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Das Ziel ist klar: ERGO will die Wettbewerbsfahigkeit erhohen und eine Marktposi-
tion erreichen, die einem Unternehmen mit rund 30.000 Mitarbeitern und einem
Pramienvolumen von rund 16 Milliarden Euro allein in Deutschland zukommt.
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ie neue Strategie des

Unternehmens markiert
die Leitplanken. In den Mit-
telpunkt stellt sie die Bediirf-
nisse der Kunden, die in Zeiten
der Digitalisierung ein kom-
plett anderes Einkaufsverhal-
ten zeigen als friiher. ERGO
richtet sich verstdrkt an den
Anforderungen der Vermitt-
lermdrkte aus. Dariiber hinaus
verbessert das Unternehmen
durch einfachere IT-Verfahren
die Anbindungen fiir Makler.

Wie andere Vertriebswege auch,

hat ERGO die Maklerbetreuung seit
Beginn des Jahres neu organisiert.

Weitere Themen

S.2 Der neue ERGO Maklervertrieb

S.9 Gute Griinde fiir die DKV

S. 10 Neuer DKV-Tarif: Privatpatient und
dennoch gesetzlich versichert

S. 11 5-Sterne-BU der ERGO noch
attraktiver

S. 12 Rentenpolice ERGO Rente Chance
deutlich verbessert
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Die Betreuung der Makler erfolgt
jetzt direkt aus den Produktberei-
chen Personenversicherung und
Kompositversicherung. Die enge-
re Anbindung der spezialisierten
Maklerbetreuer hat den Vorteil,
dass der Maklervertrieb schon bei
der Produktentwicklung die Sicht-
weise von Maklern einbringen
kann. Mit dieser Spezialisierung
bietet ERGO einen noch besseren
und schnelleren Service.

ERGO kann jetzt beispielsweise die
Kompetenzen in Spezialsparten
wie Firmengruppengeschift, bAV-
Beratung oder GKV-Kooperatio-
nen deutlich besser biindeln. Und
in den Komposit-Sparten profitie-
ren Makler von der intensiven Ver-
netzung zwischen Underwritern,
Maklerbetreuern und Maklerser-
vice. Die Vertriebspartner erhalten
schneller verbindliche Entschei-
dungen vom Maklervertrieb.

Ebenfalls neu: Die Zusammenarbeit
mit auf den Markt drdngenden In-
surtechs beziehungsweise Fintechs
werden im Maklervertrieb gebiindelt.
Denn bei Fintechs tauchen hdufig
Fragen zu einzelnen Arbeitsprozes-
sen auf. Jetzt gibt es im Maklerver-
trieb einen Ansprechpartner, der
sich um diese Themen kiimmert.

Neue Online-Services fiir
Makler

Diese neue Struktur in der Mak-
lerbetreuung bildet die Grundlage,
um auch an anderer Stelle Verbes-
serungen einzufiihren: Der Zugang
zum ERGO Maklerportal beispiels-
weise ist ab sofort einfacher. Im Ein-
zelnen sind folgende Maftnahmen
bereits umgesetzt beziehungsweise
ihre Umsetzung steht kurz bevor:

» Der Zugang zum Maklerportal
lber das so genannte Single
Sign-on Verfahren von easy Log-
in ist fiir Makler jetzt einfacher.

+ Einmal Gber Single Sign-on an-
gemeldet, stehen den Maklern
die Daten ,ihrer Bestandskun-
den digital zur Verfiigung.

* ERGO hat die Zusammenarbeit
mit softfair in der Personenver-
sicherung Nach-
dem der Makler ber Easy Login
ins Maklerportal gelangt ist,

intensiviert.

kann er sich direkt auf die
softfair-Seiten weiterleiten las-
sen. Dort hat er die Mdglichkeit,
sich seine letzten Berechnun-
gen erneut anzeigen zu las-
sen - z.B. wenn er wdhrend
seiner letzten Berechnung un-

ERGO

Versichern heilRt verstehen.
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Unterstiitzung
durch die DKV, wenn
es schwierig wird

terbrochen wurde. Makler kon-
nen so wieder in ihre Risikovor-
anfragen bei ERGO einsteigen.
Uber softfair funktioniert dann
der Prozess vom Antrag bis zum
Online-Abschluss rein digital.

+ Seit Jahresbeginn haben Makler
Zugriff auf die relevanten Druck-
stlicke direkt aus dem Makler-
portal heraus. Das erleichtert die
Arbeit. Es ist daher nicht mehr
notwendig, sich Uber den Um-
weg des Druckstiickportals
,ERGO meine Druckstlicke“ An-
trdge, antragsbegleitendes Ma-
terial oder Werbematerial zu be-
schaffen.

« Die Tarifvielfalt der DKV ist jetzt
in einer Online-Bibliothek er-
fasst. Das heilt, Makler konnen
sich gezielt Tarifbedingungen
und ihre Historie anzeigen lassen.

« Einfach wird es auch bei
der Kfz-Versicherung: ERGO
steuert die eVB-Ausgabe (elek-
tronischen  Versicherungs-Be-
stdtigungsnummer) jetzt auto-
matisch {ber das GDV-Portal.
Dank der siebenstelligen Zei-
chenfolge kann bei der Zulas-
sungsstelle Uberpriift werden,
ob ein Kfz-Haftpflichtversicher-
ungsschutz besteht.

» Egal, ob Makler per PC, Tab-
let oder Handy das Maklerpor-
tal aufrufen: Sie bekommen im-
mer eine sehr dhnliche gra-
fische und nutzerfreundliche
Darstellung der Website, das
sogenannte ,Responsive Web-
design“. Diese Technik bertick-
sichtigt die Eigenschaften des
jeweiligen Endgerdgts, vor allem
bei Smartphones und Tablets. l

|
Fazit

ERGO bietet eine effiziente Unterstiit-
zung fiir Makler und wird auch 2017
weitere MalRnahmen etablieren, die
die Makleranbindung vereinfachen.
Klartext wird berichten.

Liebe Leserinnen und
Leser,

zum 1.1.2017 hat
ERGO
Maklervertrieb neu

sich  der

aufgestellt und ist
ndher an die Pro-
duktsparten  her-
Vorteil
fur Sie: Underwri-

angertickt.

ting, Maklerbetreu-
er und Maklerser-
vice arbeiten jetzt
enger zusammen,
so dass Sie schnel-

ler als vorher ver-
bindliche Entscheidungen erhal-
ten. Das wird Ihr Geschdft und
Ihre Zusammenarbeit mit uns
erleichtern. Gleichzeitig haben
wir angefangen, unsere in die
Jahre gekommene IT zu moder-
nisieren. Erste Ergebnisse liegen
vor, und Sie kénnen sie nutzen.
Beispielsweise ist der Zugang
zum Maklerportal tber das Single
Sign-on-Verfahren von easy Login
einfacher geworden. Im Makler-
portal haben Sie auch direkten
Zugriff auf alle relevanten Druck-
stlicke wie Antrdge oder beglei-
tendes Material. Lesen Sie zum
,neuen®“ Maklervertrieb unseren
Schwerpunkt in dieser Ausgabe.

Vielleicht haben Sie es in den
Fachmedien verfolgt: ERGO fiihrt
seit Anfang 2017 das Trans-
portversicherungsprogramm von
Volkswagen. Damit versichert
ERGO sdmtliche Transporte des
VW-Konzerns in der ganzen Welt.
Die VW-Transportpolice ist auf
dem Markt zurzeit die grofte ihrer
Art. Einen ausfiihrlichen Beitrag
zu diesem Mega-Deal finden Sie

in dieser Zeitung.

Viel Spal dabei!

Stephan Schinnenburg
Vertriebsvorstand ERGO Makler-
und Kooperationsvertrieb

Do (A

Christian Kussmann
Leiter des Maklervertriebs fiir
das Schaden-/Unfallgeschdft




Klartext | Die ERGO Zeitung fiir Makler | April 2017

Maklervertrieb

Der neue ERGCO Maklervertrieb

Maklervertrieb Schaden-/Unfallversicherung

Christian Kussmann

Tel 0211 477-3172
Mail christian.kussmann@ergo.de

Leiter des Maklervertriebs
Schaden-/Unfallversicherung
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=™ Hamburg
e .

Burghard Wilcke

Tel 040 6376-5149
Mail burghard.wilcke@ergo.de

| Diisseldorf

Wolf-Peter Scherer

Tel 0211 477-7012

Mail wolf-peter.scherer@ergo.de

D 4 | Miinchen
Johann Strohmayer

Tel 089 6275-5600

Mail johann.strohmayer@ergo.de

Maklerdirektion Nord

Maklerdirektion Mitte

Maklerdirektion Stid
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Maklervertrieb Personenversicherung
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Stephan Naskowiak

" Hamburg
e l:

Tel 0211 477-5114
Mail stephan.naskowiak@ergo.de

Als Vertriebsdirektor verant-
wortlich fiir den Maklervertrieb
Personenversicherung

Boris Boldyreff

Tel 040 6376-5140
Mail boris.boldyreff@ergo.de

Christoph Klawunn

Tel 0211 477-2106
Mail christoph.klawunn@ergo.de

Als Vertriebsdirektor verantwort-
lich fiir Finanzvertriebe und Fin
Techs im Maklervertrieb Perso-
nenversicherung und Schaden/
Unfall.

Astrid Warlich

Tel 0221 92402-9114
" Mail astrid.warlich@ergo.de
WX 7

: I/Mijnchen
Ralf Heinrichs
o

Tel 089 6275-5611
Mail ralf.heinrichs@ergo.de

Regionaldirektion Nord Regionaldirektion Mitte Regionaldirektion Sid
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Interview

,,Wir wollen unsere Makler und Kunden bestmoglich

Seit Jahresbeginn ist der ERCO Maklervertrieb neu aufgestellt. Den Maklervertrieb im Personenversiche-
rungsgeschaft verantwortet Stephan Schinnenburg, den Maklervertrieb fir das Schaden-/Unfallgeschaft
leitet Christian Kussmann, der an Dr. Markus Hofmann, seit dem 1.1.2017 neuer Vorstandsvorsitzender

der ERGO Versicherung AG, berichtet.

arum ERGO diese Auf-
Wteilung vorgenommen
hat, welche Vorteile darin fiir
Makler bestehen und was sich
der Maklervertrieb fiir dieses
Jahr vorgenommen hat, erldu-

tern Ihnen die drei Verantwort-
lichen im Interview.

Klartext: Warum die Aufteilung
zwischen Personen- und Scha-
den-/Unfallversicherung im
Maklervertrieb?

Dr. Hofmann: Wir wollen unsere
Makler und Kunden bestmdglich

unterstiitzen, deswegen halte ich
eine enge Vernetzung des Mak-
lervertriebes mit den Sparten fiir
sehr sinnvoll. Diese Vernetzung
ermdglicht es, Underwriting-Ent-
scheidungen schnell und prag-
matisch zu fdllen und schnell mit
den Maklern zu kommunizieren.
Dies kommt dann sicherlich den
Maklern und Kunden unmittelbar
zugute.

Klartext: Wo liegen die Vorteile
fiir Makler?
Schinnenburg: Vorteile fiir Makler

sind, dass wir unsere Kompeten-
zen besser zusammenlegen kon-
nen: zum Beispiel in Spezialspar-
ten wie Firmengruppengeschdft,
bAV-Beratung oder GKV-Koope-
rationen. Auflerdem konzentrie-
ren wir hier die Betreuung der so
genannten Fintechs oder Insur-
techs, die véllig neue Anforderun-
gen an die Betreuung stellen.

Kussmann: Durch die Neuausrich-
tung von Maklerservice und OD
ist es maglich, dass die Makler-
betreuer umfassend unterstiitzt

werden und unseren Vertriebs-
partnern schnelle Auskiinfte ge-
geben werden konnen.

Klartext: ERGO hat auf der IT-
Seite Nachholbedarf. Was pla-
nen Sie hier?

Dr. Hofmann: Wir modernisieren
derzeit auch die IT-Unterstiitzung
fur Makler komplett - und inves-
tieren dafiir einen zweistelligen
Millionenbetrag. Es wird in Zu-
kunft viel leichter sein, basierend
auf IT-Systemen mit ERGO in Kon-
takt zu treten.

Schinnenburg: Makler konnen
sich jetzt schon Uber das Single
Sign-on-Verfahren von easy Login
anmelden. Dadurch kénnen sie
die Daten ihrer Bestandskunden
auf einen Blick einsehen. Der easy
Login-Zugang fiihrt auch direkt zu
softfair, einem Online-Rechen-
tool, mit dem sich die Makler ihre
letzten Berechnungen erneut an-
zeigen lassen kénnen, um daran
weiter zu arbeiten.

Neu ist aulRerdem, dass alle wich-
tigen Druckstticke im Maklerportal



Klartext | Die ERGO Zeitung fiir Makler | April 2017

zu finden sind. Das miihsame Zu-
sammensuchen hat also ein Ende.

Kussmann: Dabei belassen wir es
aber nicht. Wir planen noch mehr,
um unsere IT-Unterstlitzung zu
verbessern. Zukiinftig sollen aus-
gewdhlte Dienste und Services
direkt aus dem Maklerportal ge-
nutzt werden. Dazu zdhlen zum
Beispiel Online-Schadenmeldun-
gen oder das Abrufen des Bear-
beitungsstandes von Angeboten
und Antrdgen.

Klartext: Was konnen Makler

in diesem Jahr produktseitig
erwarten von ERGO?

Dr. Hofmann: In Gewerbe/In-

dustrie wird sich die kirzlich ein-
gefiihrte Cyber-Produktlinie im
Markt etablieren. Gleiches gilt

unterstutzen!

fur weitere Produktoptimierungen
wie beispielsweise unsere deutlich
verbesserte Haftpflichtdeckung fir
die Baubranche.

Neu einfliihren werden wir Mit-
te 2017 ein gewerbliches Haft-
pflichtprodukt, das speziell fir
den zunehmend an Bedeutung
gewinnenden Online- und Pool-
maklermarkt konzipiert wurde.

Im Privatkundengeschift setzen
wir konsequent auf eine modula-
re Produktstruktur, die sowohl fiir
den Beratungs- als auch Online-
Verkauf geeignet ist.

Die Basis bildet ein preisattrak-
tiver Grundschutz. Um eine gute
Preisposition im Markt und Ran-
kings zu erreichen, wurden Leis-

tungen aus dem Grundschutz
heraus genommen und in die
Bausteine integriert. Der Grund-
schutz bleibt dennoch ein voll-
wertiger Schutz.

Darauf aufbauend kann der Kun-
de seinen individuellen Bedarf mit
Bausteinen anpas-
sen, die im Bilindel zu einem sehr
glinstigen Vorteilspaket angebo-
ten werden kénnen.

attraktiven

Starten werden wir ab Mdrz mit
der Unfall- und Hausratversiche-
rung. In der Unfallversicherung
erfolgte der Ausbau der bereits
heute marktfiihrenden Services,
wie die Aufnahme von senioren-
gerechten Reha-Leistungen im
Vitalpaket. Mit dem neuen ,Haus-
und Wohnungsschutzbrief wer-

den nun Assistenzleistungen in
der Hausratversicherung ange-
boten, die liber die reine Kosten-
erstattung hinausgehen. Auch in
der Wohngebdudeversicherung,
die im September eingefiihrt
wird, findet sich der Haus- und
Wohnungsschutzbrief wieder.

Ebenfalls zu September folgt
die Einfihrung der modularen
Rechtsschutzversicherung mit
verbesserten Leistungen und an-
gepassten Services.

Schinnenburg: In der Personen-
versicherung haben wir
Produkte, die Top-Ratings gewon-
nen haben - zum Beispiel unsere
selbstdndige BU, die die Bestnote
(5 Sterne) von Franke & Bornberg
erhalten hat. Die BU konnten wir

viele

Stephan Schinnenburg, Vertriebsvorstand des
Makler- und Kooperationsvertriebs

Christian Kussmann, Leiter des Maklervertriebs
fiir das Schaden-/Unfallgeschdft

Dr. Markus Hofmann, Vorstandsvorsitzender
der ERGO Versicherung AG

fur viele Berufe nochmals preis-
lich attraktiver gestalten.

Und fir
Rentenversicherung ERGO Rente
Chance sind wir vor ein paar Mona-
ten im Handelsblatt ausgezeich-
net worden. Das war Ansporn, die
Rentenversicherung weiter zu ver-
bessern:

unsere fondsbasierte

Statt den Rentenfaktor mit dem
gliltigen Hochstrechnungszins zu
berechnen, bietet die ERGO Rente
Chance jetzt neben einem garan-
tierten Rentenfaktor zusdtzlich
einen neuen, erhohten Renten-
faktor zum Rentenbeginn. ERGO
garantiert deshalb den neuen
Rentenfaktor zum Rentenbeginn
mit dem dann giiltigen Héchst-
rechnungszins. So erhdlt sich der
Kunde alle Chancen, von steigen-
den Garantiezinsen bis zu Beginn
der Rentenphase zu profitieren.

Aullerdem erhalten Kunden der
ERGO Rente Chance mit der Ta-
rifgeneration 2017 eine Schluss-
Uiberschussbeteiligung. Hierdurch
erhoht sich das Vertragsguthaben
zum Ablaufzeitpunkt. Eine attrak-
tivere Ablaufsumme beziehungs-
weise eine hohere Rente ist die
Folge.

Auch bei unseren DKV-Produkten
landen wir regelmdfig auf dem
Siegertreppchen in Verbraucher-
medien. Das gilt vor allem fir die
Zusatz- und Pflegeversicherun-
gen. Besonders erwdhnen moch-
te ich unseren Tarif BMG:

Bisher musste man die gesetzli-
che Krankenversicherung verlas-
sen, um Privatpatient zu werden.
Mit dem neuen DKV-Tarif BMG ist
das nun nicht mehr notig. Kunden
kénnen sich mit dem neuen Tarif
einfach fir beides entscheiden -
gesetzlich versichert bleiben und
dennoch wie ein Privatpatient
beim Arzt, Zahnarzt und im Kran-
kenhaus behandelt werden.

Diese kompakte Zusatzversiche-
rung mit einem derart hohen
Leistungsniveau ist einzigartig
am Markt. Der Tarif BMG bietet
zusammen mit der GKV-Leistung
das gleiche Leistungsniveau wie
beispielsweise die private Voll-
versicherung BestMed Komfort
Tarif BMK.

Grundsdtzlich gilt: Wir werden
das modulare Produktkonzept in
der Krankenversicherung weiter
verfolgen.

Klartext: Vielen Dank fiir das
Gesprdch. |
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Transport

ERGO ist fiihrender Transportversicherer der

e

‘
o

1

Die ERGO Versicherung AG und deren Tochterunternehmen Koln Assekuranz (KA)
fihren seit dem 1. Januar 2017 das Konzern-Transportversicherungsprogramin von
Volkswagen. Damit versichert ERCO/KA samtliche Transporte des VW-Konzerns
weltweit sowie zahlreiche Lager rund um den Globus.

D ie VW-Transportpolice ist
zurzeit die groRte ihrer Art

und umfasst die Marken VW,
Audi, Skoda, Seat,
Bentley, Lamborghini, Bugatti,
Ducati, Scania und MAN. Méglich
wurde dieser Abschluss durch

Porsche,

mehrere Faktoren.

Erstens durch eine langjdhrige
personliche Beziehung und das
damit verbundene Vertrauen der
handelnden Personen auf beiden
Seiten. ERGO war (brigens viele
Jahre der Transport-Fiihrungsver-
sicherer bei der VW-Tochter MAN.

Zweitens besitzt die Koln Asse-
kuranz grofRe Kompetenz in der
Absicherung von komplexen Risi-
ken und ist in den Bereichen der
Transport- und Gruppenunfall-
Versicherung seit Jahren aner-
kannter Partner der Grofdindustrie.
Risiko Service im Bereich Technik,
Nautik und KriminalitGgtsabwehr
sowie ausgeprdgtes Know-how im
Bereich der Naturgefahrenanaly-
se waren wesentliche Entschei-
dungskriterien fir die Platzierung
der Deckung bei ERGO/KA.

Wichtigstes ,,Risiko-Tool“ der KA
ist K.A.R.L. (Koln Assekuranz Risiko
Losungen). Mit diesem Computer-
Informationssystem konnen die
Risiko-Experten punktgenau iden-
tifizieren, ob und inwieweit Indus-
trie-, Gewerbe- und Lagerstandorte
durch Naturgefahren bedroht sind
und wie hoch die entsprechenden
Risiken vor Ort einzustufen sind.

* Ob ein Unternehmen nach ei-
nem Erdbeben noch lieferfd-
hig ist, hdngt nicht nur von
der Intensitdt der ErdstolRe ab,
sondern auch von der lokalen

Bodenbeschaffenheit, der bau-
lichen Qualitdt der Gebdu-
de und Anlagen, der Art der
produzierten Giiter, der Zuver-
ldssigkeit der Energieversor-
gung und dem Zustand der
Verkehrsverbindungen.

Ob ein Hochwasser grofsen
Schaden anrichtet, kann da-

von abhdngen, ob wertvol-
le Giter einen Meter hoher
oder tiefer abgestellt wurden,
wasserempfindlich  sie

sind, oder ob sie auf dem

wie

Transportweg zu ihrem Be-
stimmungsort an einer Uber-
schwemmten StralRe oder ei-
nem unterspilten Gleis halt-

machen mussten.

Sturm kann sowohl Container-
frachter auf hoher See als
Spezialtransporte an
Land in Schieflage bringen,
Straften
und Schienenwege unpassier-
bar machen, Lagerpldtze vol-
ler neuwertiger PKW einer Art
»Sandstrahlgebldse”
zen oder an der Kiste eine

auch

Ddcher abdecken,

ausset-
Sturmflut hervorrufen.

Vulkane kénnen in ihrer nd-
heren Umgebung Giiter und
Gebdude in Flammen setz-
ten oder metertief unter Lava
begraben. Aber auch in grof3-
erer Entfernung kdnnen sie
noch betrdchtlichen Schaden
anrichten, wenn scharfkan-
tige Aschepartikel Kunststoffe
und Metalle zerkratzen, Luf-
tungsschlitze und Klimaan-
lagen von vulkanischem Staub
verstopft werden oder der

Flugverkehr eingestellt werden
muss.
Hagel zerschmettert land-
wirtschaftliche Anbaufldchen,
zerfetzt  Verpackungsfolien,
hinterldsst Dellen auf Fahr-
zeugen, durchschldgt Ddcher

und Fenster.

Die Liste dieser Beispiele lieRe
sich noch beliebig fortsetzen.
Doch Eines ist allen gemeinsam:
Es geht nicht mehr um die Fra-
ge ,0b oder ob nicht“. Es geht
vielmehr ganz konkret fir jeden
einzelnen Standort um die Frage:
Wie oft und wie stark finden die-
se Naturereignisse statt und wie
teuer werden sie?

uﬂ] International

Network of Insurance
Das International Network of In-
surance (INI) bestehend aus mehr
als 120 marktfiihrenden Versiche-
rungsgesellschaften in aller Welt.
Sie kooperieren im Bereich der Nicht-
Personenversicherungen, um inter-
nationale Versicherungsprogramme
und Serviceleistungen fiir ihre Ge-
werbe- und Industriekunden und

deren Vermittler rund um den Globus
anzubieten.

Telefon: 0211 4772495
EMail: INI@ergo.de

Mehr Details unter:
www.ininetwork.com
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K.ARR.L. kann darauf eine realisti-
sche Antwort geben. Denn K.A.R.L.
ermittelt so detailliert wie tech-
nisch mdglich alle Umgebungsbe-
dingungen, die zur Beurteilung und

Einstufung lokaler Geféhrdungen
und Risiken von Bedeutung sein
kénnten. Hierzu wird auf umfang-
reiche naturwissenschaftliche Da-
tensammlungen zuriickgegriffen,
wie zum Beispiel die gesammel-
ten Wind- und Wetterdaten von
liber 5.000 Beobachtungstationen
weltweit, Erdbebenstatistiken, die
zum Teil mehrere Jahrhunderte
zurilickreichen oder ein digitales
Hohenmodell, das den gesamten
Erdball umspannt.

Dies alles, ergdnzt um Detailinfor-
mationen zu den transportierten
oder gelagerten Gitern und ge-
stitzt auf die langjdhrige Erfah-
rung der KA-Mitarbeiter, ermdg-
licht es, belastbare Risikowerte zu
berechnen, die rund um den Glo-
bus miteinander vergleichbar sind.

Drittens: 1979, als globalisierte
Wirtschaft und weltweite Waren-
strome noch kein Thema waren,
griindete eine Handvoll visiondrer
Versicherer ein internationales
Versicherer-Netzwerk (INI = Inter-
national Network of Insurance).
Damit wollten sie, so der Leit-
gedanke, ihre Kunden auch im

Ausland angemessen betreuen

Volkswagen AG

in allen Fragen rund um die Versi-
cherung.

Als Griindungsmitglied ganz vorn
dabei: Die Victoria, inzwischenin der
ERGO aufgegangen. Das Netzwerk
besteht aus rund 120 marktfiih-
renden Versicherungsgesellschaf-
ten, die im Bereich der Nicht-Perso-
nenversicherungen kooperieren,
um internationale Versicherungs-
programme und Serviceleistungen
fur ihre Gewerbe- und Industrie-
kunden und deren Vermittler rund
um den Globus anzubieten.
Das Netzwerk ist sinnvoll und
notwendig, weil die Regularien in
vielen Ldndern vorschreiben, dass
man mit Versicherungspartnern
vor Ort kooperieren muss. Das INI
bietet
« zentral kontrolliertes Under-
writing
+ lokale (Fronting-) Policen, die
allen gesetzlichen Regeln vor
Ort entsprechen
« lokale Ansprechpartner
Service fiir den Kunden vor Ort

und

bei den besten Versicherern
(Versicherer gehdren zu den
Top 5 des jeweiligen Landes)

« internationale Schadenkoordi-
nation und -regulierung.

Im aktuellen Fall konnte ERGO das
Netzwerk optimal nutzen, weil fiir

fast die Hdlfte der VW-Standorte
einzelne Vertrdge mit INI-Koope-
rationspartnern notwendig waren.

Viertens: ERGO ist traditionell stark
im Gewerbe-/Industrie-Transport-
geschdft. Das Unternehmen hat
Uber Jahrzehnte groRes Knowhow
im Risk Management aufgebaut.
ERGO-Fachleute mit grofder Exper-
tise in Speditionsgeschdft und im
Schiffsverkehr beraten und priifen
vor Ort.

Wichtig sind auch die guten Fi-
nanzratings der ERGO und die
Zugehdrigkeit der ERGO zur Mu-
nichRe, einem der finanzstdrksten
Unternehmen weltweit. |

NKAKGIn.Assekuranz Agentur

= Die Koln.Asseku-

-"( ranz Agentur GmbH

bl S ist eine national

= wie international

: tdtige Zeichnungs-

'r‘ agentur und Ver-

Karl Heinz Schmidt, mittler fur indus-

Geschaftsfiihrer  trielle Risiken und

Spezialist in den

Sparten der Transport- und Grup-

pen-Unfallversicherung. Die Koln.

Assekuranz ist ein Unternehmen der
ERGO.

Telefon: 0221 3976-1200
EMail: info@koeln-assekuranz.com

Mehr Details unter:
www.koeln-assekuranz.com
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Interview mit Ralph Eisen-
hauer, Vorstandsmitglied

der ERGO Versicherung AG:
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Ralph Eisenhauer, Vorstandsmitglied der
ERGO Versicherung AG

Klartext: Herr Eisenhauer,

nach rund 60 Jahren wechselt
VW den Transportversicherer.
Das hat viele Marktteilnehmer
liberrascht. Was gab den Aus-
schlag?

Eisenhauer:
Ausschreibung standen Quali-
tdtsthemen im Fokus. Dies wa-
ren im Wesentlichen die Fdhig-
keiten des Versicherers, Impulse
im Bereich des Risikomanage-
ments und der Regressfiihrung

Im Rahmen der

Zu setzen.

Klartext: Das bedeutet: Wie
gut ist ein Versicherungsun-
ternehmen darin, Risiken zu
beurteilen und mogliche An-
spriiche gegen Schadenverur-
sacher durchzusetzen.

Eisenhauer: Ja. Hier kénnen wir
als ERGO und Koln Assekuranz

auf eine erfahrene Mannschaft
Die Expertise beider
Hduser haben wir zusammen-

bauen.

gebracht, was VW offensichtlich
Uberzeugt hat. Das freut uns na-
tirlich sehr und macht uns auch
ein wenig stolz.

Klartext: In der Branche gilt
vor allem das Lagerrisiko bei
Autoherstellern als problema-
tisch. Die Unternehmen haben
nicht selten zehntausende

von Fahrzeugen in Hdfen oder
Freildgern stehen. Dies stellt
die Versicherungsindustrie
insbesondere mit Blick auf
Naturgefahren - wie beispiels-
weise Hagel - vor besondere
Herausforderungen. Wie
begegnen Sie diesen Heraus-
forderungen?

Eisenhauer: Fir die Identifika-
tion und Bewertung von Natur-
gefahren kénnen wir unter an-
derem auf das spezielle Soft-
ware-Tool K.A.R.L. der Kdln As-
sekuranz  zurtickgreifen.
ist weltweit einsetzbar.

Das
Tool
Es hilft, Schaden gar nicht erst
entstehen zu lassen, weil es
detaillierte Erkenntnisse liefert,

welche Standorte einer beson-
deren Gefdhrdung unterliegen.
Investitionen und Schutzmal-
nahmen kénnen damit zielge-
richtet gesteuert werden. |
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Gesundheit

,,Fur die Zukunft hoffe ich weiter auf
die Unterstutzung der DKV*

Eine moderne Krankenversicherung leistet mehr, als ausschlief3lich Versicherungs-
schutz zur Verfugung zu stellen. Sie betreut und begleitet ihre Kunden auch dann,
wenn es schwierig wird: zum Beispiel bei schweren Erkrankungen, oder im Pflege-
fall. Die DKV versteht sich als ,,Kuimmerer*“ fur ihre Kunden, und sie hat hier viele
Jahre lang Knowhow aufgebaut. Wir berichten regelmafig iber Kunden, die ein
Schicksalsschlag getroffen hat, und die die DKV mit Rat und Tat unterstutzen kann.

¥

ie Wiinsche von IT-Spezia-

list Stefan B. haben nicht
viel mit denen seiner Alters-
genossen gemein: Der 40-Jdhri-
ge wiinscht sich sehnlich, seine
Arme und Hdnde mehr bewegen
zu konnen. Und er mdchte seinen
Oberkorper besser stabilisieren.
Endlich mal wieder allein ein Brot
essen konnen! Stefan B. ist pfle-
gebediirftig und rund um die Uhr
auf Hilfe angewiesen.

Ausgerechnet einen Tag vor sei-
nem Geburtstag 2014 geht es B.
gar nicht gut: er fiihlt sich schwach,
ihm ist Ubel und obendrein stellen
sich auch noch Sprachstérungen
ein. Im Krankenhaus erleidet er
einen Medulla Oblongata-Infarkt,
einen Hirnstamminfarkt. Das ist
eine Sonderform des Schlaganfalls
und eine Erkrankung des Gehirns.
Mit einschneidenden Folgen: er
ist vollstdndig geldhmt und muss
kiinstlich beatmet und erndhrt
werden. Nach der akuten Behand-
lung beginnt fiir Stefan und seine
Eltern ein langer Weg. Schon friih
war klar: Mutter und Vater wollen
ihren Sohn bei sich aufnehmen.
Bis es dazu kommt, vergehen Uber

zwei Jahre. Zwei Jahre mit vielen
Behandlungsstationen fiir Stefan:
neurologische Rehabilitation, In-
tensivpflege-Wohngemeinschaft,
Klinikaufenthalt zur Entfernung
der Trachealkanile. ,Wir haben
uns vorgenommen, den starken
Familienzusammenhalt so gut es
geht zu unterstiitzen. Deswegen
haben wir uns fiir Stefan nach der
Entfernung der Trachealkaniile
auch um den Platz in einer neu-
rologischen Klinik gekimmert®,
erldutert Marianne Kindermann
vom Fall- und Versorgungsma-
nagement der DKV.

In dieser Zeit bereiten seine El-
tern zuhause alles fiir ihn vor.
Das hdusliche Wohnumfeld muss
an seine Bedirfnisse angepasst
werden. Der richtige Zeitpunkt
fir Simon Wedler, der sich bei der
DKV bei Hilfsmitteln fiir Pflegebe-
dirftige bestens auskennt, sich
einzuschalten. ,Herr Wedler kann
natdrlich keine Wunder bewirken.
Aber es ist gut, ihn als Ansprech-
partner zu haben. Er hat sich daftir
eingesetzt, dass alle bendtigten
Hilfsmittel plnktlich in der In-
tensiv-Wohngemeinschaft waren.

Und als unser Stefan nach Hause
kam, war auch schon alles da“,
stellt Horst B. zufrieden fest. Das
gehort fur seinen Sohn zu ,alles:
ein Pflegebett, ein Patientenlifter,
ein Duschschieberollstuhl, ein Ab-
sauggerdt, ein Bewegungstrainer
fir Arme und Beine...

Mit diesem Bewegungstrainer oder
Motomed ist Stefan B. téglich min-
destens eine Stunde beschdftigt.
Das Bewegungstherapiegerdt ist
ihm sehr wichtig: ,,Ich bleibe dran
und gebe nicht auf. In der Reha
habe ich im Vergleich gesehen,
dass ich es schon zu etwas ge-
bracht habe. Und ich denke, da
ist noch mehr drin“, zeigt er sich
zuversichtlich. Er und seine Eltern
wissen, dass es in nur in kleinen
Schritten vorangehen kann. Aber
jede kleinste Verbesserung ist
fur Stefan B. ein bisschen mehr
Selbstdndigkeit. ,,Meine Mutter ist
ausgebildete  Krankenschwester
und macht alles ganz prima. Aber
wenn man allein an die Ndchte
denkt: ich muss dreimal in der
Nacht zur Dekubitusprophylaxe
gewendet werden. Um 21 Uhr, um
24 Uhr und dann in der Frih um

drei oder vier. Deswegen haben
wir jetzt auch Verhinderungspfle-
ge beantragt. Dann kénnen meine
Eltern auch mal etwas zu zweit fiir
sich machen, hofft Stefan.

Sein ganz praktischer Wunsch
in der Zeit der Wunschlisten: ein
neuer Pflegerollstuhl - der alte ist
schon ein bisschen in die Jahre
gekommen - wdre schon. Und in
ein paar Jahren: einfach ein paar
Schritte laufen kénnen.

Stefan B. bringt seine bisherigen
Erfahrungen mit der DKV so auf
den Punkt: ,,Ohne ein Loblied auf
die DKV zu singen, die unermid-
lichen Versuche von Frau Kinder-
mann, Herrn Wedler und seinem
Team, die mir jederzeit mit Rat
und Tat zur Seite stehen, wdren
meine Erfolge nicht mdglich. Ich
kann mich nur bedanken. Fir die
Zukunft hoffe ich weiter auf ihre
Unterstiitzung.” |

DKV

Deutsche Krankenversicherung

Die DKV - der
Gesundheits-
experte

ie DKV will den Menschen
D ein Leben lang iiberzeu-
gende Losungen rund um die
Gesundheit anbieten. Deshalb ist
eine optimale medizinische Ver-
sorgung genauso wichtig wie Ver-
sicherungsschutz und Gesund-
heitsservice. Die DKV hilft mit
ihren Aktivitdten und Services,
gesund zu bleiben und schneller
und besser gesund zu werden.
In loser Folge stellen wir die ver-
schiedenen Aktivitdten vor.

Tochterunternehmen
Mobile Pflegedienste
miCura

Die Pflege dlterer und schwer
kranker Menschen innerhalb der
Familie wird immer seltener. Ver-
dnderte Vorstellungen von Part-
nerschaft, dlter werdende Singles
und nicht zuletzt verdnderte de-
mografische Strukturen sind dafiir
verantwortlich, dass sich das nicht
dndern wird.

Die Nachfrage nach ambulanter
Pflege wird also immer stdrker. Da-
bei steht Qualitdt statt Quantitdt
im Vordergrund. Sie soll Menschen
in einem immer ldnger werden-
den Lebensabschnitt die Chance
geben, im Rahmen ihrer Mdglich-
keiten ein selbstbestimmtes und
wiirdevolles Leben zu fiihren.

Eine entsprechende Dienstleis-
tung muss also ein individuelles
und kompetentes
bot mit einem gut organisierten
Management verbinden - hohe
Qualitdt zu einem angemessenen
Preis. Die miCura-Pflegedienste
setzen diese Anspriiche in kon-
krete Angebote um:

Pflegeange-

Die Pflegedienste erstellen zu-
sammen mit dem behandelnden
Arzt ein aktives Konzept fiir eine
ambulante Pflege, das sich kon-
sequent am individuellen Bedarf
orientiert. |

Eine Ubersicht der miCura-Pflege-

dienste und viele weitere Informa-
tionen zum Thema finden Sie unter
www.makler.ergo.de
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Gute Grunde fiir die DKV

Finanztest:
DKV-Zahnzusatzversiche-
rungen ,sehr gut“

Die Verbraucher-Zeitschrift FINANZ-
TEST hat in einer ihrer letzten
Ausgaben private Zahnzusatz-
versicherungen verglichen und

als sinnvollen Schutz empfohlen.
Grund: Die gesetzliche Kranken-
(GKV) Ubernimmt
nur einen geringen Teil der Kosten
fur Zahnersatz. Die Produkte der
DKV schnitten unter den 209 ge-
testeten Tarifen mit der Bestnote
»sehr gut” ab.

versicherung

Der Tarif ,KDTP100“ der DKV lan-
det mit seiner ,sehr guten“ Be-
notung in der absoluten Spitzen-
gruppe am Markt. Dariiber hinaus
empfiehlt Finanztest explizit den
Tarif ,KDT85“ aufgrund seines
sehr guten Preis-Leistungs-Ver-
hdltnisses.

Stiftung

Warentest [EREES

137 Zahntarife nach Art
der Schadenversicherung

Ausgabe 11/2016

www.test.de

Finanztest untersuchte Zahnzu-
satzversicherungen, deren Ange-
bote grundsdtzlich allen gesetz-
lich Krankenversicherten offen-
stehen. Alle Tarife im Test bieten
eine Kostenerstattung fiir Zahn-
ersatz und enthalten ausschlieR-
lich Zahnleistungen.

Die Ergebnisse der DKV bei den
Zahnzusatztarifen fiir Versicher-
te aller Krankenkassen sehen wie
folgt aus:

SEHR GUT (0,6)
KombiMed Tarif KDTP100
KombiMed Tarif KDTP100+KDBE

SEHR GUT (1,4)
KombiMed Tarif KDT85
KombiMed Tarif KDT85 + KDBE

Ausfiihrliche Informationen zu den

Zahnzusatztarifen der DKV finden Sie
im Maklerprotal unter www.makler.
ergo.de

FOCUS MONEY Fairness-Test
Zahnzusatzversicherer:
DKV Bestnote ,sehr gut“

Fur diesen Fairness-Test werteten
die Experten von ServiceValue
liber 2000 Online-Fragebdgen von
Kunden aus. Die Kunden haben in
den Fragebdgen ihre Bewertung
zu 25 Leistungs- und Servicemerk-
malen abgegeben.

Diese 25 Fairness-Aspekte ordnete
ServiceValue den Kategorien Kun-
denkommunikation, Kundenbera-

tung, Kundenservice, Tarifleistung
und Preis-Leistungs-Verhdltnis zu.

Die DKV konnte in drei Kategorien
(Kundenkommunikation, Kunden-
beratung, Kundenservice) bereits
die Note ,,sehr gut“ erzielen. Da-
durch lag die DKV auch bei der
Gesamtnote ganz oben mit einem
»sehr gut”.

FOCUS MONEY:
DKV bester Makler-
versicherer

Wie jedes Jahr ermittelt FOCUS
MONEY zusammen mit dem AfW
Bundesverband Finanzdienstleis-
tung mit Hilfe einer Umfrage bei
freien Vermittlern, wer der beste
Maklerversicherer in seiner Sparte
ist.

Die Makler haben die DKV fiir
2016 zum besten Maklerversiche-
rer in der Sparte private Kranken-
versicherung gekirt. Dartiber hat
FOCUS MONEY in seiner Ausgabe
vom 21.12.2016 berichtet. |

Schlanke digitale Losungen helfen Ihnen im Alltag

ir verbessern Zug um Zug unseren Service fiir Makler. An
dieser Stelle informieren wir Sie {iber drei aktuelle Services,
die Ihnen bei der DKV-Vertragsanbahnung helfen.

DKV-Tarifcheck konnen
jetzt auch Makler nutzen

DKV-Kunden koénnen fir ihre
Krankheitskosten-Vollversiche-
rungen (KKV) bzw. fiir ihre KKV-
Beihilfe auf der DKV-Homepage
Uber den Servicebereich ,Meine
Versicherungen“ einen Tarif-
check vornehmen und damit

Der Zugang zum Tarifcheck erfolgt
liber www.makler.ergo.de unter Ta-

rifrechner EASY: Gesundheit > Alle
Tarife (Voll- und Zusatzversicherun-
gen) > Tarifcheck

Tarifalternativen zu ihrem Ver-
trag ermitteln.

Jetzt kdnnen auch Vertriebspart-
ner den Tarifcheck fir ihren Be-
stand nutzen.

Der Tarifcheck

+ zeigt die aktuell versicher-
ten Tarifleistungen in kompak-
ter Form,

» bietet bedarfsgerechte Tarifal-
ternativen kundenorientiert
und bedarfsgerecht,

» Dbietet Tarifvergleiche als PDF,

» Dbietet einen gezielten Zugriff
auf die Allgemeinen Versiche-
rungsbedingungen.

Voraussetzung fiir die Nutzung des
Tarifcheck ist, dass Makler tber ei-
nen Premiumzugang verfiigen. Der
Premiumzugang ermdglicht einen
direkten Zugriff auf die Personen-
und Vertragsdaten der Kunden.

Schnelle Risikovoranfrage
mit RiVa

Fiir Vertriebspartner stellen wir
zwei schnelle Wege fiir Risiko-
voranfragen bei der DKV bereit:

Makler haben die Mdglichkeit,
lber RiVa Risikovoranfragen fiir
die Vollversicherungen der DKV
zu versenden. RiVa steht fiir eine
effiziente Risikovoranfrage und
beschleunigt den Antragsprozess.
Das Online-Tool RiVa ist in die Ver-
gleichssoftware von softfair inte-

griert und kann dort direkt aufge-
rufen werden.

Uber das Anwendungsprogramm
kann der Vertriebspartner wih-
rend der Beratung priifen lassen,
ob und zu welchen Konditionen
der Kunde versichert werden
kann. Dabei wird der Nutzer dank
einer dynamischen Steuerung
durch die relevanten Gesund-
heitsfragen gefiihrt.

Nach erfolgter Risikopriifung
kdnnen die Unterlagen direkt an
die DKV gesendet werden; die
erneute Beantwortung der Ge-
sundheitsfragen im Antrag ent-
fallt dadurch. Somit beschleunigt
sich die Policierung aufgrund
des schnellen und direkten Bera-
tungs- und Antragsprozesses.

Das Tool Medizinische Vor-
abpriifung (MVP)

« Unabhidngig von einem Ver-
gleichsrechner kdnnen Makler
mit dem Tool Medizinische Vor-
priifung, kurz MVP Tool, schnell
und einfach fiir Vollversiche-
rungen eine unverbindliche
Einschdtzung des medizini-
schen Risikos anfordern.

¢ Nach dem Ausfiillen einfach
auf den Button ,per E-Mail
versenden“ klicken. Die Anfra-
ge wird direkt an die richtige
Adresse der DKV gesendet.

< Liegen ergdnzende Dokumen-
te vor, so kénnen diese in elek-
tronischer Form als PDF-Datei
in die E-Mail eingebunden und
gesendet werden.

< Antragseinreichung nach MVP

< Das Ergebnis der MVP-Priifung
reichen Sie bitte zusammen
mit dem Antrag und allen wei-
teren Unterlagen ein; ein-
schlielich der Unterschrift
des Kunden bei Angebot eines

RZ oder LA. |
|
Wichtig

Bei der MVP wird ausschlieBlich das
medizinische Risiko geprift. Eine
technische Antragspriifung (z.B. zur
Versicherungsfdhigkeit) erfolgt erst
bei Antragseinreichung.
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Kurzmeldungen

Rechnungen per Foto
an DKV schicken -
jetzt auch fiir
Android-Handys

elege einfach abfotogra-
fieren und einreichen -
das ermoglicht die Fotofunk-
tion der DKV Rechnungs-App.

Bislang kénnen DKV Kunden
mit einem Apple iOS Smart-
phone dieses einfache Pro-
zedere nutzen. Jetzt ist die
Fotofunktion auch fiir Nutzer
von Android Smartphones
verfligbar.

Bislang haben Kunden rund
170.000 Fotos iiber diesen
Weg an die DKV eingereicht.
Seit Ende 2016 steht Android-
Nutzern die App bzw. die neue
Version mit Fotofunktion im
Google play-Store zur Verfi-

gung.

Wer sie bereits installiert hat-
te, erhdlt mit dem Update
verstdrkte Sicherheitsmecha-
nismen und einen Aufruf,
sich fiir die App neu zu regis-
trieren. |

Gesundheit

Neuer DKV-Tarif: Privatpatient und
dennoch gesetzlich versichert

Bisher musste man die gesetzliche Krankenversicherung ver-
lassen, um Privatpatient zu werden. Mit dem neuen DKV-Tarif
BMG ist das nun nicht mehr notig.

unden kénnen sich mit dem
K neuen BestMed Kombitarif
BMG zur GKV (BMG) einfach fiir
beides entscheiden - gesetzlich
versichert bleiben und dennoch
wie ein Privatpatient beim Arzt,
Zahnarzt und im Krankenhaus
behandelt werden.

Diese kompakte Zusatzversiche-
rung mit einem derart hohen
Leistungsniveau ist einzigartig
am Markt. Der Tarif BMG bietet
zusammen mit der GKV-Leistung
das gleiche Leistungsniveau wie
beispielsweise die private Voll-
versicherung BestMed Komfort
Tarif BMK.

Der neue Tarif BMG eignet sich
fur Familien, Ehepaare und Sin-
gles, die einen hohen Anspruch
an die medizinische Versorgung
und ein hohes Jahreseinkommen
haben. Im Fokus stehen daher
freiwillig gesetzlich Krankenver-
sicherte.

Die Produkthighlights des
Tarifs BMG

Nach GKV-Vorleistung:

e Freie Arztwahl, auch Privatdrzte

» 100 Prozent ambulante drztli-
che Leistungen

« 100 Prozent Arznei-, Verband-,
und Hilfsmittel

+ 100 Prozent Zahnbehandlung
inklusive Prophylaxeleistungen

» Bis zu 85 Prozent fir Einlage-
fullungen (Inlays), Zahnkronen
und Zahnersatz, zum Beispiel
Briicken, Zahnprothesen, Im-
plantate (max. 6 Implantate je
Kiefer)

« freie Krankenhauswahl, auch
Privatkliniken

«  Zweibettzimmer und Chefarzt-
behandlung

Optionsrecht:

Das integrierte Optionsrecht bie-
tet zu bestimmten Zeitpunkten
ohne erneute Gesundheitsprii-
fung die Moglichkeit,

« Einbettzimmer (Tarif BMZ1G)
im Krankenhaus in den Leis-
tungskatalog aufzunehmen

+ einen spdteren Wechsel in die
BestMed- oder BeihilfeMed Ta-
rife (KKV) bei einen Austritt aus
der GKV vorzunehmen.

Die Marktforschung hat aufge-
zeigt, dass es eine Zielgruppe
gibt, die ganz bewusst gesetzlich
versichert ist. Mit dem Grund-
schutz der GKV sind die meisten
zufrieden, sie kennen aber die

Nachteile (ldngere Wartezeiten,
hohe Zuzahlungen, schlechteres
Behandlungsangebot). Zugleich
kennen sie auch die Vorteile ei-
nes Privatpatientenstatus (freie
Arztwahl, Mitbestimmung bei der
medizinischen Behandlung). Mit
dem neuen Tarif BMG konnen die
Vorteile beider Systeme kombi-
niert werden.

BestMed Kombitarif zwei-
mal ausgezeichnet

Der BestMed Kombitarif der DKV
zur gesetzlichen Krankenversi-
cherung hat in kurzer Folge zwei
Preise gewonnen: den Financial
Advisors Award in der Kategorie
Private Krankenversicherung von
Cash.online und den Innovations-
preis der Assekuranz von Morgen &
Morgen und dem Versicherungs-
magazin.

Das Finanznachrichtenmagazin
Cash zeichnet mit dem Finan-
cial Advisors Award innovative,
transparente, vermittlerorientierte
und anlegerfreundliche Finanz-
produkte aus. Sie wurden zuvor
von einer Fachjury - bestehend
aus Vertretern von Analysehdu-
sern, Vertrieben und Cash - aus-
gewdhlt. Sieger in der Kategorie

i\\\il

.
B 4

»Private Krankenversicherung® ist
der ,BestMed Kombitarif zur GKV
BMG/0-3“ von der DKV.

Aufterdem erhielt der BestMed
Kombitarif den Innovationspreis
2016 der Assekuranz, den das
Analysehaus Morgen & Morgen
und das Versicherungsmagazin
vergeben. Dieser Preis zeichnet
neue und innovative Ansdtze bei
Versicherungsprodukten aus, die
den Wissens- und Technologie-
transfer weiter vorantreiben. Die
Bewertung wurde anhand der
eingereichten Produktunterlagen
vorgenommen. Im Versicherungs-
magazin heilt es:

»,Eine lobende Anerkennung er-
hielt dartiber hinaus die DKV fiir
den Tarif ,BestMed Kombitarif zur
GKV BMGO0-3“, den jeder abschlie-
Ren kann, der gesetzlich kranken-
versichert ist, aber die Vorteile der
privaten Krankenversicherung in
Anspruch nehmen mochte. W

|
Wichtig

Kostenerstattung ist eine Vertrags-
grundlage. Die Wahl der Kostener-
stattung ist verpflichtend fir den
Tarif BMG. Die Versicherungsfdhigkeit
ist nur mit Vereinbarung der Kosten-
erstattung ab Versicherungsbeginn
gegeben. Sie ist zwingend erforder-
lich, damit die Tarifleistung unter Be-
riicksichtigung der GKV-Leistungen
ermittelt und ausgezahlt werden
kann.
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Leben

5-Sterne-BU der ERGO noch attraktiver

Die neue ERGO Berufsunfahigkeits-
versicherung ist das ideale Produkt zur
Absicherung des Arbeitseinkommens
im Rahmen einer privaten Vorsorge.

Es handelt sich um eine selbststandige
Berufsunfahigkeitsversicherung (SBU).
Somit wird sie nicht mit anderen Versi-
cherungen (z.B. Risiko-LV) gekoppelt.

RGO hat das Produkt 2016

komplett neu an den Markt
gebracht. Es ist keine Uberarbei-
tung, bei der an ein paar Stell-
schrauben der Tarife gedreht
wurde. Vielmehr kann man das
neue Produkt mit einem Modell-
wechsel in der Automobilindus-
trie vergleichen - und zwar in der
Oberklasse. Die neue selbststdn-
dige Berufsunfdhigkeitsversiche-
rung (SBU) ist ein Spitzenprodukt,
das selbst anspruchsvollsten
Kunden gerecht wird.

Die Bedingungen sind bei der
SBU auf dem neuesten Stand
und gehdren mit zum Besten,
was Vertriebspartner und Kun-
den am Markt bekommen kdn-
nen. Ein echtes Highlight ist die
Kombination der SBU mit einer
Krankentagegeldversicherung der
DKV. ERGO garantiert bei der
Kombi-Lésung unter bestimmten
Voraussetzungen eine liickenlose
Versorgung - trotz unterschied-
licher Leistungsdefinitionen in der
Krankenversicherung und Leben.
Damit kann ERGO eine gefdhrliche
Licke schliefsen und dem Kunden
Planbarkeit und Sicherheit geben.
Fir dieses Jahr hat ERGO die BU
nochmals optimiert.

Die Preisgestaltung der Berufs-
unfdhigkeitsversicherungen un-
terliegt am Markt einem starken
Wandel. Wir haben mit der Tarif-
generation 2017 unsere Prdmien
optimiert - und sind hierdurch fir
zahlreiche Berufe noch attraktiver
geworden. Mit der Tarifgeneration
2017 ist bei der BU fiir Schiiler und
Auszubildende die abstrakte Ver-
weisung entfallen. Damit gilt nun
fur alle Zielgruppen die konkrete
Verweisung. Vorteil: Der Versicher-
te kann nur dann auf eine neue Ta-
tigkeit verwiesen werden, wenn er
diese bereits tatsdchlich austibt.

Die Nachversicherungsgarantie
(Erhdhung der BU-Rente ohne
erneute Gesundheitspriifung bis
zu 500 Euro/Monat) kann kinf-
tig - zusdtzlich zu den bereits vor-
handenen Anldssen - auch bei
einem Wechsel
der Ausbildung in den Beruf ge-
nutzt werden. Mit der Tarifgenera-

vom Studium/

tion 2017 wurde auch eine neue
,Billigungsklausel“ fiir die ERGO
Rente Chance und ERGO Rente
Garantie zusammen mit der ERGO
Berufsunfdhigkeitsversicherung
eingefiihrt. Der elektronische An-
trag des Kunden kann nun - auch
wenn ein geringer Zuschlag erfor-
derlich ist - ohne erneute Unter-
schrift des Kunden ausgefertigt
werden.

Eine Umstellung - wie bisher - auf
das Anfrageverfahren ist durch
die Verwendung der Billigungs-
klausel nicht mehr notwendig.
Der Vertragsschluss wird damit in
diesen Fdllen deutlich einfacher.
Der Kunde wird tiber die Anderung
sowohlim Urkunden-Anschreiben
als auch in der Urkunde selbst auf
die abweichende Policierung hin-
gewiesen.

Komfortable Gesundheits-
priifung bei hohen BU-
Renten

Kunden haben beim Abschluss
hoher BU-Renten die Mdglichkeit,
die Erhebung der Gesundheitsda-
ten komfortabel organisieren zu
lassen. Der Abschluss hoher Absi-
cherungen hat immer einen Arzt-
besuch zur Folge. Das war bisher
oftmals ldstig und umstdndlich fir
den Kunden, der selber aktiv wer-
den musste:

ERGO Berufsunfdhigkeitsversicherung erhdlt Bestwertung , hervorragend“ von F&B

l

:

L owib

+  Komplizierte Terminvereinba-
rung

+ Abhdngigkeit von Terminvor-
gaben des Arztes

+ Umstdndlicher Weg zum Arzt

+  Wartezeit beim Arzt

Das muss nicht sein. ERGO bietet
IThren Kunden den kostenfreien
Service ,M-Check direct an, der
die Erhebung der Kundendaten
deutlich vereinfacht. Kunden pro-
fitieren auf Wunsch vom Know-
how des Dienstleisters Medicals
Direct. Dieser verfuigt Uber jah-
relange Erfahrung und hat sich
am Markt etabliert. Die exami-
nierten medizinischen Fachkraf-
te von Medicals Direct kommen
zum Kunden - sei es zu ihm nach
Hause oder an den Arbeitsplatz.

Die Ergebnisse des aktuellen BU-Unternehmensratings von Franke
& Bornberg (F&B) sind verdffentlicht. Wie in den Vorjahren erreicht
ERGO Leben die Bestwertung FFF (, hervorragend“) — und das be-

reits zum zehnten Mal in Folge.

Die F&B-Bewertung umfasst drei Teilbereiche (Gewichtung in Klammern):

+ Kundenorientierung in der Angebots- und Antragsphase: ,sehr

qut* (25%)

« Kundenorientierung in der Leistungsregulierung: ,hervorra-

gend“ (25 %)

+ Stabilitdt des BU-Geschdfts: ,,hervorragend” (50 %)

Die Gesamtwertung lautet ,hervorragend - FFF“.

Hintergriinde der Bewertung

Im Teilbereich Kundenorientierung priift F&B, ob ERGO Leben das Ge-
schdftsfeld Berufsunfdhigkeitsversicherung professionell und lang-

fristig stabil betreiben kann.

Natirlich sind die Experten an
die Schweigepflicht gebunden.
Alle fiir den Versicherungsver-
trag relevanten Aspekte werden
untersucht und an ERGO weiter-
gegeben. Konkret ergeben sich
dadurch folgende Vorteile:

+ Terminvereinbarung durch Me-
dicals Direct entsprechend dem
Kundenwunsch

» Keine langen Warte- und Bear-
beitungszeiten

» Schnellerer Versicherungsschutz

» ERGO Ubernimmt Kosten der
Untersuchung komplett

Ganz wichtig: Wiinscht der Kun-
de, dass die drztliche Untersu-
chung von Medicals Direct durch-
gefiihrt werden soll, muss bei

elektronisch gesendeten Antrd-
gen/Anfragen und bei Papieran-
fragen unter ,Besondere Wiin-
sche® vermerkt werden: ,,M-Check
gewdiinscht”.

Fehlt bei Beantragung ein ent-
sprechender Hinweis, geht ERGO
davon aus, dass der Kunde die
drztliche Untersuchung selbst or-
ganisiert. |

Franke |' Bornberg

BU Unternehmen |

hervorragend =~
Berufsunfahigkeitsversicherung
ERGO Lebensversicherung AG

Rating:01/2017

»Sehr gut“ bewertet F&B den Aufbau und Inhalt des Anfrageformu-
lars und der Gesundheitserkldrung, sowie die Qualitdt der Antragsbe-

arbeitung.

In der Leistungsfallbearbeitung von konkreten BU-Fdllen beschei-
nigt F&B eine hohe Qualitdt. Die Unterstilitzung des Kunden im Leis-
tungsfall ist hier besonders positiv aufgefallen. Die Bewertung fiir
ERGO Leben in diesem Teilbereich lautet ,hervorragend”.

Im wichtigsten Teilbereich ,Stabilitdt des BU-Geschdfts“ erhdlt
ERGO Leben die Bestbewertung ,hervorragend®. Hier bewerten die
Experten von F&B die aktuariellen Controlling-Instrumente von

ERGO Leben.

ERGO Solo-BU mit Hochstwertung

Die ERGO Berufsunféhigkeitsversicherung -Solo-BU - ist ebenfalls
erneut mit der Hochstbewertung FFF (,hervorragend) ausgezeich-

net worden.
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Rentenpolice ERGO Rente Chance deutlich
verbessert

ie Rahmenbedingungen fiir

die Altersvorsorge haben
sich in den vergangenen Jahren
grundlegend gedindert. Die Nied-
rigzinsen fiihren bei klassischen
Produkten zu abnehmenden Ren-
diten mit der Folge, dass diese
Produkte fiir Kunden und Ver-
sicherer unattraktiv geworden
sind. ERGO hat sich als einer der
ersten im Markt auf diese Situati-
on eingestellt.

Im Mittelpunkt steht die fonds-
gebundene Rentenversicherung
ERGO Rente Chance. Kunden der
ERGO Rente Chance haben ak-
tuell die freie Auswahl aus rund
60 Investmentfonds von 15 re-
nommierten Kapitalanlagegesell-
schaften.

Verbesserungen in der
ERGO Rente Chance zum
Start des aktuellen Jahres

Der Rentenfaktor der ERGO Ren-
te Chance wurde kundenorien-
tiert neu gestaltet. Es gilt nun
immer der zu Rentenbeginn
giiltige  Garantiezins (H&chst-
rechnungssatz). muss
sich der Kunde nicht mit dem
heutigen  historisch  niedrigen

Damit
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Garantiezins  zufrieden geben,
sondern sichert sich die Chance
auf einen hdheren Garantiezins.
Weiterhin garantiert ERGO die
bei Vertragsschluss giiltige Ster-
betafel (ERGO-Tafel). Eine in Zu-

kunft steigende Lebenserwartung

schmdlert nicht die monatliche
Rente. Kunden erhalten so ver-
ldssliche Planungssicherheit. Der
so ermittelte Rentenfaktor wird
dann auf das gesamte Vertrags-
guthaben angewendet. Ab der
Tarifgeneration 2017 erhalten

Kunden der ERGO Rente Chance
eine
gung. Hierdurch erhoht sich das
Vertragsguthaben zum Ablauf-
zeitpunkt. Eine attraktivere Ab-
laufsumme beziehungsweise eine
hdhere Rente ist die Folge. |

Schlusstliberschussbeteili-

,Handelsblatt*“: Fondsangebot
der ERGO Rente Chance ist
»,sehr gut“

Im Auftrag des ,Handelsblatts“
hat die Versicherungs-Ratingagen-
tur Assekurata im September 2016
das Fondsangebot privater Ren-
tenversicherungen auf Fondsbasis
bewertet. Die ERGO Rente Chance
schneidet hier erneut mit der Best-
note ,sehr gut“ ab.

Assekurata hat die Qualitdt des
Fondsangebots von 28 Versicherun-
gen am Beispiel eines Tarifs fiir eine
fondsgebundene Rentenversicherung
ausgewertet.

Die Analysten bewerten fir jeden
Fonds die risikogewichtete Rendite
(langerfristig, wenn mdoglich tber die
vergangenen zehn Jahre), das Reak-
tionsvermdgen des Fondsmanagers
auf Entwicklungen am Kapitalmarkt
und die Kosten eines Fonds.

,ERGO hat 61 Produkte in der Palette,
verschiedenste Aktien-, Anleihe- und
Mischfonds. Hier kann der Kunde
entscheiden, ob er sein Kapital eher
offensiver oder defensiver anlegen
will“, erkennt Lars Heermann, Be-
reichsleiter Analyse bei Assekurata,
im Handelsblatt an.

Als Richtwert fiir ein hinreichend gro-
Res Angebot nennt der Experte 50
Fonds. Sieben Versicherungen erhal-
ten von Assekurata fiir ihr Fondsan-
gebot die Note ,sehr gut®, zwolf
»gut®, acht ,befriedigend“ und eine
yausreichend*.

Surfen unterwegs - wie sicher ist offentliches WLAN?

urch das im Sommer 2016 gednderte Telemediengesetz soll

die Anzahl offener Hotspots in Deutschland steigen. So prak-
tisch das auch ist: Offene Hotspots in Cafés, Hotels, Bahn- oder Flug-
hdfen bergen Risiken. Dieter Sprott, Experte der ERGO, erldutert, was
sich durch die deutsche Neuregelung dndert und was Verbraucher
beachten sollten, wenn sie 6ffentliches WLAN nutzen.

Risiken beim Surfen iiber
offentliches WLAN

,Vielen ist nicht klar, dass 6ffent-
liche Hotspots Informatixonen

ERGO Maklervertrieb - Starke Marken unter einem Dach.

ERGO (¥ prv &)Erv

Uberwiegend unverschlisselt sen-
den“, sagt ERGO-Experte Sprott.
»50 kdnnen Hacker zum Beispiel
sensible Daten wie Passworter

abgreifen oder Schadsoftware

auf das Gerdt einschleusen.“ Da-
her ist es ratsam, beim Surfen in
fremden Netzen besonders vor-
sichtig zu sein. ,Nutzer sollten
das automatische Einwdhlen des
Gerdts in verfligbare Hotspots
deaktivieren und sich nur dann
ins Netz einwdhlen, wenn sie es
brauchen.

Wer auf Nummer sicher gehen
mochte, kann sich vorher Uber
das Sicherheitsniveau des Hot-
spots empfiehlt
Sprott. Eine verschliisselte Uber-
tragung erhalten Nutzer zum
Beispiel Uiber eine SSL-gesicherte
Verbindung wie ,https“ - erkenn-
bar an einem griinem Schloss in
der Adresszeile - oder liber ein
Virtual Private Network (VPN).

informieren®,

Ein VPN ermdoglicht eine ver-
schlisselte Verbindung in ein si-
cheres Netzwerk. Das wiederum
macht eine anonyme Kommuni-
kation mdoglich.

Bankgeschdfte sind tabu

Das Abrufen vertraulicher Daten
oder gar das Erledigen von Bank-
geschdften in offentlichen Netzen
ist tabu.

,Wenn es unvermeidbar ist, dann
unbedingt eine VPN-Verbindung
oder das Mobilfunknetz nutzen.
Das ist zwar langsamer und kos-
tet unter Umstdnden zusdtzli-
ches Geld, ist aber sicherer als
das offentliche WLAN, rdt der
ERGO Experte. Dariiber hinaus
sollten der Virenschutz und die
Firewall immer auf dem aktuel-
len Stand sein. Und nicht zuletzt
empfiehlt es sich, die Datei- und
Verzeichnisfreigaben im Gerdt zu
Uberpriifen und gegebenenfalls
zu deaktivieren.

SchlieBlich ist es - je nach Konfi-
guration des Hotspots - maglich,
dass das Gerdt flr andere sicht-
bar ist. |



