genutzt, um bestehende Kundenbeziehungen zu ver-
tiefen und neue zu kniipfen. Wir haben unterdessen fir Sie Themen beleuchtet und
Services erarbeitet, mit denen Sie neues Geschaft generieren konnen.

Es kommt eine historische Rechnungszinssenkung in der LV auf Ihre Kunden zu. Nun
gilt es, letztmalig Vorteile zu sichern. Die Riester-Rente steht vor einer ungewissen
Zukunft. Gleichwohl gibt es immer noch viele Kunden, fir die sich ein Abschluss in
diesem Jahr noch lohnt. Gleiches gilt fir die Biometrie oder die betrieblichen Ver-
sorgungssysteme, besonders der betrieblichen Altersvorsorge. Mit Rirup-Rente
Steuervorteile sichern, oder Themen, die auch in aller Munde sind, wie die Elemen-

tarversicherung oder die Cyberpolice. Uberall Chancen. Die wichtigsten Hinweise fiir
Ihr Jahresendgeschéft finden Sie in diesem Heft. Und nicht zu vergessen: Agieren Sie

doch auch mal in Feldern, die bisher nicht Ihre Starke waren. Mit unseren PKV-, bVS-
und Sach-Services eréffnen sich ganz neue Maglichkeiten.
Wir lassen Geschaft entstehen und wiinschen Ihnen und Euch einen erfolgreichen

Jahresendspurt.

-

-

lhr Oliver Kieper
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INHALT

Fokus 2021
Netfonds-Experten haben sechs
attraktive bAV-Themen fiir Sie
zusammengestellt, mit denen Sie
im Jahresendgeschaft beim Kunden
punkten konnen.

Seite 32
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' Rechnungszins sinkt auf 0,25 Prozent

Auswirkungen und Handlungsempfehlungen fiir die
wichtigsten Produktsparten. Seite 22

Interview zur neuen Norm
DEFINO-Experte Dr. Klaus Moller erlautert, was
Berater von der DIN 77235 erwarten konnen. Seite 20

Mobility-Programm
Unser Partner BMW lanciert zwei
exklusive neue Angebote fiir Netfonds-
Partnerinnen und -Partner.

Seite 68

Cyberversicherungen
So schiitzen Sie Ihre Gewerbekunden wirkungsvoll vor der zuneh-
menden Bedrohung durch Cyberkriminelle. Seite 64
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Lebensversicherungen

Biometrics BU Collect Plus

Berufsunfahigkeitsschutz ohne eine Gesund-
heitspriifung zu hochst attraktiven Beitragen.
Bis zu 75 Prozent des Bruttoeinkommens,
maximal 250.000 Euro monatlich konnen
abgesichert werden. Ehe- und Lebenspartner
konnen mitversichert werden.

Garantien in der Altersvorsorge

Garantien waren bereits Renditekiller. Durch
die Rechnungszinssenkung zum 1. Januar
2022 von 0,9 auf 0,25 Prozent sind Beitrags-
garantien mathematisch eigentlich nicht
mehr maglich.

Krankenversicherungen

Beitragsentlastungstarife Voll-KV

Mit einem Beitragsentlastungstarif kon-

nen privat Krankenversicherte Geld dafir
ansparen, die hohen Beitragssteigerungen im
Rentenalter abzumildern. Durch Zusatzzah-
lungen in den Jahren mit besserem Einkom-
men sollen die Beitragserhohungen im Alter
weniger hoch ausfallen. Zudem macht der
Abschluss den Vertrag ,bestandssicher”, da
ein kiinftiger Wechsel der PKV somit noch
griindlicher tiberlegt werden muss.

PKV-Einsteigertarife

Im Bereich der Vollkostenversicherung sind
die sogenannten Einsteigertarife nicht mehr
so gefragt, da der Hochstbeitrag in der GKV
massiv nach oben geht und die Versicherten
in den hochwertigen Tarifen von Beginn an
deutlich mehr Alterungsriickstellungen bei
deutlich besserer Leistung bilden kdnnen.

Sachversicherungen

(4] Elementarzusatzversicherungen

Nach dem Motto ,Es ist niemals zu spat und
selten zu friih” verzeichnet die Vermittler-
schaft aktuell eine groRe Nachfrage nach
nachtréaglichem Einschluss erweiterter
Elementargefahren wie Hochwasser oder
Sturmschaden.

Keine Deckung fiir Elementargefahren

Makler, die es in der Vergangenheit versaumt
haben, ihre Kunden umfassend zum Thema
erweitertes Elementarschadenrisiko im Be-
reich Wohngebadude und Hausrat aufzuklaren
oder dieses Risiko einzudecken, sehen heute
alt aus.

»Mit den RiskChecks zu den
Themen Versicherungs-
Férdermittel, Cyber,
Sozialversicherung, bAV etc.
haben Gewerbetreibende
die Méglichkeit, die gesetz-
liche Verpflichtung durch
das Unternehmensstabili-
sierungs- und -restruktu-
rierungsgesetz einzuhalten
und sich ihre Risiken tGber-
haupt bewusst zu machen.«

Andreas Schwarz, Versicherungsmakler
und Sachverstandiger fiir das Versiche-
rungswesen vom Fachverband BVSV,
iber Gewerbezentren und die zielfih-
rende Zusammenarbeit von Vermittlern
mit Steuerberatern. Lesen Sie mehr dazu

im Interview auf Seite 16.

WUSSTEN SIE SCHON ...

... dass die neue Norm DIN 77235 die
Risikoanalyse im Gewerbebereich
grundlegend verbessert? Wie Sie mittels
eines standardisierten Prozesses die Risiken
Ihrer Kunden {bersichtlich und ganzheitlich
erfassen, lesen Sie auf den Seiten 18 und 20.

... dass lhnen die Netfonds AG die Mdglich-
keit anbietet, qualifizierte Termine
(keine Leads!) direkt bei einem Entscheider
zu erwerben? Wir arbeiten hier mit renom-
mierten Direktmarketing-Agenturen
zusammen. Mehr dazu auf Seite 39.

... dass unser IT-Partner softfair fir die
Sparte Rechtsschutz ein neues Modul
geschaffen hat? Wie Ihnen viele Neuerungen
das Vergleichen von Rechtsschutz-
versicherungen erleichtern, lesen Sie auf
Seite 56.
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Neu seit dem
1.9.2021

PREMIUM-MED: Unsere neue PKV fiir Mediziner

Mediziner wissen, worauf es ankommt. Wir wissen es auch! Mit PREMIUM-MED setzen wir die Erfolgsstory
des COMFORT-MED mit neuen, exzellenten und innovativen Leistungen fort.

e Exzellenter PKV-Schutz mit freier Arzt- und Krankenhauswahl

* Bis zu sechs Monate Beitragsriickerstattung

¢ Leistungsdynamisches Selbstbeteiligungskonzept mit einer maximalen
Selbstbeteiligung von 500 Euro pro Kalenderjahr

¢ Bis zu 6 Monatsbeitrdage Beitragsbefreiung in der Elternzeit

» Exzellente Mehrwerte wie Digitale Gesundheitsanwendungen, Leistungen
in besonderen Lebenssituationen z. B. Haushaltshilfe nach OP

» Besonderheit fiir Angehorige: Verstirbt der Mediziner, behalten versicherte
Angehorige ihren PREMIUM-MED-Schutz

Erfahren Sie mehr tiber PREMIUM-MED:
makler.continentale.de/premium-med

Vertrauen, das bleibt. Die
Continentale



KONTAKT

UNSERE ANSPRECHPARTNER
FUR SIE AUF EINEN BLICK

Wir haben fur jede Frage und jeden Informationsbedarf die richtige Nummer
fir Sie. In dieser Ubersicht finden Sie alle Ansprechpartnerinnen
und -partner der Netfonds Gruppe im Bereich Versicherungen.

Lebensversicherung/BU & bAV

® Angebote
® Produkte
® Tarife
. @ Allgemeine Fragen zur LV

Ivanfrage@netfonds.de
(0 40) 82 22 67-448

lhre Ansprechpartner:
Benjamin Berg, Susanne Hoyer, Antje
Zechner (bAV)

Sachversicherung Gewerbe e

® Angebote
® Produkte
@ Tarife
® Allgemeine Fragen zu
Sach-Gewerbe -

sachanfrage@netfonds.de %
(0 40) 82 22 67-421 !

Ihr Ansprechpartner: e :.
Andreas Hoffbauer o
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Sachversicherung privat

® Angebote

® Produkte

® Tarife

® Allgemeine Fragen zu Sach-Privat

sachanfrage@netfonds.de
(0 40) 82 22 67-421

lhre Ansprechpartner:
Andreas Hoffbauer, Michael Gaubatz

Krankenversicherung/bKV

® Angebote

® Produkte

® Tarife

® Allgemeine Fragen zur KV

kvanfrage@netfonds.de
(0 40) 82 22 67-449

lhre Ansprechpartnerinnen:
Jasmin Schirmann,
Roswita Rader-Rypl

Geschaftsentwicklung/
Gesellschaftskommunikation

@ Produktentwicklung
@ Vertriebsstrategien und Konzepte

versicherer@netfonds.de
Tel. (0 40) 82 22 67-492

lhre Ansprechpartner:
LV = Olaf Schirmann, KV — Harald
Gesellensetter, Sach — Kersten Heyn

Key Account Maklerpool

© Anbindung von Neupartnern
@ Vertriebliche Betreuung/Consulting

maklerservice@netfonds.de
(0 40) 82 22 67-450

lhre Ansprechpartner:
Ulf Rickmers, Georg Fleischmann

Key Account Banken

© Anbindung von Neupartnern
@ Vertriebliche Betreuung/Consulting

bankenservice@netfonds.de
Tel. (0 40) 82 22 67-454

lhre Ansprechpartner:
Matthias Mdiller, Alexander Brix,
Henning Nastraha, Sascha Wiese

KONTAKT

Zahlungsmanagement

© Abrechnungen

v-abrechnung@netfonds.de
v-abrechnung@nvs-netfonds.de
(0 40) 82 22 67-485

lhre Ansprechpartnerinnen:
Aileen Schulz, Jana Dauter, Hanna
Derboben

® Fahrzeugleasing-Angebote

mobility@netfonds.de
Tel. (0 40) 82 22 67-444

lhre Ansprechpartnerin:
Sabine Beusch

Beratungstechnologie

® finfire
® fundsware
® Technische Fragen zu Vertriebstools

beratungstechnologie@netfonds.de
(0 40) 82 22 67-463

lhr Ansprechpartner:
Gunnar Seidler

Antragsmanagement

@ Antragsprifung
@ Antragsverarbeitung
@ Antragsreklamationen

Netfonds:
Iv-antrag@netfonds.de
kv-antrag@netfonds.de
sach-antrag@netfonds.de
NVS:
Iv-antrag@nvs-netfonds.de
kv-antrag@nvs-netfonds.de
sach-antrag@nvs-netfonds.de
(0 40) 82 22 67-484

lhre Ansprechpartnerin:
Elsa Démeland

Vertragsmanagement

@ Daten
@ Dokumente

vertragsmanagement@netfonds.de
(0 40) 82 22 67-459

lhr Ansprechpartner:
Daniel Feyler

Bausparen und Baufinanzierung

® Fragen zu Produkten im Bereich
Baufinanzierung, Bausparen,
Ratenkredit, Girokonto

® Fragen zur allgemeinen Abwicklung
der Bereiche vertriebliche und
administrative Unterstiitzung

bausparen@netfonds.de
(0 40) 82 22 67-420

lhr Ansprechpartner:
Michael Gaubatz

Bestandsiibertragungen

© Sammellbertragungen
© Support Einzellbertragungen

bue@netfonds.de
Tel. (0 40) 82 22 67-455

lhre Ansprechpartner:
Daniel Brooks, Pia Wendt




VERSICHERUNGEN

DER BERG RUFT

Unsere Tochter Netfonds Versicherungsservice AG (NVS) hat eine Zulassung in
Osterreich beantragt. Dies findet vor dem Hintergrund statt, dass unser Partner
Biometric Underwriting GmbH ins Alpenland expandiert und dort einen Grof3-
makler akquiriert hat. Dieser interessiert sich besonders fir die ,BauFi-BU".
Damit auch dieses Geschaft Uber NVS laufen kann, bendtigen wir eine Lizenz in
Osterreich. Unser siidliches Nachbarland steht ohnehin im Fokus. Eine spatere

Blroeroffnung ist nicht ausgeschlossen.

ELEMENTAR IST
ELEMENTAR

Hunderte Familien verloren ihr Zuhause
im Starkregen-Ungliick Mitte Juli in
Rheinland-Pfalz und Nordrhein-Westfa-
len. Mitte August tobte ein Tornado mit
einer Windgeschwindigkeit von bis zu
250 Stundenkilometern durch Grof3-
heide in Ostfriesland und beschadigte
und zerstorte 50 Wohnhéauser. Etwa
jeder zweite betroffene Bewohner hatte
keine Elementarschadenversicherung
abgeschlossen. Diese zahlt bei Sturm
ab Windstérke 8, Uberschwemmungen,
Erdrutschen und dergleichen mehr. Mak-
ler sollten daher die Aktualitat nutzen,
um auf ihre Kunden zuzugehen und zum
Elementarbaustein in der Gebaude- und
Hausratversicherung nachzuberaten.

Denn das nachste Ungltick kommt be-
stimmt. Mehr dazu auf Seite 66.

Gesamthbevolkerung nach Altersklassen in Millionen

0 bis 20 Jahre 20 bis 60 Jahre 60 Jahre und alter

[W2020 W2018

IMMER MEHR BEST AGER

Die Altersverteilung der Bevolkerung unterstreicht den
demografischen Wandel (siehe Grafik links). Die mittlere
Gruppe, also diejenigen, die die Hauptlast an Steuern

und Abgaben tragen, ist um eine knappe Million Kopfe
geschrumpft zugunsten der tber 60-Jahrigen. 67 Prozent
der Makler sehen laut Erhebungen von Statista und
Versicherungswirtschaft-heute.de die grofiten Vertriebs-
chancen in der Generation Y, also den aktuell 30- bis
40-Jahrigen. Die Zahlen sprechen aber eine zweite Spra-
che: Die Generation 50plus wird immer wichtiger. Es lohnt
sich, sich auf diese solvente Gruppe zu spezialisieren.

Sonderausgabe VERSICHERUNGEN der einBlick | Oktober 2021



NETFONDS-PODCAST GEWINNT
ABONNENTEN

VERSICHERUNGS

@ DER PODCAST FUR'/
EJ BEHATUNGS[{ULTUH:

Der Podcast ,Netfonds Versicherungstalk” lauft und lauft. Inzwi-
schen ist die Anzahl der Abonnenten auf tber 1.500 angestiegen.
Das ist Ansporn, auch weiterhin montags fiir interessante Talks und
Tipps zu sorgen.

Das Geldvermaogen der privaten Haushalte ist im Jahr 2020 auf
sagenhafte 6,9 Billionen Euro gestiegen. Das bedeutet eine Verdop-
pelung in den letzten 20 Jahren. Uber die Verteilung gibt es unter-
schiedliche Annahmen. Auf alle Félle verfligt jeder Haushalt laut
Statista im Durchschnitt Gber 163.000 Euro an Nettovermogen.

ZAHLEN - DATEN - FAKTEN

Im Jahr 2019 hat die deutsche Versicherungswirtschaft laut GDV-
Statistik iiber 240 Milliarden Euro an ihre Kunden ausgeschiittet
oder ihnen gutgeschrieben. Dem stehen 220 Milliarden Euro an
Versicherungsbeitragen gegeniber, verteilt auf 449 Millionen Ver-
trage. Das entspricht 2.619 Euro Versicherungsbeitriage pro
Kopf der Bevolkerung. Deutschland belegt damit Gbrigens nur einen
Mittelfeld-Platz. In der Schweiz wurden ber 6.000 Euro pro Jahr und
Bewohner errechnet. Insgesamt waren iiber 487.000 Menschen in
der Branche beschaftigt, Arbeitnehmer und Selbststandige zusam-
mengerechnet.

VERSICHERUNGEN

6 Fragen an ...

Georg Fleischmann
Senior Key Account Manager Versicherung

Sie sind seit 17 Jahren bei Netfonds - wie kam es zur
Zusammenarbeit?

Vor 17 Jahren hatte Netfonds den Slogan ,Antrage gehoren zu
Netfonds", und der bezog sich eigentlich nur auf den Investment-
bereich. Doch immer mehr Vermittler schickten auch Versiche-
rungsantrage. Oliver Kieper griindete den neuen Fachbereich bei
Netfonds und holte mich als Makler und als Supporter dazu.

Was bieten Sie mit lhrer Position den Netfonds-Partnern?

Heute bin ich Key Account Manager und somit haufig erster und
laufender Ansprechpartner. Mit meinen Kollegen UIf Rickmers
und Henning Nastraha erkldaren wir Neupartnern nicht nur die
Netfonds-Welt (Widerstand ist zwecklos ;-)), sondern begleiten
sie auch auf ihren ersten Schritten und gerne danach eng weiter.
Natiirlich geht es hierbei oft um technische Dinge, von unserem
Verwaltungssystem {iber Beratungstechnologie bis hin zu auler-
gewohnlichen und exklusiven Projekten.

Was wiinschen Sie sich von den Partnern der Netfonds AG?

Viele verlassen ihre alten Trampelpfade nicht gerne. Es gibt un-
glaublich gute Leute, die noch viel einfacher und besser performen
kénnten, wenn sie sich auf neue Losungen einlieRBen. Viele machen
das schon, aber da geht noch mehr.

Was sind fiir Sie gerade die aktuell wichtigsten branchen-
bezogenen Themen und warum?

Die Zusammenarbeit mit dem BVSV (Bundesverband der Sachver-
standigen fiir das Versicherungswesen e. V.), die Griindung von
Gewerbezentren istim Moment das heieste Thema (siehe Seite
16; die Red.). Die neue Kooperation bringt jede Menge Chancen fiir
unsere Partner. Und wahrscheinlich gibt es dieses Jahr mal wieder
ein richtiges Jahresendgeschaft. Es gibt gute Griinde, private Ren-
tenversicherungen mit Garantie, Riirup-Renten, Riester-Vertrage
und BU-Tarife noch in diesem Jahr abzuschlieRen. Darauf freue ich
mich. Ich arbeite gern intensiv mit den Partnern zusammen.

Was sind lhre beruflichen Ziele?

Leider ist mein Vorstand zehn Jahre jiinger als ich (lacht). Ich habe
die Verdnderungen der letzten Jahrzehnte mitgestaltet, und das
mochte ich auch in Zukunft tun. Es wird nie langweilig.

Was bedeutet fiir Sie Erfolg?

Ich mochte zufriedene Kunden haben. Einen guten Job abzuliefern
heilt, dass die Partner mit Netfonds geschmeidig und erfolgreich
arbeiten. Und wenn ich das dann noch gespiegelt bekomme, ist
meine Welt absolut in Ordnung.
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KOMMENTAR

VOM FINANZBERATER ZUM
»FINANZ-MECHATRONIKER««

Ein Kommentar uber den Wandel des Berufsbildes

Als ich jung war, gab es in meinem Freun-
deskreis jede Menge ,Schrauber”. Unsere
ersten Autos waren ein VW Golf oder
Opel Astra, und wenn man die Motorhau-
be offnete, fand man dort Mechanik vor.
Es gab Blicher dariber zu kaufen, wie
solche Fahrzeuge zu reparieren sind. Und
man brauchte dann (fast) nur noch einen
anstandigen Satz Schraubenschlissel
und eine Hebeblhne.

Bei dem zugehdrigen Beruf verhielt es
sich dhnlich: Wer seiner Leidenschaft fr
Autos freien Lauf lassen wollte, wurde
Kfz-Mechaniker.

Elektrisch waren am Auto nur die Batterie
und die Lichtmaschine, irgendwann
ersetzte die ,digitale Einspritzanlage mit
Steuergerét” den Vergaser. Doch die Ent-
wicklung ging weiter, und in Autos wurde
zunehmend mehr Elektronik eingebaut.
Angefangen beim Fensterheber (letztens
entdeckten meine Kinder begeistert im
Ersatzauto einen ,analogen” Fensterhe-
ber) iber Fahrdynamiksysteme bis zum
modernen Auto, das einen fahrenden
Computer darstellt. Auch ohne Elektro-
antrieb.

Finanzberater im Wandel

Und aus dem Kfz-Mechaniker wurde ein
KfZ-Mechatroniker. Ohne vertiefte Kennt-
nisse Uber digitale Zusammenhange ist
man heute in dem Beruf chancenlos.
Dem Finanzberater geht es ganz dhnlich.
Friiher machte man einen Hausbesuch,
ging den Aktenordner mit den Unterla-
gen durch. Notierte sich die wichtigsten
Daten in einem Datenheft und erlauterte
Zusammenhéange und Versorgungs-

lticken auf einem Blatt Papier. Etwas
zeichnen zu kénnen war fast schon eine
Kernkompetenz. Antrage wurden mit
Durchschlagen geliefert. Der letzte war
immer fiur den Kunden.

Das Original schickte man mit der Post
zur Gesellschaft und heftete den zweiten
Durchschlag, zurlick im Blro, in eine
Akte. Den Wiedervorlagetermin schrieb
man in sein , Time-System".

Digital-prozessuale Kompetenz
Romantisch, oder? Heute muss sich ein
Finanzberater den Entwicklungen stellen,
es bedarf einer digital-prozessualen
Kompetenz. Ob man es will oder nicht:
Giganten wie Amazon haben nun einmal
Malstdbe gesetzt. Was friiher die Filiale
oder das Maklerbliro war, méglichst
glinstig gelegen und gut eingerichtet, ist
heute die digitale Prasenz.

Ein professioneller Webauftritt mit Rech-
nern fur selbsterklarende Produkte und
Informationen. Dazu eine zielgruppenori-
entierte Sichtbarkeit in Social Media. Was
friher die Blrozeiten waren, ist heute die
Erreichbarkeit eines Beraters (ber die
verschiedensten Kanale.

Die gute Nachricht: Aktuelle Erhebungen
belegen, dass das Beratungsgesprach
mit einem Menschen aus Fleisch und
Blut bei komplexen Beratungsthemen wie
Altersvorsorge, Biometrie oder Gesund-
heitsversorgung unabhéngig vom Alter
geschatzt wird.

Der Berater sollte fur das Zusammen-
kommen jedoch zweigleisig aufgestellt
sein. An die Stelle des einen oder anderen
Hausbesuchs tritt die Videoberatung.

Wer friiher in ein représentatives Auto
investierte, wird sein Geld heute in gute
Webcams und Beleuchtung stecken und
seine digitale Hardware auf dem neues-
ten Stand halten.

Leistungsstarker Partner wichtig
Besonders wichtig sind prozessuale Fra-
gen, wenn es um das Gewerbegeschéft
geht. Ein Berater, der sich auf die ,betrieb-
lichen Versorgungssysteme" konzentriert,
muss Lésungen in der Tasche haben, wie
Hunderte von bAV- oder bKV-Vertragen in
der Firma gemanagt werden.

Wie so oftim Leben, muss er das gar
nicht alles selber kbnnen und erarbeitet
haben. Er braucht aber einen leistungs-
starken und kostensensitiven Partner

an seiner Seite, der solche prozessualen
Losungen zur Verfligung stellt.

Und wir verbliebenen ,humanoiden Bera-
ter” sind meines Erachtens gut beraten,
uns intensiv um die Ausbildung junger
,Finanz-Mechatroniker” zu bemihen.
Unsere aktuellen und ehemaligen Auszu-
bildenden zeigen es mir jeden Tag, dass
sich diese Investition lohnt — helfen Sie in
Ihrem Unternehmen mit! gk

lhr Ansprechpartner

& »>
Oliver Kieper
Vorstand Netfonds AG

okieper@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-350
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Investieren in die “;lt,
in der Sie leben wollen.

Wir alle wiinschen uns eine saubere, faire und nachhaltige
Welt — fiir uns und unsere Kinder. Die Fondspolice der Condor
bietet mit BlueMix beste Voraussetzungen, um Kapital ver-
antwortungsvoll anzulegen und damit selbst einen Teil dazu
beizutragen. BlueMix — eine Anlagestrategie, bei der es um
mehr geht als nur um Rendite.

Mehr Infos unter
www.makler-leuchttuerme.de/Fondspolice

VERSICHERUNGEN

lhr Ansprechpartner fiir die CONDOR und R+V: Oliver Bromme - 0151 26415157 - oliverbroemme®ruv.de



s VERSICHERUNGEN

DER WEG ZU FINFIRE

Die Reise einer Idee bis zur Umsetzung

Unsere umfassende digitale Plattform
finfire wird Ihre und unsere Arbeit auf vie-
len Feldern erheblich erleichtern. Schau-
en wir zunachst auf die Arbeitsorganisa-
tion unserer Kollegen und Kolleginnen in
der IT. Sie arbeiten in geplanten Zyklen,
die wir Release-Trains (RT) nennen. Ein
RT besteht aus vier Sprints zu je zwei

An diesen Ideen und Themen
arbeiten wir bereits konzeptionell

& Spartendetails flr Versicherungsvertrage

& Neue Kundendatenfelder,
zum Beispiel fiir GroRe und Gewicht

© Bereitstellung von Dokumenten fiir den
Vermittler in der Postbox

& Verbesserungen und Erweiterungen
innerhalb der Vorgangserfassung

& Erfassung von Schaden zu Vertragen
& Erweiterungen von Schnittstellen in Tools

& Verbesserung der Download-
Funktionalitaten/Reports

) Verbesserungen der
Such-Funktionalitaten

& und vieles mehr

Wochen und endet mit einem ebenfalls
14 Tage dauernden I&P Sprint (Innova-
tion and Planning); ein RT dauert somit
genau zehn Wochen. Jedem RT geht
eine RT-Planung voraus, in der diskutiert
und besprochen wird, welche Themen
durch die IT im zu planenden Release-
Train angegangen werden sollen.

Liegt eine Idee auf dem Tisch, wird
zunachst geprift, ob die dahinterstehen-
de Funktionalitat in Form eines bereits
vorhandenen Features vorhanden ist
oder nicht und ob sie fiir ,alle” Ver-
triebspartner eine sinnvolle Erweiterung
darstellt oder zu spezifisch ist. Erhalt die
Idee das Pradikat ,noch nicht vorhan-
den” und ,allgemein sinnvoll”, findet ein
Austausch mit dem Versicherungs-Key-
Account statt, der bei der Einschatzung
und der Priorisierung die vertriebliche
Seite vertritt.

Wird gemeinschaftlich entschieden,
dass die Idee umgesetzt werden soll,
flhrt der Weg zunachst weiter in die
anderen Abteilungen, um dort gege-

benenfalls weitere Anforderungen mit
aufzunehmen und deren Priorisierungen
einflielen zu lassen. Dieser Fachbereich-
Ubergreifende Austausch ist sowohl
sinnvoll als auch notwendig, damit das
Frontend und der betroffene Service bei
Veranderungen oder Erweiterungen von
Beginn an auch die Belange und Anfor-
derungen aller Abteilungen beinhalten.
Liegen danach alle Fakten auf dem
Tisch, wird ein erstes Konzept erstellt,
gefolgt von einem ersten Austausch

mit der IT, um Wunsch und Ziel des
Fachbereichs zu klaren. Dabei muss ein
gemeinsames Verstandnis zwischen IT
und Fachbereich erzielt werden, damit
das technische Ergebnis auch den ver-
trieblichen Anforderungen entspricht.

Im Nachgang wird durch die IT dann
eine zeitliche Aufwandsschéatzung
abgegeben und das Konzept erhalt einen
Feinschliff; dann ist die Idee bereit fir
die RT-Planung. Ob und wann die Idee
den Weg in diese Abstimmungsrunde
schafft und, wenn ja, auch in den RT,
hangt von unterschiedlichen Faktoren ab
wie zum Beispiel der vergebenen Priori-
tatim Vergleich zu anderen Themen.
Der Weg von der Idee zur Umsetzung
verlauft also nicht immer gleich und
linear. Haben Sie bitte Verstandnis, dass
nicht jede Idee trotz einer eigenen IT und
trotz agiler Programmierung kurzfristig
umgesetzt werden kann. Melden Sie an
beratungstechnologie@netfonds.de
oder Ihren bekannten Ansprechpartnern
gern weiterhin Ihre Ideen und seien Sie
sicher, dass nichts verloren geht. gse

lhr Ansprechpartner

Gunnar Seidler
Teamleiter Beratungstechnologie

gseidler@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-377
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EIN JAHR TEAM BERATUNGS-
TECHNOLOGIE BEI NETFONDS!

So sieht ein typischer Arbeitstag unserer Expertenrunde aus.

Im Sommer 2020 haben wir das Team Beratungstechnologie gegrtindet. Nun haben wir das erste gemeinsame Jahr hinter uns
und freuen uns, Ihnen einen Einblick in unseren Arbeitsalltag und unsere Kernkompetenzen (siehe Kasten) geben zu konnen.
Unser Arbeitsalltag im Team Beratungstechnologie folgt einer festen Routine. So sieht ein typischer Arbeitstag aus:

® ) 7 Hinweis: Alle Zeiten sind natdrlich unge-
‘.}' fahre Angaben. Zwischen unseren Ter-
R ) o _ _ minen bearbeiten wir interne wie externe
Das letzte Teammitglied fahrt seinen Rech- Bereichsiibergreifendes Wochenmeeting: ) .
ner hoch (aus Datenschutzgriinden wird hier Hier werden unter anderem Themen Anfragen in unserem Ticket-System
auf die Nennung des betreffenden Kollegen besprochen, die auf mehrere Abteilungen OTRS. Hier laufen alle Anfragen an unser
verzichtet). Auswirkungen haben - ein Beispiel konnte
~ die Ansicht eines Kunden in finfire sein, dies Team Zemr_al zusammen. )
‘ betrifft in der Regel mehrere Bereiche. Ich hoffe, Sie haben einen kleinen
<@, ) “ Einblick in die Arbeit unseres Teams
Go=¢2 )
f"‘\ N Beratungstechnologie gewonnen. Gerne
m beende ich diesen Artikel mit einem
Teammeeting, kurze Absprache zu aktuellen ..
Aufgaben g P von uns haufig genutzten Satz: Sollten
- Mittagspause: im Biiro oft zusammen, im dennoch Fragen offen geblieben sein,
‘ Homeoffice gerne auch virtuell ) schreiben Sie uns gern eine Mail. pf
N\
@ \
[ ]
Mail aus dem Vertriebsmanagement: ,Die ".“ (] Kernkompetenzen des Netfonds-
Pfeffermiqzia bietet jetzt auch Schutz in der Teams Beratungstechnologie
Unfallversicherung, gerne zu gestern schon Spontanes Meeting mit externem Dienstleis-
in den Rechnern hinterlegen. ) ter. Nach einer Umstellung im Vgrglelchs- & Administration von Inhalten
rechner miissen auf unserer Seite noch auf fundsware.de
Rechte angepasst werden, Absprache und
N Durchfihrung. & Anlaufstelle fiir technische Fragen
m Q J und Probleme rund um finfire
& Administration und Verwaltung
N .
Anruf aus dem Key Account: ,Vermittler XY externer Vergleichsrechner
sieht Sien Kunden Max Mustermann in finfire ® Konzeptionelle Weiterentwicklung
nicht. von finfire (Versicherungen)
Gegencheck ~ welcher Browser wurde Strategiemeeting zu Weiterentwicklungen in o
benutzt, ist er auf dem neuesten Stand? finfire (Versicherungsbereich). Préasentation © Verantwortlich fiir interne Schulungen
Sehe ich den Kunden beim Makler? Sind zukiinftiger Features in finfire, Absprache von
die Berechtigungen am Account vollstan- Auswirkungen auf andere Teams. Diskus-
dig gesetzt? Was sagt die Datenbank im sionsplattform, welche Prioritat ein Thema
Hintergrund? vertrieblich, aber auch technisch bekommt.
& J J
N N
Q - Kontakt
o) 288
Entwarnungsmeldung an den Key Account Feierabend: im Biiro gerne auch bei einer Netfonds-Team Beratungstechnalogie
per Chat mit praziser Antwort: ,erl." gemeinsamen Limonade, auch hier im Home- beratungstechnologie@netfonds.de
J office gerne virtuell Telefon: (0 40) 82 22 67-263
J
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»STEUERBERATER WERDEN IHNEN
IHRE MANDANTEN GERN EMPFEHLEN«

Wie sich Versicherungsmakler als Leiter
eines Gewerbezentrums profilieren kdnnen

Die Netfonds AG begleitet den Bundesver-
band der Sachverstandigen fiir das Versi-

cherungswesen BVSV bereits seit vielen
Jahren und beobachtet natiirlich die immer
weiter steigende Popularitat des Verban-
des. Viele Netfonds-Partner haben sich
bereits zu Sachverstandigen im Versiche-
rungswesen ausbilden lassen und nutzen
das BVSV-Netzwerk auf unterschiedlichste
Weise. In den letzten Wochen ist ein Thema
im Zusammenhang mit dem BVSV in aller
Munde: das BVSV-Gewerbezentrum. Eine
Idee, die schon vor einiger Zeit entstanden
ist, jetzt aber offenbar einen unheimlichen
Schub erhalt. Dazu befragte Georg Fleisch-
mann fiir einBlick Andreas Schwarz, Erster
Vorsitzender des BVSV e. V.

einBlick: Warum sollte sich jeder Vermitt-
ler, der Zugangswege zu Gewerbetrei-
benden hat oder sucht, genau jetzt mit
dem Thema Gewerbezentrum auseinan-
dersetzen?

(© Andreas Schwarz

ist Versicherungsmakler, Sachverstandiger
fiir das Versicherungswesen und bereits seit
33 Jahren in der Branche.

»Mit den RiskChecks
des BVSV hat der Gewerbe-
treibende die Moéglichkeit,
die gesetzliche Verpflich-
tung durch StaRUG
einzuhalten.«

Andreas Schwarz: Hier sind mehrere Fak-
toren zusammengekommen. Zunachst
einmal wurde ein Urteil erstritten und
hochstrichterlich bestatigt, dass Steuer-
berater unabhangig von der Kammerzu-
lassung auch als Versicherungsberater
agieren dirfen. Die BVSV Sachverstan-
digen GmbH ist einer der derzeitig 326
registrierten Versicherungsberater in
Deutschland. Kooperationen zwischen
Steuerberatern, die gerne zu den Versi-
cherungsthemen befragt werden, und
dem Gewerbezentrum bieten sich somit
einfach an. Die Steuerberater mochten
zwar Rechnungen in diesem Bereich
stellen, wollen aber nicht haften und die
Beratung nicht durchfihren. Dann wurde
aufgrund einer Umsetzung einer EU-
Richtlinie aus 2017 mit Beginn Januar
2021 das Unternehmensstabilisierungs-
und -restrukturierungsgesetz (StaRUG)
verandert. Ein Gesetz, welches zunachst
lediglich Geschaftsfihrer von juristi-

schen Personen trifft und zum Handeln
zwingt. Aber nicht nur das. StaRUG be-
trifft auch die Steuerberater. Auch diese
mussen handeln.

einBlick: Wie kommen Sie hier ins Spiel?
Schwarz: Da kommen wir mit unseren
RiskChecks ins Spiel. Geschaftsfihrer,
aber auch Steuerberater gleicherma-
Ren, sind froh, dass wir in diesem Part
helfen. Das hort sich so vielleicht nicht
besonders interessant an, aber das Pro-
blem der Gewerbetreibenden ist, dass
sie sich — viele Umfragen haben das
bestatigt — ihrer Risiken und der Aus-
wirkungen einfach nicht bewusst sind.
Da, wo grolde Firmen einmal im Jahr
einen Wirtschaftsprifer dafir bezahlen,
genau das zu prifen, haben die kleinen
und mittelstandischen Firmen einfach
nicht die gesetzliche Verpflichtung, sich
einen Wirtschaftsprifer zu bestellen.
Mit den RiskChecks zu den Themen
Versicherungs-Fordermittel, Cyber,
Sozialversicherung, bAV etc. hat der
Gewerbetreibende die Moglichkeit, die

Hat Ihr Unternehmen bzw. das
Unternehmen, fiir das Sie titig sind,
ein eigenstandiges Risikomanagement?

jar24%

n=485
Quelle: FH Dortmund, KUBI e. V.
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Quelle: FH Dortmund, KUBI e. V.

gesetzliche Verpflichtung durch StaRUG
einzuhalten und sich seine Risiken Uber-
haupt bewusst zu machen.

einBlick: Konnen Sie unseren Lesern hier
ein Beispiel aus der Praxis schildern?
Schwarz: Gern, zum Beispiel ist eine be-
stehende Pensionszusage von der Hohe
her durch die langere Lebenserwartung
und den Niedrigzins nicht mehr ausrei-
chend rickgedeckt. Jahresmitteilungen
werden in der Regel aber nur abgeheftet,
es erfolgt keine geeignete Gegenmal-
nahme — im Falle einer Insolvenz haftet
der Geschéaftsflihrer nun eventuell
personlich! Die Steuerberater werden
dem Inhaber eines Gewerbezentrums
nun mit Freude ihre Mandanten empfeh-
len, denn diese Probleme missen gelost
werden. In unseren Vortragen berichten
wir hiertber. Naturlich noch sehr viel um-
fangreicher. Die Resonanz ist Uberwal-
tigend. Jeder versteht die Tragweite. Da
die Gewerbezentren regional beschrankt

Tod der Geschéaftsfiihrung oder sonstiger Schliisselpersonen
Krankheit der Geschaftsfiihrung oder sonstiger Schliisselpersonen
Zahlungsausfallrisiken, z. B. Forderungen gegen Kunden
Cyberrisiken, z. B. Angriffe auf die IT

Allgemeine Haftungsrisiken, z. B. Schadenersatzforderungen

Risiken der Betriebsunterbrechung durch Ausfall der IT

Risiken der behordlichen BetriebsschlieRung
Informationstechnik-Risiken, Schaden an Hard- und Software

Risiken der Betriebsunterbrechung nach Geb&ude- und Inventarschaden

Einbruchdiebstahl- und Raubrisiken
Besondere Haftungsrisiken fiir Geschaftsfiihrer, Vorsténde etc.

Risiken der Betriebsunterbrechung durch Ausfall von Maschinen und Geraten
Risiken der Betriebsunterbrechung durch Ausfall von Lieferanten, Streik etc.

Risiken fiir Maschinen und Gerate

Risiken des Riickrufs fehlerhafter Produkte

Risiken aus der Erteilung von Pensionszusagen, betrieblicher Altersvorsorge

Feuerrisiken

Rechtsschutzrisiken

Betriebliche Unfallrisiken

Leitungswasserrisiken

Kfz-Risiken
Transportrisiken
Sturm- und Hagel-Risiken

Skala von 1 =unerheblich bis 5 = existenzzerstorend

sind, erhalten wir nahezu taglich Reser-
vierungen von Standorten. 200 werden
es dieses Jahr wohl werden, fur nachs-
tes Jahr sind mindestens weitere 500
geplant. Sie sind herzlich eingeladen,
reservieren Sie jetzt.

einBlick: Welche Vorteile haben Makler
als Betreiber eines Gewerbezentrums?
Schwarz: Der Vorteil fUr die Betreiber
liegt auf der Hand. Jeder behalt seine
Identitat und kann sowohl seinen eige-
nen Mandanten aufzeigen, wie sie sich
enthaften, als auch denen, die iber das
hervorragende, stetig wachsende Netz-
werk hinzukommen. Letztlich sprechen
wir aktuell Uber die Verteilung dauer-
hafter Marktanteile in der Region. Die
Enthaftung nach StaRUG ist ein immer
wiederkehrender Effekt. Und dies wiede-
rum fuhrt nicht nur zu besserer, sondern
auch zu weit festerer Kundenbindung.
einBlick: Vielen Dank, Herr Schwarz,
auch die Netfonds Gruppe hat inzwi-

VERSICHERUNGEN s

Welche Folgen hitten die nachstehend genannten Risiken fiir Ihr Unternehmen bzw. fiir das Unternehmen, fiir das Sie arbeiten,
grundsitzlich - also unabhangig von einer bestehenden Versicherung?

N
~

schen mehrere Vortrage zu diesem
Thema begleitet und auch selbst
organisiert. Keiner der Teilnehmer der
Vortrage winscht sich dabei ein
Gewerbezentrum in der Nachbarschaft,
welches er oder sie nicht selber fihrt. m

Kontakt
Andreas Schwarz
Bundesvorsitzender des BVSVe. V.

andreas.schwarz@bvsv-ev.de
Telefon: (01 51) 41 80 69 12
www.bvsv-gewerbezentrum.de

lhr Ansprechpartner

Georg Fleischmann
Key Account Manager Poolpartner

gfleischmann@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-383
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DIN 77235 FUR BERATER

Ab sofort ganzheitliche Risikoanalyse

fur lhre Gewerbekunden

15%

Transparente Prozesse, mehr Vertrauen
und weniger Fehlerquellen: Seit Septem-
ber kdnnen Vermittler auf die normierte
Risiko- und Finanzanalyse fiir Gewer-
bekunden zugreifen. Wie profitieren Sie
von der neuen DIN 772357 Das Gewer-
beversicherungsgeschaft stellt Sie vor
verschiedene Herausforderungen. Es

ist heterogen, komplex und aufwendig.
Insbesondere fehlt eine standardisierte
Risikoerfassung fur Vermittler — bis
jetzt.

Im September verdffentlichte der zustan-
dige Arbeitsausschuss des Deutschen
Instituts fir Normung (DIN) die DIN-
Norm 77235. Die ,Geschaftskunden-
norm” ermaglicht Ihnen eine einheitliche
Basis fur die Risikoanalyse im Gewerbe-

18

© Nur sechs Eingangsfragen: diese
reichen bereits fiir eine Eingrenzung
aus, ob weitere sechs Themenbereiche
berlicksichtigt werden miissen.

bereich fir kleine und mittlere Unterneh-
men sowie Selbststandige.

Transparente und nachvollziehbare
Prozesse

Bisher war das Prozedere fir lhre
Geschaftskunden durch das Fehlen
transparenter und nachvollziehbarer Pro-
zesse gekennzeichnet. Das erschwerte
Ihre Arbeit als Vermittler. Denn abhangig
vom Vermittler erhielten Gewerbekun-
den unterschiedliche Risikoanalysen.
Vertrauensfordernd war das nicht — eine
undankbare Situation fir alle Beteiligten.
Ziel des DIN-Arbeitsausschusses war
deshalb die Definition eines Prozesses,
den Sie zur Risikoanalyse innerhalb der
Gewerbelandschaft anwenden kdnnen.
Auch der Gewerbeplattform-Anbieter
Thinksurance arbeitete in diesem Gremi-
um mit.

Vertrauen steigern und
Cross-Selling-Potenziale nutzen

Die DIN 77235 verbessert die Risikoana-
lyse im Gewerbebereich grundlegend.
Der standardisierte Prozess sorgt dafr,
dass Risiken Ubersichtlich und ganzheit-
lich erfasst werden. Sie schaffen Trans-
parenz bei lhren Gewerbekunden — und
erhchen das Vertrauen in lhre Arbeit.
Der normierte Prozess sorgt zudem fir
weniger Fehlerquellen und damit fir
mehr Sicherheit und weniger Stornie-
rungen. Sie steigern Ihre wirtschaftliche

Effizienz. Durch den ganzheitlichen
Ansatz der Analyse gehen Sie auf alle
Unternehmensbereiche Ihrer Kunden
ein. Das schafft neue Vertriebspotenzia-
le durch Cross-Selling.

Schritt fiir Schritt

durch die Risikoanalyse

Wie sehen die Einzelschritte der neuen
DIN 77235 aus? Zunachst analysieren
Sie allgemeine und spezifische Risiko-
bereiche eines Unternehmens. Anschlie-
Rend folgt eine Risikounterteilung in funf
Analysebereiche, die in verschiedene
Risikokomponenten untergliedert sind.
Auf Basis der Informationen zu den ein-
zelnen Risikokomponenten nehmen Sie
eine Risikounterteilung in finf Klassen
vor, die in die Prioritatsklassen 1 bis 3
sowie die Klassen ,unbedeutend” und
,ohne Relevanz" unterteilt sind.

lhr volles Potenzial entfaltet die neue
DIN-Norm in einem digitalisierten Pro-
zess. So werden Risiken automatisch
priorisiert, was eine individuelle und
objektive Beratung ermoglicht.

Als erster Anbieter auf dem Markt bietet
Thinksurance diesen Service in Kom-
bination mit einer intelligenten Gewer-
beplattform fiir Vermittler an, die den
gesamten Beratungsprozess von der
Bedarfsanalyse Uber umfangreiche Tarif-
vergleiche bis hin zur Ausschreibung in
einer Umgebung abdeckt. Im Zuge des
Relaunchs der Thinksurance-Plattform
kann die normierte Risikoanalyse nach
DIN 77235 kiinftig vollstandig digital
durchgefihrt werden. df

lhr Ansprechpartner

; ;
‘3 /‘
Daniel Feyler

Leiter Betriebsorganisation/Versicherungen

dfeyler@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-459
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ADVERTORIAL

>>UNTERSCHATZT: DAS

RISIKO DES EIGENEN TODES«

Interview zur DELA-Vorsorgestudie

Nur 32 Prozent der Deutschen kennen
Vorsorgedokumente, und wiederum nur
rund die Halfte von jenen hat auch eigene
Dokumente angelegt. Noch weit weniger
Menschen schiitzen ihre Angehdrigen vor
den finanziellen Folgen des eigenen Todes.
Was die Ergebnisse der vom Marktfor-
schungsinstitut YouGov im Auftrag der
DELA durchgefiihrten Befragung fiir
Vorsorgeberater bedeuten und wie der neue
DELA-Beraterleitfaden diese unterstiitzt,
erklart Walter Capellmann, Hauptbevoll-
machtigter der DELA Lebensversicherun-
gen in Deutschland.

einBlick: Woran liegt es, dass nur wenige
Menschen ihre Angehorigen vor den
Folgen des eigenen Todes schiitzen?
Walter Capellmann: Eine gute Erkla-

rung flr das fehlende Handeln liefert
das personliche Risikoempfinden der
Menschen. Das eigene vorzeitige Able-
ben und das des Partners werden als
vergleichsweise geringe Risiken einge-
stuft. Deutlich starker werden Armut,

Naturkatastrophen, Pflegebediirftigkeit
und Terrorismus als Risiken wahrgenom-
men. Daraus lasst sich ableiten, dass
vielen Menschen das Bewusstsein dafur
fehlt, dass der eigene Tod auch Risiken
flr Familie und Partner in sich birgt. Hier
ist es sinnvoll, eine ausreichende finanzi-
elle und auch organisatorische Vorsorge
zu treffen. Makler und Vermittler kénnen
hier in der Vorsorgeberatung wichtige
Impulse setzen und ihre Kundinnen und
Kunden fir die finanzielle und auch orga-
nisatorische Vorsorge sensibilisieren.
einBlick: Welche Vorsorgethemen sollten
in der Beratung angesprochen werden?
Capellmann: Im Kern geht es darum, sei-
ne Angeharigen vor den finanziellen und
organisatorischen Folgen des eigenen
Todes zu schiitzen und dabei selbstbe-
stimmt Uber den Tod hinaus zu handeln.
Die rechtzeitige Auseinandersetzung

mit Themen wie Vorsorgevollmacht,
Patientenverfligung, Sorgerechtsverfu-
gung und Nachlassregelung ermdoglicht
das selbstbestimmte Handeln, schafft

DELA

fiireinander

Klarheit in jeder Lebenssituation und
entlastet im Fall von Unfall, schwerer
Krankheit oder gar des eigenen Todes
Angehorige hinsichtlich schwieriger Ent-
scheidungen. Der neue DELA-Beraterleit-
faden greift diese Themen in einfacher
und verstandlicher Weise auf und fiihrt
sowohl Berater als auch die Kundinnen
und Kunden Schritt fur Schritt an die
umfassende Vorsorge heran.

einBlick: Wie greifen dabei finanzielle
und organisatorische Vorsorge ineinan-
der?

Capellmann: Die Risikolebensversiche-
rung DELA aktiv Leben stellt sicher, dass
die Liebsten nach einem Todesfall vor
finanziellen Herausforderungen ge-
schitzt sind und beispielsweise Ver-
pflichtungen aus dem Erwerb einer
Immobilie bedienen kénnen. Finanzielle
und organisatorische Vorsorge vereint
auf Wunsch die Sterbegeldversicherung
DELA sorgenfrei Leben, um den Ab-
schied zu Lebzeiten selbstbestimmt zu
gestalten, ohne seine Angehdrigen damit
zu belasten. Serviceleistungen wie der
DELA-Abschiedsplaner und die ,Stillen
Wilnsche” unterstiitzen zusammen mit
unserem neuen Leitfaden eine umfas-
sende Vorsorgeberatung. m

Kontakt

DELA Lebensversicherungen
Zweigniederlassung Deutschland
Platz der Ideen 2
40476 Dusseldorf

Kontakt fiir Vertriebspartner
vertriebspartner@dela.de
Telefon: (0211) 54 26 86-78
Montag bis Donnerstag: 9 bis 18 Uhr
Freitag: 9 bis 15:30 Uhr

19



VERSICHERUNGEN

>»DIE NEUE NORM SCHLIESST IM
MARKT EINE ECHTE LUCKE«

\WWas Berater von der DIN 77235 erwarten kdonnen

Nach der Finanzanalyse fiir Privathaus-
halte, die bei Netfonds-Partnerinnen und
-Partnern seit der Einfiihrung immer mehr
Anklang findet und als echte Norm akzep-
tiert wird, gibt es nun eine zweite Norm fiir
die Finanzberatung. Uber Sinn und Zweck
der DIN 77235 sprach Netfonds-Vorstand
Oliver Kieper mit Dr. Klaus Maller, Vorstand
von DEFINO Institut fiir Finanznorm AG.

einBlick: Worum geht es bei der 77235?
Klaus Maller: Die neue Norm bietet Mak-
lern und Vermittlern Leitplanken und Si-
cherheit fur die Analyse der finanziellen

und der Risikosituation von Freiberuflern,

Gewerbetreibenden, Selbststandigen in
ihrer betrieblichen Sphare und KMU. Ent-
sprechend auch ihr Titel: ,Basis-Finanz-
und Risikoanalyse fiir Selbststandige
sowie kleine und mittlere Unternehmen”.
einBlick: Das klingt sehr sperrig ...
Maller: Deshalb nennen wir sie im alltag-
lichen Sprachgebrauch in Abgrenzung
zur ,Privatkundenanalyse” einfach die
,Geschaftskundennorm®. Friher haben
wir ,Gewerbenorm" gesagt, aber das
spricht Zielgruppen wie Heilberufe und
alle Freiberufler nicht an, bei denen der
Einsatz der Norm bestens passt.
einBlick: Wer sind die NutznielRer?
Maller: Zielgruppe sind alle Selbststan-
digen von der Friseurmeisterin Uber
Béackereien mit angeschlossenem Café
Uber Arzte, Architekten, Rechtsanwélte
bis hin zu kleinen Produktionsbetrieben.
einBlick: Das hort sich facettenreicher
an als ein Privathaushalt. Lasst sich da
wirklich eine Norm driiberlegen?

Maller: Ja, das geht tberraschend gut.
Uber sechs Einstiegsfragen wie etwa
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,Beschéftigen Sie Mitarbeiter?” oder
,Werden Geschafte mit auslandischen
Geschéftspartnern oder in Fremdwah-
rung abgeschlossen?” wird die Berlick-
sichtigung oder Nichtberlcksichtigung
von sechs Themenbereichen festge-
stellt. In den als relevant identifizierten
werden dann die Risiken und Notwen-
digkeiten und deren Relevanz analysiert.
Dabei kdnnen bestimmte Risiken in ver-
schiedenen Unternehmen unterschiedli-
che Prioritat haben: Fir den Spediteur ist
die Absicherung seiner Fahrzeuge gegen
Beschadigung oder Verlust von existen-
zieller Bedeutung, fir den Inhaber einer
Werbeagentur die seines Dienst-Pkw
nicht in vergleichbarer Weise. Insofern
ist die 77235 an einigen Stellen notwen-
digerweise flexibler als die 77230.
einBlick: Gibt es Ahnlichkeiten?

Moller: Ja, sowohl Kunden als auch Bera-
ter werden in der 77235 die Grundar-
chitektur bestehend aus einer Liste von
Finanzthemen — bei der 77235 sind es
52 —, aus Bedarfsstufen, Prioritdten und

»Wir sehen viel Interesse
von Unternehmen, die
bisher nicht Gber
standardisierte Bedarfs-
analysen fur die betrieb-
liche Sphare verfigten.«

Orientierungswerten wiedererkennen.
einBlick: Was erwarten Sie in der Praxis?
Maller: Wir gehen davon aus, dass die
77235 sehr gut angenommen wird, weil
sie am Markt eine echte Licke schlieRt.
einBlick: Werden mit der 77235 viele
Vermittler Neuland betreten?

Maller: Ja. Wir sehen deutliches In-
teresse von Unternehmen, die in der
Vergangenheit nicht Uber standardisierte
Bedarfsanalysen fir die betriebliche
Sphare verfiigten. Umso wichtiger ist es,
dass sich alle vor der Anwendung der
Norm einer ordentlichen Qualifizierung
fur die Umsetzung unterziehen.

einBlick: Wann kann die Arbeit starten?
Maller: Die Norm wird wohl im Septem-
ber veroffentlicht werden. Da sowohl
einige Softwarehauser und Qualifizierer
als auch wir als Zertifizierer bereits tief in
den Vorbereitungen stecken, darf man
erwarten, dass das notwendige Hand-
werkszeug, das zur qualifizierten
Umsetzung der Norm befahigt, bald zur
Verfligung stehen wird.
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ADVERTORIAL

DIE ZUKUNFT DER
ALTERSVORSORGE

Anleger investieren zunehmend in Investmentfonds.

Doch was eignet sich besser: Fondspolice oder Fondssparplan?

Zinseszinseffekt von Fondspolice und Depotlosung im Vergleich

Bei langfristigen Anlagen liberzeugt die fondsgebundene Rentenversicherung
durch Steuervorteile bei gleichzeitig hoherem Zinseszinseffekt.

Einzahlung 133.200,00 133.200,00
Abziiglich Kosten -16.861,82 -25.097,96
Uber die Laufzeit

Laufende Steuer durch 0,00 -17.417,13
Umschichtungen

Endstand nach Jahren 216.173,92 184.049,33
Zugewinn somit 82.973,92 50.849,33
Steuer bei Auszahlung -16.594,78 -13.551,35
Realisierung

Auszahlungsbetrag 199.579,14 170.497,98

Angesichts der Niedrigzinsphase ist es
schwierig, noch attraktive Renditen zu
erwirtschaften. Es wird deutlich, dass
man angesichts von Niedrig- und sogar
Minuszinsen fir die Altersvorsorge um-
denken und Chancen am Kapitalmarkt
suchen sollte. Hier besteht noch die
Chance auf attraktive Renditen.

Investment in Fonds:

Fondspolice oder Fondssparplan?

Bei der Absicherung fir den Ruhestand
bieten sich Anlegern vor allem zwei
Varianten: die fondsbasierte Rentenversi-
cherung und der Fondssparplan. Anleger
investieren jeweils in Fonds. Unterschie-
de gibt es in puncto Sicherheit, Flexibi-
litat, Kosten und steuerliche Verglnsti-
gungen. Ein genauer Blick lohnt sich.

Flr den Fondssparplan spricht auf den
ersten Blick hohere Flexibilitat. Ein-
zahlungen konnen variabel hoch- und

Der Vergleich ergibt einen Mehrertrag in der Versicherungspolice in Hhe von 19.550,80 Euro. Was hier noch nicht beriick-
sichtigt ist, sind die 15 Prozent Pauschalabzug vom Zugewinn beim Versicherungsvertrag gemaB BMF-Schreiben vom 29.
September 2017, Rz. 64g. Unter Beriicksichtigung der 15 Prozent Pauschalabzug belduft sich die Steuer bei Auszahlung auf
14.105,57 Euro. Der Auszahlungsbetrag belduft sich somit auf 202.068,35 Euro. Angaben in Euro

runtergesetzt werden. Doch auch die
fondsbasierte Rentenversicherung
erfreut sich grolRer Beliebtheit. Die Ver-
sicherungsbranche hat die friher recht
starren Produkte an die Bedurfnisse der
Anleger angepasst.

Was die fondsgebundene Renten-
versicherung so attraktiv macht
Fondspolicen sind mit einer lebens-
langen Rentengarantie und lukrativen
Steuervorteilen verbunden. Durch den
Marktdruck sind die Kosten fir Fonds-
policen erheblich gesunken. Bei einem
Versicherungsmantel zahlen Anleger
keine Ausgabeaufschlage und teils auch
keine Depotkosten. Selbst auf Transakti-
onskosten verzichten einige Versicherer.
Dies flihrt zu erheblichen Renditesteige-
rungen im Vergleich zur Depotlosung.
Fondsgebundene Rentenversicherungen
stellen zudem die einzige Moglichkeit

Liechtenstein Life

"

>>Bei Fondspolicen braucht
es eine moderne und digital
aufgestellte Versicherung,
wie die Liechtenstein Life,
die eine enorme Bandbreite
an Fonds bietet.«

dar, langfristig in Fonds zu investieren
und dabei Steuern zu sparen. Die Akti-
enertrage werden in einer Rentenpolice
bis zum Rentenbeginn nicht besteuert.
Bei der Rentenzahlung wird nur der
Ertragsanteil veranlagt.

Die Liechtenstein Life hat seit Gber einem
Jahrzehnt fondsgebundene Renten- und
Lebensversicherungen im Angebot

— aus guten Griinden. Die Wahl des
Versicherers spielt eine grolle Rolle: ,Bei
Fondspolicen braucht es eine moderne
und digital aufgestellte Versicherung, wie
die Liechtenstein Life, die eine enorme
Bandbreite an Fonds bietet. In diesem
Falle steigt die Flexibilitat, das Risiko wird
gestreut und die Sicherheit wird erhoht”,
so Gordon Diehr, COO der Liechtenstein
Life Assurance AG. m

lhr Ansprechpartner

Stephan Bruckner
Head of Sales Germany

stephan.bruckner@brokershome.li
Telefon: (+423) 797 23 06
www.liechtensteinlife.com

21



I | EBENSVERSICHERUNGEN

CHANCEN FUR DEN
JAHRESENDSPURT NUTZEN

Anstehende Absenkung des

Rechnungszinses bietet
Vertriebsmoglichkeiten.

«

4

4

Das Bundesministerium fiir Finanzen hat
im April die Absenkung des Hochstrech-
nungszinses von 0,9 auf 0,25 Prozent
beschlossen. Das hat weitreichende
Auswirkungen auf die Kalkulation der
Lebensversicherer. Nahezu alle Produkte
sind davon betroffen.

Was ist der Rechnungszins?
Der Rechnungszins gibt an, mit welchem
Zinssatz die Versicherer maximal bei
Vorsorgelosungen mit fondsgebunde-
nen Renten- und Lebensversicherungen
mit Garantien kalkulieren durfen. Je
hoher der Zinssatz, desto hoher ist der
Beitragsanteil, den ein Versicherer in
chancenorientierte Anlagen investieren
kann.
Eine grol3e Rolle spielt der Rechnungs-
zins fur die Versicherer bei der
@ Ermittlung der Rentenhohe

in der Rentenphase
@ Ermittlung des Risikobeitrags

bei der Einkommenssicherung und
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@ Kalkulation der notwendigen
Garantien

Der Hochstrechnungszins stellt die

Obergrenze fir die jahrliche Garantie dar.

Jede Gesellschaft kann entscheiden, ob

sie diesen Hochstwert nutzt oder eine

geringere Garantie bietet.

Auswirkungen auf den Rentenfaktor
Besonders im Fokus steht der Renten-
faktor. Er legt fest, wie viel Rente der
Versicherer spater fur das Ersparte
auszahlt. Durch die Senkung des Rech-
nungszinses wird sich auch der Ren-
tenfaktor reduzieren. Dazu ein Beispiel:
Bei einem angenommenen aktuellen
Rentenfaktor von 28,75 werden bei Fal-
ligkeit der Rente je 10.000 Euro Vertrags-
guthaben 28,75 Euro ausgezahlt. Betragt
die Versicherungssumme zum Beispiel
60.000 Euro, ergibt sich folgende monat-
liche Rente:

60.000
10.000

x 28,75=172,50 Euro

Wenn wir davon ausgehen, dass die
Gesellschaften den Rentenfaktor durch-
schnittlich um 10 Prozent senken, ergibt
sich ein neuer Rentenfaktor von 25,86.

Die monatliche Rente betragt dann:

60.000
10.000

x 25,86 = 155,16 Euro

Das Beispiel zeigt, dass auch Fondspo-
licen von der Senkung des Rechnungs-
zinses betroffen sind.

Produkte mit Beitragsgarantie
Gravierende Auswirkungen hat die
Absenkung des Hochstrechnungszinses
auch auf die Garantien in Altersvorsorge-
vertragen! Er ist die Grundlage zur Kalku-
lation von Garantien und der Rentenhdhe
in der Rentenphase. Eine stark verein-
fachte Beispielrechnung ohne Berlick-
sichtigung von Kosten verdeutlicht die
Auswirkungen der Absenkung von 0,9
auf 0,25 Prozent auf die Beitragsgarantie
(siehe Kasten).

Bisher mussten bei einer Laufzeit von 30
Jahren von 100 Euro Beitrag 76,43 Euro
zu 0,9 Prozent angelegt werden, um zum
Laufzeitende garantiert wieder 100 Euro
Kapital zu haben. Damit standen 23,57
Euro fir die freie Anlage zur Verfiigung

Auswirkungen der Rechnungszins-
absenkung auf die Beitragsgarantie

Beispiel
Endkapital 100,00 Euro 100,00 Euro
Laufzeit 30 Jahre 30 Jahre
glr;ssatz 0,9 Prozent 0,25 Prozent
Bendtigtes
Startkapital 76,43 Euro 92,78 Euro
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und konnten beispielsweise fondsgebun-
den investiert werden. Mit dem neuen
Zinssatz von 0,25 Prozent werden bei
gleicher Laufzeit 92,78 Euro der 100
Euro Beitrag fiir die Garantie benétigt. Es
bleiben lediglich 7,22 Euro fir die freie
Anlage.

Wenn man dann noch Abschluss- und
Vertriebskosten sowie laufende Verwal-
tungskosten berlcksichtigt, wird klar,
dass eine Garantie mathematisch kaum
noch darstellbar ist — und eine positive
Rendite erst recht nicht.

Man muss davon ausgehen, dass die
Versicherer fur die Produkte, bei denen
eine 100-prozentige Garantie gewahrleis-
tet werden muss, an Kostenschrauben
drehen werden, was zur Folge haben
kann, dass Kirzungen bei der Courtage-
zahlung vorgenommen werden mus-
sen. Einige Anbieter haben dies bereits
umgesetzt.

Besonders drastisch wirkt sich die
Senkung des Rechnungszinses auf die
Riester-Rente aus, da der Gesetzgeber

Entwicklung des Rechnungszinses
5
3
2,5
2

hier eine 100-prozentige Bruttobeitrags-
garantie vorschreibt. Diese lasst sich mit
einem Rechnungszins von 0,25 Prozent
kaum noch darstellen. Daher bieten in-
zwischen immer weniger Versicherungs-
gesellschaften das Produkt an (siehe
Artikel Seite 40).

Auswirkungen auf Biometrie und bAV
Auch im Biometriebereich hat die
Senkung des Hochstrechnungszinses
Konsequenzen. Zwar gibt es auch jahr-
lich kalkulierte Tarife, in der Regel wird
jedoch mit einem konstanten Durch-
schnittsbeitrag fur die gesamte Laufzeit
kalkuliert.

Zu Vertragsbeginn ist das Risiko des
Leistungsfalls geringer, sodass durch
die Durchschnittskalkulation ein hoherer
Beitrag gezahlt wird als flr das Risiko in
dieser Zeit eigentlich notig. Dadurch wird
ein Guthaben angesammelt, mit dem die
Deckungslicke geschlossen wird, die
dadurch entsteht, dass das Risiko gegen
Ende der Laufzeit den Durchschnittsbei-

2001 2003 2005 2007 2009

Angabenin %

BU-Risiko/\

neuer Beitrag
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2013 2015 2017 2019

Durchschnittskalkulation des BU-Beitrags

AN

W Beitragsiiberschuss zu Beginn (Guthaben)

7
Laufzeit

Beitragsunterdeckung zum Laufzeitende
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trag Ubersteigt. Das Guthaben, das zu
Beginn angesammelt wird, wird bei der
Kalkulation des Durchschnittsbeitrags
mit dem Hochstrechnungszins verzinst.
Sinkt der Hochstrechnungszins, ist ein
hoherer Durchschnittsbeitrag notig, um
die Unterdeckung zum Ende der Laufzeit
auszugleichen (siehe Grafik unten).
Gemals ersten Umfragen in der Versiche-
rungsbranche muss durch die Rech-
nungszinsanderung bei Berufsunfahig-
keitsversicherungen von einer Erhohung
des Bruttobeitrags um 5 bis 10 Prozent
ausgegangen werden, bei Risikolebens-
versicherungen von bis zu 2 Prozent
Beitragserhohung.

Auch im Bereich der betrieblichen
Altersversorgung hat die Senkung des
Rechnungszinses weitreichende Auswir-
kungen. Diese beschreiben wir ausfihr-
lich in einem gesonderten Artikel (siehe
Seite 34).

Fazit: Handeln Sie jetzt!

Jeder ist von der Rechnungszinssen-
kung betroffen. Alle, die noch dieses
Jahr einen Vertrag abschlielten, sparen
nachstes Jahr Geld, das sie fiir Haus,
Hobby oder Urlaub verwenden konnen.
Nutzen Sie die Chance und sprechen Sie
lhre Kunden jetzt an! sh/bb

lhre Ansprechpartner

Susanne Hoyer
Vertriebsmanagerin Lebensversicherungen
shoyer@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-347

Benjamin Berg
Produktmanager Lebensversicherung

bberg@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-313
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NURNBERGER

VERSICHERUNG

Flexibel und nachhaltig: NURNBERGER Berufsunfahigkeitsversicherung4Future

Die NURNBERGER Berufsunfahigkeits-
versicherung uberzeugt Vermittler wie
Kunden schon seit jeher mit starken
Leistungen und fairem Preis. Fir die
Berufsunfahigkeitsversicherung4Future
(BU4Future) hat der Einkommensschutz-
Versicherer noch weitergedacht — und in
Sachen Flexibilitat sowie Nachhaltigkeit
nachjustiert. So lasst sich der BU-Schutz
jetzt noch flexibler an die Lebenssituati-
on der Kunden anpassen.

So kann der Kunde bei Berufsstart

nach Studium oder Ausbildung seine
BU-Rente um 100 Prozent erhohen (bis
maximal 3.000 Euro monatlich innerhalb
von zwolf Monaten nach dem Berufsein-
stieg). Alternativ besteht die Moglichkeit,
eine bisher noch nicht eingeschlossene
Dynamik mit bis zu 5 Prozent jahrlich
einzuschliefen. Auch kann die BU-Rente
bei Gehaltssteigerungen ab 5 Prozent
flexibel an die Karriere angepasst
werden — ohne erneute Gesundheitspru-
fung.

Krebs- und Infektionsklausel

Bei einer schweren Krebserkrankung
erhalt der Kunde bis zu 15 Monate

lang Vorschussleistungen in Hohe der
monatlichen BU-Rente — die auch dann
nicht zuriickgefordert werden, wenn die
Erkrankung nicht zur Berufsunfahigkeit
fihrt; die Infektionsklausel gilt fiir alle
Berufe und leistet auch bei teilweisem
Tatigkeitsverbot.

Und sollte es zu einer Stundung kom-
men, ist diese immer zinslos. Ganz wich-
tig flr den Vermittler: Strixner IV® — der
Konigsweg in der BU — ist nun exklusiv
nur bei der NURNBERGER maglich: kos-
tenfrei und digital immer inklusive.
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Spezialisten-Service BetterDoc

Flr einen monatlichen Mehrbetrag von
rund 2,30 Euro netto konnen sich BU-
Kunden die Expertise eines spezialisier-
ten Arztenetzwerks sichern. Die Be-
handlung einer komplexen Erkrankung
und/oder das Einholen einer arztlichen
Zweitmeinung: BetterDoc findet den pas-
senden Arzt flr die jeweilige Erkrankung.
Dieser Service ist wahrend der gesam-
ten Vertragslaufzeit unbegrenzt nutzbar.
Kontaktiert der Kunde BetterDoc, findet
eine anonymisierte Identifikation statt,
um sicherzustellen, dass es sich bei
dem Patienten um einen BU-Kunden der
NURNBERGER handelt.

Nachhaltige Kapitalanlage

Fir die BU4Future investiert die NURN-
BERGER mit besonderem Fokus auf die
drei Bereiche Umwelt, Soziales und gute
Unternehmensfiihrung. Und bei Ab-
schluss jedes EKS4Future-Vertrags
pflanzt die NURNBERGER einen Baum
im Nurnberger Umland — in Kooperation
mit der Forstbetriebsgemeinschaft

Nlrnberger Land. Zusatzlich konnen
Kunden mit EKS4Future die Gesund-
heitsplattform Coach:N kostenfrei in
ihrem Alltag nutzen. Mehr als 3.000
digitale Gesundheitskurse zu den
Themen Bewegung, Achtsamkeit und
Ernahrung sorgen flr ein breites
Spektrum an Trainingsmaoglichkeiten.
Einmalig ist dabei auch die Mdglichkeit
einer Erstattung von bis zu 100 Euro im
Jahr durch das Absolvieren zertifizierter
Kurse. m

Mehr Infos unter
vertrieb.nuernberger. !
de/eks4future =]

lhr Ansprechpartner

.

Patrick Trinckert
Landesdirektion Maklervertrieb
patrick.trinckert@nuernberger.de
Telefon: (0911) 531-47 63
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@ NURNBERGER

VERSICHERUNG

Wir machen’s. Einfach.

Wir investieren
in Kapitalanlagen
mit Fokus auf

Alle sprechen von
verantwortungs-
vollem Investment.

Jetzt informieren:

Landesdirektion Sonderverbindungen
Patrick Trinckert

Telefon 0911 5314763
patrick.trinckert@nuernberger.de

Andreas Politycki
Mitglied des Vorstands

Einkommensschutz in die Zukunft gedacht:
vertrieb.nuernberger.de/eks4future

Personen- und Funktionsbezeichnungen stehen

fir alle Geschlechter gleichermalen.



I | EBENSVERSICHERUNGEN

VORSICHT VOR KEN!

So vermeiden Sie die Umdeckungsfalle.

Nicht neu, aber dennoch aktuell — im-

mer wieder kommt es bei Umdeckun-
gen von Vertragen zu Problemen mit
der Courtage. Der Grund: KEN. Dieses
Akronym steht fir ,kein echtes Neuge-
schaft”. Oder auch Sto/Neu (Storno/
Neugeschaft) — die Bezeichnung dafir
variiert je nach Gesellschaft. Unter
diesem abstrakten Begriff verbirgt sich
folgendes Problem: Sobald ein Vertrag
bei einer Gesellschaft geklindigt oder
beitragsfrei gestellt wird und der Kunde
im selben Schritt — in der Regel inner-
halb von zwolf Monaten — einen neuen
Vertrag bei derselben Gesellschaft
abschlielt, ist es fir die Gesellschaft
kein wirkliches Neugeschaft und der
Vermittler bekommt keine Courtage fir
den vermittelten Vertrag.

Das ist zum Beispiel dann der Fall, wenn
eine bestehende BU gegen den Neutarif
ausgetauscht wird. Oder wenn eine SBU
gekiindigt und bei derselben Gesell-
schaft in eine Basisrente mit BUZ ge-
tauscht wird. Dabei spielt es keine Rolle,
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Decken Sie den neuen
Vertrag nicht bei derselben
Gesellschaft ein.

ob es sich um identische Produkte oder
Tarife handelt. Somit wiirde KEN eben-
falls greifen, wenn man eine Rentenversi-
cherung der dritten Schicht beitragsfrei
stellen und zeitgleich eine Basisrente flr
den Kunden einreichen wirde.

Erhalt der Kunde wirklich Mehrwert?
Diese Regelung kommt also haufig auch
dann zum Tragen, wenn der Kunde einen
echten Mehrwert hat, weil er bessere
Bedingungen erhalt oder Steuervortei-
le geniel3t. Grundsatzlich sollen diese
Regelungen den Kunden vor Ubereifriger
Umdeckung und damit doppelter Kos-
tenbelastung schutzen.

Allerdings sollte man dann eigentlich
erwarten, dass der Kunde dadurch
geringere Kosten oder sogar einen Ho-

norartarif zu erwarten hatte — doch dem
ist leider nicht so. Somit hat weder der
Kunde noch der Vermittler einen finanzi-
ellen Vorteil. Der Vermittler erhalt keine
Courtage und der Kunde zahlt die vollen
Kosten flr den neuen Vertrag.

Was sollten Sie beachten?

Diese Regelung gilt vollig unabhéan-

gig von der Stornohaftung oder dem
Abschlussvermittler. Somit greift KEN
auch, wenn beispielsweise ein zehn
Jahre alter Vertrag eines vollig anderen
Abschlussvermittlers geklindigt oder
beitragsfrei gestellt wird und Sie dann
einen neuen Vertrag bei derselben
Gesellschaft zeichnen. Dies kann sogar
ruckwirkend geschehen, sodass Sie Mo-
nate spater ein Storno eines eigentlich
vollig sauberen Vertrages erhalten.

Wie konnen Sie KEN vermeiden? Wenn
Sie einen alten Vertrag fur lhren Kun-
den beitragsfrei stellen oder kiindigen,
decken Sie den neuen Vertrag nicht bei
derselben Gesellschaft ein. Sie konnen
davon ausgehen, dass eigentlich fast
alle Versicherer so eine Regelung in ihren
Vereinbarungen haben.

Selbst bei schlissiger Erklarung gegen-
dber dem Versicherer kann es bezlglich
der Courtagezahlung in solchen Féllen
Probleme geben. Sprechen Sie daher
vorher immer mit dem zustandigen Mak-
lerbetreuer, um abzuklaren, ob es eine
Regelung gibt, und lassen Sie sich gege-
benenfalls eine schriftliche Bestatigung
geben, dass flr Ihr konkretes Vorhaben
volle Provisionsanspriiche bestehen. bb

lhr Ansprechpartner

Benjamin Berg
Produktmanager Lebensversicherung

bberg@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-313
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SO KOMMT MAN AN
ALTERNATIVE ANLAGEN

PrivateFinancePolice — starke Werte im Portfolio

S
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Mit der PrivateFinancePolice bietet
Allianz Leben Uber eine Rentenversi-
cherung gegen Einmalbeitrag Zugang
zu alternativen Anlagen. Diese sind fir
Privatanleger normalerweise nur schwer
zuganglich, weil sie nicht an der Borse
gehandelt werden, ein hohes Investiti-
onsvolumen und besondere Expertise
voraussetzen.

Zu alternativen Anlagen gehdren zum
Beispiel die Finanzierung von Gewer-
beimmobilien sowie Erneuerbare-
Energie- und Infrastrukturprojekte wie
Autobahnen oder Schienennetze.

Die PrivateFinancePolice eignet sich be-
sonders fir Kunden, die ihre bestehen-
den Anlagen wirkungsvoll diversifizieren
und zusatzlich flrs Alter vorsorgen
mochten. Mit der PrivateFinancePolice

bekommen private Vorsorgesparer
Zugang zu den Renditechancen alterna-
tiver Anlagen, und das bereits ab einem
Einmalbeitrag von 10.000 Euro. Damit
macht die Allianz dieses Anlagesegment
einer breiten Zielgruppe zuganglich, wel-
ches aufgrund der Komplexitat bisher
nur sehr wohlhabenden Kunden verein-
zelt im Private Banking oder Wealth-Ma-
nagement der Banken angeboten wird.
Die Wertentwicklung des Vertrags folgt
der Entwicklung eines sogenannten
Referenzportfolios, das die im Siche-
rungsvermogen der Allianz Leben beste-
henden alternativen Anlagen abbildet.
Mit diesem Referenzportfolio profitiert
der Kunde also zu den Konditionen
eines professionellen Anlegers von einer
Anlage, die Uber viele Jahre gewachsen

Allianz ()

und mit Uber 1.000 Einzelprojekten

breit diversifiziert ist. Die langfristigen
Renditechancen des Referenzportfolios
sind mit denen weltweit investierender
Aktienportfolios vergleichbar — aber

mit deutlich geringerem Risiko. Der
Renditeaufschlag begriindet sich unter
anderem in der eingeschrankten Handel-
barkeit der Investitionen. Diese besonde-
re Eigenschaft wird mit Renditeaufschla-
gen — sogenannten llliquiditatspramien
— honoriert. Nach Kapitalanlagekosten
betragen die langfristigen Renditechan-
cen 5 bis 7 Prozent.

Ubrigens: Gegeniiber den verbreiteten
Aktienindizes wie zum Beispiel dem
MSCI World Index, die gerade zu Beginn
der Coronakrise Wertminderungen von
Uber 30 Prozent hinnehmen mussten,
entwickelte sich das Referenzportfolio
der PrivateFinancePolice auch in Krisen-
zeiten nahezu konstant und weist seit
12/2019 eine Wertentwicklung von 7,27
Prozent (Stand: 31. Marz 2021) auf. Die
PrivateFinancePolice bietet somit eine
attraktive Rendite bei niedrigen Schwan-
kungen.

Weitere Informationen erhalten Sie tber
lhre Maklerbetreuerin und Ihren Makler-
betreuer bei Allianz Leben. m

lhr Ansprechpartner

Frank Tietze
Maklerbetreuer Allianz Leben

frank tietze@allianz.de
Telefon: (0 40) 36 17 32 63
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BVS AUF DEM VORMARSCH

Mit betrieblichen Versorgungssystemen
optimal beraten

Unter betrieblichen Versorgungssyste-
men (bVS) verstehen wir den gezielten
Einsatz von Finanzdienstleistungen

im Unternehmen, die steuerlich und
juristisch qualifiziert und haftungssi-
cher eingerichtet sind. Dies geschieht
mit schlanker Verwaltung, individuellen
Losungen, bei moglichst geringem
finanziellen Aufwand zur Starkung der
Arbeitgebermarke.

Das Thema bVS umfasst namlich nicht
nur den Bereich betriebliche Alters-
versorgung (bAV), sondern auch die
betriebliche Krankenversicherung (bKV),
die Absicherung von Geschéftsflihrern
(GGF-Versorgung), deren Mitarbeitern
und ihrer Familien sowie die Optimierung
von Lohnnebenkosten und vieles mehr.
Die Vielzahl der Produktanbieter und die
damit verbundene grof3e Tarifwelt ist flr
viele Arbeitgeber ein Buch mit sieben
Siegeln. Ist meine bestehende bAV/

bKV haftungs-/rechtssicher? Erreiche
ich mit den bisherigen Maltnahmen die
gewunschten Ergebnisse?
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Das Erstgesprach
und ein erster
grober Uberblick

tber den bVS-
Status sind fur Sie
kostenlos.

Viele Vermittler gehen das Gesprach mit
Gewerbekunden sehr monothematisch
an. Es gibt jedoch mindestens zwei gute
Grinde, den Bauchladen zu erweitern.
So féllt die Akquisition mit der bAV
immer schwerer. Zu viele Mitbewerber
tummeln sich dort. Zudem gilt: Ist es

zu einer erfolgreichen bAV-Vermittlung
gekommen, werden ohne Cross-Selling
jede Menge Umsatzchancen liegen
gelassen. Um diesen beiden Umstanden
entgegenzuwirken, hat Netfonds den Be-
griff ,betriebliche Versorgungssysteme”
ins Leben gerufen.

Hier bieten wir Ihnen eine Vielzahl an
Unterstiitzungsmaoglichkeiten an. Zum
einen arbeiten wir seit mehreren Jahren
mit einem unabhangigen Berater, der
Expertis Beratungsgesellschaft mbH
mit Sitz in Hamburg, zusammen. Fir
lhren Arbeitgeberkunden bedeutet das:
Die Vereinigung von Rechtssicherheit
und Umsetzung individueller Versor-
gungswiinsche kann sehr schlank und
produktneutral umgesetzt werden.

Die Expertis GmbH Uberpriift, bewertet
und richtet betriebliche Versorgungs-
systeme neu ein — fir die Umsetzung,
Produktauswahl und die Beratung der
Arbeitnehmer sind dann Sie als zuverlas-
siger Vermittler zustandig.

Das Erstgesprach mit lhnen, lhrem
Kunden und einem unabhangigen Sach-
verstandigen fir bAV und Finanzmathe-
matik sowie ein erster, grober Uberblick
zum bVS-Status sind fUr Sie als an-
geschlossenen Vermittler kostenlos!
Sollte dann der Zuschlag fir eine finale
Konzepterstellung gegeben werden,
erfolgt eine vollstandige Prifung des
Ist-Standes inklusive schriftlicher Hand-
lungsempfehlungen fir Sie als Vermittler
durch die Expertis GmbH.

Durch unser grolRes Expertennetz-

werk besteht fur Sie und lhren Kunden
zusatzlich die Maglichkeit, Know-how
zu samtlichen bVS-Bereichen zu nutzen.
Wir bieten zudem verschiedene Weiter-
bildungsmaRnahmen. Das bVS-Team
der Netfonds unterstitzt Sie gern von
der Analyse bis zur Unterstiitzung bei
der rechtlichen Gestaltung. gz

lhre Ansprechpartner

Alexander Brix

Antje Zechner
Spezialisten betriebliche Versorgungssysteme

azechner@netfonds.de und abrix@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-239 und (0 40) 82 22 67-487
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FINANZIELLER
LEBENSRETTER

Arbeitskraftabsicherung und Todesfallschutz der Basler Lebensversicherungs-AG

Eine sehr gute Absicherung im Falle
eines Falles zeichnet sich dadurch aus,
dass sie die Bedurfnisse der Kunden
erflllt. Die Basler Lebensversicherung
zeigt, wie das gelingt und wie man zur
ersten Wahl in Preis und Leistung wird.
,Ein Berufsunfahigkeitsschutz ist viel zu
teuer” oder ,Mich wird's nicht treffen”
sind haufige Vorurteile — Letzteres kann
schnell widerlegt werden.

Denn durch Krankheiten, Unfalle oder In-
validitat kann von heute auf morgen die
berufliche, finanzielle und gesamte Exis-
tenz zerstort werden. Die Wahrschein-
lichkeit, bis zum Rentenbeginn berufsun-
fahig zu werden, liegt beispielsweise fur
20-jahrige Méanner bei 43 Prozent.

Die haufigsten Ursachen zeigen: Es kann
jeden treffen. Es handelt sich dabei um
psychische Erkrankungen, Herz-Kreis-
lauf-Erkrankungen und Krebs — unab-

hangig von der beruflichen Tatigkeit.
Unfalle sind die haufigste Todesfallursa-
che vor dem Rentenbeginn.

Perfekt abgesichert mit den Basler
Absicherungskonzepten

Die Basler BerufsunfahigkeitsVersi-
cherung ist eine modular aufgebaute
Premium-BU mit vier Zusatzbausteinen.
Die Hauptzielgruppe des Konzepts sind
junge Menschen, so kann flir Schdiler
ab einem Alter von zehn Jahren eine

BU abgeschlossen werden. Und fir
unter 30-Jahrige kann in den ersten flinf
Jahren eine Beitragsreduktion von 40
Prozent bei vollem Versicherungsschutz
vereinbart werden.

Durch den EasyGoing-Antrag ist die
Absicherung mit vereinfachter Ge-
sundheitspriifung moglich. Die Basler
GrundfahigkeitenVersicherung bietet

QBasIer

Versicherungen

eine Absicherung gegen den Verlust von
Fahigkeiten und Fertigkeiten an — un-
abhangig von der Berufsausibung. Die
passende Alternative, falls die BU-Absi-
cherung nicht passt. Insgesamt bieten
die Tarife einen Absicherungsumfang
von 28 Leistungsauslosern. Der Verlust
der Fahigkeiten Pkw- und Motorradfah-
ren ist in allen Tarifen abgesichert. Hier
bietet die Basler als einziger Anbieter am
Markt besondere Zielgruppenansatze
zum Beispiel fur Handwerker, Lkw-Fah-
rer oder Berufsfeuerwehrleute.

Die Basler RisikoVersicherung kom-
plettiert die Absicherungskonzepte der
biometrischen Risiken. Die von Rating-
agenturen ausgezeichneten Tarife
Uberzeugen durch passgenaue und
guinstige Losungen. So kann der Verlauf
der Versicherungssumme wahrend der
Laufzeit individuell konstant und fallend
gestaltet werden. Gerade fUr junge
Familien mit Baufinanzierung lohnt sich
die Kombination ,2-in-1". Analog zur BU
erleichtert der Basler EasyGoing-Antrag
die Gesundheitsprifung und vereinfacht
den Weg zum Schutz.

Fazit

Die Basler empfiehlt sich durch attrakti-
ve Preise, besonders kundenorientierte
Bedingungen und einen Top-Service. Sie
wird von allen Top-Ratingagenturen mit
der besten Bewertung ausgezeichnet. m

Kontakt

Maklerservice
Basler Versicherungen

Makler-Service@basler.de
Tel.: (040) 3599 46 60
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WEITERBILDUNG MAL ANDERS!

Vorschau auf das bVS-Bootcamp der Netfonds Gruppe

Sie haben Kontakte zu und Erfahrungen mit Gewerbekunden,
zudem mochten Sie das Geschaéftsfeld betriebliche Versor-
gungssysteme (bVS) ausbauen und Umsatz generieren? Dann
ist unser bVS-Bootcamp genau das Richtige fir Sie!

Was erwartet Sie in Kassel? Zwei Tage voller intensiver, praxis-
naher Arbeit zu betrieblichen Versorgungssystemen. Alles zu
Akquise, Ansprache, Erstgesprachen mit dem Chef und/oder

BVS-BOOTCAMP |

4 Trainer, 2 Tage volle Power!

Das wandelnde Lexikon Gerry Wulf und der Konzeptionist
Alexander Brix sind fester Bestandteil des Teams, die
weiteren Trainer werden individuell und bedarfsgerecht
dazugeholt. Der Schwerpunkt: Wie konnen Akquisean-
satze und der Aufbau eines flachendeckenden Spezialis-
tennetzwerks aussehen bzw. gestaltet werden?

Das Ziel: Schaffung eines soliden Praxiswissens zu
Konzeption, Produktwelten und rechtlichen Rahmenbe-
dingungen

BVS-BOOTCAMP II

4 Trainer, 2 Tage volle Power!

Hier geht es darum, gemeinsam mit Alexander Brix und
Gerry Wulf als Trainer an verschiedensten Fallbeispielen
und in unterschiedlichen Gesprachssituationen die vermit-
telten Inhalte aus dem Teil | fr die Praxis zu vertiefen und
zu trainieren.

Das Ziel: praktische Fertigkeiten in Konzeptionierung und
Gesprachsfiihrung vertiefen und festigen.

Ist das bVS-Bootcamp auch fir Sie interessant? Mochten
auch Sie an diesem intensiven Fachaustausch teilnehmen?
Oder Ihr Spezialistennetzwerk erweitern? Dann sprechen
Sie uns an! Bereits jetzt sind wir in der Planung fir 2022,
die Platze sind aufgrund der regen Nachfrage und be-
grenzter Teilnehmerzahl schnell vergriffen.

Sie sind noch unschliissig? Lesen Sie Stimmen von Kolle-
gen (siehe Kasten rechts).

Entscheidern. Alles zu den wesentlichen steuerlichen und juris-
tischen Zusammenhangen. Alles zum Belegschaftsgeschaft.
Oder wie man aus einem Gesprach Hunderte Kunden macht.
Wir bieten das bVS-Bootcamp | + Il an. Aber wo liegen hier die
Unterschiede?

Wir freuen uns auf lhren Kontakt —

Ihr Netfonds-bVS-Team az

Maklerstimmen zum bVS-Bootcamp

,Das bVS-Bootcamp unter der Leitung von Alexander Brix und
Antje Zechner im April 2027 war eine rundum gelungene und
lehrreiche Veranstaltung. Bedingt durch die Coronapandemie
war die Gruppe recht klein, aber dafiir waren die zwei Tage
umso intensiver. Ich personlich habe sehr viel neuen Input in
Form von Produktinformationen/Neuerungen mitgenommen,
aber auch die vertriebliche Ebene war sehr lehrreich und
hilfreich fiir die Praxis. Ich freue mich jetzt schon auf das
Bootcamp IL."

Sarah Hofer, KFM Kienle Finanz-Manufaktur GmbH

Wir erlebten zwei Tage voller konzentrierter bVS-Inhalte.
Den Referenten war anzumerken, dass sie Lust hatten, im
Kreis engagierter Kollegen ihre Erfahrungen aus der Praxis zu
teilen. Es gab fiir jeden vertriebliche Ansétze, immer gepaart
mit den wichtigsten fachlichen Informationen. Am Ende des
ersten Abends kamen wir in,Corona-geselliger' Runde noch
zum intensiven Gedankenaustausch untereinander. Das
Praxistraining am Ende des zweiten Tages hat mich schon ins
Schwitzen gebracht — war aber sehr wertvoll fiir zukiinftige
Kundengespréche.”

Bernd Schiffer, 1fach gut beraten

lhre Ansprechpartner

Antje Zechner Alexander Brix
Spezialisten betriebliche Versorgungssysteme

azechner@netfonds.de und abrix@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-239 und (0 40) 82 22 67-487
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ZUKUNFTSCHANCE

NACHHALTIGE BERATUNG

S
pangaealife

Zulonft. Nachialtig. Absichem

Die neue EU-Regulatorik verankert das Thema Nachhaltigkeit fest in der Finanzberatung. Gleich-
zeitig mochten immer mehr Kunden ihr Geld nachhaltig anlegen. Hochste Zeit fiir neue Losungen

Seit Marz verpflichtet die Europaische
Union Finanzberater zur Offenlegung
von Nachhaltigkeitsaspekten. Schon
bald mussen Vermittler ihre Kunden
wohl auch nach ihren Nachhaltigkeits-
praferenzen fragen. Warum also nicht
aus der Pflicht eine Kiir machen? Denn:
Der Kundenbedarf an nachhaltigen Ver-
sicherungslosungen ist bereits immens
— und wachst stetig. Milliarden an Euro
auf Girokonten und Sparbichern fliehen
vor Negativzinsen. Mit den richtigen
Losungen schopfen Vermittler jetzt
enorme Potenziale.

Eine lebenslange Rente, erhebliche
Steuervorteile, eine attraktive Rendite
und 100 Prozent Nachhaltigkeit: Die
Basis-Rente der Pangaea Life vereint Al-

tersvorsorge mit Klimaschutz. Pangaea
Life ist die nachhaltige Tochter der Ver-
sicherungsgruppe die Bayerische. Der
hinter den Produkten stehende Pangaea
Life Fonds investiert direkt in konkrete
Sachwerte aus dem Zukunftssektor der
erneuerbaren Energien.

Auf dem deutschen Markt einmalig
Rendite erwirtschaften hier vor allem
Windkraft, Sonnenenergie und Wasser-
kraft. Die technische und geografische
Streuung der Investitionen sowie feste
Stromabnahmepreise und Einspeisever-
gltungen sorgen fir eine im Vergleich
zu vielen Aktienfonds geringe Volatilitat.
Auch fir die Geldanlage bietet Pangaea
Life sicherheitsorientierten Anlegern

ideale Losungen: Seit seiner Auflage im
Juni 2018 erwirtschaftete der Fonds
eine jahrliche Durchschnittsrendite von
7,1 Prozent (Stand 30. Juni 2021).

Nachhaltigkeit zum Anfassen

Neben der starken Rendite und der
hohen Sicherheit bietet die Pangaea Life
Basis-Rente echtes Impact-Investing.
Mit einer Anlage von beispielsweise
50.000 Euro sparen Kunden rund 44
Tonnen CO,, was in etwa der Emission
von 370.000 Auto-Kilometern entspricht.
Ein hochst effektiver Beitrag flir Umwelt
und Klima.

Zudem steht Transparenz an erster
Stelle — ein Faktor, auf den Kunden bei
ihrer Altersvorsorge heute besonders
achten. Daflr startete Pangaea Life ein
echtes Novum in der Finanzbranche. Per
kostenloser digitaler Investmentreise
nehmen Vermittler ihre Kunden mit auf
eine 360-Grad-Erlebnisreise zu den gri-
nen Energieinvestments des Fonds. Zur
Anmeldung geht es hier: pangaea-life.
de/fonds/
investmentreise

lhr Gutschein-Code

fur Ihre personliche
VR-Brille: netfonds21 m

lhr Ansprechpartner

=
= i

Torsten Bower
Regionalleiter Vertriebsdirektion Nord

torsten.boewer@diebayerische.de
Telefon: (0162) 411 27 68
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UMSATZCHANCEN IN DER bAV

FUR 2021

Sechs vielversprechende Themen fur Netfonds-Partner

Die Fans des Netfonds-bVS-Teams
kennen unser Motto, allen anderen sei
es gerne mit auf den Weg gegeben: Im
Gewerbegeschaft heildt der Erfolgsweg,
,anders als andere” zu sein. Und das
zweite Halbjahr 2021 bietet eine Menge
Maoglichkeiten, sich bei Gewerbekunden
zu melden bzw. sie zu akquirieren und
dabei als echter Partner und Experte
aufzutreten. Wir haben lukrative Themen
flr Sie aufgelistet:

THEMA 1

Forderung von Arbeitnehmern mit
niedrigen Einkommen -

steuerlicher Vorteil x 2

Spatestens seit 2018 sind auch Ar-
beitnehmer mit geringem Einkommen
interessant fiir Gewerbeprofis. Denn
der Staat fordert mit der Einfihrung
des Betriebsrentenstarkungsgesetzes
(BRSG) Arbeitgeber (AG), die ihre Arbeit-
nehmer (AN) bei der bAV unterstitzen.
Die Fordermaoglichkeiten wurden dazu
nochmals nachgebessert:

@ Der fUr AG steuerlich absetzbare
Forderbetrag fur AN mit geringfligigem
Einkommen wurde auf 288 Euro verdop-
pelt.

@ Die forderbaren Arbeitgeberbeitrage
wurden auf bis zu 960 Euro im Jahr
erhoht.

@ Die Einkommensgrenze wurde von
2.200 Euro auf 2.575 Euro monatlich
angehoben.

Am Grundprinzip der Forderung andert
sich nichts: AG, die sich an der bAV eines
Mitarbeiters mit mindestens 240 Euro,
hochstens jedoch 960 Euro im Jahr
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beteiligen, konnen 30 Prozent des Arbeit-

geberbeitrags mit der abzufiihrenden
Lohnsteuer verrechnen.

Unser Tipp: AG stehen auf Steuerer-
leichterungen und auf Berater, die ihnen
davon erzahlen!

THEMA 2

Neue Beitragshemessungsgrenze
(BBG) - hohere Beitrage in der bAV
Wie fast jedes Jahr wurde eine wichti-
ge GrofRe fir die bAV erhoht: die BBG
(West) in der Deutschen Rentenversi-
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cherung. Arbeitnehmer konnen bis zu 4
Prozent der BBG (West) ohne Abzug von
Sozialabgaben und Steuern und bis zu 8
Prozent steuerfrei (aber zur Halfte sozi-
alabgabenpflichtig) Gber die Entgeltum-
wandlung in einen bAV-Vertrag investie-
ren. Die staatliche Forderung gilt fir die
Durchfiihrungswege Direktversicherung,
Pensionskasse und Pensionsfonds.
Konkret kdnnen im Jahr 2021 in eine
bAV eingezahlt werden:

® sozialabgabenfrei pro Monat: bis 284
Euro (3.408 Euro im Jahr)

@ steuerfrei pro Monat: bis 568 Euro
(6.816 Euro im Jahr)

Unser Tipp: Mittels einer Kombination
bestimmter Durchfiihrungswege besteht
sogar die Moglichkeit, die kompletten 8
Prozent (568 Euro monatlich oder 6.816
Euro im Jahr) steuer- und sozialabga-
benfrei umzuwandeln!

THEMA 3

Senkung der Garantien -

fiir mehr Rendite in der bAV

Sicherheit und eine attraktive Rendite
sind wichtige Kriterien fir AG und AN

in der betrieblichen Altersversorgung.
Garantien bremsen die Rendite. Und weil
es zurzeit kaum Zinsen auf das Ersparte
gibt, ist es besonders wichtig, durch
ausgesuchte, innovative und flexible
Kapitalanlagen attraktive Renditen zu
erzielen. Es gilt hierbei, die zum Kunden
passende Balance zwischen Rechtssi-
cherheit (Garantieniveau) und Rendite zu
finden. Hiermit kdnnen schlaue Berater
gleich zwei Fliegen mit einer Klappe
schlagen:

@ den AG durch Anpassung auf BRSG
aus der Haftung bringen

@ den AN eine Chance auf eine bessere
Rendite verschaffen

Unser Tipp: Sprechen Sie mit Ihrem Kun-
den Uber seine Enthaftung und die Chan-
cen auf mehr Rendite durch Senkung
der Garantien — das schafft zufriedene
Arbeitgeber und Arbeitnehmer!

THEMA 4

Soli-Abschaffung -

Ersparnis in der bAV nutzen

Fir AN mit einem zu versteuernden
Jahreseinkommen bis zu 62.127 Euro
(124.255 Euro bei Eheleuten) entféllt seit
Januar 2021 der Solidaritatszuschlag.
Beispiele: Ein Single ohne Kinder mit
einem Bruttolohn von 42.000 Euro im
Jahr spart circa 340 Euro; ein verhei-
rateter Alleinverdiener ohne Kinder mit
einem Bruttolohn von 66.000 Euro im
Jahr spart rund 460 Euro, also rund 38
Euro im Monat!

Unser Tipp: Erzahlen Sie einem AG doch
mal, dass ein AN die Soli-Ersparnis di-
rekt fir eine bAV nutzen kann — er muss
Sie nur die Beratung machen lassen ...!

THEMA 5

Steigender Freibetrag in der Grund-
sicherung fiir Rentner’innen -

bAV wird attraktiver

bAV- und private Renten werden gemalf}
BRSG nur noch anteilig auf die Grund-
sicherung im Alter angerechnet. 2021
betragt der Freibetrag fur diese Renten
bis zu 223 Euro monatlich. Das ist der
Betrag, den Rentner mit Grundsicherung
behalten dirfen, ohne dass die Leistung
der Grundsicherung gekirzt werden
kann. So wird die bAV auch fir Teilzeit-
krafte und AN mit niedrigen Einkommen
immer attraktiver.

THEMA 6

Zuschusspflicht fiir Entgeltumwandlun-
gen nach BRSG - mehr Beitrag pro AN
Nach der letzten Novelle des BetrAVG
hat jeder sozialversicherungspflichtig
Beschaftigte einen Anspruch auf einen
AG-Zuschuss von 15 Prozent auf seinen

Eigenbeitrag. Fir neue Entgeltumwand-
lungsvereinbarungen gilt die gesetzliche
Zuschusspflicht bereits seit dem 1. Ja-
nuar 2019. Aber Achtung: Fir Bestands-
vertrage lauft die Frist zum 1. Januar

LEBENSVERSICHERUNGEN s

2022 ab. Es muss gehandelt werden.
Versaumt es der AG, seiner gesetzlichen
Zuschusspflicht nachzukommen, haftet
er fir Nachteile, die dem AN in der Ren-
tenphase entstehen (§ 1 Absatz 1 Satz 3
BetrAVG). Viele AG haben ihre Systeme
aber noch nicht darauf umgestellt. Das
ist ein Top-Gesprachsansatz fir Sie.
Unser Tipp: Gute Beraterinnen und Bera-
ter gehen spatestens jetzt proaktiv auf
ihre potenziellen Gewerbekunden zu und
zeigen ihnen mogliche Losungsansatze
auf. Das folgende Priifschema ist kon-
form zur Rechtssicht des Bundesminis-
teriums fur Arbeit und Soziales (BMAS):
® Kommt eine Erhohung des bestehen-
den Versorgungsvertrags in Betracht
(falls versicherungstariflich moglich und
sinnvoll)?

@ Ist die Einzahlung des Zuschusses in
einen Neuvertrag versicherungstariflich
maoglich?

@ Kann der Mitarbeiter seine Gehalts-
umwandlung absenken, sodass sich der
Arbeitgeber am Beitrag beteiligen kann?

Unser Fazit: Sie haben Top-Chancen, Ihre
Bestandskunden zu beraten und neue
Gewerbekunden dazuzugewinnen. Das
Netfonds-bVS-Team und unser Exper-
tennetzwerk stehen lhnen mit Rat und
Tat zur Seite. Uber all den genannten
Ansatzen schwebt ohnehin die sich
verscharfende Lage auf dem Arbeits-
markt. Motivieren Sie die Unternehmen,
in bVS zu investieren und sich attraktiv
zu machen. Nutzen Sie lhre Potenziale
am Gewerbekunden — jetzt! ab

lhre Ansprechpartner

Alexander Brix

Antje Zechner
Spezialisten betriebliche Versorgungssysteme

azechner@netfonds.de und abrix@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-239 und (0 40) 82 22 67-487
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DER RENTENGARANTIEFAKTOR SINKT

Ausblick auf die Folgen fur die betriebliche Altersversorgung

Seit einigen Jahren sind die Zinssatze

im Euroraum auf historisch niedrigem
Niveau, eine Umkehr dieses Niedrigzin-
ses ist aus heutiger Sicht nicht erkenn-
bar. Vor diesem Hintergrund wurde

bei einigen Tarifen in den Lebens- und
Rentenversicherungen bereits in diesem
Jahr der vereinbarte Rentenfaktor bei
bestehenden Vertragen reduziert. Durch
die Anpassung des Rentenfaktors redu-
zZiert sich die Rentenleistung aus dem
Versicherungsvertrag, bei einem Abrufen
der Versicherungsleistungen in Form
einer Kapitalleistung bleibt die Ablauf-
leistung jedoch unverandert.

Arbeitgeber haftet fiir Versorgung

Die Anpassung des Rentenfaktors hat
erhebliche Auswirkungen im Bereich
der betrieblichen Altersversorgung.
Denn nach § 1 Absatz 1 Satz 3 BetrAVG
steht der Arbeitgeber auch dann fir die
zugesagten Versorgungsleistungen ein,
wenn die Versorgung nicht unmittelbar
dber ihn erfolgt. In der Folge ist die
durch die Anpassung des Rentenfaktors
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verminderte Rentenleistung unmittelbar
durch den Arbeitgeber zu kompensie-
ren. An dieser Stelle mochte ich darauf
hinweisen, dass seit der Anderung des
Betriebsrentengesetzes im Juni 2020
das versicherungsvertragliche Verfahren
nach § 2 Absatz 2 Satz 3 BetrAVG nicht
mehr zu einer Entlassung des Arbeitge-
bers aus der Versorgungsverpflichtung
fuhrt.

Fir diese unmittelbare Leistungsver-
pflichtung muss bei einem mittelbaren
Durchfiihrungsweg (Direktversicherung,
Pensionskasse, Pensionsfonds und Un-
terstlitzungskasse) durch das Wahlrecht
nach Artikel 28 EGHGB keine Rickstel-
lung in der Handelsbilanz gebildet wer-
den, wenn das vorhandene Vermogen
zur Deckung der Versorgungsverpflich-
tung nicht ausreicht.

Dieser Fehlbetrag ist jedoch zwingend
im Anhang zur Handelsbilanz auszu-
weisen, um so das Haftungsrisiko des
Bilanzierenden aus der betrieblichen
Altersversorgung ersichtlich zu machen.
Ein Arbeitgeber, welcher aus seiner

Haftung in Anspruch genommen wird,
kann das Passivierungswahlrecht nicht
anwenden, er muss zwingend in Hohe
der Zahlungsverpflichtung eine Pensi-
onsrlickstellung ausweisen.

Aufwendungen nur teils abzugsfahig
Bei dem Durchflihrungsweg der Unter-
stltzungskasse flihrt eine Anpassung
des Rentenfaktors bei der Riickde-
ckungsversicherung dazu, dass keine
kongruente Riickdeckung der Ver-
sorgungsverpflichtung mehr besteht
und in der Folge die Zuwendungen an
die Unterstitzungskasse nicht mehr
vollstandig, sondern nur noch partiell
als Betriebsausgaben geltend gemacht
werden konnen.

Bei einer Anpassung des Rentenfaktors
in einem Versicherungsvertrag im Be-
reich der betrieblichen Altersversorgung
ist es demnach zwingend erforderlich,
die arbeitsrechtliche Zusage im zuléssi-
gen Male anzupassen.

Bei der Bewertung der Folgen aus der
Reduzierung des Rentenfaktors sowie
der Darstellung bestehender Handlungs-
optionen lhrer betreuten Arbeitgeber
stehen wir als Wulf Consulting sowie
das Netfonds-bVS-Team lhnen gerne zur
Seite. gw

lhr Ansprechpartner

Gerry Wulf, Geschiftsfiihrer

W

Wulf Consulting

g.wulf@wulfconsulting.de
Telefon: (03 75) 44 79 69 31
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MIT VERANTWORTUNG

VORSORGEN

VOLKSWOHL BUND startet nachhaltige Produktlinie NEXT.

Die VOLKSWOHL BUND Versicherungen
bieten unter der Marke NEXT ab sofort
eine neue Produktwelt mit vollstandig
nachhaltigen Vorsorgeldsungen. NEXT
steht fir Nachhaltig, Engagiert und
Transparent. Mit NEXT hat der Versi-
cherte ein bedingungsgemales Recht
auf Nachhaltigkeit. Das ist marktweit
einmalig. Auch in der Rentenphase

ist eine nachhaltige Verwendung des
vorhandenen Geldes garantiert. Denn
sobald das Guthaben oder Teile davon
ins Sicherungsvermaogen Ubergehen, ist
die gesamte Summe dauerhaft durch
eine nachhaltige Geldanlage gedeckt.
NEXT startet mit drei Produkten: der
Fondspolice Pur, FondsFittery und Unfall
INVEST.

In der fondsgebundenen Rentenversi-
cherung kénnen Kunden fir ihre NEXT-
Police aus mehr als 40 nachhaltigen In-
vestmentfonds auswahlen. Sie legen ihr

Fondsvermogen streng nach Umwelt-,
Sozial- und Unternehmensfiihrungskrite-
rien (ESG) an. Die Fondspalette umfasst
zahlreiche thematische Fonds, die unter
anderem in erneuerbare Energien, Was-
serindustrie oder Health Care investie-
ren. Einzelne davon gibt es exklusiv beim
VOLKSWOHL BUND. Teilweise flielen
die im Fonds erwirtschafteten Gelder
zusatzlich als Spenden in nachhaltige
Projekte.

Auch FondsFittery, die Rentenver-
sicherung mit mafRgeschneiderten
Fondsboxen, ist ab sofort in der NEXT-
Produktlinie erhaltlich. Dafir wurde

die Zahl der angebotenen Fondsboxen
verdoppelt. Jede Fondsbox hat nun ihr
NEXT-Pendant mit ESG-konformen ETF.
Sie ist zugeschnitten auf das gewlinsch-
te Vorsorgeprofil des Kunden und
obendrein nachhaltig. Auch hier, bei der
Zusammensetzung und Anpassung der

NOLKSWOHL BUND &7

VOLKSWOHL BUND Versicherungen

NEXT

Nachhaltig Engagiert + Transparent

Fondsboxen, berat die DWS den VOLKS-
WOHL BUND.

Die Unfallversicherung INVEST ver-
knipft erstklassigen Unfallschutz mit
einem Sparanteil. Teile der Beitrage legt
der VOLKSWOHL BUND in zuvor gewahl-
te Fonds an. Bei Vertragsende erhalt der
Kunde das angesparte Fondsguthaben.
Mit NEXT stammt dieses Geld zukiinftig
aus ESG-konformen Investmentfonds.
Die Ertrage sind komplett nachhaltig
erwirtschaftet. Unfall INVEST ist ein
Produkt der VOLKSWOHL BUND-Tochter
prokundo.

Als Versicherungsunternehmen Uber-
nimmt der VOLKSWOHL BUND Ver-
antwortung fur die Zukunft. Das gilt fur
alle Bereiche des Unternehmens, ob
Produkte, Umwelt, soziales Engagement,
Mitarbeiter, Unternehmensfiihrung

oder Kapitalanlage. Bei der Anlage der
Versichertengelder beachtet der VOLKS-
WOHL BUND ethische, soziale und
okologische Kriterien. Deren Einhaltung
Uberpriift halbjahrlich eine Nachhaltig-
keits-Ratingagentur.

Mehr Informationen zum Thema
Nachhaltigkeit beim VOLKSWOHL BUND
und Uber die Produktlinie NEXT gibt es
auf www.volkswohl-bund.de m

Kontakt

Wir sind fiir Sie da!
Kompetenz-Center Nord
ke-nord@volkswohl-bund.de
Telefon: (0 40) 180 49 67-0
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PENSIONSKASSEN UNTER DRUCK

Was kommt noch auf Gewerbekunden zu?

1

Im Januar 2021 wurde der ersten
Pensionskasse aufgrund der zu gerin-
gen Finanzmittel durch die BaFin die
Betriebserlaubnis entzogen. Infolge

der deutlichen Verschlechterung der
finanziellen Situation einiger Pensions-
kassen werden alle seit diesem Jahr den
insolvenzsicherungspflichtigen Durch-
fihrungswegen zugerechnet, wobei die
Meldung der Pensionskassenzusagen
bis zum 31. Marz 2021 durch den Arbeit-
geber erfolgen musste. Diese Meldung
konnte nur bei Pensionskassen nach § 4
TVG, den Zusatzversorgungskassen des
offentlichen Dienstes sowie bei Pensi-
onskassen, die dem Sicherungsfonds
Protektor angehoren, unterbleiben.

Regulierung wird angepasst

Auch reine Beitragszusagen nach

88§ 21 bis 25 BetrAVG unterliegen nicht
der Insolvenzsicherungspflicht. Die
Absicherung durch den Pensions-
Sicherungs-Verein (PSVaG) besteht bei
allen Sicherungsfallen, die nach dem
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31. Dezember 2021 eintreten. Weiterhin
ist eine Anpassung des VAG noch in die-
sem Jahr geplant, hierzu soll der § 233
Versicherungsaufsichtsgesetz (VAG) um
den Absatz 6 erganzt werden, welcher
die Nachschuss- und Unterstiitzungs-
zahlungen regelt.

Nach dem Referentenentwurf dirfen
jedoch nur regulierte Pensionskassen,
welche bereits in ihrer Satzung die Mog-
lichkeit der Kiirzung der Versorgungs-
leistung vorsehen, die Satzung um eine
Nachschussregelung erganzen.

Diese kommt zum Tragen, wenn die
Kasse die Rickstellungen erhoht, damit
sie die Leistungen auf Dauer finanzieren
kann, und sich eine breite Mehrheit von
Arbeitgebern bereiterklart, die Erhohung
der Rickstellungen zu finanzieren. Bei
Versicherungsverhaltnissen, fir welche
die Erhohung der Rickstellungen nicht
finanziert wird, werden die Leistungen
reduziert.

Auch aus Arbeitnehmersicht ist die ak-
tuelle Situation der Pensionskassen als

unbefriedigend zu bezeichnen, denn vie-
le Pensionskassenvertrage sehen flr die
Austibung des Kapitalwahlrechts eine
Frist von drei Jahren vor dem Rentenbe-
ginn vor. Daraus resultiert jedoch, dass
bei einer vertragsgemafen Auslibung
des Kapitalwahlrechts die Steuer- und
Sozialversicherungsfreiheit auf die wei-
tere Beitragsleistung entfallt.

Hinterbliebenenleistung im Fokus
Weiterhin verlangen einige Pensionskas-
sen, dass der Arbeitnehmer sowie die
Hinterbliebenen fir die Wahrnehmung
des Kapitalwahlrechts verbindlich auf die
Hinterbliebenenleistung verzichten. Dies
hat zur Folge, dass bei einem Ableben
des Arbeitnehmers in den drei Jahren
von der Auslibung des Kapitalwahlrechts
bis zum Erreichen der Altersgrenze sein
gesamtes Versorgungskapital verloren
geht.

Die Situation der Pensionskassen stellt
die Arbeitgeber vor besondere Heraus-
forderungen, und der Informationsan-
spruch des Arbeitnehmers hat bei den
Pensionskassen deutlich an Bedeutung
zugenommen. Gerne unterstitzen wir
als Wulf Consulting sowie das Netfonds-
bVS-Team Sie bei der Bewaltigung dieser
Herausforderungen. gw

lhr Ansprechpartner

Gerry Wulf, Geschiftsfiihrer

W

Wulf Consulting

g.wulf@wulfconsulting.de
Telefon: (03 75) 44 79 69 31
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SICHERN SIE IHREN KUNDEN WWK
2021 HOHE RENTEN

Trotz Zinssenkung: 100 Prozent Bruttobeitragsgarantie bis 31. Dezember 2021

Eintrittsalter: 35 Jahre

Rentenbeginn: 67 Jahre

Rentendauer: 20 Jahre

Das Thema Altersvorsorge ist ein Dauer-
brenner im Vertriebsalltag. Private Absi-
cherung ist wichtiger denn je. In diesem
Jahr bekommt das Thema aber beson-
dere Brisanz, denn der Rechnungszins
fir Neuvertrage fallt zum 1. Januar 2022
von 0,9 auf 0,25 Prozent.

Kleine Zahlen, groBe Wirkung

Die Absenkung des Zinssatzes um gan-
ze 72 Prozent hat enorme Auswirkungen
fir Ihre Kunden. Das macht sich vorran-
gig in den fallenden Garantieleistungen
bemerkbar. Wer mit dem Abschluss
eines Altersvorsorgevertrags bis 2022
wartet, erzielt bei gleichen Beitragen ein
weitaus geringeres Rentenkapital. Bares

Highlights von WWK IntelliProtect®

® Seit iiber zehn Jahren erfolgreich
am Markt

@ Relaunch 2020: WWK IntelliProtect® 2.0
® Indexfonds und institutionelle Tranchen
® 100 Prozent garantierter Rentenfaktor

® Hohe Investitionsquoten auch
bei kurzen Laufzeiten

Praxisbeispiel: So wirkt sich ein hoherer Rentenfaktor aus

Rentenfaktor:

29,44

Geld wird also verschenkt! Hinzu kommt,
dass es ab dem nachsten Jahr kaum
noch maoglich sein wird, Produkte mit
einer 100-prozentigen Bruttobeitragsga-
rantie in der Ansparphase anzubieten —
obwohl es der Gesetzgeber zum Beispiel
bei Riester-Vertragen eigentlich fordert.
Die versicherungsmathematische
Kalkulation lasst dies dann aber selbst
bei gangigen Marktmodellen mit langen
Laufzeiten nicht mehr zu.

WWK IntelliProtect® iiberzeugt

Ihre Beratungsexpertise ist also in den
kommenden Monaten gefragt, wenn Sie
Ihren Kunden noch die hoheren Garan-
tie- und Rentenleistungen ermdglichen
wollen. Das ist bei der WWK in allen
Schichten mit unserer Produktpalette
WWK IntelliProtect® 2.0 (Tarif RRO9,
FVGQ9) problemlos maglich.

Da vor allem die zweite Schicht (Riester
und bAV) eine wichtige Rolle bei der
Altersvorsorge spielt, wird die WWK hier
die bisherigen Rechnungsgrundlagen
das komplette Jahr 20271 weiter anbie-

Rentenfaktor:
26,37

Eine starke Gemeinschaft

Je niedriger der Rechnungszins, desto geringer ist auch der garantierte Rentenfaktor.

Vorteil:
7.368 Euro mehr

Annahmen: Tarif RR09, Rentenbeginn mit 67 Jahren, Rentengarantiezeit 5 Jahre, Rentendauer 20 Jahre, 100 Prozent Bruttobeitragsgarantie, 100.000 Euro Rentenkapital

ten. Im Riester-Tarif (RR09) kénnen die
Beitrdge im Vertragsverlauf zudem ent-
sprechend erhoht werden, wodurch auch
Kunden mit geringen Startbeitragen von
einem Abschluss im Jahr 2021 profitie-
ren. Mit dem WWK Full Service erleich-
tern wir Ihnen und Ihren Kunden dabei
vollumfanglich den Anbieterwechsel.
Die WWK bleibt somit auch angesichts
der anstehenden Zinssenkung als
substanzstarkster Versicherer ein
zuverlassiger Partner. Nutzen Sie diese
Stérke und sichern Sie Ihren Kunden
noch vor der historischen Zasur zum
Jahreswechsel die hoheren Renten und
staatlichen Zulagen! m

lhr Ansprechpartner

Maximilian Backhaus
WWK Vertriebsdirektion Niedersachsen

maximilian.backhaus@wwk.de
Telefon: (01 74) 241 3918
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MODERNE FINANZANLAGE MIT VER-
MOGENSVERWALTUNGSCHARAKTER

Was das Netfonds-Vermdgenskonzept auszeichnet

Im Juli dieses Jahres hat Netfonds
erstmals ein eigenes Vermogenskonzept

prasentiert, das eine attraktive Finanz-
anlage mit den Vorteilen der Vermo-
gensverwaltung steuerlich begunstigt in
einem Versicherungsvertrag vereint.
Besonders stolz sind wir darauf, dass
die Anlagestrategien direkt aus dem
Maschinenraum der 100-prozentigen
Tochtergesellschaft NFS Hamburger
Vermdgen GmbH kommen. Als Ma-
nager der Strategie gewahrleistet die
Hamburger Vermogen eine tagliche,
aktive Uberwachung und verwaltet die
Einzelanlagen gemal den festgelegten
Kriterien. Fir das Netfonds-Vermdogens-
konzept stehen folgende drei Strategien
zur Verfligung:

Der Vermdgensplan Nachhaltig -
Ausgewogen eignet sich fir Anleger mit
dem Fokus auf Rendite bei moderatem
Risiko. Angelegt wird in bereits bewahrte
Investitionskonzepte im Rahmen von
Investmentfonds. Der Schwerpunkt bei
der Auswahl der Zielfonds liegt auf tber-
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durchschnittlichen Performancezahlen
und niedrigen Risikokennzahlen. In
dieser Strategie werden bei der Auswahl
die Kriterien Okologie, Ethik und Soziales
(ESG) besonders berticksichtigt.

Der easyfolio classic Ausgewogen eignet
sich fur Anlegende mit dem Fokus auf
Rendite bei mittlerem Risiko, mit dem
Ziel eines langfristigen Kapitalwachs-
tums bei moderaten Schwankungen.

Die Modellportfolios enthalten ETF, die
Uberwiegend aus den Anlageklassen Ak-
tien, Anleihen und Geldmarkt stammen.
Angelegt wird in ein breit diversifiziertes
und weltweites ETF-Portfolio, um die
Renditechancen der attraktivsten Markte
und Branchen zu nutzen. Die Anlagestra-
tegie umschlielt Europa und Amerika,
aber auch Schwellenlander.

Der easyfolio green Ausgewogen verfolgt
die gleiche Strategie wie der easyfolio
classic Ausgewogen. In dieser Anlage-
strategie werden bei der Auswahl die
Kriterien Okologie, Ethik und Soziales
besonders beriicksichtigt.

Gunstig sind die Kosten flir das Net-
fonds-Vermadgenskonzept. So betragen
die Abschlusskosten nur 0,15 Prozent
auf den Einmalbeitrag und die laufen-
den Verwaltungskosten 0,4 Prozent des
Anlagestocks p. a. in der Aufschubzeit.
Bei vergleichbaren Produkten liegen die
Abschlusskosten hingegen zwischen
2,5 und 4 Prozent, zuzlglich laufender
Verwaltungskosten.

Im Gegensatz zur reinen Investmentan-
lage fallen durch den Versicherungs-
mantel im Netfonds-Vermdgenskonzept
weder Ausgabeaufschlage, Depotge-
buhren noch Abgeltungssteuer an.
Zudem ist der Vertrag bei Auszahlung
der Rente steuerlich beglinstigt, sofern
eine Mindestlaufzeit von zwolf Jahren
eingehalten wird. Weitere Informationen
finden Sie auf unserer Beraterplattform.
Tobias Czerlinksi beantwortet Ihnen zu-
dem speziell Fragen zu den Vermogens-
verwaltungsstrategien, Susanne Hoyer
beantwortet gern alle andere Fragen. sh

lhre Ansprechpartner

Susanne Hoyer
Vertriebsmanagerin Lebensversicherungen

shoyer@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-347

Tobias Czerlinski
NFS Hamburger Vermdgen GmbH

tobias.czerlinski@hhvm.eu
Telefon: (0 40) 82 22 67-252
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BBU COLLECT PLUS NUN
AUCH IN DEUTSCHLAND

Sonderaktion fur alle Partner der Netfonds Gruppe

'l

Um im Wettbewerb um Fach- und Fih-
rungskrafte attraktiver und interessant
zu bleiben, missen Arbeitgeber ihre
Arbeitgebermarke immer neu gestalten
bzw. starken. Hier kennen die meisten
Arbeitgeber nur die ,normalen” Mdglich-
keiten, die sie Uber das Betriebsrenten-
gesetz (BetrAVG) umsetzen konnen.
Wie sieht es im BetrAVG mit einer
BU-Absicherung aus? Klar kann der
Arbeitgeber eine BU-Absicherung, in
Verbindung mit seiner betrieblichen
Altersversorgung, anbieten. Aber diese
Alternative zu einer privaten BU-Absiche-
rung hat den Nachteil, dass die BU-Rente
im Leistungsfall voll (zu 100 Prozent)
versteuert/verbeitragt werden muss.
Viele Arbeitgeber mochten ihren Mit-
arbeiter aber einen echten Mehrwert
bieten — am liebsten aullerhalb des
BetrAVG! Hier kommt die bBU collect
Plus ins Spiel. Eine BU-Versicherung, die
schon seit Uber 80 Jahren unter ande-

rem in GroRbritannien, Australien oder
den USA erhéltlich ist. Sie wird aufgelegt
von Lloyd's of London. Exklusiver Ver-
triebspartner fir Europa ist die Biometric
Unterwriting GmbH mit Sitz in Hamburg.

Direkter Terminerwerb iiber Netfonds
Aber wie sollen Sie im taglichen Doing
die Zeit finden, um all die attraktiven
Arbeitgeberkunden zu kontaktieren?
Hier bieten wir Ihnen als Netfonds AG
die Moglichkeit an, qualifizierte Termine
(keine Leads!) direkt bei einem Entschei-
der zu erwerben. Durch unser Netzwerk
haben Sie die Chance, mit renommierten
und namhaften Direktmarketing-Agentu-
ren zusammenzuarbeiten.

Bereits im Mai 2021 startete unser erster
Testballon fiir das Thema bBU collect
Plus. Hier wurden Uber 200 Termine von
Uber 22 zertifizierten bBU-collect-Plus-
Partnern erworben. Zurzeit befinden wir
uns noch in der aktiven Phase, taglich

LEBENSVERSICHERUNGEN

collect

werden vielversprechende Entscheider-
termine an diese Partner versendet. Ein
Versand der bestellten Termine erfolgt
immer peu a peu; so haben Sie die
Maoglichkeit, sich professionell und sou-
veran auf Ihre neuen Arbeitgeberkunden
vorzubereiten.

Planung fiir 2022

Aufgrund der vielen Nachfragen von
Ihnen mochten wir Ihnen sehr gern
weiterhin die Moglichkeit des Kaufs qua-
lifizierter Termine zur Verfigung stellen.
Zurzeit sind wir gerade in der aktiven
Planung, fir welche Themengebiete
(bAV, bKV oder bBU collect Plus) und in
welchen Umfang wir wieder eine solche
Aktion zur Gewinnung neuen Kundenpo-
tenzials anbieten kdnnen. Seien Sie also
gespannt auf das Jahr 2022!

Sie sind noch nicht zertifiziert und
interessieren sich fur einen Zertifizie-
rungslehrgang zur Biometric BU collect
Plus? Dieser ist Voraussetzung, um fir
den Vertrieb zugelassen zu werden. Oder
bendtigen Sie weitere Informationen

zu dem Produkt? All diese Fragen und
weitere rund um das Thema Termin-
kauf beantwortet lhnen das bVS-Team
der Netfonds sehr gern. Rufen Sie uns
einfach an oder schreiben Sie uns eine
E-Mail! Wir freuen uns auf lhren Kontakt
- |hr Netfonds-bVS-Team. a2

lhre Ansprechpartner

Alexander Brix

Antje Zechner
Spezialisten betriebliche Versorgungssysteme

azechner@netfonds.de und abrix@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-239 und (0 40) 82 22 67-487

39



I | EBENSVERSICHERUNGEN

RIESTER - JETZT ODER NIE!

Nutzen Sie die vielleicht letzte Chance, eine Riester-Rente abzuschlieBen.

Riester-Forderung im Uberblick
Eigenbeitrag 825,00
Grundzulage 175,00
Kinderzulage (n) 600,00
Zulage gesamt 775,00
Gesamtbeitrag 1.600,00
Steuerersparnis 0,00
Nettoaufwand 825,00
Forderquote 48 %
Gesamtforderung 775,00

DWS, Condor, Stuttgarter, VOLKSWOHL
BUND ... immer mehr Anbieter begin-
nen, sich aus dem Geschaft mit Riester
zurlckzuziehen und Tarife fir das Neu-
geschaft zu schlieBen. Angesichts der
Absenkung des Hochstrechnungszinses
auf 0,25 Prozent zum 1. Januar 2022
kann die gesetzlich vorgeschriebene
100-Prozent-Garantie mathematisch
kaum noch dargestellt werden. Es gibt
trotzdem gute Griinde, gerade jetzt noch
einen Riester-Vertrag abzuschlieRen!

Forderunschadliche Vererbung sichern
Stirbt der Versicherungsnehmer vor
Rentenbeginn, besteht die einzige
Maoglichkeit einer forderunschéadlichen
Vererbung an den hinterbliebenen
Ehepartner in einer Kapitallbertragung
in einen eigenen Riester-Vertrag. Bisher
konnte dazu auch nach dem Tod des
Versicherungsnehmers noch ein Riester-
Vertrag abgeschlossen werden. Aber
was passiert, wenn im nachsten Jahr
kein Tarif mehr fir das Neugeschaft
angeboten wird? Stand jetzt, missten in
diesem Fall die erhaltenen Zulagen und
Steuervorteile zurtickgezahlt werden!
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Beispiel: Kunde geb. am 1.1.1989, ledig, 35 Jahre LZ, 40.000 Euro brutto, 2 nach 2008 geborene
Kinder, jeweils 10 Jahre zulagenberechtigt, Steuerklasse 1, vereinfachte Darstellung

Rgrderdngligesamt 2021-2030 p. a. ab 2031 p. a. Summe bis 1.8.2056 2021-2056 p. a. Summe bis 1.8.2056
bis Rentenbeginn

1.425,00 43.875,00
175,00 6.125,00
0,00 6.000,00
175,00 12.125,00
1.600,00 56.000,0
398,52 9.963,00
825,00 33.912,00
36 % 39 %
573,52 22.088,00

Sie sollten jeden Ihrer Kunden mit einem
Riester-Vertrag jetzt darauf ansprechen,
ob auch sein Ehepartner einen eigenen
Vertrag besitzt! Wenn das bisher nicht
der Fall ist, raten wir dringend dazu,
einen Riester-Vertrag fUr den Ehepartner
abzuschlieBen, um eine forderunschéad-

Welche andere Anlage
mit 100-Prozent-Garantie
schafft solch eine Rendite?

liche Vererbung zu gewahrleisten. Trotz
der negativen Presse und der Kosten:
Riester lohnt sich! Naturlich sind die Per-
formancechancen durch die Beitrags-
garantie und die Kosten stark einge-
schrankt. Doch allein die Zulagen stellen
eine Rendite dar, die andere Vertrage
erst mal erwirtschaften mussen!

Rendite und Steuervorteile

In obigem Beispiel entsprechen allein die
Eigen- und Kinderzulagen im Verhaltnis
zum Eigenbetrag einer durchschnitt-
lichen jahrlichen Rendite von 0,79

Beispiel: gleicher Kunde ohne Kinder

1.425,00 49.875,00
175,00 6.125,00
0,00 0,00
175,00 6.125,00
1.600,00 56.000,00
398,52 13.984,00
1.026,48 34.501,80
36 % 36 %
573,52 20.073,20

Prozent! Und selbst fiir einen Ledigen
ohne Kinder liegt die durchschnittliche
jahrliche Rendite allein aus Zulagen noch
bei 0,36 Prozent (siehe Tabellen).
Welche andere Anlage mit 100-Prozent-
Garantie schafft solch eine Rendite?
Solche Zinsen bekommt man bei keinem
Sparplan der Bank! Hinzu kommen

noch Steuervorteile, die bei Riester gern
vergessen werden! Und im Gegensatz
zu einer Basisrente bietet die Riester-
Rente sogar eine hohere Flexibilitat,

zum Beispiel durch die Moglichkeit einer
Teilkapitalisierung zu Rentenbeginn. Fur
Kunden, die Wert auf 100-prozentige
Sicherheit legen und zum geforderten
Personenkreis gehoren, fihrt an Riester
kein Weg vorbei. bb

lhr Ansprechpartner

Benjamin Berg
Produktmanager Lebensversicherung

bberg@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-313
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ADVERTORIAL

WERDEN SIE TEIL DER
FLV-REVOLUTION!

Mit der Cleverinvest Basisrente Giberzeugen Sie Macher — und nutzen Umsatzpotenziale.

Freiberufler, Selbststdndige und Besser-

verdiener stehen auf eigenen Beinen.
Ergreifen Chancen. Und treffen Ent-
scheidungen. Diese Zielgruppe hat
verstanden, dass nur private Vorsorge
auch im Alter die personliche Freiheit
sichern kann. Fur diese Kunden hat der
Gesetzgeber die Basisrente entwickelt.
Mit zu 92 Prozent steuerlich absetzbaren
Beitragen hilft der Staat groRzligig beim
Sparen. Doch wie profitieren Ihre Kunden
am besten von diesen Vorteilen?

Mit Cleverinvest schlau vorsorgen

Die clevere fondsgebundene Rentenver-
sicherung nutzt die Wachstumschancen
der Kapitalmarkte — und gleichzeitig die
Sicherheit einer finanzstarken Versiche-
rung. Mit der BUZ PLATIN bieten Sie
Ihren Kunden einen Extra-Schutz mit bis
zu 10 Prozent Dynamik. In Kombination
mit der Basisrente ist diese Absicherung
ebenfalls von der Steuer absetzbar. Be-
sonders clever: Bis zum 31. Dezember

Die drei Grundlagen
von HDI Cleverinvest

@ Clever und einfach sicher
@ Steueroptimiert und nachhaltig investieren
@ Krass flexibel

2021 gibt es die BUZ als PLATIN 2 Go
mit verkiirzten Gesundheitsfragen.

Gleicht sich dem Leben Ihrer Kunden an
Auch in puncto Flexibilitat passt
Cleverinvest zu lhrer Zielgruppe. Denn
besonders Selbststdndige und Freiberuf-
ler wissen nie genau, wie viel sie unterm
Strich fur die Altersversorgung Ubrig ha-
ben. Ahnliches gilt fiir Besserverdienen-
de: Durch Boni, Gewinnausschuttungen
& Co. erhalten sie oft ein unerwartetes
Plus. Deshalb kénnen Ihre Kunden bei
einem Monatsbeitrag ab 25 Euro jeder-
zeit Zuzahlungen tatigen — und damit
am Jahresende ordentlich Steuern
sparen. So Uberzeugen Sie im Jahres-
endgeschaft.

HDI

Intelligent investieren - einfach wie nie
Das Erfolgsgeheimnis? Die qualitatsge-
sicherte Fondspalette. Mit Cleverinvest
konnen lhre Kunden aus rund 90 Invest-
ments namhafter Anbieter auswahlen

— darunter gemanagte Einzelfonds und
Portfolios sowie viele glinstige ETF.
Immer wieder. Denn jedes Jahr sind bis
zu 24 Shifts/Switches kostenlos. Und
flr besonders nachhaltiges Wachstum
stehen 26 Anlagen zur Wahl, die nach
strengen ESG-Kriterien investieren.

Die passende Auswahl in einer derart
breiten Fondspalette zu treffen: Das
klingt kompliziert. Ist es aber nicht.

Denn mit dem HDI FondsGuide hat HDI
ein Tool geschaffen, das nach wenigen
Fragen einen individuellen Mix zusam-
menstellt. Inklusive Rendite-Risiko-
Optimierung. Das ist einmalig auf dem
deutschen Versicherungsmarkt und
beschleunigt lhre Beratung enorm. Nicht
nur die Fondsauswahl geht wie von
selbst — durch Digitalprozesse und Di-
rektpolicierung lauft auch der Abschluss
in Hochstgeschwindigkeit.

Jetzt die Chance ergreifen

Die Cleverlnvest Basisrente ist die
Altersvorsorge von morgen — mit
besonderen Vorteilen bei Abschluss in
diesem Jahr. Denn noch bis zum 31.
Dezember 2021 kénnen Sie lhren
Kunden den aktuellen Rechnungszins
von 0,9 Prozent garantieren. Und in der
dritten Schicht gilt: Cleverlnvest ist auch
als Privatrente eine kluge Wahl. So clever
kann Vorsorge sein. m

Weitere Informationen finden Sie unter:
https://partner.hdi.de
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WOHIN MIT DEM GELD?

Einmalbeitrage und Strafzinsen - wir haben Lésungen!

Die Nachfrage nach Einmalanlagemog-
lichkeiten ist aktuell grof3er denn je. Laut
Bundesbank betragen allein die Bargeld-
und Sichteinlagen deutscher Privathaus-
halte 2.858 Milliarden Euro (Stand 16.
Juli 2021). Allein im ersten Quartal 2021
stiegen diese Einlagen um 47 Milliarden
Euro.

Hinzu kommt, dass jahrlich Milliarden
aus falligen Lebensversicherungen aus-
gezahlt werden. Laut Gesamtverband
der Deutschen Versicherungswirtschaft
(GDV) wurden 2019 iber 84 Milliarden
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Euro Versicherungsleistungen an die
Kunden ausgezahlt. Ein GroRteil davon
flieRt immer noch auf unverzinste
Konten.

Strafzins und Verwahrentgelte
Inzwischen verlangen jedoch bereits
mehr als 360 Banken und Sparkassen
Negativzinsen oder Verwahrentgelte.
Zum Teil fallen Negativzinsen schon ab
dem ersten Euro an. Verwahrentgelte
betreffen Giro-, Tages- und Festgeldkon-
ten. Auch die Sparbicher der Kunden

sind nicht ausgenommen. Erste Banken

nehmen Sparbicher und Tagesgeldkon-
ten aus dem Angebot komplett heraus.
Die Nachfrage nach Alternativen steigt.
Sowohl Kunden als auch Banken sind
auf der Suche nach Losungen. Und die
einzige Losung mit Kapitalgarantie, bei
der es noch keine Negativzinsen gibt,
sind Versicherungen.

Es stehen natdrlich etliche Fondspolicen
fur die Anlage von Einmalbeitragen zur
Verfligung. Aber es gibt einen Grund,
warum diese Guthaben als Sichteinla-
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gen auf unverzinsten Konten liegen und
die Kunden sogar Strafzinsen in Kauf
nehmen: Die betroffenen Kunden legen
Wert auf Garantien und flexible Zu-
griffsmoglichkeiten! Sonst waren diese
Gelder langst von den Banken in Depots
investiert worden. Deshalb sind Losun-
gen mit Beitragsgarantie und flexiblen
Entnahmemaglichkeiten gefragt.

Mittelfristig positive Renditen

Trotz aller Kritik an den Kosten und
Renditen von Lebensversicherungen gibt
es immer noch Produkte, die mittelfris-
tig eine positive Rendite bieten! Doch

um tatsachlich eine Beitragsgarantie

zu haben, sind inzwischen meistens
Laufzeiten von mindestens zehn Jahren
notwendig.

Es gibt aber auch Versicherungslosun-
gen, bei denen trotz Garantien bereits
nach rund funf Jahren positive Renditen
erreicht werden. Teilweise muss man da-
fir auf einen Teil der Courtage verzich-
ten. Bereits bei einer halben Courtage
gibt es im Finfjahresbereich Tarife, bei
denen der Kunde eine 100-prozentige
Beitragsgarantie erhalt.

Kreativitat ist gefragt

Manchmal muss man kreativ sein und
auch mal um die Ecke denken. Worum
geht es dem Kunden bei der Anlage?
Wenn die Guthaben bisher auf Konten
der Bank geparkt wurden, waren sie
vermutlich nicht zur Altersvorsorge
gedacht. Wichtig ist diesen Kunden eine
flexible Verfligbarkeit bei gleichzeitig
hoher Sicherheit. Das bieten im Versi-
cherungsbereich nicht nur klassische
Rentenversicherungen mit Aufschub-
phase.

Auch Pflegerentenversicherungen
werden im Sicherungsvermogen der
Versicherungsgesellschaften investiert.
Ahnlich der Aufschubphase bei der
Altersvorsorge bleibt das Guthaben
erhalten, bis die Rentenphase beginnt,

also der Leistungsfall eintritt. Und es gibt
Tarife, die vor Eintritt des Leistungsfalls
nicht nur einen Rickkaufswert bei Kindi-
gung, sondern auch Entnahmemaglich-
keiten bieten. Bei dieser Losung wird der
Kunde nicht nur vor Verwahrentgelten
der Bank geschiitzt, sondern auch das
Vermogen der Angehdrigen vor Unter-
haltspflichten im Pflegefall.

Alternative: Sofortrenten

Eine weitere Alternative sind sofort be-
ginnende Rentenversicherungen. Auch
hier wird der Beitrag in der Regel im Si-
cherungsvermogen angelegt und bietet
dadurch eine hohe Sicherheit. Wichtig
istin diesem Fall, darauf zu achten, dass
der Tarif auch in der Rentenphase noch

Schiutzen Sie lhre Kunden
jetzt vor Negativzinsen
und Verwahrentgelten und
sichern Sie sich 2021 noch
den Hoéchstrechnungszins
von 0,9 Prozent.

Entnahmemaglichkeiten bietet, um dem
Kunden die gewUlinschte finanzielle Flexi-
bilitat zu geben.

Wenn der Beitrag bisher aus Sichteinla-
gen stammt, hat der Kunde wahrschein-
lich kein Interesse an einer monatlichen
Rentenzahlung. Aber eine jahrliche
Rente kann ein nettes Urlaubs- oder
Weihnachtsgeld sein. Und selbst wenn
die jahrliche Rente nach der Auszahlung
auf dem Girokonto geparkt wird, bleibt
der Kunde je nach Bank eventuell noch
innerhalb der Freibetragsgrenze fir die
Verwahrentgelte.

AulRerdem bieten Gesellschaften
gelegentlich zeitlich begrenzte Sonder-
aktionen oder limitierte Kontingente fir
klassisches Einmalbeitragsgeschaft an.

LEBENSVERSICHERUNGEN s

Steuern beriicksichtigen

Naturlich missen bei der Wahl dieser
Alternativen auch steuerliche Aspekte
berlicksichtigt werden. Durch Versiche-
rungslosungen konnen im Gegensatz zu
Sichteinlagen bei Banken zwar Negativ-
zinsen oder Verwahrentgelte vermieden
werden, es fallen bei Rentenzahlungen
und Entnahmen aber gegebenenfalls
Kapitalertragssteuer oder die Ertragsan-
teilsbesteuerung an.

Wir haben Losungen

Auf unserer Beraterplattform fundswa-
re haben wir fir Sie eine Ubersicht mit
aktuellen Aktionen und Empfehlungen
fur Einmalbeitrage erstellt, bei denen
eine Beitragsgarantie schnellstmaglich
erreicht wird. Dort finden Sie Beispiel-
rechnungen, Hinweise zu moglichen
Vertragsgestaltungen und Informationen
zu den vorgeschlagenen Tarifen.

Handeln Sie jetzt!

Doch die Zeit drangt. Mit der Herabset-
zung des Hochstrechnungszinses zum
1. Januar 2022 mussen samtliche Tarife
neu kalkuliert werden. Durch die Absen-
kung von 0,9 auf 0,25 Prozent sinken
auch die Renditen von Lebensversiche-
rungen bzw. verlangern sich die Laufzei-
ten bis zum Erreichen der Garantie.
Schitzen Sie Ihre Kunden jetzt vor
Negativzinsen und Verwahrentgelten
und sichern Sie sich 2021 noch den
Hochstrechnungszins von 0,9 Prozent.
Sprechen Sie uns dazu gerne an! b

lhr Ansprechpartner

Benjamin Berg
Produktmanager Lebensversicherung

bberg@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-313
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DIE BASISRENTE -
EIN MUSS IN DER BERATUNG

Die Vorteile der Rurup-Rente lohnen sich fur viele Kunden.

pes

-

Zu kompliziert, keine Kapitalwahl — die
ersten Reaktionen sind oft abwehrend,
wenn das Thema Basisrente auf den
Tisch kommt. Dabei hat die Basisrente
Anspruch auf einen festen Platz in einer
Beratung.

Oft wird sie beurteilt, als wéare sie die
einzige Altersvorsorge des Kunden.
Natdrlich ist sie das nicht, das optimale
Konzept sieht immer eine Mischung
der Moglichkeiten vor. Die wesentlichen
Vorteile der Basisrente:

@ Die lebenslange Rentenzahlung ist
vor dem Hintergrund einer hohen und
steigenden Lebenserwartung zwingend.
Bei der Auswahl der Anbieter lohnt der
Blick auf garantierte Rentenfaktoren.

@ Der Pfandungsschutz ist sicher kein
Teil der Lebensplanung, aber doch sehr
wertvoll, wenn es mal richtig schiefge-
gangen ist.

@ Im Gegensatz zur bAV ist bei der Ba-
sisrente kein Arbeitgeber zu Uberzeugen,
es braucht keine Versorgungsordnung
und keine Betriebsversammlung.
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Welcher Kunde mochte nicht gern
Steuern sparen? Mit der Basisrente

und den minimalen Einstiegsbeitragen
ist die mogliche Zielgruppe maximal
grol3. Die flexible jahrliche Optimierung
der Steuerlast ist ein Element, das sich
mit Versicherungslosungen nur selten
darstellen lasst. Ein Basisrentenvertrag
mit geringem Monatsbeitrag bietet jedes
Jahr die Maglichkeit, tiber Zuzahlungen
hier aktiv zu werden, gerade bei den
Selbststandigen. Und damit einen Grund
fur eine regelmanige Kundenansprache.

Attraktive Zielgruppe Babyboomer
Aktuell sind es besonders die Babyboo-
mer, die besonders profitieren. Von den
maximal absetzbaren Sonderausgaben
konnen 2021 schon 92 Prozent steu-
erlich geltend gemacht werden. Dieser
Satz steigt jahrlich um 2 Prozent, bis ab
2025 100 Prozent erreicht werden.
Basisrenten mit Rentenbeginn 2021
werden nur zu 81 Prozent fur die Ver-
steuerung herangezogen. Erst ab einem

Rentenbeginn 2040 ist die Basisrente zu
100 Prozent steuerpflichtig. Dieser Effekt
macht diese Vorsorge fur die Babyboo-
mer-Generation sehr interessant — es
lohnt sich, einen Blick in die Steuertabel-
len zu werfen (§ 22 EStG). Besonders die
Generation rund um den Jahrgang 1964
ist sicher die interessanteste Zielgruppe.
Neben der Absicherung des Lebens-
standards ist die Basisrente auch fir die
Absicherung gegen Berufsunfahigkeit
steuerlich sehr interessant. Natrlich ist
eine BU-Rente hoher zu versteuern als
eine BU-Rente aus der dritten Schicht.
Dies ist bei der Wahl der Rentenhohe zu
berlicksichtigen. Da jedoch jeder Vierte
vor Eintritt in den Ruhestand berufsun-
fahig wird, ist flr 75 Prozent der Kunden
die BU-Absicherung mit einer Basisrente
steuerlich attraktiv. Die jahrlich gezahlte
Rentenleistung aus diesem Vertrag ist
dann zum Beispiel die ,Urlaubs-" oder
,Weihnachtsrente".

Vor dem Hintergrund der Garantie-
zinssenkung ist jetzt die Zeit fir die
Ansprache auf diesen Baustein. Bei der
Anbieterauswahl, fachlichem Unterstit-
zungsbedarf oder auch der Zulieferung
passender Tools fir Ihre Beratung helfen
wir sehr gerne, rufen Sie einfach an. mm

lhr Ansprechpartner

Matthias Miiller
Key Account Banken

mmueller@netfonds.de
Telefon: (0176) 70 04 78 91
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EINE BU, WIE DER MAKLER

ADVERTORIAL

SIE BRAUCHT!

Die Dialog bietet hervorragende Expertise in Sachen Berufsunfahigkeitsschutz.

Die Dialog, der Maklerversicherer der
Generali in Deutschland, ist einer der
grolRen Player auf den Gebieten Leben,
bAV und Komposit. In der Sparte Leben
hat das Unternehmen seit Langem eine
hervorragende Expertise in der Absi-
cherung biometrischer Risiken. Hier
wird ein hochwertiger Schutz gegen die
elementaren Risiken Todesfall, Berufs-
unfahigkeit und Erwerbsunfahigkeit
geboten. Die Makler profitieren dartiber
hinaus vom exzellenten Service unter
Einsatz modernster digitaler Tools. In
der Berufsunfahigkeit bietet die Dialog
eine Absicherung an, der ein hervorra-
gendes Deckungskonzept zugrunde liegt
und die immer wieder Spitzenbewer-
tungen der flihrenden Ratingagenturen
erhalt, alle wesentlichen Leistungsmerk-
male umfasst und sich durch eine hohe
Flexibilitat auszeichnet. Die wichtigsten
Features: Die Nachversicherungsga-
rantie bei insgesamt 14 Ereignissen im
Leben der versicherten Person sichert
die notwendige Rentenhohe. Eine Uber-

brickungshilfe wird gewahrt, wenn der
Krankenversicherer die Kranken(tage)-
geldzahlung wegen Berufsunfahigkeit
einstellt, die Leistungspriifung wegen
ausstehender Unterlagen aber noch
nicht abgeschlossen werden konnte. Bei
Pflegebedurftigkeit wird bereits ab ei-
nem ADL-Punkt zu 100 Prozent geleistet.
Wichtige Optionen machen den BU-
Schutz noch wertvoller. Bei schweren
Erkrankungen oder bei Verlust einer der
Grundfahigkeiten Sehen, Horen, Spre-
chen leistet die Dialog eine Einmalzah-
lung bis zum Zehnfachen der BU-Rente
— unabhangig davon, ob die versicherte
Person berufsunfahig ist oder nicht. Mit
der Arbeitsunfahigkeits-Option (,Gelber-
Schein-Regelung”) wird nach &rztlicher
Bescheinigung fur maximal 24 Monate
eine Arbeitsunfahigkeitsrente in Hohe
der versicherten Berufsunfahigkeitsrente
gezahlt. Und die Pflegerenten-Option
sichert den Abschluss einer spateren pri-
vaten Pflegeversicherung. Anfang 2021
kam eine neue Tarifgeneration auf den

Dialog

Markt, mit der das Leistungsspektrum
bedarfsgerecht weiter ausgebaut wurde.
So sind schwere Erkrankungen jetzt ein
Leistungsausloser fir maximal 15 Mo-
natsrenten — unabhangig vom BU-Grad
50 Prozent. Selbststandige erhalten eine
Umorganisationshilfe von bis zu sechs
Monatsrenten. Bei Zahlungsschwierig-
keiten kdnnen die Kunden eine zinslose
Beitragsstundung fir maximal zwolf
sowie einmalig eine Beitragsfreistellung
fur sechs Monate in Anspruch nehmen.
Junge Menschen haben oft Schwierig-
keiten, die Beitrage fir eine BU-Police
aufzubringen. Fir diese Zielgruppe bietet
die Dialog zwei Losungswege an: Mit
dem Tarif SBU-go-professional bezahlen
junge Leute unter 30 in den ersten flinf
Jahren nach Vertragsabschluss nur
circa 60 Prozent des spateren Beitrags.
Der andere Weg ist der Tarif SBU-soluti-
on®, bei dem der Kunde einen altersab-
hangig und damit immer risikoadaquat
kalkulierten Beitrag zahlt. Da das
BU-Risiko in jungen Jahren gering ist,
kommt er so zu einem vollwertigen
BU-Schutz gegen dullerst glinstige
Beitrage. Ein spaterer Umstieg in den
Tarif mit festem Beitrag ist jederzeit
moglich. m

lhr Ansprechpartner

Martin DieBel
Key Account Manager Leben

martin.diessel@dialog-versicherung.de
Telefon: (0171) 698 75 54
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BERUFSUNFAHIGKEIT
BEI TEILZEITKRAFTEN

Swiss Life punktet im Leistungsfall mit Giinstigerpriifung.

Ein Wechsel von einer Vollzeit- in eine

Teilzeittatigkeit und wieder zurtick ist
heutzutage an der Tagesordnung —
umso wichtiger, dass die Berufsunfahig-
keitsversicherung mit dieser Entwick-
lung Schritt halt. Swiss Life bietet nunim
Rahmen des aktuellen BU-Updates mit
der neuen Glinstigerpriifung eine beson-
ders attraktive Losung speziell fur alle
Beschaftigten in Teilzeit. Damit schlagt
Swiss Life bei der Leistungsfallregulie-
rung wieder einmal neue Wege ein und
bietet dadurch ab sofort zusatzliche
Vorteile fur Kunden und Vermittelnde.

Teilzeitkrafte profitieren von einer
Giinstigerpriifung

Konkret: Ist die versicherte Person

bei Eintritt der Berufsunfahigkeit als
Teilzeitkraft tatig und wird aufgrund
einer gesundheitlichen Beeintrachtigung
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1

der notwendige Berufsunfahigkeitsgrad
von 50 Prozent nicht erreicht, greift eine
sogenannte Gunstigerprifung.

Hierbei wird untersucht, ob die versicher-
te Person ihre Berufstatigkeit noch ftir
drei Stunden oder mehr taglich ausiben
kann bzw. konnte. Ist dies nicht der Fall,
erbringt Swiss Life die vereinbarten Be-
rufsunfahigkeitsleistungen. Dabei ist es
unerheblich, ob die versicherte Person
bereits bei Vertragsabschluss oder erst
spater eine Teilzeittatigkeit austibt.
,Flhrt beispielsweise eine psychische
Erkrankung bei einer in Teilzeit tatigen
Bankkauffrau dazu, dass sie von ihren
bisher vier Stunden taglich nur noch

2,6 Stunden taglich arbeiten konnte,
wiirde nur ein Berufsunfahigkeitsgrad
von 35 Prozent erreicht werden. Da das
Restleistungsvermdogen der Kundin aber
weniger als drei Stunden taglich betragt,

F

SwissLife

kann als Folge der neuen Giinstigerpri-
fung die Berufsunfahigkeitsrente gezahlt
werden®, erlautert Stefan Holzer, Leiter
Versicherungsproduktion und Mitglied
der Geschéaftsleitung von Swiss Life
Deutschland.

Swiss Life ist AKS-Konsortialfiihrerin
bei den Branchenlosungen

Die drei groRen Versorgungswerke
MetallRente, KlinikRente und Chemie-
Rente (AKS Flex IG BCE) setzen bei der
privaten Arbeitskraftabsicherung auf
Swiss Life als Konsortialfuhrerin.

Damit profitieren auch die Berufsunfa-
higkeitstarife der Versorgungswerke von
allen Produktneuerungen. Insgesamt
konnen sich Uber die drei Branchen-
versorgungswerke gut 17 Millionen Be-
rechtigte und deren Familienangeharige
umfassend gegen die finanziellen Folgen
bei Verlust der eigenen Arbeitskraft
absichern.

Weitere Informationen finden Sie unter
www.swisslife.de/BU m
[OF440]

=8

lhre Ansprechpartner

André Bohm
Key Account Manager

Jascha Felix Bezler
Vertriebsmanager

jaschafelix.bezler@
swisslife.de
Telefon: (01 51) 16 17 70 54

andre.boehm@swisslife.de
Telefon: (07 51) 61 05 25 51
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I KRANKENVERSICHERUNGEN

>»EIN NEUER GESETZESENTWURF
WIRD SICHER KOMMEN(««

Inwieweit stehen betriebliche Pflegezusatzpolicen vor einem Absatzboom?

IIill.l

@ Entspannt: HanseMerkur-Experte Marko BGttger (rechts) mit Netfonds-Vorstand Oliver Kieper in Hamburg unweit der Netfonds-Zentrale

Wo steht der Vertrieb bei betrieblichen
Pflegezusatzpolicen? Oliver Kieper, Vor-
stand der Netfonds AG, spricht fiir einBlick
mit Marko Bottger, Abteilungsleiter Ko-
operationen betriebliche Pflegezusatzver-
sicherung der HanseMerkur. Der Experte
bewertet die Sachlage und erldutert das
Produktkonzept der HanseMerkur als L6-

sung der aktuellen Herausforderung. »Eine nachhaltige Finan-

zierung der sozialen Pflege-
einBlick: Wir gehoren ja personlich zu . .
pflichtversicherung wurde
aufgeschoben, sie benétigt

dringend eine Reform.«

den Pionieren im Bereich der betriebli-
chen Pflegeversicherung.
Marko Bottger: In der Vergangenheit, da-

mals noch unter anderer Flagge, haben
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sich bei diesem Thema unsere Wege
regelmanig gekreuzt. Das gilt sowohl fiir
die EinfUhrung der betrieblichen Pflege
bei der Henkel AG in Disseldorf als auch
fur die Vorbereitungen fir die operative
Umsetzung von CareFlex Chemie paral-
lel zu den Tarifverhandlungen der Che-
mieindustrie unter der Fiihrung der IG
BCE Bonusagentur. Und wie Sie sehen,
lasst mich das Thema nicht los.
einBlick: Die HanseMerkur investiert in
diese noch sehr junge Produktlinie, was
konnen Sie uns dartber erzahlen?
Bottger: Die HanseMerkur hat eine klare
strategische Ausrichtung. Wir erwarten,
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dass dies eines der spannendsten Felder
der nachsten Jahre wird, und méchten
uns gerne als Vorreiter etablieren. Nach
aullen sichtbar wird das durch eine
eigene Abteilung mit ausschliellichem
Fokus auf das Thema betriebliche Pfle-
gezusatzversicherungen. Intern haben
wir fast 16 Monate in ein ausgefeiltes
Gesamtkonzept investiert und glauben,
dass wir hervorragend positioniert sind.
einBlick: Woher kommmt der Optimis-
mus — den ich Ubrigens teile —, dass die
betriebliche Pflegezusatzversicherung in
Zukunft boomen wird?

Bottger: Da kommen gerade einfach viele
gesellschaftspolitische Themen und
Entwicklungen zusammen. Die Minire-
form der Bundesregierung kurz vor der
Wahl entlastet die Pflegebedurftigen nur
vorUbergehend. Die zu begriRende bes-
sere Bezahlung von Pflegekraften und
das Mehr an Personal durch die neuen
einheitlichen Pflegeschlissel sind nicht
ausreichend gegenfinanziert und werden
die Situation eher verscharfen. Eine
nachhaltige Finanzierung der sozialen
Pflegepflichtversicherung wurde dage-
gen wieder aufgeschoben und muss
dringend reformiert werden. Ohne die
betriebliche Pflegezusatzversicherung
als dritte Saule in der Absicherung wird
das nicht gelingen.

einBlick: Im Mérz 2021 gab es doch
schon einen grofRen Gesetzesentwurf
des Bundesministeriums fir Gesundheit
mit einer konkreten Forderung der be-
trieblichen Pflegezusatzversicherung.
Bottger: Das ist richtig, und wir erwarten,
dass der Vorschlag in ahnlicher Form in
der nachsten Legislaturperiode Eingang
ins SGB Xl und die Steuergesetzgebung
findet. Die CDU/CSU hat es sogar explizit
in ihr Wahlprogramm aufgenommen.
Konkret geht es um die steuerliche
Betrachtung der arbeitgeberfinanzierten
Leistung, die heute unter den Sachlohn
fallt. Der Gesetzesentwurf sah vor, die
Arbeitgeberleistung bis zu bestimmten

monatlichen Hochstgrenzen komplett
steuerlich zu befreien, wie man es von
der betrieblichen Altersvorsorge kennt.
Natdrlich hat das Produkt dabei gewis-
se Anforderungen zu erfillen. Neben
der obligatorischen Einbindung aller
Mitarbeiter ohne Gesundheitsprifung
gibt es gewisse Mindestleistungen und
Anforderungen an die Abschluss- und
Verwaltungskosten.

einBlick: Wie geht die HanseMerkur mit
diesen Anforderungen um? Ich stelle mir
das schwierig vor: auf der einen Seite
ein nicht umgesetzter Gesetzesentwurf,
und auf der anderen Seite bendtigt man

»Wir unterstiitzen jeden
Schritt von der Beratung
uber die Umsetzung bis
zur Betreuung im
Unternehmen als Teil
einer Komplettlésung.«

bereits heute zukunftsfahige Produkte.
Bottger: Das ist tatsachlich eine grolRe
Herausforderung. Wir als HanseMer-
kur haben sie klar beantwortet, indem
wir in der Produktentwicklung bereits
heute alle Anforderungen berlcksichtigt
haben. Dieser Weg ist unserer Meinung
nach alternativlos. Die Unternehmen, mit
denen wir sprechen oder bereits in der
Implementierung sind, kennen das The-
ma und sind froh, dass sie die maximale
Zukunftsfahigkeit fir ihre Unterneh-
menslosung haben. Alles andere ware
sowohl gegeniliber den Unternehmen als
auch ihren Mitarbeitern nicht verantwort-
bar.

einBlick: Kommen wir zum Produkt: Was
zeichnet das Angebot der HanseMerkur
besonders aus?

Bottger: Es war uns wichtig, ein komplet-
tes Konzept zu entwickeln und nicht nur
ein hervorragendes Produkt. Die Basis

KRANKENVERSICHERUNGEN

bildet ein flexibles Bausteinsystem aus
drei Komponenten fiir die betriebliche,
die private und die familidre Pflege-
vorsorge mit Assistance-Leistungen.
Um diese Vorsorge herum haben wir
uns sehr detailliert Gedanken dartber
gemacht, wie wir jeden einzelnen Schritt
von der Beratung uber die Umsetzung
bis zur Betreuung im Unternehmen als
Komplettlosung unterstitzen kdnnen.
Alle Prozesse sind in einer 360-Grad-
Sicht digital abgebildet.

einBlick: Das ist ein spannender Punkt,
gerade wenn es um die Digitalisierung
geht. Welche Anforderungen haben die
Unternehmen da und welche Unterstiit-
zung bietet die HanseMerkur an?
Bottger: Die Frage nach dem adminis-
trativen Aufwand wird regelmafig im
ersten Meeting gestellt. Dabei sind die
Unternehmen regelrecht erleichtert,
wenn sie horen, dass wir kein Papier

in unseren Prozessen kennen und ihre
HR-Software direkt mit unserem Portal
kommunizieren kann. Wenn das nicht
gewinscht wird, hat das Unternehmen
auch direkten Zugriff auf das Portal.
Auch die Versicherungsausweise fir die
Mitarbeiter konnen von diesen papierlos
Uber das Portal abgerufen werden. Wenn
Mitarbeiter zusatzlich noch ihren Schutz
aufstocken oder Familienangehorige
mit absichern mochten, konnen tber
das Portal Beratungstermine mit dem
Berater vereinbart und Angebote digital
hinterlegt werden.

einBlick: Herzlichen Dank fur das
Gesprach! m

lhr Ansprechpartner

Oliver Kieper
Vorstand Netfonds AG

okieper@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-350
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Mit den PKV-Tarifen MedExtra und MedBest wird die ARAG zum Lebensbegleiter.
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Das Leben schreibt seine eigenen
Geschichten. Was der Mensch plant,
kollidiert oft mit der Realitat. Doch jeder
kann sein Leben ein Stiick weit selbst in
die Hand nehmen. Und fir sich person-
lich Wege finden, Familie und Beruf,
finanzielle Sicherheit und den Wunsch
nach Gesundheit miteinander zu verein-
baren.

Wenn wir schon von persénlichen We-
gen sprechen, wollen wir hier keine Leis-
tungstabellen auflisten. Wir erwecken lie-
ber unsere KV-Voll-Tarife MedExtra und
MedBest zum Leben. Und Sie kdnnen die
Beispiele bei Bedarf in Ihre Beratungsge-
sprache einflieBen lassen.

Wir machen unsere PKV erlebbar: mit
Max und Eva und Paula und Emil

Eva und Max haben sich entschlossen,
das Leben gemeinsam zu meistern.
Beide sind in leitenden Positionen in
Unternehmensberatung und Marke-
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tingagentur unterwegs. Sie vertrauen
ihrem Versicherungsmakler, wenn es
um Altersvorsorge, Finanztipps oder
ihre Gesundheit geht. Letztere ist beiden
besonders wichtig.

ARAG PKV-Highlights
auf einen Blick

Bis zu sechs Monate Beitragsbefreiung
wahrend Elterngeldbezug

Flexible Beitragsgestaltung durch
garantiertes SB-Wechselrecht

Bis zu 900 Euro Pauschalerstattung und
2,5 Monatsbeitrage erfolgsabhangige
Beitragsriickerstattung (BRE) in diesem
Jahr maglich

SB-und BRE-Unschadlichkeit

von Vorsorgeuntersuchungen

15 Tage Kinderkrankentagegeld
im Tarif KTV

Gesundheitsservices inklusive

e www.ARAG-partnervertrieb.de/
& kv-voll-treffer/

Aus verschiedenen Vorschlagen ihres
Maklers haben die beiden sich die ARAG
als Gesundheitspartner ausgesucht.

Die Jahresarbeitsentgeltgrenze ist dank
ordentlicher Gehalter kein Problem, die
beiden PKV-Tarife MedExtra und Med-
Best bieten nicht nur mit verschiedenen
Selbstbeteiligungsstufen viel Flexibi-
litat. ,Ihr sagt, euch liegt die Vorsorge
besonders am Herzen", erklarte ihnen ihr
Versicherungsmakler, ,die ARAG leistet
hier flir verschiedenste Vorsorgemal3-
nahmen wie zum Beispiel professionelle
Zahnreinigung oder Hautkrebsscree-
ning.” Und das sogar unabhangig vom
gewahlten Selbstbehalt ab dem ersten
Euro. Auch Reiseimpfungen werden
erstattet. Da steht den Flitterwochen
nichts mehrim Weg.

Apropos Flitterwochen: ,Das mit der ,SB-
Unschadlichkeit’ ist eine tolle Sache!”,
erganzte ihr Makler noch im damaligen
Beratungsgesprach. Jetzt, wo Eva und
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Max die Ersparnis schwarz auf weil’ vor
sich haben, kdnnen sie das auch wirklich
nachvollziehen. Sie erhalten in diesem
Jahr trotz der Ubernahme der Kosten
fir die VorsorgemafRnahmen die volle
Beitragsriickerstattung (BRE) von 2,5
Monatsbeitragen und die volle Pauschal-
erstattung von bis zu 900 Euro, abhangig
vom gewahlten Tarif. Insgesamt mehr
Euros fur die Urlaubskasse.

Wenige Monate spater ist es dann so
weit: Eva ist schwanger! Sie will direkt
nach dem Mutterschutz in Elternzeit
gehen, macht sich aber Gedanken Uber
ihr vermindertes Einkommen. Beide
rechnen nochmals durch und freuen
sich: Dadurch, dass die Tarife MedExtra
und MedBest eine Beitragsbefreiung bis
zu sechs Monaten bei Elterngeldbezug
vorsehen, spart sich Eva wahrend ihrer
Elternzeit ein halbes Jahr den Beitrag
von circa 500 Euro. Somit hat die junge
Familie insgesamt circa 3.000 Euro
mehr zum Leben.

Die finanzielle Sicherheit fir die Zeit
nach der Geburt gibt beiden ein gutes
Geflhl. Das wird noch gestarkt durch
die digitalen Kurse und Services, die die
ARAG anbietet. Unter anderem Geburts-
vorbereitung oder Hebammenberatung
begleiten Eva und Max sicher durch

die spannende Zeit bis zur Geburt. Im
Krankenhaus ist Eva naturlich bestens
versorgt und bringt die gesunden Zwillin-
ge Paula und Emil zur Welt.

Digitale Weiterbildung
made by ARAG

Jetzt noch mehr zu unseren KV-Gesundheits-
services erfahren. Oder auch zum Thema Bei-
trdge im Alter. Und dabei Ihr IDD-Konto fiillen.
Schauen Sie vorbei auf unserer Sonderseite
rund um lhre digitale Weiterbildung:

www.ARAG-partnervertrieb.de/
webinare/

ADVERTORIAL

Garantiertes SB-Wechselrecht

Ein Wechsel der SB-Stufe ist jederzeit ohne Gesundheitspriifung moglich.

N VY YN Y Y

0 300 600
SB SB SB

Beitrag HSB

Schnell stellen sie aber fest, dass das
Familienleben manchmal mehr Kosten
als gedacht mit sich bringen kann. Gut,
dass Eva und Max bei ihrem Versiche-
rungsmakler zugehort haben: ,Euer
Versicherer weil}, wie wichtig finanzielle
Flexibilitat ist, und unterstutzt dies mit
dem garantierten Wechselrecht der
Selbstbeteiligung.” Das zahlt sich aus!
Beide konnen jederzeit den Selbstbehalt
ihrer Versicherung erhohen und so den
monatlichen Beitrag minimieren.
Dadurch lassen sich Engpasse in den
ersten Jahren des Lebens zu viert gut
Uberbricken. Im Anschluss verringern
beide ohne Gesundheitsprifung wieder
ihren Selbstbehalt. Eva sogar noch eine
Stufe mehr, da bei ihr eine Beforderung
ansteht. Das freut die ganze Familie.
Auch durch die kleinen und groRReren
Herausforderungen des Alltags mano-
vriert die Familie jetzt souveran. Seit
Paula und Emil im Kindergarten sind,
werden sie 6fter mal krank. Da Eva oft
auf Dienstreise ist, bleibt dann Max zu
Hause. Fur diese Tage erhalt er keinen
Lohn. Aber auch da haben Max und Eva
mitgedacht und das Krankentagegeld
KTV abgeschlossen. Der Tarif zahlt den
abgesicherten Tagessatz fur bis zu 15

900 1.200 1.500
SB SB SB

Tage pro Jahr, unabhangig von der An-
zahl der Kinder. Bei einem Tagessatz von
150 Euro erhalt Max somit Uber das Jahr
hinweg bis zu 2.250 Euro Lohnersatzleis-
tungen von der ARAG und kann sich um
seine kranken Kinder kimmern.

Die ARAG als Gesundheitspartner
bleibt an ihrer Seite

Wie der Weg der Familie von Eva und
Max mit Paula und Emil weitergeht? Das
entscheiden die vier ganz allein. Eins ist
sicher: Die ARAG als Gesundheitspartner
bleibt an ihrer Seite.

Was wir zusatzlich noch zu bieten
haben? Sie erfahren es in unseren
Webinaren, auf unserer KV-Voll-Landing-
page oder im personlichen Gesprach mit
uns. Wir freuen uns auf Sie, denn: Wir
leben Maklerservice!

lhr Ansprechpartner

Dirk Burmeister
Key Account Manager

dirk.burmeister@arag.de
Telefon: (0 40) 690 28 38
Mobil: (0160) 90 40 93 97
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PKV: RICHTIG
ABGESICHERT IM ALTER

Zufriedenheit Giber den gesamten Versicherungszyklus hinweg — dafiir sorgt die HanseMerkur.

Das Thema Gesundheitsversorgung

ist so prasent wie nie. Im Verlauf der
Coronapandemie ist den Menschen
zunehmend bewusst geworden, welch
hohes Gut ein gesundes Leben darstellt.
Damit steigt auch der Kundenbedarf
an qualifizierter Beratung zu privaten
Krankenversicherungslosungen. Sie als
Makler sind mehr denn je mit ihrer Ex-
pertise gefragt. Gilt es doch, Menschen
bestmdglich abzusichern und ihnen die

daflr geeigneten Produkte zu vermitteln.

Neben der Tatsache, dass Deutschland
Uber eines der besten Gesundheitssys-
teme der Welt verfligt, was auch auf die
Dualitat aus privater und gesetzlicher
Versicherung zurickzufihren ist, gibt
es zahlreiche Vorteile der PKV, die Sie
Ihren Kunden naherbringen konnen. Am
Anfang sollte immer die Frage nach den
individuellen Bedirfnissen des Kunden
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hinsichtlich seiner Gesundheitsvorsorge
stehen. Darliber hinaus geht es in der
Beratung oftmals um die Frage steigen-
der Beitrage im Alter. Die PKV bietet eine
Vielzahl an Instrumenten, die Altere vor
Uberproportionalen Beitragserhohungen
schitzen.

Die Beitragskalkulation ist grundsatzlich
so gestaltet, dass der Beitrag in jungen
Jahren hoher ausfallt, als es mit Blick
auf das jeweilige Risiko notwendig ist.
So baut der PKV-Versicherte mit jeder
Beitragszahlung einen individuellen Puf-
fer fiir sein Alter auf. Diese Altersrick-
stellung wird vom Versicherer verzinst
und im Verlauf des Vertrags fur die
Minimierung der Beitragsanpassungen
verwendet.

Zur weiteren Reduzierung bieten viele
Unternehmen Altersentlastungstarife
an. Dabei zahlen die Versicherten einen

L
|
Hand in Hand ist

HanseMerkur

zusatzlichen Beitrag, der verzinslich
angelegt und flr eine spétere garantierte
Beitragssenkung genutzt wird. Der Staat
fordert diesen Sparvorgang mit Steu-
ervorteilen und mit der Arbeitgeberzu-
schussfahigkeit der Beitrage.

Zudem verringert sich der Gesamtbei-
trag merklich, indem ab 60 Jahren der
gesetzliche 10-Prozent-Zuschlag und mit
Renteneintritt ein eventuell vereinbartes
Tagegeld entfallen. Auch ein Wechsel in
den Basis- oder Standardtarif oder die
Tarifoptimierung nach § 204 VVG sind
wirksame Instrumente, um fir altere
Versicherte eine Beitragsentlastung zu
schaffen. Die HanseMerkur bietet hier
eine Besonderheit: einen Tarifbaustein,
der die Selbstbeteiligung im Alter Uber-
nimmt. So kann der Kunde in eine ho-
here Selbstbeteiligungsstufe wechseln
und von den Vorteilen eines geringeren
Beitrags profitieren.

Sie als Makler und wir als PKV-Anbieter
haben das gemeinsame Ziel einer hohen
Kundenzufriedenheit — jetzt und Uber
den gesamten Versicherungszyklus
hinweg. Wir sind Uberzeugt: Mit lhrer
hochwertigen Beratungsleistung werden
Sie dem gemeinsamen Anspruch
gerecht. Netfonds und die HanseMerkur
stehen lhnen hierbei gerne zur Seite. m

lhr Ansprechpartner

Dennis Goldberg
Vertriebsdirektor

dennis.goldberg@hansemerkur.de
Telefon: (0 40) 4119 40 45
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Eberhard Sautter
Vorstandsvorsitzender HanseMerkur

Top Pro

fairen P

Darauf ist Verlass

Die HanseMerkur erzielt immer wieder exzellente
Ratings in allen Sparten. Kein Wunder: Denn wir legen
Wert auf innovative Produktfgestaltung. Und unsere
vorausschauende Tarifkalkulation sorgt fir ein
hervorragendes Preis-Leistungs-Verhaltnis bei lang-
fristig verlasslichen Konditionen. Echte Mehrwerte
fur Ihre Kunden und Rickenwind fiir Ihren Vertriebs-
erfolg, denn Hand in Hand ist HanseMerkur.

Hand in Hand ist
HanseMerkur
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»WIR HABEN MEHR ALS 90 PROZENT
ANNAHMEQUOTE ERREICHT«

COVAGO-Geschaftsfuhrer Herbert NiBel zieht Bilanz zur Netfonds-Kooperation.

einBlick: Welches Resiimee ziehen Sie

fir die Zusammenarbeit mit Netfonds?
Herbert NiBBel: Unglaublich, wie schnell
die Zeit vergeht, unsere Zusammen-
arbeit geht jetzt schon in das dritte
Jahr. Toll war, wie schnell wir in das
Netfonds-Team integriert worden sind
und die Unterstitzung, die wir von jedem
Mitarbeiter erfahren haben. Durch die
Einschrankungen der Pandemie haben
wir uns schnell entschlossen, tUber
Web-Meetings direkt mit den einzelnen
Vertrieben und Maklern in den Dialog
zu gehen. Dadurch wurde ein schnelles
Kennenlernen der einzelnen Ansprech-
partner ermaoglicht, was der COVAGO
Vertriebsservice die Chance gegeben
hat, die personliche Unterstutzung und
deren Vorteile erlebbar zu machen.
einBlick: Haben Sie Ihre Ziele erreicht?
NiBel: Unser Ziel, eine Annahmequote
von Uber 90 Prozent bezlglich der von
uns begleiteten PKV-Antrage, haben
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wir erreicht. Das sehr positive Feed-
back aus den Reihen der Makler und
Vertriebspartner, die mit uns intensiver
kooperieren, sehen wir als Bestatigung
und gleichzeitig als Verpflichtung an,
noch weitere Vermittler von unserem
Weg zu Uberzeugen.

einBlick: Wo sehen Sie Potenziale fir die
zukinftige Zusammenarbeit?

NiBel: In einem Maklerpool wie der Net-
fonds Gruppe treffen wir auf ganz unter-
schiedliche Personlichkeiten. Manchmal
wiinschen wir uns weniger Ja-aber-
Denken und mehr Warum-nicht-Denken.
,Das habe ich so noch nie gemacht”,
horen wir taglich und versuchen die
Vertriebspartner, die schon sehr positive
Erfahrungen mit unserem Vertriebsser-
vice gemacht haben, als Botschafter fir
unsere Arbeit zu gewinnen.

einBlick: Wie wird sich das PKV-Ge-
schaft in der nachsten Zeit entwickeln?
NiBel: Nach den Bundestagswahlen ist

bei einem Rekorddefizit von 16 Milliarden

Euro mit einer Erhohung des Zusatzbei-
trags von derzeit 1,3 auf 2,0 Prozent zu
rechnen, wenn die Bundesregierung
keine weiteren Zuschisse beschlief3t.
Aktuell sind rund sechs Millionen
Menschen freiwillig in der GKV versi-
chert, die sich jetzt die Frage stellen, ob
die PKV eine Uberlegenswerte Alternati-
ve darstellen kann. Die permanente
Leistungsaushohlung in der GKV
verstarkt dieses Bestreben noch. Zum
anderen warten die PKV-Versicherer mit
neuen innovativen Ideen auf, so rechnet
die Allianz PKV jetzt auch die leistungs-
freie Versichertenzeit in der GKV an!
BRE-berechtigte Tarife lassen sich ab

Premium-Service -
lhre Vorteile auf einen Blick

PKV-Einheitsantrag -

immer der richtige Antrag

& Nur drei Antragsseiten

® Einheitliche Gesundheitspriifung
bei allen Gesellschaften

Personliche Ansprechpartner

® Unterstiitzung bei allen Fachfragen

® Gemeinsame Erarbeitung des Angebots

® Verbindliche Risikoentscheidungen im
direkten Dialog mit den Gesellschaften

Vergleichsrechner - psponline

® Optimale vertriebliche Anwendung

® Schnelle und einfache Marktorientierung

® Vorbefiillter Antrag und E-Signatur
inklusive

Qualifiziertes Antragsmanagement

® Uberpriifung auf Vollstandigkeit und
Plausibilitat vor Weiterleitung an die
Gesellschaft

Prasenzveranstaltung und Webinare
® Grundlage fiir die optimale Nutzung
des Premium-Service-Konzepts

® Analyse von PKV-Tarifen mit

entsprechenden Vertriebsempfehlungen

1. Januar 2022 versichern. Wir werden
ab Oktober mit den Vertriebspartnern
der Netfonds sprechen, um das jeweilige
Geschaftsmodell noch individueller zu
unterstutzen. Fur das erste Quartal 2022
bereiten wir neue Vertriebsimpulse vor. m

lhr Ansprechpartner

Harald Gesellensetter
Business Development Manager PKV

hgesellensetter@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-176
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IM DIENSTE DER
GESELLSCHAFT

Wie Sie Beamte mit den Tarifen der Allianz optimal absichern

In Deutschland gibt es 1,8 Millionen
Beamte - sie arbeiten fiir uns alle und
stehen gerade in Zeiten von Corona vor
groRBen Aufgaben. Beamte machen einen
Job, den nicht jeder kann. Das erfordert
Tag fUr Tag viel Engagement, Disziplin
und Zuverlassigkeit. Die Allianz unter-
stiitzt dabei mit den passenden Tarifen
speziell fir Beamte:

Private Krankenversicherung -
optimal versorgt

Die Krankenversicherung fir Beamte

ist nicht komplett tUber den Dienstherrn
geregelt. Viele Beamte erganzen den
Schutz, damit sie und ihre Familie als
Privatversicherte immer optimal ver-
sorgt sind. Sie konnen so die Leistungen
ihrem individuellen Bedarf anpassen —
nicht umgekehrt. Die Absicherung der
Allianz kann abdecken, was die Beihilfe
nicht leistet — auch im Ruhestand. Fur
jede Lebenssituation/jede Berufsgruppe
gibt es passende Losungen: OptionFlexi-
Med, Anwartschaften, Beamtenanwér-
tertarife und Beihilfetarife.

Besondere Absicherung fiir Beamte
auf Widerruf und Beamtenanwirter
Fir den Ubergang von Beamtenanwér-
ter- zu den Beamten-Tarifen bieten wir
eine variable Auswahl an Leistungen
inklusive Erganzungsbausteinen.

Der Tarif OptionFlexiMed — perfekt zur

Allianz-Garantie:

stabile Beitrage
bis 30. April 2023

Private Krankenversicherung
der Allianz

Einbettzimmer' Zweibettzimmer’

3
@,

zahntechnische
Leistungen/Services

Vorsorge-
komponente V

Immer bestens versorgt:

@
O

beim Arzt im Krankenhaus

3
®

beim Zahnarzt weltweiter Schutz

O
@

alternative
Heilmethoden

Absicherung
erweitern:
ganz nach Bedarf mit
den Zusatzbausteinen

"Bei Beihilfeanspruch ohne stationdre Wahlleistungen
(kein Wahlarzt, Mehrbettzimmer) kdnnen Sie Ihren Schutz
liber unseren Zusatzbaustein Zweibettzimmer erweitern
(Wahlarzt bis zu den Hochstsétzen der GOA, Zweibett-
zimmer). Fiir bestmagliche Versorgung wahlen Sie den
Zusatzbaustein Einbettzimmer (Wahlarzt > Hochstsatze
GOA, Einbettzimmer).

2Diese Information gibt einen Uberblick tiber Leistungen.
Fiir den Versicherungsschutz maBgeblich sind die Versi-
cherungsbedingungen bei Vertragsabschluss.

Ansprache von Lehramtsstudierenden
vor der Referendarzeit - flir den spate-
ren Wechsel in Beamtenanwartertarife.
Beitrags-Ruckerstattung — ein Jahr keine
Rechnungen einreichen und lhre Kunden
erhalten nach Ausbildungsende 50 Pro-
zent der Beitrage zurlick — wenn sie sich
bei der Allianz vollversichern. Das leistet
der Beamtenanwartertarif.

Allianz ()

Lehrer:innen,
Polizeibeamte
und Beamte in

der Verwaltung
ansprechen und
beraten

Besondere Absicherung fiir

Beamte auf Lebenszeit

Die Beihilfetarife der Allianz — komplett
abgesichert, hohe Flexibilitat durch
SB-Variante und dank einer Beitrags-
ruckerstattung von bis zu 50 Prozent des
Jahresbeitrags ist das Angebot ginsti-
ger als gedacht!

Fur ganz individuellen Premium-Schutz
wahlen Sie die passenden Zusatzbau-
steine wie PflegetagegeldBest oder
Vorsorgekomponente V aus. Dazu
garantieren wir eine Erhhungsoption
in den Pflegezusatztarifen. Unsere um-
fangreichen Serviceleistungen runden
das Angebot ab.

Beihilfeabsicherung in Kombination mit
der neuen BU-/DU-Absicherung der
Allianz bildet ein unschlagbares Angebot
fur Beamtenanwarter und Beamte.
Gemeinsame Risikopriifung und ein
Top-Preis-Leistungsverhaltnis dber-
zeugen. m

lhr Ansprechpartner

Marko Miillenholz
Maklerbetreuer Allianz Krankenversicherung

marko.muellenholz@allianz.de
Telefon: (02 21) 94 57-222 73
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NEUES RECHTSSCHUTZMODUL

softfair bietet Netfonds-Partnern neue Funktionen.

So vergleichen Sie verschiedene Rechtsschutztarife im neuen Rechtsschutzmodul:

Multi-Tools

@© 3. Alttarif im Vergleich:
den Alttarif einfach in den
bestehenden Vergleich
einbinden

® 4. Kranken-Modul:
ein kleiner Einblick in das

@ 2. Multi-Tool: schnelle Nachberechnungsoptionen mithilfe des

@® 1. Tarifindikator:
schon vor der Ergebnisliste
feststellen, wie viele Tarife
verfiigbar sind

laapw!

geplante Design des Kranken-

Moduls

Anfang Mai hat unser langjahriger
Softwarepartner, die Firma softfair, die
Sparte Rechtsschutz aus der bisherigen
Anwendung herausgezogen und so das
neue Rechtsschutzmodul geschaffen.
Wahrscheinlich haben einige von Ihnen
bereits die eine oder andere Erfahrung
mit dem neuen Rechtsschutzmodul
gemacht. Neben der komplett Gberarbei-
teten Oberflache verbergen sich auch im
Hintergrund viele komplexe Neuerungen,
welche fur Sie als Anwender das Verglei-
chen von Rechtsschutzversicherungen
erleichtern sollen.

So sehen Sie beispielsweise Uber den
Tarifindikator (Abbildung 1) schon
wahrend der Eingabe Ihrer Berech-
nungsvorgaben die Anzahl verfiigbarer
Tarife, wahrend diese zuvor nur nach
langen Wartezeiten in der Ergebnisliste
verfiigbar war. Ebenfalls neu eingefiihrt
ist das sogenannte Multi-Tool in der
Ergebnisliste, welches die gesamte
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Benutzerfreundlichkeit optimiert. Mithilfe
des Multi-Tools (Abbildung 2) kénnen Sie
Tarife filtern, Gesellschaften ein- oder
ausblenden sowie Ihre Berechnungs-
vorgaben verandern. So mussen Sie nur
noch in seltenen Fallen auf die Grund-
berechnungsvorgaben vom Anfang
zurlckgreifen.

Besonders hervorheben mdchte ich

die Erweiterung des Vergleichs um die
Alttarife. Hier kdnnen Sie nun funf, statt
wie zuvor drei, Gesellschaften verglei-
chen (Abbildung 3). Ab sofort kénnen Sie
auch die Angebotsunterlagen direkt aus
dem Rechtsschutzmodul an lhren Kun-
den senden. Die beschriebenen Punkte
stellen nur einen kleinen Teil der vorge-
nommenen Anderungen dar. Wagen Sie
daher gerne selbst mal einen Blick in das
Rechtsschutzmodul.

Das Rechtsschutzmodul ist das erste
von vielen weiteren Umbaumalinah-
men aus dem Hause softfair und legt

somit das Fundament fir das neue
Look-and-feel der Module. Aktuell wird
gleichzeitig an den Sparten KV-Zusatz,
Privathaftpflicht und Wohngebaudeversi-
cherungen entwickelt. Diese drei Sparten
werden noch 2021 fertiggestellt. Die Ent-
wicklung weiterer Sparten ist ebenfalls
fur die ndchsten Jahre geplant. Einen
ersten Ausblick auf das Krankenmodul
finden Sie in Abbildung 4. Bei Fragen
zum Rechtsschutzmodul oder zum
Entwicklungsstand der weiteren Module
sprechen Sie mich gerne an! juw

lhr Ansprechpartner

f
Julian Weiss
Product Development Beratungstechnologie

jweiss@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-328
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»GEWERBEVERSICHERUNG
MIT DIGITALEN SERVICES«

ADVERTORIAL

Gothaer

Peter Schmidt-Kothen, Vertriebsmanager der Gothaer Versicherung, erlautert, welche
Vereinfachungen das neue Konzept GewerbeProtect fiir Gewerbeunternehmen bietet.

Betriebs-/Berufs-
haftpflicht

Vermdgensscha-
denhaftpflicht

Maschinen
fahrbar

Maschinen
stationar

einBlick: Welche Kernmerkmale weist
Gothaer GewerbeProtect auf?

Peter Schmidt-Kothen: Wir bieten einen
malgeschneiderten Versicherungs-
schutz mit hoher Flexibilitat in einem
modularen Produktbaukasten. Abge-
deckt werden alle relevanten Risiken von
der Betriebshaftpflicht, der Inhalts- und
Gebaudeversicherung lber Maschinen,
Elektronik, Photovoltaik und Werksver-
kehr bis hin zu Vermogensschaden, der
BetriebsschlieBung und -unterbrechung.
Dabei profitieren unsere Gewerbekunden
und Vertriebspartner auch durch die
Abschlussfahigkeit am Point of Sale. Der
Kunde erhalt eine Annahmeerklarung
sofort, die Police nur wenige Tage spéter.
einBlick: Was muss eine kompetente
Beratung im Gewerbesegment bieten?
Schmidt-Kothen: Eine hohe fachliche
Qualifizierung des Maklers ist entschei-
dend bei der Beratung gewerblicher
Kunden. Mithilfe eines strukturierten Be-

Gothaer

GewerbeProtect

Der Gothaer GewerbeProtect Produktbaukasten

Gebaude

Betriebs-
schlieBung

Werksverkehr

ratungsprozesses werden die individu-
ellen Bedurfnisse der Kunden ermittelt
und bestmaoglich abgesichert. Gewerbe-
Protect kann jederzeit an veranderte
Anforderungen des Kunden angepasst
werden. Der modulare Produktbaukas-
ten setzt sich aus rechtlich selbststan-
digen Vertragen zusammen, die einzeln
abschlieBbar und kiindbar sind.
einBlick: Sind Sie in Zeiten der Digitalisie-
rung flir kommende Trends geriistet?
Schmidt-Kothen: Ja, die beteiligten Men-
schen werden nur dort in die Prozess-
schritte eingebunden, wo dies einen
zusatzlichen Wertschopfungsbeitrag
bietet, sprich bei der Beratung. Damit
geht eine immer hohere Dunkelverar-
beitungsquote einher. Ein Versicherer
muss schnellstmaglich auf Markveran-
derungen reagieren kdnnen, was eine
produktbasierte IT voraussetzt. Auch
die BiPRO-Fahigkeit des Produkts, das
bedeutet die Direktanbindung von Ver-

triebspartnern und Vergleichsportalen,
wird immer wichtiger.

einBlick: Welche Vorteile bietet die Go-
thaer im zunehmenden Wettbewerb?
Schmidt-Kothen: Eine fundierte Betreu-
ung von Bestandskunden muss genauso
im Fokus sein wie die Gewinnung neuer
Kunden. Bei schlecht betreuten Kunden
besteht das Risiko, dass Mitbewerber sie
abwerben. Wir stellen haufig fest, dass
bei Bestandskunden viele Risiken nicht
aktuell oder Uber zu niedrige Summen
versichert sind. Neben dem Verlust des
Kunden droht damit auch, dass der Kun-
de im Schadenfall nicht Uber ausreichen-
den Versicherungsschutz verfligt. Wir
uberprifen daher den Versicherungs-
schutz jahrlich.

einBlick: Wie lautet denn Ihre Zauberfor-
mel fUr zufriedene Kunden?
Schmidt-Kothen: Ein professionelles
Kundenmanagement. Der Vermittler
kann am besten einschatzen, wie der
Kunde kontaktiert und beraten werden
mochte, um maximale Kundenzufrieden-
heit zu erreichen. Wir als Versicherer
unterstitzen dies mit unserer Produkt-
gestaltung und den begleitenden
Prozessen so gut wie moglich. m

lhr Ansprechpartner

Peter Schmidt-Kothen
Direktionsbevollmachtigter

peter.schmidt-kothen@gothaer.de
Telefon: (0 40) 37 04 42-603
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KFZ-VERSICHERUNGSWECHSEL 2022
- JETZT STARTEN

Wie auch schon im vergangenen Jahr
finden innovative Kfz-Tarife gerade zum
Jahresende hin erhebliche Beachtung.
Das Wechselgeschaft geniel3t einen
hohen Stellenwert im Hinblick auf die
Kundenzufriedenheit und -bindung. Die
Veranderungen am Markt sind in diesem
Jahr noch einmal prasenter geworden.
Denn durch die gestiegene Digitalaffini-
tat haben sich unser Mobilitatsbedarf
und die Wahrnehmung der unterschied-
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Uberblick. Angebot. Fertig!

lichen Mobilitatsmaoglichkeiten markant
verandert.

Nicht zuletzt durch die anhaltende
Corona-Pandemie finden mittlerweile
viele Meetings digital statt, Mitarbeiter
kommen weniger haufig ins Biro und
arbeiten ganz oder teilweise im mobilen
Office von zu Hause aus. Verstandlicher-
weise wird dadurch die jahrliche Kilo-
meterleistung in der Kfz-Versicherung
starker hinterfragt. Zudem haben sich

Netfonds-Kfz-Service -
unser Leistungsplus fiir Sie

® 2 Angebots- und Vergleichsmoglichkeiten
zur Wahl

® Nafi-Kfz-Vergleichsrechner

® KFZ Modul von softfair

® Premium-Produkt- und -Tarifauswahl
® Produktberatung

® Top-Konditionen

® Rahmenvertrage und Rabattierungen

® Vertriebsunterstiitzung
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durch die gestiegene Anzahl an Zulas-
sungen von Hybrid- und E-Fahrzeugen
die Versicherungs-Bedarfsdeckungen
verandert. So bieten mittlerweile be-
kannte Kfz-Versicherer den Einschluss
einer Allgefahrendeckung fir den Akku
an oder versichern sogar Kurzschluss-
schaden.

SACHVERSICHERUNGEN I

Auszug aus dem Produktportfolio von insgesamt iiber 20 Gesellschaften

Zugang zum Kfz-Bereich erfolgt direkt iiber finfire:

»Viele Kunden hinterfragen
ihre Kfz-Versicherung we-
sentlich starker als frither.«

Kundenentscheidung wird komplexer
Insgesamt hat das Thema Mobilitat

in unserer Gesellschaft einen neuen
Stellenwert bekommen — und die Auto-
mobilbranche befindet sich mit Kfz-Ver-
sicherern mittendrin. Daher ist es auch
absolut verstandlich, dass Kunden ihre
Kfz-Versicherung starker hinterfragen.
Sie beleuchten und vergleichen nicht nur
Tarife, sondern fragen auch konkret: Wer
ist der Versicherer, der meine Mobilitats-
|dsungen absichert, und wie passt er zu
meinem Wertesystem?

Themenfelder wie Nachhaltigkeit, die
Reputation der Versicherungsgesell-
schaft, Produktinnovation und einfache
Prozesse im Dialog-Service zum Beispiel
im Leistungsfall stehen dabei mehr denn
je im Fokus der Kundenentscheidung.
Kurzum: Die Kfz-Versicherung muss zu
der jeweiligen aktuellen Lebenssituation
und Erwartungshaltung des Kunden
passen und nicht andersherum.

Einfachheit und Produktzugang
Unabhangig von den neu dazugekom-
menen Themen und Herausforderun-
gen in der Kfz-Versicherungsbranche
nehmen wir an dieser Stelle Bezug auf
die Klassiker im Entscheidungsprozess
zwischen Vermittler und Kunde.

Denn wie bereits beschrieben, sehen
Kunden die Kfz-Versicherung langst

Allianz ()

Gothaer
7,

ZURICH

ERGO

KF\’A\////AG

nicht mehr als reine Pflichtversicherung,
welche man obligatorisch einmal im
Jahr prift und dann womaoglich neu
abschlielt. Der Netfonds-Kfz-Service
bietet Ihnen und lhren Kunden eine Reihe
leistungsstarker Vorteile (siehe Kasten)
und einen besonders leicht zu handha-
benden Zugang. Vereinbaren Sie daher
am besten noch heute einen Termin mit
Ihren Kunden.

Anhand deren personlicher Situation,
Winsche und des Kfz Iasst sich rasch
ein Angebot erstellen mit der glinstigs-
ten Pramie und dem bestmadglichen
Schutz. Der Abschluss kann direkt online
erfolgen. Erstellen Sie jederzeit eine

eVB. Des Weiteren haben Sie schnellen
Zugriff auf alle relevanten Informationen,

' Itzehoer

Versicherungen

HDI
O-Basler
M wirttembergische
janitor *
Dialog

SIGNAL IDUNA @

Dokumente und die Schadenanzeige.
Der Zugang zum Produkt kann einfacher
nicht sein.

Falls Sie noch Uber keinen Nafi-Rechner
verfligen oder Unterstlitzung im Kfz-
Versicherungsbereich bendtigen, rufen
Sie uns gernan. kh

lhr Ansprechpartner

Kersten Andreas Heyn
Leiter Sachversicherungen

kheyn@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-385
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»SACH PREMIUM-SERVICE FUR
GEWERBEEINSTEIGER UND -PROFIS«

Schnell, verbindlich und einfach

einBlick sprach mit Kersten Andreas Heyn,
Leiter Sachversicherungen, iiber den Sach
Premium-Service der Netfonds Gruppe und
dariiber, wie Maklern und Mehrfachagenten
damit konkret die Arbeit in der Beratung
erleichtert wird.

einBlick: In der letzten Ausgabe hatten
Sie bereits Einblicke in die Themen des
neuen Sachbereichs aufgezeigt. Wel-
cher Leistungspunkt wurde bisher am
starksten von den Netfonds-Partnern
bewertet?

Kersten Andreas Heyn: Ganz klar: unsere
Servicegrade! Unser Service ist gleicher-
malen flr Gewerbeeinsteiger und fir
Gewerbeprofis gemacht. Zudem erfolgt
die Durchlassigkeit zwischen digitalem,
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hybridem sowie mobilem Service vor
Ort durch unsere Experten schnell und
unkompliziert.

einBlick: Konnen Sie dies konkretisieren?
Heyn: Gerne. Vom VVG-konformen Ange-
bot Uber die Risikoausschreibung bis hin
zur individuellen Konzepterstellung fir
Spezialrisiken erhalten unsere Partner
den Service aus einer Hand als unter-
schriftsfertiges Geschaft. Der Anspruch
unserer Partner, immer einen Schritt
voraus zu sein, ist unser Antrieb, diesen
Service laufend weiterzuentwickeln.
einBlick: Was unterscheidet den Sach
Premium-Service im Wesentlichen vom
Markt?

Heyn: Das lasst sich leicht zusammen-
fassen: Schnelligkeit, Verbindlichkeit und

»Mit Sachversicherungen
gelingt der Bestandsaufbau
als Ertragsquelle mit
Hebeleffekt.«

Einfachheit. Meine Devise: Du kannst
das beste Produkt oder den vermeintlich
besten Service haben, wenn der Zugang
nicht einfach ist, nutzt es keiner!
einBlick: Wie bilden Sie dies ab?

Heyn: Unsere angebundenen Partner
erhalten in der Zusammenarbeit mit uns
Zugriff auf ein umfangreiches Versiche-
rungs-Okosystem. Dazu zahlen neben
dem digitalen Gewerbe-Center, welches
unter anderem tagesaktuell alle Ergebnis-
beitrage abbildet, ein breites Spektrum
an Risikotragern bzw. Assekuradeur-
Losungen sowie DIN-zertifizierte Bera-
tungssoftware und ein breit aufgestelltes
Underwriting-Netzwerk.

einBlick: Am Markt ist die Wahrnehmung
technischer Versicherungen zumindest
geflihlt noch recht verhalten. Wie beur-
teilen Sie den Sachverhalt?

Heyn: Ja, das kann ich in Teilen besta-
tigen. Man darf in dem Bereich eines
nicht vergessen: Es handelt sich hier
um recht umfangreiche Risikofelder.
Betrachten wir zum Beispiel das Thema
Baugewerbe. Hier bendtigt man fir die
Haftungssicherheit beider Seiten sehr
eng aufeinander abgestimmte Versi-
cherungskonzepte und nicht selten
auch einen Experten vor Ort. Zu Recht
sollte man vor solchen Tickets Respekt,
jedoch keine Hemmungen haben, sie
anzugehen. Denn mit entsprechenden

Sonderausgabe VERSICHERUNGEN der einBlick | Oktober 2021



® GroBRe Auswahl an Versicherungsgesell-
schaften und Assekuradeur-Losungen

® Premium-Produktportfolio mit exklusiven
Vorteilen flir Netfonds-Partner

® Top-Courtagesatze

® Unterstiitzung bei allen Produkt- und
Fachfragen rund um die Kompositsparte

® Analyse von Produkten und aktuellen
Veranderungen am Markt

® Dialog-Service mit dem Sach-Experten-
Team der Netfonds Gruppe

1. Schnelle Entscheidungswege

® Risikovoranfragen werden direkt mit den
Entscheidern der Gesellschaften geklart

® Underwritingservice vor Ort bei
komplexen Risiken

® Schnelles und verbindliches Votum mit
VVG-konformen Angebotsdokumenten

® Vermeidung nachtrédglicher Bearbeitungen
wie zum Beispiel Risikozuschlage

® Antragsmanagement mit Plausibilitats-
und Vollstandigkeitspriifung

Produktpartnern, einem Top-Netzwerk
an Underwritern und den passenden Be-
ratungsansatzen sind diese Risiken sehr
spannende Umsatzbringer. Das bieten
wir unseren Partnerinnen und Partnern.
einBlick: Wie verhalt es sich im Bereich
der Cyberversicherung?

Heyn: Tatsachlich konnten wir hier in
den letzten zwei Jahren eine deutliche
Verbesserung der Marktdurchdringung
bei uns sehen. So wird mittlerweile der
groRere Teil der Cyberrisiken Giber das di-
gitale Gewerbe-Center erfasst und auch
erfolgreich im Ausschreibungsprozess
eingedeckt. Hier hat sich nach meiner
Auffassung viel am Markt getan in den
Bereichen Produktverstandnis, -zugang
und -vereinfachung, womit wir wieder
beim Kernthema sind. Auch haben be-
kannte Versicherer ihre Lobbyarbeit zum
Thema Cyberversicherungen ausgebaut.
Ich mdchte zudem erganzen, dass nicht
immer fehlendes Produktwissen das

Sach Premium-Service - Vorteile auf einen Blick

2. Vertriebssoftware
® softfair Sach Modul Privat SUHK
® softfair Gewerbelotse fiir einfache Risiken

® Schnelle Pramien- und Leistungs-
vergleiche

® Vollstandiger TAA-Prozess

® Nafi-Vergleichsrechner und
Nafi-Kleinflottenrechner

® Covomo fiir Spezial- und Nischen-
versicherungen

® Gesellschafts-Direktrechner

@ Tarifair: verbraucherschutzkonformer
Vergleich von Alt- und Neuvertragen

® DIN-Beratung, Privat und Gewerbe

3. Digitales Gewerbe-Center -
digital und personlich

® Liickenlose Risikoanalyse

® Angebotsvergleich (Rechner und
Ausschreibungen)

® Anhaltsquotierungen mit nur drei Angaben

® Branchenvergleiche

Resultat kleiner Abschlussquoten bei
solchen Risiken ist, sondern eher der
Punkt: ,Wie verkaufe ich nun konkret
dieses Produkt meinem Kunden?”
einBlick: Welche weiteren Themen
stehen fir den Sach-Premiumservice im
Fokus?

Heyn: Kraftfahrzeugversicherungen.

In dieser Sparte stehen Aufwand und
Ertrag oft im Spannungsverhaltnis
zueinander. Genau dies hat uns motiviert
den Service einfacher zu gestalten, bei
parallel sehr attraktiven Courtage- und
Provisionssatzen. Unsere Leistungen
und unser Servicekonzept bestehen aus
einer Premium-Produktauswahl, einem
Vergleichsrechner fur Detail- und Klein-
flottengeschaft und einer Full-Service-
Variante fur grolies Flottengeschaft.
einBlick: Das bedeutet, Sie sehen das
Kfz-Geschaft ebenfalls als attraktive
Umsatzquelle an?

Heyn: Absolut. Entscheidend ist hier, wie

SACHVERSICHERUNGEN I

® Ausschreibungsservice durch das
Sach-Produktmanagement

® VVG-konforme Angebote/IDD-konforme
Beratungsdokumentation

® Digitaler und sicherer Antragsprozess

® Alle Vorgange zentral in einem Erfolgs-
cockpit mit aktueller Statusinformation
und Anpassungsmaglichkeiten

4. Coaching: »Wir sind da, wo Sie sind«
® 0b Experte oder Neueinsteiger

® Allgemeine Funktionen und
hilfreiche Tipps

® Konkrete Antworten zu aktuellen
Vorgangen

® Prasenzveranstaltungen
® Einzelcoaching
® Webinare

man diese Sparte als Pool konzipiert.
Nur mit Onlinerechnern und mittelmafi-
gen Konditionen ist nattrlich ein solcher
Produktbereich vollig unattraktiv. Sowohl
fur Vermittler als auch fir Kunden.
Bereits im dritten Quartal dieses Jahres
verzeichneten wir einen neuen Rekord-
umsatz im Vergleich zum vierten Quartal
2020. Diese erfreuliche Faktenlage,
kombiniert mit den Rtickmeldungen
unserer besten Partner, hat uns wieder-
holt bestatigt, dass die Funktionsweise
unseres Servicekonzepts in der komplet-
ten Kompositsparte auf Kurs ist. m

lhr Ansprechpartner

Kersten Andreas Heyn
Leiter Sachversicherungen

kheyn@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-385




ADVERTORIAL

NEUER GOTHAER-KFZ-TARIF  ®othaer

Innovative Treue-Kasko und viele weitere Leistungsvorteile

Ganz aktuell: Im Juli 2021 brachte die
Gothaer einen deutlich verbesserten
Kfz-Tarif mit Innovationen und einigen
Leistungsverbesserungen an den Markt.

Ziel des neuen Tarifs ist es vor allem,
Kundentreue und Schadenfreiheit zu be-
lohnen sowie Mobilitat und Klimaschutz
bestmaoglich miteinander zu verbinden.
So wird der bisherige Beitragsvorteil

fur Kunden mit E-Autos auf 20 Prozent
erhoht, Autos mit hybridem Antrieb wer-
den mit einem Nachlass von 5 Prozent
versichert.

Peter Schmidt-Kothen, Direktionsbevoll-
machtigter bei der Gothaer, erklart: ,Da
Pkw mit elektrischem oder hybridem
Antrieb ein wichtiger Baustein zur nach-
haltigen und zukunftssicheren Mobilitat
sind, legt unser neuer Kfz-Tarif hier einen
groBen Schwerpunkt.

Wir mochten unsere Kunden bei ihrem
Wunsch nach mehr E-Mobilitat beglei-
ten und setzen mit diesem Kfz-Tarif ein
klares Zeichen zur Forderung alterna-
tiver Antriebsarten.” So gibt es viele
Leistungsverbesserungen fir Pkw mit al-
ternativen Antriebsarten, die jetzt schon
in der Grunddeckung und damit ohne
Aufpreis versichert sind (siehe Kasten
rechts).
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Treue-Kasko belohnt Kundentreue mit
jahrlich reduziertem Selbstbehalt
Treue Vollkasko-Kunden profitieren bei
einem Selbstbehalt fir die Vollkasko
von 400 Euro und fur die Teilkasko von
200 Euro bei Schadenfreiheit von der
jahrlich sinkenden Selbstbeteiligung.
,Unsere Treue-Kasko ist fir den deut-
schen Automobilmarkt ein Novum.

Wir finden es aber wichtig, die Treue
unserer Kunden zu belohnen. Hierdurch
gewinnen Kunden und Versicherung", so
Schmidt-Kothen. ,Die Einfihrung einer
Allgefahrendeckung fur den Akku im
Rahmen der Vollkasko bis 25.000 Euro
ist in dieser Form fur den deutschen
Versicherungsmarkt genau wie die
Treue-Kasko eine Innovation®, fihrt der
Direktionsbevollmachtigte der Gothaer
zu den Vorteilen aus.

Reparaturen von Parkschaden am
privaten Pkw ohne Riickstufung in
Vollkasko maglich

Mit dem neuen Tarif kdnnen im Baustein
Top-Schutz Parkschaden am privaten
Pkw mit einer Schadenhohe bis 250
Euro nach dem Smart-Repair-Verfahren
Uber die Teilkasko und damit ohne
Belastung des Schadenfreiheitsrabatts

Highlights

® Highlight am Markt: bis 25.000 Euro
Allgefahrendeckung fiir den Akku im
Rahmen der Vollkasko

® Bis 25.000 Euro fiir Tierbiss- und
Kurzschluss-Folgeschaden sowie Uber-
spannungsschaden und Schaden durch
Bedienfehler beim Laden des Akkus

® Bis 3.000 Euro fiir Brandschaden an
Wallboxen/Ladestationen

® Akku-Entsorgungskosten nach einem
Totalschaden bis 5.000 Euro abgedeckt

® Kosten fiir einen notwendigen Losch-
container bis 2.000 Euro versichert

® Treue-Kasko belohnt Kundentreue mit
jahrlich reduziertem Selbstbehalt bei
Schadenfreiheit.

® E-Autos und Pkw mit hybridem Antrieb
erhalten bis zu 20 Prozent Beitragsnach-
lass und verbesserte Leistungen.

@ Parkschaden am privaten Pkw konnen
nach dem Smart-Repair-Verfahren tber
die Teilkasko mit 50 Euro Selbstbeteili-
gung repariert werden.

® Neuwertentschadigung auf bis zu

48 Monate verlangerbar

repariert werden — dies mit nur 50 Euro
Selbstbeteiligung. Sind die Dellen oder
Kratzer durch einen Teilkasko-Tatbe-
stand — wie zum Beispiel durch einen
Sturm — entstanden und hat der Kunde
fur die Teilkasko keinen Selbstbehalt
vereinbart, entfallen die 50 Euro selbst-
verstandlich. m

lhr Ansprechpartner

Peter Schmidt-Kothen
Direktionsbevollmachtigter

peter.schmidt-kothen@gothaer.de
Telefon: (0 40) 37 04 42-603
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Unfallversicherung

Top-Ratings und beste Qualitat -
das ist Gold wert fiir die ganze Familie

Die Basler Unfallversicherung Gold bietet besten Schutz fiir jedes Alter Mehr Infos:
- Im Standard ohne Gesundheitsfragen
-  Top Prémien fiir Kinder sowie Erwachsene mit Gefahrengruppe A bis 59 Jahre
- Erweiterter Unfallbegriff, versichert sind z.B.:
Unfalle aufgrund von Bewusstseinsstérungen wie Herz-/Kreislaufstorungen, Ohnmachtsanfallen
versehentliche Vergiftungen wie Nahrungsmittelvergiftung
Infektionen durch Bisse oder Stiche von Tieren/Insekten

Zusétzliche beitragsfreie Leistungen

- bis zu 1 Mio. EUR fiir kosmetische Operationen infolge eines Unfalls einschl. Zahnersatzkosten
20.000 EUR Sofortleistung bei Schwerverletzungen

Medizinische und berufliche Rehabilitation

Extra Leistungen fiir Kinder wie Nachhilfeunterricht, Rooming-in und Mehrkosten im Einzelzimmer
Haushaltshilfekosten und vieles mehr

Vertriebsunterstiitzung Privatkundengeschaft B I
Basler Sachversicherungs-AG o as e r

E-Mail: angebote-privat@basler.de Versicherungen

R R 2



B SACHVERSICHERUNGEN

DIE FEUERVERSICHERUNG
DES 21. JAHRHUNDERTS

Warum leistungsstarker Cyberschutz unverzichtbar geworden ist

Alleine diese Uberschrift, die sich bei
Fach- und Publikumsmedien findet,
zeigt, dass das Cyberrisiko Firmen und
Privatleute gleichermalien betrifft, so
wie die Gefahr eines Brandes fir das

Einfamilienhaus oder das Firmengebau-
de. Schon heute sind Bedrohungen aus
dem Internet das zweitgrofte Unterneh-
mensrisiko weltweit — Tendenz steigend!
Aktuelles Beispiel ist der Hackerangriff
Ende Juli auf die Verwaltung des Land-
kreises Anhalt-Bitterfeld.

Die heutige Geschaftswelt kommt ohne
moderne Kommunikations- und Informa-
tionstechnologien nicht mehr aus. Die
immer weiter vorangetriebene Digitali-
sierung ermoglicht den Unternehmen

64

die Effizienz ihrer Betriebsprozesse und
-ablaufe zu steigern. Dadurch entstehen
jedoch neue Risiken. Denn aufgrund
der Vernetzung sind Unternehmen

besonders anfallig flr Cyberkriminalitat.

Schadenfalle durch Hacking, Phishing,
DatenschutzverstoRRe und Datenverlust
treten immer haufiger auf.

GroBe Bandbreite an Schaden

Sie senden eine vertrauliche E-Mail ver-
sehentlich an die falsche Adresse? Das
kommt durchaus vor im Berufsalltag.
Tausende Kundenprofile wurden von
Cyberkriminellen gehackt und verkauft?
Auch dies geschieht haufig. Egal ob
kriminelle Energie oder Unachtsamkeit

die Ursache ist: Kommt es bei der Arbeit
im Internet zu solchen Vorkommnissen,
konnen die finanziellen Folgen sehr
schnell erhebliche oder sogar existen-
zielle AusmaRe annehmen (siehe Kasten
rechts).

Laut einer aktuellen Studie des Digital-
verbands Bitkom waren in den Jahren
2020 und 2021 fast neun von zehn
Unternehmen von Datenklau, Spionage
oder Sabotage betroffen. Besonders
stark nahmen Félle zu, in denen Infor-
mations- und Produktionssysteme von
Erpressern lahmgelegt wurden. Die
Schadenssumme war dabei mit etwa
220 Milliarden Euro pro Jahr laut Bericht
zuletzt mehr als doppelt so hoch wie in

Sonderausgabe der einBlick | Oktober 2021



Gewerbliche Schadenbeispiele
aus der Praxis

g Steuerberater

Angreifer tibernehmen den E-Mail-Server

und nutzen Informationen aus sozialen
Netzwerken iiber die Kanzlei fiir einen Angriff
auf deren Beschaftigte. Die Betriiger senden
im Namen des Kanzleichefs Mails an seine
Mitarbeiter und bitten darin um Uberweisung
eines Geldbetrags.

o .
@fa Arzte
Kriminelle missbrauchen Praxisserver fiir
sogenanntes Crypto-Mining. Sie verandern
das Administrator-Kennwort, sodass weder
der Arzt noch sein IT-Dienstleister auf die Da-
ten oder E-Mail-Accounts zugreifen konnen.
Das legt den Praxisbetrieb lahm und fiihrt zu
einem schwerwiegenden Imageverlust.

Ei Architekten und Ingenieure

Angreifer verschaffen sich iiber Anwendun-
gen auf der Website des Biiros Zugang auf
den Firmenserver und installieren dort Schad-
software, die beispielsweise mit dem Versand
von Mails mit einer Zahlungsaufforderung

im Namen der Geschaftsfiihrung startet. Die
Folge ist eine stark beschadigte Reputation.

m]ﬂm Einzelhandel

Kriminelle manipulieren mobile Lesegerate
flir Bank- und Kreditkarten und greifen so die
Kreditkartendaten der Kunden ab. Es kommt
zu teuren Schadensersatzforderungen und
zur Uberwachung von Kreditkarten. Auler-
dem entstehen Kosten fiir die Priifung und
Reparatur des mobilen Bezahlgerats sowie
flir den Schutz vor weiteren Attacken.

Quelle: HDI

den beiden Vorjahren 2018 und 2019.
Aber auch im privaten Bereich wird

in den letzten Jahren regelmafig von
Cyberkriminalitat berichtet: Accounts in
sozialen Netzwerken werden gehackt,
Passworter gestohlen und TAN-Num-
mern beim Onlinebanking abgefangen.
Durch diese immer weiter fortschreiten-
de Kriminalitat im Internet entsteht den
Betroffenen haufig ein groer Schaden.
Aber auch im Alltag kdnnen ohne
Eingriffe von aulRen schnell Cyberscha-
den entstehen. Ein typisches Beispiel

aus dem Privatleben: Ein 15-dahriges
Madchen ladt Musik aus dem Internet
herunter. Die Eltern erfahren durch eine
schriftliche Abmahnung der Rechteinha-
ber davon. Denn meist wird das Urhe-
berrecht verletzt, falls die Musik nicht
offiziell kostenfrei angeboten wird.

Nicht alles ist versicherbar

Ein weiteres Beispiel: Nach einer Party
laden Sie Bilder des Abends auf Face-
book hoch. Doch Sie haben von den

auf den Bildern abgebildeten Personen
keine Erlaubnis fir die Veroffentlichung
eingeholt. Daher haben Sie eine Urheber-
rechtsverletzung begangen.

In solchen Fallen greift eine Cyber-
versicherung nicht; die Betroffenen
miussen die Abmahnungskosten also
selbst tragen. Allerdings Gbernimmt die
Cyberversicherung die Kosten, falls die
Anspriche nicht berechtigt sind. Weitere
Risikobereiche in unserer zunehmend di-
gitalen Welt umfassen den Betrug beim
Onlineshopping durch einen Fake-Shop,
Identitatsmissbrauch, Cybermobbing,
Smarthome-Schutz und Telefonmiss-
brauch.

Viel Potenzial im Kundenbestand
Unser Fazit: Die Cyberversicherung

ist tatsachlich die Feuerversicherung
des 21. Jahrhunderts, das Cyberrisiko
betrifft jeden, der digitale Medien nutzt,
somit auch lhren gesamten Kundenbe-
stand.

Nutzen Sie diese Erkenntnis, informieren
Sie Uber die potenziellen Risiken und
nehmen Sie das Gesprach zum Anlass,
Zusatzgeschaft im eigenen Bestand

zu generieren. Leistungsstarker Cyber-
schutz, der auch praventive Malinahmen
umfasst, wird von vielen Partnern ange-
boten, neben der HDI sind auch die R+V,
die Gothaer und die Helvetia mit starken
Produkten vertreten.

Das Angebot der Cyberversicherungen
unterscheidet sich von Anbieter zu

SACHVERSICHERUNGEN I

Was Cyberversicherungen
in der Regel leisten

® Absicherung von Eigenschaden, die durch
kriminelle Handlungen Dritter im Internet
entstanden sind

® Ausgleich der Haftpflichtanspriiche von
Dritten

® Unterstiitzung bei der Datenwiederherstel-
lung etwa nach Virenattacken

® Schutz durch eine Sicherheitssoftware

® Telefonische rechtliche Beratung bei ver-
meintlichen Urheberrechtsverletzungen

® Kostenerstattung fiir die Entfernung
rufschadigender Inhalte

Quelle: FinanceScout24.de

Anbieter — ein einheitliches Standardpro-
gramm gibt es nicht. Dennoch gibt es ei-
nige Leistungen, die in der Regel immer
abgedeckt sind (siehe Kasten oben).

Die meisten Cyberversicherungen de-
cken also nicht nur durch Cyberkrimina-
litat verursachte Vermogensschaden ab.
Psychische Schaden durch Cybermob-
bing sind ebenfalls in der Regel versi-
chert. Cyberversicherer schulen zudem
auch die Mitarbeiter Ihrer Gewerbekun-
den, um das Cyberrisiko zu minimieren.
Sie kdnnen in unserem digitalen
Gewerbe-Center sehr einfach bran-
chenbezogene Cyberlsungen finden
und abschlielen. Sollten Sie bei einem
speziellen Risiko kein Ergebnis erhalten,
geht die Anfrage umgehend in eine
Ausschreibung. Sollten Sie Unterstit-
zung brauchen, helfen wir hnen aus
dem Netfonds-Sach-Team gerne bei den
ersten Schritten. Auf gute gemeinsame
Geschéafte. ah

lhr Ansprechpartner

Andreas Hoffbauer
Vertriebsmanager Sachversicherungen

ahoffbauer@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-266
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ELEMENTARVERSICHE-
RUNG IM FOKUS

Kriterien fur umfassenden WWohngebaudeschutz

Die schlimmsten Unwetterjahre

(Elementar)™ in Mrd. Euro™*
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Die Bilder aus den Hochwassergebie-
ten im Sommer sind sicherlich noch
prasent. Grund genug, sich mit den
wichtigsten Fragen zur erweiterten Ele-
mentarschadenabdeckung zu befassen.
Zwar werden die Naturgefahren Feuer,
Sturm und Hagel innerhalb der Wohnge-
baude- oder Hausratversicherung meist
vom Vermittler eingeschlossen, aber es
gibt eben noch viele weitere Naturge-
fahren (siehe Kasten). Auch das Risiko
Leitungswasser (LW) ist quasi immer
beim Kunden versichert, aber Wasser
gefahrdet das Eigentum nicht nur, wenn

Erweiterte Elementargefahren

® Uberschwemmung/Riickstau/Starkregen
® Erdbeben/Erdfall/Erdrutsch/Erdsenkung
® Lawinen

® Schneedruck

@ Vulkanausbruch
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Sachversicherung™: Jahrlicher Schadenaufwand fiir Sturm, Hagel und weitere Naturgefahren

2000 2005 2010 2015 2019

“Wohngebaude, Hausrat, Gewerbe, Industrie und Landwirtschaft. **Schaden durch Uberschwemmung/Starkregen,
Hochwasser, Erdbeben, Erdsenkung, Schneedruck, Lawinen/Erdrutsch und Vulkane. ***Sturm-/Hagel-,
seit 2002 auch weitere Naturgefahrenschéden (Elementar); hochgerechnet auf Bestand und Preise 2019

Quelle: GDV

es aus der Leitung austritt.

Bisher wurden die grofiten Schadens-
summen zwar meist durch Sturm und
Hagel verursacht, aber fiir 2020 wird
sich das Verhaltnis sicher drehen und die
erweiterten Elementargefahren werden
viele Milliarden Euro mehr ausweisen.
Auch klinftig werden laut Klimastudien
Unwettergefahren und Naturkatastro-
phen zunehmen — tatsachlich wird dies
auch in Deutschland geschehen.

Bis zur nachsten Jahrhundertwende
wird mit einer Verdoppelung der Uber-
schwemmungsschaden in Deutschland
gerechnet. Bei den Sturmschaden sagen
die Experten einen Anstieg von Uber 50
Prozent voraus. Besonders Starkregen
und Uberschwemmungen, aber auch
Sturme und Orkane bedrohen mithin
Ihre Kunden in der finanziellen Existenz.
Somit wird der Baustein in der Wohnge-
baudeversicherung nahezu Pflicht und in

der Hausrat zumindest oft sinnvoll.

Der Baustein Elementar kostet innerhalb
einer durchschnittlichen Wohngebau-
deversicherung etwa 100 Euro jahrlich.
Damit ist der Totalschaden am Haus
abgesichert. Kostet das Haus 250.000
Euro, liegt die Risikopramie somit bei
lediglich 0,04 Prozent. Mit dieser win-
zigen Pramie wird die eigene Existenz
bewahrt. Zum Vergleich: Eine gleich
teure Handyversicherung kommt auf
40 Prozent Risikopramie. Da wird oft am
falschen Ende versichert.

Worauf ist besonders zu achten?
Neben dem Leistungsumfang - sind
zum Beispiel auch Nebengebaude oder
Grundhochwasser mitversichert? — ist
hier auf die Selbstbeteiligung zu achten.
Welche SB mochte/kann der Kunde sich
leisten, um Beitrage zu sparen? Weitere
Faktoren sind die Wartezeit zwischen 0
und 30 Tagen und die Gefahrdungsklas-
se. Die ZURS-Zone stellt das Gefahr-
dungspotenzial dar und spiegelt sich

im Beitrag wider. Zu den stark betrof-
fenen Uberschwemmungsgebieten im
Sommer gehdrte aber auch Erftstadt in
der risikoarmen ZURS-Zone 1. Verlassen
Sie sich also nicht auf alte Statistiken in
einer Welt groRRer Veranderungen.
Machen Sie das Haus Ihres Kunden, und
sich selbst in Bezug auf Haftung, sicher!
Wir helfen Ihnen dabei — das Netfonds-
Sach-Team erreichen Sie unter Telefon
(0 40) 82 22 67-421 oder per E-Mail an
Sachanfrage@netfonds.de m

lhr Ansprechpartner

Michael Gaubatz
Produktmanager Sachversicherungen

mgaubatz@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-418
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ADVERTORIAL

MIT DER BASLER
IN DIE ZUKUNFT

Umfassender Versicherungsschutz mit Kfz-Tarif All-in

Die Entwicklungen in der Automobil-
industrie schreiten schnell voran und
verlangen Antworten zum Beispiel fir
Elektromobilitat oder Fahrzeuge, die
online vernetzt sind. Diesen Herausfor-
derungen stellt sich der aktuelle Tarif
All-in der Basler.

Schéaden durch autonomes Fahren,
Hacker-/Cyberangriff oder Systemversa-
gen sind versichert und flihren zu keiner
Rickstufung im Schadenfall. Dariber
hinaus erstatten wir nach einem Hacker-
oder Cyberangriff auf die Fahrzeugs-
oftware die Kosten flir deren Umpro-
grammierung bzw. das Aufspielen neuer
Software bis zu 1.000 Euro.

Elektro- und Hybridfahrzeuge erfreuen
sich nicht zuletzt aufgrund der staat-
lichen Forderpramie einer steigenden
Beliebtheit. Damit das neue Fahrzeug
aber nicht nur die Umwelt schont, son-
dern auch richtig versichert ist, bieten
wir im Tarif Basler All-in die folgenden
zuschlagsfreien Leistungen.

All-Risk-Deckung fiir den Akku
Unser ElektroSchutz schitzt das Herz

des E-Autos, den Antriebsakkumulator
(Akku), mit einer umfassenden All-Risk-
Deckung. Damit ist der Akku Uber die Ub-
lichen Gefahren hinaus auch gegen jede
Art der Beschadigung, Zerstorung und
gegen Verlust versichert. Ausgenommen
sind lediglich Verschlei, Konstruktions-
und Materialfehler seitens des Herstel-
lers sowie chemische Reaktionen (Saure,
Oxidation). Gegen alle iblichen Gefahren
der Teil- und Vollkasko sind bei Elektro-
und Hybrid-Pkw zusatzlich versichert:
® das Ladekabel beim Ladevorgang
oder wenn es unter Verschluss gehal-
ten wird
® die mobile Ladestation bis 1.000 Euro
@ die Wallbox bei fester Verbindung mit
dem Gebaude
® Entsorgungskosten des Akkus
bis 3.000 Euro
® Folgeschaden durch einen defekten
Akku an Aggregaten wie zum Beispiel
Lichtmaschine oder Anlasser bis
5.000 Euro in der Teilkasko

QBasIer

Versicherungen

Exklusiv fiir Netfonds-
Makler: bis zu 15
Prozent Nachlass auf

unseren von Franke
und Bornberg mit FFF+
ausgezeichneten Tarif
Basler All-in!

Basler Assistance inbegriffen

Die Basler Assistance bietet Pannen-
und Unfallhilfe fir ganz Europa und die
aullereuropaischen EU-Gebiete. Selbst
wenn der Akku des Fahrzeuges leer ist —
kostenfrei. Und das Beste: Ist Ihr Kunde
weiter als 50 Kilometer von zu Hause
entfernt, profitiert er dadurch auch noch
von einem kostenfreien Mietwagen. Oder
wir Ubernehmen die Riickfahrtkosten per
Bahn bzw. die Unterbringung im Hotel.

Unsere Bestands- und UpdateGarantie
Die BestandsGarantie garantiert im Falle
einer Umdeckung eines Pkw zu uns
Leistungen aus dem Vorvertrag, die bei
uns in der entsprechenden Versiche-
rungsart nicht versichert sind. Die
UpdateGarantie sichert lhren Kunden
Leistungsverbesserungen zu, die wir zu
einem spateren Zeitpunkt fir dieselbe
Produktlinie einfiihren und nicht Teil
eines aufpreispflichtigen Produktbau-
steins sind. So bleibt der Vertrag tber
die gesamte Vertragsdauer immer
aktuell. m

Kontakt
Basler Versicherungen Privatkundengeschaft
angebote-privat@basler.de
Tel.: (06172) 125- 47 00
Mo. bis Fr. von 8 bis 17 Uhr
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I NETFONDS

PIONIERE EINES NEUEN ZEITALTERS

Zwei uberzeugende Angebote unseres Mobility-Partners BMW

DER ERSTE BMW IX

Aus einer Vision entstanden. Fur die Elektromobilitat ge-
schaffen. Der BMW iX erzielt dank effizienter BMW-eDrive-
Technologie und seines vollelektrischen Allradantriebs eine
aullergewohnliche Reichweite sowie eine beeindruckende
Beschleunigung aus dem Stand. Sein intelligentes BMW Opera-
ting System 8 lasst sich vollkommen intuitiv bedienen und halt

sich automatisch immer auf dem neuesten Stand. Der BMW iX
ist voraussichtlich ab Ende 2021 verfligbar.

Design neu gedacht im BMW iX

Grofzlgige Flachen und charakterstarke Linien verschaffen
dem BMW iX seine einzigartig monolithische Form. Jedes
Detail fligt sich nahtlos in die moderne Formensprache ein und
|asst das Fahrzeug wie aus einem Guss wirken. Die aerody-
namische Flachengestaltung ist zusammen mit spezifischen

68

Bis zu 630 Kilometer Reichweite mit dem BMW iX

Mit einer Reichweite (WLTP) von bis zu 630 Kilometern ist der
BMW iX xDrive50 (BMW iX xDrive40: bis zu 425 Kilometer) ide-
al fur die Stadt und fir Langstrecken. Dank seiner hocheffizien-

ten Bauweise verfligt er Giber einen aulerst geringen Energie-
verbrauch von 23,0 bis 19,8 Kilowattstunden pro 100 Kilometer
(BMW iX xDrive40: 22,5-19,4 kWh/100 km) und eine hervorra-
gende Aerodynamik mit einem herausragenden cw-Wert von
0,25 bis 0,3, der in seinem Fahrzeugsegment unerreicht ist.
Wird der BMW iX im My Mode Efficient gefahren, steigert dies
seine eindrucksvolle Effizienz noch zusatzlich.

Merkmalen wie der sich zum Heck verjingenden Fenstergra-
fik im Seitenbereich, dem ,Streamflow”, mallgeblich fir den
herausragend niedrigen cw-Wert verantwortlich. Erstmals
finden sich flachenblindige Turgriffe und rahmenlose Tiren bei
einem BMW SAV und unterstreichen seinen Pioniergeist.

Unser Angebot fiir den BMW iX xDrive40

gilt fur abrufscheinberechtigte Beschaftigte der Netfonds AG.
Leasingbeispiel der Alphabet Fuhrparkmanagement GmbH

Fahrzeugpreis: 64.957,98 €
Laufzeit: 36 Monate
Laufleistung p. a.: 10.000 km
Sonderzahlung/BAFA-Anteil:* 4.201,68 €
monatliche Leasingrate zzgl. MwSt. ab:” 692 €
Sonderausstattung, Laufzeit und Laufleistung

im Rahmen der Mindestvorgaben frei wahlbar!

Stromverbrauch in kWh/100 km (kombiniert): 19,4
CO,-Emission kombiniert: 0.g/km
Elektrische Reichweite in km: 425
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NETFONDS

DER BMW l4: DAS ERSTE VOLLELEKTRISCHE GRAN COUPE

Als erstes vollelektrisches Gran Coupé verbindet der BMW i4
herausragende Dynamik mit hohem Komfort und optimaler
Alltagstauglichkeit. Ausgestattet mit der BMW-eDrive-Techno-
logie der flinften Generation, bietet das viertlrige Gran Coupé
sportliche Leistungswerte von bis zu 400 Kilowatt/544 PS
(BMW i4 M50). Seine hohe Reichweite (WLTP) von bis zu 590
Kilometern (BMW i4 eDrive40) und das Platzangebot von fiinf
Sitzen machen ihn zum idealen Gefahrten fir jede Strecke.
Laden Sie lhren BMW i4 unterwegs mit bis zu 205 Kilowatt
Ladeleistung in nur 31 Minuten von 10 auf 80 Prozent der
Gesamtkapazitat auf. Oder Sie laden fir den BMW i4 eDrive40e

Forderungen und Steuervorteile fiir lhre Elektromobilitat

Profitieren Sie von vielfaltigen Verglnstigungen fur elektrifizier-

te Fahrzeuge sowie vom Umweltbonus:

® Kaufpreisférderung von bis zu 9.000 Euro

® Wallbox-Forderung fir zu Hause von bis zu 900 Euro

® Vergunstigte Dienstwagenbesteuerung fir vollelektrische
Fahrzeuge und Plug-in-Hybride

@ Kfz-Steuerbefreiung fur vollelektrische Fahrzeuge

Unser Angebot fiir den BMW i4 eDrive40

gilt fiir abrufscheinberechtigte Beschéftigte der Netfonds AG.
Leasingbeispiel der Alphabet Fuhrparkmanagement GmbH
Fahrzeugpreis: 48.991,60 €
Laufzeit: 36 Monate
Laufleistung p. a.: 10.000 km
Sonderzahlung/BAFA-Anteil:™ 4.201,68 €
monatliche Leasingrate zzgl. MwSt. ab:* 499 €
Sonderausstattung, Laufzeit und Laufleistung

im Rahmen der Mindestvorgaben frei wahlbar!
Stromverbrauch in kWh/100 km (kombiniert): 16,2
CO,-Emission kombiniert: 0g/km
Elektrische Reichweite in km: 585

bis zu 164 Kilometer Reichweite in nur zehn Minuten nach

(bis zu 140 Kilometer in 10 Minuten fir den BMW i4 M50). Zu
Hause bringen Sie die Batterie mit der BMW Wallbox in nur 8,25
Stunden wieder auf 100 Prozent Ladezustand. Der BMW Flexib-
le Fast Charger fUr zu Hause, das Ladekabel (Mode 3) fiir 6f-
fentliches Laden und die BMW Charging Card als Zugang zum
offentlichen Ladenetzwerk sind im Lieferumfang enthalten.

So sichern Sie sich ein exklusives Fahrzeugangebot

© Benutzerkonto erstellen

Erstellen Sie mit Ihrer Vermittlernummer
ein Benutzerkonto unter
netfonds.bundk.de/registrieren

@ Log-in

Nach erfolgreicher Priifung erhalten Sie einen Zugangslink per E-Mail

(Achtung: Bitte Uiberpriifen Sie auch Ihren Spamordner im E-Mail-
Account).

© Exklusive Angebote und lhr Wunschfahrzeug

Uber das Anfrageformular auf der Seite netfonds.bundk.de kénnen Sie
ganz bequem lhr Wunschfahrzeug bei einem speziell ausgebildeten Ver-
kaufsberater anfragen, oder Sie sichern sich ein exklusives vorkonfigurier-
tes BMW-/MINI-Netfonds-Sondermodell. Um sich zu registrieren, kénnen
Sie einfach den obigen QR-Code mit lhrem Handy scannen. Offnen Sie
dazu die Kamera auf lhrem Handy, scannen Sie den QR-Code und registrie-
ren Sie sich auf der Internetseite netfonds.bundk.de

O Anfragebearbeitung und Angebotserstellung

Diskrete und schnelle Anfragebearbeitung und Angebotserstellung durch
unsere speziell ausgebildeten Verkaufsberater

O Auslieferung und Zulassung
Wihlen Sie zwischen folgenden Auslieferungspaketen aus:

©® Selbstabholung im Autohaus in Hamburg
@ Anlieferung bei lhnen zu Hause
©® Selbstabholung in der BMW-Erlebniswelt in Miinchen

® Zulassung im gesamten Bundesgebiet moglich

“Ein Angebot der Alphabet Fuhrparkmanagement GmbH, Lilienthalallee 26, 80939 Miinchen. Stand
08/21. Alle Preise verstehen sich zzgl. der gesetzlichen Mehrwertsteuer. Das freibleibende Leasing-
angebot ist gliltig bis zum 31.12.2021 und vorbehaltlich einer positiven Bonitatspriifung. Weitere
Details entnehmen Sie bitte den Einzelleasingangeboten. Anderungen vorbehalten. ** Diese Sonder-
zahlung konnte zum Beispiel Ihr Zuschuss des Bundes von 4.201,68 Euro am Umweltbonus sein. Die
Hohe und Berechtigung zur Inanspruchnahme des Umweltbonus ist durch die auf der Website des
Bundesamts fiir Wirtschaft und Ausfuhrkontrolle unter http://www.bafa.de/umweltbonus abrufbare
Forderrichtlinie geregelt. Es besteht kein Rechtsanspruch auf Gewahrung des Umweltbonus. Der
Umweltbonus endet mit Erschopfung der bereitgestellten Férdermittel.

Team Mobility, mobility@netfonds.de, Telefon: (0 40) 82 22 67-444
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IS DIE BLAUEN SEITEN

WIR LEBEN BERATUNG

Willkommen im Netzwerk der Top-Berater. Auf den folgenden Seiten bieten
wir Ihnen einen Einblick in unser Unternehmen.

Spezialist fur
Lizensiert nach § 32 KWG Immobilien-Investments
Finanzvermittler § 34f GewO

sle
NSI Netfonds *

Structured Investn

EN V3 se
Netfonds AG ¥ NVS Netfonds

gsservic

NFS Capital AG

Allfinanz-Maklerpool Servicepool fiir Banken und Vermoégensverwalter
~ Makler § 34d; Mehrfachagenten der Netfonds Gruppe
Finanzanlagenvermittler Vermittlungstatigkeit § 84 ff; 92 HGB;
§ 34c, § 34f und § 34i GewO § 34d GewO; § 59 Abs. 2 VVG
Um als selbststéndiger Berater in der Finanz- und Versiche- deckt einen Grol3teil der Wertschopfungskette ab und realisiert
rungsbranche zielorientiert erfolgreich arbeiten zu kénnen, Synergien und Skaleneffekte.

bendtigen Sie einen kompetenten Servicedienstleister an lhrer Unser Leistungsangebot umfasst rechtliche und regulatorische
Seite. Netfonds ist eine Finanzplattform, die maximale Service- Dienstleistungen in den Produktkategorien Investmentfonds,
qualitat und Prozesseffizienz in der Finanzberatung ermdglicht.  Versicherungen, Vorsorge und Finanzierung. Fir den Erfolg

Die Kombination aus Maklerpool, Mehrfachagent, Haftungs- unserer Zusammenarbeit legen wir groten Wert auf den per-
dach, Vermogensverwalter, Fondsmanager und Produktgeber sonlichen und intensiven Austausch mit unseren Partnern. gw

NETFONDS IN JAHREN

Griindung der Griindung der fundsware GmbH zur Griindung der NFS Net- Auf-und Ausbau des
Netfonds GmbH Entwicklung der eigenen Software fonds Financial Service Versicherungsangebots
als unabhéngiger GmbH (Haftungsdach)

Pool-Dienstleister fiir

Makler und Vertriebe

|

2002 2005 2006 2007
Unterstiitzung im Leistungs- Ausweitung des Leistungs- _~~_ Pionierarbeit im Aufbau
bereich Investmentfonds spektrums um den Bereich 000 des Angebotsbereichs des
(Erlaubnis nach § 34c GewQ) Geschlossene Fonds Haftungsdachs

70 Sonderausgabe VERSICHERUNGEN der einBlick | Oktober 2021



NETFONDS IN ZAHLEN - STAND ENDE 2020

Mitarbeiter

Vertriebspartner

Tied Agents im Haftungsdach

269
5.000

398 Unternehmen mit 547 Beratern

Umsatzerlose

2020'

(davon 21,4 Mio. € erfolgreich wieder verkauft)

143,3 Mio. €
' 2015 '
@ 71?20,3/1?0 € 78,3 Mio. € 79 Mio. €
KENNZAHLEN PRO SPARTE
@ Assets under Administration 17,1 Mrd. €
aaa davon anteilig aus Fondsadvisory im Haftungsdach 4,6 Mrd. €
Vermdgensverwaltung Assets under Management 1,223 Mrd. €
Strategie-Partner 83
Mitarbeiter im Bereich Versicherungen 60
Vertrdage im Sachbestand 259.000
Sachversicherung Gesamtpramie? 25,2 Mio. €
abgerechnete Provisionsumséatze? 35,5 Mio. €
@ Anzahl DWS-Depots < 80.000
Immobilien Kaufvolumen .
@ 62,7 Mio. €
I:I:II:|I:||:I
[ [

Baufinanzierung (Finanzierungsvolumen)?

Mio. € In Ihrem Zusatzgeschaft
95.3 Mio. kompetent beraten

DIE BLAUEN SEITEN

IHR VORTEIL

Personlicher und kompetenter
Partnerservice, Netzwerk der
Top-Berater

Starker Partner an |hrer Seite

Marktfiihrer der Branche mit
ausgezeichneten Konditionen

Ideale Erweiterung lhres
Geschéaftsmodells

Servicekompetenz
in allen Sparten

Top-1-Partner der DWS

Produktqualitat durch hausinternen
Priifprozess

"In der Netfonds Gruppe enthalten: Netfonds AG, NFS Netfonds Financial Service GmbH, Argentos AG, NVS Netfonds Versicherungsservice AG, fundsware GmbH, NFS Hamburger Vermdgen GmbH,
NSI Netfonds Structured Investments GmbH und NFS Capital AG. 2Netfonds AG und NVS AG. *Netfonds AG und NFS Netfonds Financial Service GmbH.

Griindung der SOLIT GmbH Umfirmi

(optimierter Edelmetall- milrmierung

Einkauf) zur Netfonds AG
2009 2010 2011

@ Umsetzung des
w=r=p BauFi-Angebots

Griindung der NFS

(Vermogensverwaltung)

Erweiterung um den Bereich
Vermdgensverwaltung und
Investmentadvisory

Griindung der NVS Netfonds
Versicherungsservice AG

Aufbau eines
Versicherungsangebots fiir

Banken, Sparkassen und
Mehrfachagenten

2013

2014 Weiter auf Seite 72

T

Zukauf der HHVM Hamburger
Vermogen GmbH, der Argentos AG
und der PRIMA Fonds GmbH
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BN DIE BLAUEN SEITEN

9 SEHR GUTE GRUNDE
FUR EINE PARTNERSCHAFT

Makler, Mehrfachagent, Finanzanlagenberater oder institutioneller Partner? Wie Sie lhr Geschaftsmodell auch aufbauen: Mit
Netfonds bekommen Sie alles aus einer Hand. Wir kennen den Markt und arbeiten intensiv mit unseren Partnern zusammen.
Sicher gibt es auch in Ihrem Unternehmen noch viel Potenzial, das wir gemeinsam mit lhnen erschlieBen konnen.

o WETTBEWERBSVORTEILE:
Durch unsere flihrende Markt-
stellung erhalten Sie Zugang zu
innovativen Sonderlosungen
und Rahmenvertragen. Unser

Netzwerk aus professionellen o

Branchenspezialisten bietet Ihnen
vielfaltigen Nutzen.

9 HOHE ANNAHMEQUOTEN:
Wir sorgen dafir, dass lhre Kun-
den bei Versicherern angenom-
men werden. Netfonds erzielt

zum Beispiel eine Annahmequote e

von 90 Prozent in der privaten
Krankenversicherung.

9 ERREICHBARE EXPERTEN:
Sie konnen nicht alles wissen.

Unsere Experten stehen Ihnen in e

jeder Sparte personlich zur Ver-
flgung. In ausgewahlten Fallen

sogar beim Kunden vor Ort. So
konnen Sie auch Themen servi-
cieren, die nicht in lhren eigenen
Kompetenzbereich fallen.

NEUKUNDENAKQUISE:

Neue Kunden zu finden ist wich-
tig, aber nicht immer einfach.
Netfonds bietet Ihnen proaktive
Kundenzuflhrung. Vom Lead bis
hin zum konkreten Beratungsge-
sprach.

PROVISIONEN: Sie genielen
Top-Konditionen bei taglicher
Provisionsabrechnung. Zudem
behalten wir keine Stornoreserve
ein.

UNTERNEHMENSWACHSTUM:
Erschlielen Sie sich neue Kunden
oder Beratungsfelder. Erhdhen

Sie die Vertragsdichte je Kunde
und optimieren Sie Ihre Prozesse.
Wir unterstutzen lhre Wachs-
tumsplane auf vielfaltige Art.

KOOPERATIONEN: Auf Wunsch
helfen wir Ihnen bei strategischen
Partnerschaften mit Unterneh-
men der Branche.

TECHNIK: Moderne Technik ver-
einfacht lhre Prozesse — digitale
Services erfillen neue Kunden-
winsche.

ABRECHNUNGEN: Wir sind
Abrechnungsspezialist. In tagli-
chen Abrechnunglaufen verteilen
wir Ihre Provisionen so, wie Sie
es winschen. Hierachien in der
Verteilung bilden wir problemlos
und leicht verstandlich ab.

NETFONDS IN JAHREN

Umzug in den Heidenkampsweg 73,
Anderung des Hamburg

Namens HHVM

Hamburger Vermagen w 5 5 ﬁ L
B
] Fo 'L

Neue Flachen fiir weitere
Entfaltung; 9 Milliarden €
Assets under Administration

Fortsetzung von Seite 71 2015 2017
Y f
Kauf von 50 % der Finfire Solutions GmbH;
Cash-Hitliste: strategische IT-Investition mit dem Ziel,

1. Platz: Umsatzvolumen - NFS Netfonds
2. Platz: Netfonds Maklerpool

Deutschlands fiihrende IT-Plattform fiir
Finanzintermedidre zu werden
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DIE BLAUEN SEITEN

HERAUSRAGENDE SERVICEQUALITAT

bereits zum 10. Mal

. SERVICE _ . SERVICE _ . SERVICE .
eIy 013 o ~ SERVICE
gnwmn
“HERAUSRAGEMND- sHERAUSRAGEND« "HERAUSRAGEND= 2 02 1
Netfonds AG Metfionds AG Metioncs AG
FONDS FONDS FONDS »HERAUSRAGEND«

SERVICE
AWARD

2015

»HERAUSRAGEND«
Netfonds AG

FONDS

SERVICE
AWARD

2016

»HERAUSRAGEND«
Netfonds AG

FONDS

Metfonds AG

SERVICE
AWARD

2017

»HERAUSRAGEND« ‘
Netfonds AG

FONDS

SERVICE
AWARD

2018

SERVICE
AWARD

2019

. SERVICE .

Sy

Arbeiten Sie mit uns zusammen:

»HERAUSRAGEND« »HERAUSRAGEND« "HERAUSRAGEND- . . L
Netfonds AG Netfonds AG = Qerne stehen wir Ihnen fur ausfuhrliche Informa-
tionen zur Verfligung: (0 40) 82 22 67-450 oder
interessenten@netfonds.de
Wir freuen uns Sie kennenzulernen.
FONDS FONDS FONDS Ihr Netfonds-Team
11 Milliarden € Assets
under Administration Eintritt in das Marktsegment Hochststand administrierte
Einzug der VDV GmbH- Belegschaftsberatung und Assets in der Netfonds
Aufbau einer Immobilien- Mitarbeiter in dfle IZaume der -versicherung mit CareFlex Gruppe: 18,2 Mrd. €
Investment-Sparte iiber Netfonds Gruppe

NSI Netfonds Structured
Investments GmbH

2018 2019 2020 2021
7 7 7
NFS Capital AG NFS Hamburger Vermdgen 20 Jahre Netfonds
Spezialisierung als Serviceanbieter fiir GmbH erreicht 1 Milliarde Euro 143,3 Mio. Euro
Fondsauflage und -management in der Vermogensverwaltung Umsatz
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I NETFONDS

KOMMEN SIE ZU UNS AN BORD!

Wir heiBBen Sie herzlich willkommen und bieten lhnen spannende
Gewasser fur lhre berufliche Karriere.

@ Pausenraum: Kaffee- und Teeflatrate
sowie Obstkorbe laden zum Verweilen ein.

Im Jahr 2021 stehen bei der Netfonds
Gruppe weiterhin alle Zeichen auf
Wachstum. Eine Herausforderung,
insbesondere im Recruiting- und On-
boardingprozess, stellt dabei die lang
anhaltende Coronapandemie dar. Wir
haben in den vergangenen Monaten ge-
lernt diese Herausforderung zu meistern
und unsere HR-Prozesse erfolgreich
angepasst. Wir sind fir die aktuelle Lage
bestens gewappnet und freuen uns auf
jedes weitere wertvolle Teammitglied bei
der Netfonds Gruppe.

Wir haben lhr Interesse geweckt?

Dann freuen wir uns auf Ihren Besuch auf
unserer Karriereseite (www.netfonds.de/
karriere/), auf der Sie die aktuellen Stellen-
ausschreibungen sowie weitere Unterneh-
mensinformationen finden. Bewerben Sie sich
schnell und einfach per Onlinebewerbung auf
Ihre Wunschposition oder gern auch initiativ
und werden Sie schon bald = =
ein wertvolles Teammitglied

der Netfonds Gruppe. Das ;
HR-Team steht Ihnen gern
flir Fragen zur Verfiigung.

74
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Netfonds Gruppe

@ Empfangsbereich: Herzlich willkom-
men, wir freuen uns auf Sie!

Als ein Unternehmen in der Dienst-
leistungsbranche sind wir auf unsere
Mitarbeiter, die taglich voller Einsatz und
Leidenschaft zur Weiterentwicklung des
Unternehmens beitragen, angewiesen.
Aus diesem Grund suchen wir daher im-
mer nach motivierten Teammitgliedern,
die unser gemeinsames Ziel verfolgen:
die Netfonds Gruppe zu starken und mit
Tatendrang und Denkergeist voranzu-
bringen.

Wir bieten Ihnen verschiedene Einstiegs-
moglichkeiten und interessante Aufga-
ben in unserem Versicherungsbereich:
Administration, Kundenbetreuung und
Projektmanagement sowie technisch
gepragte Tatigkeiten im Sinne der
Weiterentwicklung unserer Tools oder
aber der Bestandspflege. Es warten
vielfaltige Aufgabenfelder und heraus-
fordernde Projekte auf Sie! Ebenso sind
wir in unseren Unternehmensbereichen
Investment, Immobilien, IT und Zentra-
le Services stetig auf der Suche nach
neuen Teammitgliedern. Ob Direkt- oder
Quereinsteiger in unbefristeter Festan-

: == T
@ Kreativraum: mit Tischkicker, Jam-
board und einem Getrankekiihlschrank

stellung oder als Praktikant, Werkstu-
dent oder Auszubildender, wir freuen uns
auf Ihre Verstarkung!

Mit groRem Teamgeist, einer offenen
Kommunikationskultur, kurzen Entschei-
dungswegen und flachen Hierarchien so-
wie mit einem personlichen Miteinander
auf Augenhohe heillen wir Sie herzlich
willkommen. acs

lhre Ansprechpartnerinnen

2
Jaqueline Liibeck
Teamleitung Personal

jluebeck@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-207

Ann-Christine Schuster
Personalreferentin

aschuster@netfonds.de
Telefon: (0 40) 82 22 67-327
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Mit dem SI Handelsschutz haben lhre Kunden
alle Risiken ,,eingetiitet®.

Es ist lhren Kunden wichtig, flexibel und mdglichst vollstandig auf die Kunden einzugehen. Uns auch! Deshalb bieten wir mit dem

neuen S| Handelsschutz eine einzigartige Rundum-Absicherung gegen die wichtigsten Gefahren fir lhren Betrieb an. Nattrlich ganz

so, wie es |lhre Kunden brauchen.

Maklerdirektion Nord/Ost
Kai Obermoller
Hans-Henny-Jahnn-Weg 49

22085 Hamburg SIGNAL IDUNA @

Telefon 040 4124-7704 .
kai.obermoeller@signal-iduna.de gut zu wissen
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100 9% Canadj Life
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STARKE
GARANTIEN.
FUR MEHR

SICHERHEIT.

BETRIEBLICHE
ALTERSVERSORGUNG

Garantiert auch in Zukunft
eine gute Losung.

Unsere langjahrige Erfahrung und
exzellente Finanzstarke machen’s moglich!

Zuverlassig, solide, gemeinschaftlich -
eben typisch kanadisch.

Was dahintersteckt, erfahren Sie hier:
www.canadalife.de/partner/verbesserter-generation-business/

™

Canada Life Assurance Europe plc unterliegt der Aufsicht der Bundesanstalt

fir Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin) und der Central Bank of Ireland. / / o
Canada Life Assurance Europe plc, Niederlassung fiir Deutschland, Ca n a a

Honinger Weg 153a, 50969 Koln, AG Koln, www.canadalife.de “




