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LIEBE LESERINNEN UND LESER!

Das erste Quartal des Jahres liegt bereits hinter uns. Fir die inzwischen funfte Ausgabe
der Hauszeitung haben wir den staatlich geforderten Pflege-Bahr als Titelthema auf-
gegriffen.

Anhand einer Ubersicht méchten wir Ihnen das Konzept des neuen Pflege-Bahrs
naherbringen und lhnen aufzeigen, wie Sie diesen in lhr persénliches Produktport-
folio aufnehmen kénnen. Zum optimalen »Rundumschutz« lhres Kunden im Bereich
Pflegezusatzversicherung haben wir fir Sie, ergdnzend zum Pflege-Bahr, auch eine

Auflistung aller Krankenzusatzbausteine erarbeitet. So erfahren Sie, wie Sie hier Ihren
Kunden im Bereich der Krankenversicherung optimal beraten kénnen.

Des Weiteren sind auch viele Neuigkeiten und Information von und aus der SDV AG
sowie viele Fachbeitrdge und Produktvorstellungen von unseren Maklerbetreuern und
Premiumgesellschaften in dieser Ausgabe zu finden.

Ganz besonders freuen wir uns auch tber den Platz unter den besten 50 bei nDeutsch-
lands kundenorientiertesten Dienstleistern 2013«. Die Ausschreibung ist seit
2006 als fuhrender Wettbewerb fir Unternehmen aller Branchen etabliert und wird
vom Handelsblatt in Kooperation mit der Universitat St. Gallen durchgefuhrt.

Viel SpafB3 beim Lesen dieser neuen Ausgabe.
lhr Armin Christofori

Sprecher des Vorstandes
Herausgeber »Szene der Versicherungmakler«
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NEUORDNUNG INNERHALB

DER SDV AG

Aller guten Dinge sind drei!

Seit 1. Januar 2013 lauft die Gesamtverantwortung und Organi-
sation der SDV AG nun durch die Hande dreier Personen:

Armin Christofori, Gerhard Lippert und Thomas Miiller.

Gerhard Lippert und Thomas Miller sind seit der Grindungs-
phase der SDV AG mit an Bord und pragend flr die Entste-
hungsgeschichte der SDV AG. Der Aufsichtsrat der Signal Iduna
ist der Empfehlung gefolgt und hat beide Mitarbeiter, aufgrund
ihrer weit Uber das normale Maf3 hinausreichende Engagement,

zum Vorstand berufen. Die Interessen des Vorstandes werden
durch den Sprecher des Vorstandes, Armin Christofori, vertre-
ten. In seinem Ressort liegen unter anderem die Bereiche Un-
ternehmenssteuerung, Finanzen und Konzernangelegenheiten.
Gerhard Lippert ist far den Vertrieb und Thomas Muller fur den
Betrieb und IT verantwortlich. |

Wir alle gratulieren den beiden neuen Vorstanden ganz
herzlich und wiinschen bestes Gelingen!

Gerhard Lippert, Armin Christofori (Sprecher des Vorstandes) und Thomas Miller (von links nach rechts).



Es ist Zeit, auf reale
Ertrage zu bauen

Mit Congenial real in Sachwerte investieren
—

Altersvorsorge mit dem Ziel Inflationsschutz und Wertbestandigkeit
Individuelle Sachwertstrategie durch Kombination von bis zu zehn sachwert-
orientierten Fonds
Breites Spektrum an Sachwerten wie Substanzaktien, Rohstoffe, Gold, Immobi-
lienaktien, inflationsgeschtitzte Anleihen, Wandelanleihen, Waldinvestments etc.
Schon ab 20 Euro monatlich oder ab 2.500 Euro Einmalbeitrag maglich

In allen fondsgebundenen Tarifen der privaten und betrieblichen
Altersvorsorge wahlbarl

/
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CONDOR

VERSICHERUNGEN

Mit uns haben lhre
Kunden Zeit fiirs Wesentliche.

Die ARAG halt Ihren Kunden den Riicken frei, damit sie ein aktives und unbeschwertes Leben fiihren kdnnen.
Wir bieten Ihnen als Vermittler individuell gestaltbare Produkte und besten Service rund um Recht und Ab-
sicherung, Gesundheit und Vorsorge lhrer Kunden.

Ihre Maklerbetreuer vor Ort stehen Ihnen dabei gern zur Seite:

ARAG Krankenversicherung ARAG Rechtsschutzversicherung ARAG Lebensversicherung
Christine Lapsien  Roger Endral3 Alfred Piehler
Christine.Lapsien@ARAG.de Roger.Endrass@ARAG.de Alfred.Piehler@ARAG.de

Zusatzlich unterstutzt Sie das Team Sales&Support Montags bis Freitags, 8.00 bis 18.00 Uhr,

bei der Erstellung von personlichen Vorsorgevorschldagen und Fragen rund um die ARAG Produktwelt:
Team Sales&Support, Makler Sales Competence, Tel: +49 (0)211 963-45 45, Fax: +49 (0)211 963-45 77,
email: msc@ARAG.de, web: www.ARAG-Partnervertrieb.de
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Eine frihzeitige Absicherung bedeutet im Pflegefall eine groBe Entlastung fur alle Betroffenen.

PFLEGE-BAHR

Staatliche Forderung der Pflegezusatzversicherung

»Seien Sie zur richtigen
Zeit am richtigen Ort!l«

»Pflegefall -

es kann jeden treffen.«

Ob Krankheit oder Unfall - Vieles kann zu einem Pflege-
fall fihren. Mehr als zwei Millionen Menschen gelten in
Deutschland derzeit als pflegebediirftig, davon sind iiber
300000 Personen unter 60 Jahre alt. Pflegebediirftigkeit
kann jeden treffen — aber es ist einfach, sich frithzeitig
abzusichern.

Man kann sich nicht frih genug mit dem Thema Pflege bzw.
Pflegeversicherung auseinandersetzen. Der Abschluss einer

Pflegezusatzversicherung in jungen Jahren kann den Lebens-
standard bis ins Alter sichern. Und Sport-, Verkehrs- oder
Haushaltsunfalle passieren ganz plétzlich. Die Folgen sind oft
unabsehbar. Die meisten Angehorigen entscheiden sich dann
dafur, ihre Liebsten zu Hause zu versorgen. Das ist gut gemeint,
aber mit dieser Dauerbelastung sind Viele schnell Gberfordert —
physisch, psychisch und auch finanziell. Ein hauslicher Pflege-
dienst kann hier entlasten, wird aber von der gesetzlichen
Pflegepflichtversicherung nur zum Teil getragen. Auch bei



einer stationaren Pflege werden nicht alle Kosten Gbernommen
und es verbleiben erhebliche Eigenbeteiligungen. Die Bundes-
regierung mochte die Absicherung des Pflegekostenrisikos
vorantreiben und kinftig die Eigenvorsorge besser unterstit-
zen. Aus diesem Grund gibt es seit 2013 die neue Pflege-Bahr-
Forderung. Mit einem Zuschuss von finf Euro im Monat und
Absicherung ohne Gesundheitsprifung mochte die Regierung
zum Abschluss einer geférderten privaten Pflegetagegeld-Ver-
sicherung animieren.

In dem Bereich der Pflegeversicherung ist vorausschauender
und eigenverantwortlicher zu agieren. Das durch Gesundheits-
minister Daniel Bahr politisch gesetzte Signal soll starker fur das
Pflegerisiko sensibilisieren und die Bereitschaft zu privater Pfle-
gevorsorge erhdhen. Reinhold Schulte, Vorsitzender des Ver-
bandes der Privaten Krankenversicherung, spricht hier bei der
geforderten Pflegevorsorge von einer historischen Weichenstel-
lung. Im Pflegefall droht eine dramatische Versorgungsliicke.
Deshalb haben Sie als private Versicherungsvermittler bereits
heute eine Beratungspflicht!

DURCHSCHNITTLICHE PFLEGEKOSTEN
IN BAYERN

Pflegestufe |

Kosten im Durchschnitt 2438,- Euro
(variabel, je nach Pflegeheim/vollstationar)

Gesetzliche Pflegeversicherung leistet: 1023,— Euro
Eigenanteil Pflegestufe | = 1415,- Euro
Pflegestufe Il

Kosten im Durchschnitt 2818,— Euro
(variabel, je nach Pflegeheim)

Gesetzliche Pflegeversicherung leistet: 1279,— Euro
Eigenanteil Pflegestufe Il = 1539,- Euro
Pflegestufe Il

Kosten im Durchschnitt 3098,- Euro
(variabel, je nach Pflegeheim)

Gesetzliche Pflegeversicherung leistet: 1550, Euro
Eigenanteil Pflegestufe Ill = 1548,- Euro

Information: Auf der Seite der AOK, http://www.aok-
pflegeheimnavigator.de, kénnen Sie die Kosten fiir ein
Pflegeheim in lhrer Ndhe errechnen.

WIE VIELE PFLEGESTUFEN GIBT ES?

Pflegestufe |

= erheblich pflegebedirftig; mindestens einmal taglich Hilfe
bei Korperpflege, Ernahrung; Mobilitatseinschrankung,
wenigstens zwei Verrichtungen (Ankleiden, Nahrungsauf-
nahme) / mindestens 90 Minuten pro Tag.

Pflegestufe I

= Schwerpflegebedurftig; mindestens dreimal taglich
zu verschiedenen Tageszeiten pflegerische Hilfen /
mindestens drei Stunden pro Tag.

Pflegestufe Il

= Schwerstpflegebedurftig; benotigt rund um die Uhr,
auch nachts, pflegerische Hilfen /

mindestens funf Stunden pro Tag.

Und neu ist Pflegestufe 0
= Pflegestufe — Demenzleistungen

Hartefallregelung gem. § 43 (3) SGB XI

In besonderen Ausnahmefallen kann die Hartefallregelung zur
Vermeidung von Harten angewendet werden, wenn ein auler-
gewohnlich hoher und intensiver Pflegeaufwand erforderlich
ist, der das Ubliche MaB der Pflegestufe Ill weit Uberschreitet.
Die Ausnahmeregelung darf maximal fur funf Prozent aller
Pflegefalle der Pflegestufe Il angewendet werden.

Grundsatze der Leistungspflicht

GemalB § 1601 ff. BGB sind Verwandte gerader Linie verpflich-
tet, einander Unterhalt zu gewahren. Als Verwandte in gerader
Linie bezeichnet man Ehepartner und eigene Kinder.

=

K_inder haften
fir ihre Eltern

mit Einkommen, Erspartem und
mit dem Wohneigentum!




Die gesetzliche Pflegeversicherung leistet monatlich:

STUFE PFLEGEGELD TEILSTATIONAR VOLLSTATIONAR

(durch Laienpflege) (durch Pflegedienst/Sozialstation) = (Unterbringung in einem Pflegeheim)
| 235 EUR 450 EUR 1023 EUR
1l 440 EUR 1100 EUR 1279 EUR
1l 700 EUR 1550 EUR 1550 EUR

WARUM PFLEGE-BAHR?

Experten schatzen, dass aufgrund des demografischen Wandels
im Jahr 2050 rund vier Millionen Pflegebedurftige in Pflege-
heimen oder von Laien gepflegt werden mussen. Derzeit
werden ca. 2,3 Millionen Pflegebedirftige dem Pflegesystem
zugeordnet. Wer Pflegebedirftig wird, kann die hohen Sach-
leistungen fir eine ambulante oder stationare Pflege nur selten
aus eigenem Einkommen finanzieren.

AuBerdem ist durch die sehr strikten Aufnahmekriterien der
»normalen« Pflegetagegeld-Versicherungen eine zusétzliche
Pflegezusatzversicherung nicht fir jeden erkrankten Kunden
ohne Weiteres moglich oder Gberhaupt abschlieBbar.

Glucklich im Alter — ohne finanzielle Sorgen.

WICHTIGES ZUM PFLEGE-BAHR

Fur die spezielle private Pflegetagegeld-Versicherung ist mit
einer staatlichen Foérderung von jahrlich 60 Euro zu rechnen.
Voraussetzung fur die Pflege-Foérderrente ist der Eigenanteil von
mindestens zehn Euro Monatsbeitrag (nach Abzug der staat-
lichen Forderung). Zudem darf der zu Versichernde zum Zeit-
punkt des Vertragsabschlusses nicht pflegebedurftig sein.

Der Pflege-Bahr ist unabhdngig von Einkommen und der be-
stehenden Krankenversicherung (privat oder gesetzlich). Des
Weiteren gibt es hier weder ein Alterslimit noch eine Gesund-
heitspriifung. Es besteht ein Kontrahierungszwang, d.h. auch
wenn der Kunde bei einer Pflegeversicherung bereits abgelehnt
wurde, kann er den Pflege-Bahr trotzdem abschlieBen. Aller-
dings beinhaltet das Pflege-Bahr-Produkt eine Wartezeit von
finf Jahren. Das bedeutet, dass ein Leistungsanspruch erst
nach dieser Karenzzeit besteht. Das Produkt weist keine Por-
tabilitat auf — der Vertrag ist nicht auf Dritte Ubertragbar. Das
bedeutet, es gibt keinen Ubertragungswert bei Wechsel zu ei-
nem anderen Versicherer. Damit erfolgt bei einem Wechsel eine
Neueinstufung zum aktuellen Eintrittsalter.

Ein spaterere Wechsel aus »normalen / bisherigen« Pflegezu-
satztarifen in den Pflege-Bahr ist nicht gleichartig im Sinne des
§ 204 VVG. Damit entsteht ein Verlust der bisherigen Alterungs-
rtckstellungen. Dies gilt auch umgekehrt.



MARKTEINHEITLICHE MERKMALE AUF EINEN BLICK

M Vertragsform:
Forderung fur Pflegetagegeldtarif, nicht nach Pflegekostentarif.

B Mindestvertragsleistungen:

Im Pflegefall muss mindestens ab Stufe Il eine monatliche Zah-
lung von 600 Euro vereinbart sein! Die Pflegeférderung kann
jeder bekommen — unabhangig vom Einkommen und egal, ob
privat oder gesetzlich krankenversichert.

B Dynamik:

Die Versicherungsleistungen dirfen die zum Zeitpunkt des Ver-
tragsabschlusses geltende Hohe der Leistungen nach dem Elf-
ten Buch Sozialgesetzbuch (SGB Xl) nicht Gberschreiten. Eine
Dynamisierung bis zur Hohe der allgemeinen Inflationsrate ist
zulassig. In der Regel sind das alle drei Jahre funf Prozent (Maxi-
malhohe ist die durchschnittliche Inflationsrate). Zwischen dem
20. und dem 70. Lebensjahr wird das Pflegegeld und der Bei-
trag dynamisch erhoéht. Im Leistungsfall stoppt die Dynamik fur
die Beitrdge und das Pflegegeld.

B Pflegestufen:

Die Pflegestufen | bis Ill sowie die neue Pflegestufe O fir De-
menzleistungen (Pflegestufe O = zehn Prozent der vereinbar-
ten Tagegeldhohe) sind versichert.

B Wartezeiten:
Wartezeiten von funf Jahren (ab technischem Versicherungs-
beginn), Leistungspflicht daher erst nach Ablauf der Wartezeiten.

B Kontrahierungszwang (Aufnahmezwang):
Es besteht ein Aufnahmezwang unabhangig von Alter und Ge-
sundheitszustand, die Pflege-Bahr-Versicherungen sehen fir

die Aufnahme weder ein Alterslimit, noch eine Gesundheits-
prafung vor. Die Versicherungen durfen somit niemanden ab-
lehnen wegen eines zu hohen Alters oder wegen Vorerkran-
kungen. Ausgenommen sind bereits Pflegebedurftige.

Aus diesem Grund kann der Pflege-Bahr teurer als die bisheri-
gen Pflegetagegelder sein, da hier Risikozuschlage und Sicher-
heitsaufschlage fur folgende Erkrankungen bereits einkalkuliert
werden: Hirntumor, Parkinson-Krankheit, Multiple Sklerose,
amyotrophe Lateralsklerose, Schlaganfall, Chorea Huntington,
Creutzfeld Jakob, HIV-Infektion, Krebs, Niereninsuffizienz, Dia-
betes mellitus Typ |, Leberzirrhose, Mucoviszidose, Herzinfarkt,
Behinderte, akut Erkrankte.

B Bestimmung der Beitrage:

Die Pramienhdhe wird, wie bei den bisherigen Pflegetagegeld-
tarifen, nach dem Alter bei Vertragsbeginn ermittelt. Je alter
der Versicherte bei Abschluss ist, desto teurer sind die Beitrage.
Da bis zu Einfuhrung des Pflege-Bahr in allen Versicherungs-
sparten die sogenannten Unisex-Tarife greifen, zahlen Manner
und Frauen identische Pramien. Die Forderung wird direkt von
den Versicherungsgesellschaften beim Staat eingezogen, das
bedeutet, der Kunde bezahlt nur seinen Teil des Beitrags.

B Mindestbeitrag:

Beim Pflege-Bahr besteht ein Mindestgesamtbeitrag von 15
Euro, um die monatliche Férderung zu bekommen. Liegt der
Beitrag unter 15 Euro und damit abziglich der Férderung von
funf Euro unter zehn Euro, so erhalt der Kunde keine staatliche
Forderung. Dieser Mindestbeitrag ist bei Erwachsenen daher in
so gut wie allen Fallen Gberschritten.

Bei Jugendlichen und Kindern sollte diese Faustformel von 15
Euro jedoch beachtet werden!

Worauf Sie bei Ihrer Beratung eines Pflege-Bahr-Produktes achten sollten:

) funf Jahre Wartezeit

) Leistungen in Pflegestufe Ill héher als 600 Euro

» 60 Euro jahrliche Forderung

) Kontrahierungszwang

») Monatsbeitrag wird abzuglich der staatlichen Férderung abgebucht



HIER EINE UBERSICHT EINIGER GESELLSCHAFTEN, DIE DEN PFLEGE-BAHR ANBIETEN:

Allianz ()

Pflege-Bahr PZTG02 — Antragsabschluss

Barmenia

Versicherungen

Deutsche-Forder-Pflege — Onlineabschluss maglich!

Deutscher Ring &J
Krankerrsrsicherungsvonsin 8 G.

Pflege-Bahr sowie Pflege-Bahr PLUS —
Antragsabschluss

SIGNAL IDUNA G[)

Pflege-Bahr sowie Pflege-Bahr PLUS — Antragsabschluss
und Onlineabschluss maglich!

ERGO

Pflege-Bahr sowie Pflege-Bahr »KFP« — Antragsabschluss

QSDK

Pflegeprivat-Fordertarif PZ sowie PS Ergdnzung —
Antragsabschluss

PRODUKTDIFFERENZIERUNG PFLEGE-BAHR UND PFLEGE-BAHR PLUS

PFLEGE-BAHR / LEISTUNGEN

STUFE I STUFE Il STUFE Il

1. bis 5. Jahr

ab 6. Jahr

30% 70% 100 %

Leistung bei Demenz

10 %, wenn keine Pflegestufe besteht

Wartezeit

5 Jahre (Entfall bei Unfall)

Risikopriifung

PFLEGE-BAHR / LEISTUNGEN

keine

STUFE I STUFE I STUFE Il

1. bis 5. Jahr

60 % 140 % 200 %

ab 6. Jahr

30% 70% 100 %

Leistung bei Demenz

10 % bei unabhangiger Pflegestufe

Wartezeit

keine

Risikopriifung

- Beitragsbefreiung ab Stufe |l
- Einmalzahlung bei Stufe llI
- Pflegeassistenz




AUF EINEN BLICK
PFLEGEPFLICHTVERSICHERUNG - PFLEGE-BAHR - PFLEGE-BAHR PLUS

Pflegepflichtversicherung = KFZ-Haftpflicht

Pflegekosten im Heim: 2.900 Euro in Pflegestufe IlI

1.550 Euro 1.350 Euro
Leistung der Pflegepflichtversicherung Eigenanteil

Pflegepflichtversicherung + Pflege-Bahr = Teilkasko

Pflegekosten im Heim: 2.900 Euro in Pflegestufe IlI

1.550 Euro 600 Euro 750 Euro
Leistung der Pflege- Leistung Pflege-Bahr Eigenanteil
pflichtversicherung

Pflegepflichtversicherung + Pflege-Bahr + Pflege-Bahr PLUS = Vollkasko

Pflegekosten im Heim: 2.900 Euro in Pflegestufe IlI

1.550 Euro 600 Euro 600 Euro 150 Euro
Leistung der Pflege- Leistung Pflege-Bahr Leistung Pflege-Bahr Eigenanteil
pflichtversicherung PLUS

Quelle: Signal Iduna



VERKAUFSARGUMENTE FUR DEN PFLEGE-BAHR

1. Eigenbestimmungsrecht

Der Kunde hat eine hohe Motivation, einen Vertrag abzuschlieBen, um selbst mitbestimmen zu kénnen
» wie er gepflegt wird,
» wo er gepflegt wird,
» von wem er gepflegt wird.

2. Vermogenssicherung
Der Kunde mochte einen Vertrag abschlieBen, um sein Vermogen zu schiitzen. Entweder um seinen Ruhestand zu genieBen

oder um es seinen Lieben zu hinterlassen.

3. Schutz der eigenen Kinder
Der Kunde ist bestrebt, seine Kinder vor Unterhaltszahlungen zu schiitzen und schlieBt daher einen eigenen Vertrag ab.

4. Vermogenssicherung der Kinder
Die Kinder sind an der Pflegevorsorge der Eltern interessiert, weil sie Unterhaltszahlungen firchten und ihre Existenz sichern.

5. Erbschaftssicherung

Die Kinder kiimmern sich um die Pflegevorsorge ihrer Eltern, um die Erbschaft geregelt zu wissen. |




janitos ¥

Die neue Janitos Unfallversicherung.

Passt. Schiitzt. Hilft.

Ab April 2013-

MASSGESCHNEIDERTER VERSICHERUNGSSCHUTZ.

” S Wiahlen Sie in fiinf Bereichen den
besten Schutz fiir Ihre Kunden:

e  Drei Produktlinien: Basic, Balance, Best Selection
e  Sechs Gliedertaxen
e Sechs Progressionen (bis zu 1.000 %)

e  Sechs Leistungsarten
e  Zwei Zusatzpakete: Medic und Plus (optional)

LEISTUNGSHIGHLIGHTS.
e Rehabilitationsmanagement bei schweren
Verletzungen (Balance und Best Selection)

e Unbegrenzte Leistung beim Kostenersatz,
z. B. Bergungskosten (Zusatzpaket Plus)

e  Leistung bei schweren Erkrankungen und
Pflege-Assistance-Leistungen (Zusatzpaket Medic)

e Automatischer Schutz fiir Rettungsarzte bei
Flugunfallen (Best Selection mit Gliedertaxe Med)

e Vollkasko-Rabattretter fiir Janitos
Kfz-Kunden (Best Selection)

e  Entschddigung fiir Unfallschdden an Hausrat,
z. B. Fahrriadern (Best Selection)

BESONDERE HIGHLIGHTS FUR FAMILIEN MIT KINDERN.

e  Familienrabatt ab drei versicherten Personen

e  Beitragsbefreiung fiir Kinder bei mindestens
MAKLERBETREUUNG 50 %iger Invaliditdt des Versicherungsnehmers
: . (Best Selection)

Silke Hohorst: e Gesundheitsschdaden durch Schutzimpfungen

Telefon: 0 160. 708 64 29
E-Mail: silke_hohorst@janitos.de

e Vollwaisenrente fiir versicherte Kinder bei Tod
beider Elternteile durch das gleiche Unfallereignis
(Balance und Best Selection)

Weitere Informationen und

kostenlose Anmeldung zu

unseren Onlineschulungen
unter www.janitos.de

e Haushaltshilfe und Kinderbetreuung, wenn der
betreuende Elternteil einen Unfall erleidet




14 ZUSATZLEISTUNGEN

PUZZELN SIE SICH ZUM BEDARFSGERECHTEN RUNDUMSORGLOS-PAKET
IM BEREICH DER KRANKEN-/PFLEGEVERSICHERUNG

Der Pflege-Bahr ist Bestandteil einer optimalen Absicherung. Die Fachabteilung Krankenversicherung der SDV AG

steht lhnen gerne beratend zur Seite.

Tagegelder

SDV SERVICEPARTNER DER

VERSICHERUNGSMAKLER AG

. m
5€ S\C“;&e ge_Ba\“'

IHR STARKER
PARTNER



ZUSATZLEISTUNGEN 15

EIN UBERBLICK UBER DAS LEISTUNGSSPEKTRUM

Bitte beachten Sie, dass diese Leistungen je nach Ge- Hierzu eine kurze Ubersicht mit einigen Beispielen der
sellschaft und Tarif angeboten und daher speziell ge- Krankenzusatzversicherung:
wahlt/versichert werden miissen.

Der gesetzliche Versicherungsschutz leistet nur im Rahmen der DENTALER VERSICHERUNGSSCHUTZ

GOZ (Gebuhrenordnung fiir Zahnarzte) und GOA (Gebiihren- ) Zahnersatzleistungen (MetallgerUst, Teilverblendungen,
ordnung fur Arzte). Wer Uber den Tellerrand hinausschauen Kronen, Brticken etc.)

mochte und fachlich sowie methodisch bessere arztliche Leis- » Zahnbehandlungsleistungen (Parodontose-,

tungen erhalten will, sollte sich zur gesetzlichen Absicherung Wourzelbehandlungen etc.)

zusatzlich privat versichern. ) Kieferorthopadieleistungen (Knochenaufbau,

Zahnspangen, »Knirschschienen« etc.)
») Implantate; professionelle Zahnreinigung; Inlays
) Gebuhrenverordnung

AMBULANTER VERSICHERUNGSSCHUTZ
) Brillenerganzungsversicherung
(zum Beispiel Kontaktlinsen, Brillenglaser)

» Heilpraktiker und alternativmedizinische Verfahren
(Akupunktur, Akupressur, Magnetfeldtherapie etc.)
» Erstattung von Impfungen/Reiseimpfungen (Grippe-

impfungen, Tetanus, Diphtherie, Typhus, Tollwut etc.)
» Erstattung von umfangreicheren Vorsorgeunter-
suchungen (Krebsvorsorge, Zahnvorsorge etc.)

STATIONARER VERSICHERUNGSSCHUTZ
» 1-/ 2-Bett-Zimmer im Krankenhaus
) Privatarztliche Versorgung (Chefarztbehandlung)
) Freie Krankenhauswahl
(nicht GKV-Prinzip, sondern wahlbar)

KRANKENTAGEGELD
» Leistung bei Teil- und Vollarbeitsunfahigkeit

PFLEGEZUSATZVERSICHERUNG /

PFLEGETAGEGELD

) Assistanceleistungen (Blgeldienst, Putzdienst,
Einkaufsdienst etc.)

) Demenzleistungen (Pflegestufe 0)

) Wartezeiterlass

) Geltungsbereich

) Beitragsbefreiung




EIN WEITERES KEY-HIGHLIGHT

DER SDV AG

Der neue Makler-Kunden-Newsletter

Der fertig aufbereitete Endkunden-Newsletter ist im ei-
genen Design des Maklers angelegt und hat eine Online-
Abschlussmoglichkeit: Vernetzung der Vertriebswege In-
ternet-/Prasenzvertrieb.

Verdnderte Marktgegebenheiten und ein verandertes Kauf- und
Informationsverhalten von Kunden sind auch in unserer Bran-
che nicht erst seit gestern festzustellen. Viele Kunden beziehen
heute vorab Informationen Uber das Internet, bevor sie beim
Makler ihres Vertrauens anfragen. Gleichzeitig steigt zudem die
Bereitschaft, Guter und Dienstleistungen Uber das Internet zu
erwerben. Dabei handelt es sich in der Regel um einfache be-
ziehungsweise vergleichbare Dinge. Die SDV AG verfolgt diesen
Trend bereits seit langerer Zeit und schlieBt mit ihrem neu kon-
zipierten Makler-Kunden-Newsletter diese Licke.

Neben Informationen Uber interessante Neuigkeiten fur den
Kunden bietet der Newsletter die Mdglichkeit eines integrier-
ten Onlineabschlusses fur den Endkunden. Darber hinaus be-
steht fir den Makler die Moglichkeit, die beworbenen Produk-
te ebenfalls im Namen des Kunden, beispielsweise im Rahmen
einer telefonischen Beratung, online abzuschlieBen. Um den
Grundsatz »Der Kunde ist Kénig!« zu leben, méchte die SDV
AG ihre Makler mit einem neuen Kundenbindungsinstrument
beziehungsweise Verkaufsansatz unterstitzen. Das bisher von
der Assekuranzbranche ungenutzte Potenzial dieser Form der
Kundengewinnung hat die SDV AG fur Sie umgesetzt, um lhnen
einen weiteren Mehrwert zu bieten. Ein Endkunden-Newsletter
dieser Art wurde im Versicherungsvertrieb bisher noch nicht ein-
gesetzt und kann als Alleinstellungsmerkmal bezeichnet werden.

Die SDV AG reagiert somit auf die Anforderungen des Marktes
und verstarkt hier die Investitionen in die Vertriebs- und Kom-
munikationswege deutlich. Der Startschuss fir den personali-
sierten Makler-Kunden-Newsletter setzt hierbei einen weiteren
MaBstab. Besonders in der sich wandelnden Versicherungs-
branche ist es wichtig, den Kunden regelmaBig mit aktuellen
Informationen kompetent und umfassend zu versorgen. Spe-
ziell in unserer Branche sind Kunden haufig verunsichert und
nicht ausreichend informiert. Es bietet sich durch eine offene
Kommunikation und einen konstanten Informationsfluss die
Méglichkeit, auf Anderungen am Versicherungsmarkt hinzu-
weisen und die sich daraus resultierenden Chancen zu nutzen.

Durch den neuen Makler-Newsletter wird der positive und
kompetente Auftritt des Maklers in seiner AuBenwirkung wei-
ter gefordert. Aufgrund der professionellen Aufbereitung des
Newsletters kann das Ansehen beziehungsweise die erbrachte
Servicedienstleistung des jeweiligen Maklers effizient gesteigert
werden. Der Newsletter wird im personalisierten Layout des
Maklers verschickt und erweckt beim Endkunden den Eindruck,
dass der Makler selbst ihm diesen Mehrwert beziehungswei-
se diese Dienstleistung bietet. Der Endkunden-Newsletter wird
ausschlieBlich in einem auf den jeweiligen Makler personalisier-
ten Layout erscheinen. Analog zu dem »White Label«-Prinzip
der SDV AG agieren wir nur im Hintergrund und Ubernehmen
die komplette Vor- und Aufbereitung im Namen des Maklers.
Konkret bedeutet das: Der Makler kann durch die SDV AG seine
Signatur, seine Kontaktdaten, sein Bild und sein Unternehmens-
logo in den Newsletter programmieren und verschicken lassen.

Der Inhalt des Newsletters wird von der SDV AG professionell
aufbereitet und geliefert. Es werden vor allem saisonale und
aktuelle Themen eingearbeitet. Es kdnnen aber auch einzelne
Newsletter zu Sonderthemen oder bestimmten Versicherungs-
bereichen aufbereitet werden. Der Makler legt die jeweiligen
individuell bestimmten Zielgruppen fir den Versand fest. An-
schlieBend erfolgt eine finale Abstimmung mit dem Makler. Da-
durch kann der Makler nicht nur die stetige Kommunikation mit
seinem Kunden fordern, sondern er hat die Chance auf einen
neuen Vertriebsweg, der in dieser Form noch nicht existiert. Je-
der Newsletter wird eine Online-Abschlussmoglichkeit fur den
Kunden beinhalten. Der Abschluss kann entweder direkt vom
Kunden oder durch den Makler selbst getatigt werden. Hierbei
wird es sich vor allem um sehr verstandliche Produkte handeln,
beispielsweise eine Kfz-Rechtsschutzversicherung oder eine
Auslandsreisekrankenversicherung. Der Makler hat nun die
Méglichkeit, Uber diesen Weg Cross-Selling zu betreiben und
neue Geschaftsfelder zu erschlieBen. Zudem kann er sich regel-
maBig professionell an seine Kunden wenden und ihnen einen
Mehrwert bieten.

Nutzen Sie diese neue Schnittstelle der Kommunikation
beziehungsweise des Online-Abschlusses fiir sich und
lhre Kunden. Schaffen Sie eine Verbindung zwischen
dem altbekannten »Prasenzvertrieb« und dem modernen
»Online-Vertriebs«



Endkunden-Newsletter
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Wir haben fiir Sie Fragen und Antworten zum
neuen Newsletter zusammengestellt:

Wer ist hier zustandiger Ansprechpartner bei Fragen

hinsichtlich des Abonnierens eines Newsletters?
Der Makler kann sich, wenn er solch einen Endkunden-News-
letter wlinscht, an seinen Maklerbetreuer wenden.

0 An wen kann der Makler diesen Newsletter ver-
senden?

Der Makler bestimmt die Zielgruppe beziehungsweise die Per-
sonen, die den Newsletter erhalten sollen. Voraussetzung ist na-
turlich eine aktuelle und gultige E-Mail-Adresse. Der Endkunde
kann den Newsletter jederzeit Uber seinen Makler abbestellen.

Wie lauft hier die Einholung der nétigen E-Mail-
Adresse der Kunden ab?
Der Makler muss die ndtigen E-Mail-Adressen seiner Kunden
zur Verfgung stellen. Die E-Mail-Adressen konnen selbststan-
dig durch den Makler selbst oder durch die SDV AG in das Sys-
tem eingepflegt werden.

o Erscheint der Newsletter in regelmaBigen Abstan-
den? Wird der Makler gesondert iiber den Versand
informiert?

Vorerst ist ein vierteljahrlicher Turnus vorgesehen. Der Makler
entschlieBt sich zu dem Versand, das heif3t er gibt das »Go«.
Des Weiteren erhalt er dann eine Liste mit den Zugangscodes
fur den Online-Abschluss, den er im Namen des Kunden ab-
schlieBen kann.

o AusschlieBlicher Versand via E-Mail?

Ja, der Versand des Newsletter erfolgt ausschlieBlich per
E-Mail. Je nach Themenbereich und immer mit einer Online-
Abschlussmoglichkeit.

Wer legt die Themen fest? Wer ist fiir die Organi-
sation und die Fachbeitrage zustindig?
Die Themen und Inhalte werden durch die SDV AG bestimmt,
aufbereitet und organisiert. Es werden aber auch gerne Win-
sche und Anregungen entgegengenommen.

0 Gibt es eine Anlehnung an die Newsletter, die be-
reits an unsere Makler gehen?

Eine Anlehnung ist nicht zwingend erforderlich, da die News-
letter fur die Kunden weniger fachlich, sondern mit einfachen,
verstandlichen und prazisen Themen befullt sein werden.

0 Geht der Newsletter direkt an den Versicherungs-
nehmer oder muss dieser liber den Kooperations-
partner versandt werden?

Der Newsletter wird von der SDV AG im Namen und in der per-
sonalisierten Aufmachung des Maklers (Logo, Foto, Kontakt-
daten etc.) direkt an den Endkunden versandt. |



EINFACH MEHR WERTE

FUR IHRE KUNDEN

Hanseaten stellen tarifliche Mehrwerte in den Vordergrund

Steuerliche Aufwendungen optimieren und gleichzeitig fiir
das Alter vorsorgen - das geht: Die Riirup-Rente ermég-
licht durch die hohen Steuerférderungen i.d.R. weitaus
geringere Steuerbelastungen in der Ansparphase und in
der Rentenbezugsphase beste Versorgung. Ein Thema, das
ganzjahrig fiir lhre Kunden und auch Sie interessant ist.

Der Staat, der gerade erst die Hochstgrenzen fur Sonderaus-
gabenabzige von 20.000EUR auf 24.000EUR (40.000EUR /
48.000EUR) erhoht hat, gewahrt in 2013 eine steuerliche Be-
ricksichtigung von bereits 76 % als Sonderausgabenabzug.
Primare Zielgruppen wie Selbststandige oder besserverdienende
Angestellte kénnen Uber diesen Vorsorgeweg hohe Renditen
erwirtschaften. Die Signale sind eindeutig: Altersarmut soll mit
Hilfe staatlicher Férderung vermieden werden. Den bekannten
Vorurteilen gegen die gesetzlich stark reglementierte Rurup-
Rente zum Trotz, gilt es die Produkte genau zu prifen: Welches
Angebot bietet den gréBten Kundennutzen?

Eine Altersvorsorge, die kaum Wiinsche offen lasst

Basis Care, die Rirup-Rente der HanseMerkur, bietet lhnen ex-
zellente Beratungsansatze. Zum Thema Flexibilitat gewahrt Ba-
sis Care Gestaltungsoptionen, die die Kunden nutzen kénnen,
wenn sich Lebensumstande oder auch Winsche verandern.
Schon zu Antragsaufnahme kann Ihr Kunde zwischen diversen
Zahlungsweisen und verschiedenen Beitragsanlageformen wah-
len. Dabei wird jede Anlagementalitat berlcksichtigt. Aber auch
wahrend der Vertragslaufzeit gewahrt Basis Care starke kun-
denorientierte Optionen. Der unkomplizierte Wechsel innerhalb
der Anlageform oder in eine andere Beitragsanlage kann dabei
jederzeit kostenlos genutzt werden. Weitere wichtige Optionen
wie jederzeit mogliche Zuzahlungen, Beitragsfreistellung und
-herabsetzung bzw. Beitragspausen bieten flexible Handlungs-
grundlagen, die kostenfrei zur Verfigung stehen.

Echte Mehrwerte inklusive
Von Vorteil fur Sie und lhre Kunden ist, wenn weitere Leistungen
kostenfrei integriert sind. So z.B. die in dieser Form einzigarti-
ge »ZukunftsGarantie« der Hanse-
Merkur in der Mehrberatungsvarian-
te. Mit der ZukunftsGarantie sichern
Sie lhren Kunden fir alle Leistungs-
erhéhungen eine Gunstigerprifung
der Rechnungsgrundlagen, wie z.B.
dem Garantiezins.

Ab 2013 = Fulunft T

Die attraktive Alternative zur gesetzlich vorgegebenen Todes-
fallleistung in der Ansparphase ist ein echtes Highlight. Mit der
hinzuwahlbaren Risiko-Zusatzversicherung sichert sich der Kun-
de Vorteile wie freie Vererbbarkeit und Kapitalauszahlung der
Beitragssumme. Und wer zu-
satzlich eine Todesfallleistung

fir die Rentenbezugszeit

254% Hente
beantragt, erhalt kostenfrei
eine Pflegeoption hinzu, die

W woraussichil. Akensmente

bereits ab 2 Pflegepunkten

W Eridhte Alterente im
P\'Iegla]l
beansprucht werden kann.

Unverzichtbar: Berufsunfahigkeits-Zusatzversicherung
Eine Absicherung des Einkommens kann Uber die Rurup Ren-
te clever, weil staatlich gefordert, vorgenommen werden. Auch
diesbezlglich macht es Sinn, friihzeitig vorzusorgen; denn was
nutzt die beste Altersvorsorge, wenn die Einkommensgrund-
lage fur die Beitragszahlung fehlt. Doch aufgepasst: Prioritat hat
auch hier die Qualitat der Absicherung!

- -
7 A OKO-TEST

ProiCaro Berufsunfahigkeits-
versicheriing

Im Test: Im Test: 60 Tarife

Benufunfiigheis- Profi Care.

""""""" 1. Rang

Ausgabe 04/2012
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AUSGEZEICHNET

Profi Care, die mit Bestnoten ausgezeichnete Berufsunfahig-
keits-Zusatzversicherung der HanseMerkur, bietet mit exzel-
lenten Leistungen beste Vertriebschancen. Und muss einmal
ein Vertrag Uber einen groBeren Zeitraum beitragsfrei gestellt
werden, bietet Basis Care den »BU-Retter« fiir den Erhalt der
wichtigen Absicherung.

B,

KONTAKT

Michael Giesler ist Vertriebsleiter
der Organisation Leben der
HanseMerkur Versicherungsgruppe

und unterstutzt Sie gern mit den
richtigen Argumenten.
9 9 HanseMerkur

Versicherungsgruppe

Rufen Sie ihn an!

Michael Giesler — Vertriebsleiter Lebensversicherung
Siegfried-Wedells-Platz 1, 20354 Hamburg

Telefon: 040 4119 4051
Mobil: 0174 366 77 13
Mail: michael.giesler@hansemerkur.de



HAFTPFLICHTKASSE
DARMSTADT

Umfassender Versicherungsschutz "K

fir Firmen- und Privatkunden

Die HAFTPFLICHTKASSE DARMSTADT ist als reiner Maklerversicherer fur ihre innovativen, leistungsstarken und
zugleich gunstigen Produkte bekannt. Diese werden Jahr fir Jahr von unabhéangigen Testinstituten mit Bestnoten
ausgezeichnet.

Einer standig wachsenden Anzahl von gewerblichen und privaten Kunden bieten wir umfassenden Haftpflicht- sowie
privaten Unfall- und Hausrat-Versicherungsschutz. Das konstante Wachstum der Versicherungsbestande ist auch das
Ergebnis eines schnellen und direkten Service fir Vertriebspartner und Versicherte.

Private Risian

vl" Platz 1 vl“ Platz 1 vl" Platz1 &% ... Hausrat

versicherung

[T Private [ MR Schneliste Reaktionsoeit [ 8 Schneliste Podicierung
|.'l:t:11‘1qunl Haftpllichtversicherung |.'!;r:‘1‘1qunl be| Unklarheiten |.'!Jat:11‘1qu°I HERVDRRAGEND HEIEEEE“:E

[ Wichtignae Ciarmscads Vial

Wik ity
kit siaiendl HAFTFFLICHTHASSE DARMSTADT bl HAFTFFUCHTNASSE DARMSTADT bbbttt HAFTFFUCHTNASSE DARMSTADT Ufawiz

HAFTPFLICHTKASSE DARMSTADT Telefon: 06154/601-0
- Haftpflichtversicherung des Deutschen Hotel- und Gaststattengewerbes - VVaG Fax: 06154/601-2288
Arheilger Weg 5, 64380 RoRdorf E-Mail: info@haftpflichtkasse.de

Internet: www.haftpflichtkasse.de

Fiir alle richtig (giinstig)! Dialog:

Wie gut, dass Menschen so unter-
schiedlich sind — in der Berufswahl,
der Lebensplanung, den Hobbys ...
Aber somit gibt es auch groBe Preis-
unterschiede im Markt. Wie gut, dass
wir bei den Tarifen unserer Risiko-
lebensversicherung nicht viele Unter-
schiede machen und jedem den rich-
tigen Schutz zu giinstigen Konditionen
bieten.

Fiir alle
richtig!

Fir alle
ginstig!

Fiir alle

DER Spezialversicherer fiir biometrische Risiken

GENERALI
Y DEUTSCHLAND



ZEITSTRAHL

JANUAR 2013

MIT SKI, SCHNEESCHUH UND SNOWBOARD

Fur die Teilnehmer des ausgeschriebenen Winterwettwerbs 2012 zum Thema Unisex ging es vom 27. bis
29. Januar 2013 in den Warther Hof nach Warth am Arlberg. Die Teilnehmerkriterien waren mindestens
500000 Euro provisionspflichtige Bewertungssumme auf Vertrdge unserer Premiumgesellschaften, mit
Vertragsbeginn spatestens zum 1. Januar 2013. Wertungszeitraum war vom 1. November 2012 bis zum
31. Dezember 2012.

Alle Teilnehmer genossen in wunderschéner Winterlandschaft zwei Ubernachtungen in einem Vier-Sterne-
Hotel inklusive Skipass und Huttengaudi in einem exklusiven Skigebiet. Insgesamt elf Maklerkollegen des
AuBendienstes hatten die Mdglichkeit, die Skipisten unsicher zu machen, an einer gefiihrten Schneeschuh-
wanderung teilzunehmen und bei Aprés-Ski und Wellnessangebot den Abend ausklingen zu lassen. Die
SDV AG organisierte das Wochenende, um sich fur den Engagement der Teilnehmer zu bedanken.

Das Programm und die Organisation wurden gelobt und allen bestatigten, dass dieses Wochen-
ende ein voller Erfolg war!




FEBRUAR 2013

FEBRUAR / APRIL 2013

AUSZUBILDENDE DER SDV AG
BESTEHEN ERFOLGREICH DIE PRUFUNG

Mit groBer Freude und voller Stolz haben nun seit
Februar 2013 die ersten beiden Auszubildenden
der SDV AG erfolgreich ihre Abschlussprifung be-
standen. Nach 2,5 Lehrjahren gehen nun beide als
Kaufmann fur Versicherung und Finanzen weiter
den gemeinsamen Weg in der SDV AG. Lukas Harle
(rechts im Bild) ist neuer Sachbearbeiter im Bereich
Leben und Kayar Hilmi-Turan (links im Bild) unter-

stutzt nun tatkraftig die Sachabteilung.

RHETORIK UND KOMMUNIKATION
SIND ALLES

Zwischen Februar und April fand innerhalb der SDV AG das Seminar Rhetorik fur alle Innendienstmitarbei-
ter statt. In vier Gruppen wurde der Innendienst eingeteilt, sodass die Moglichkeit gewahrleistet war, dass
alle Mitarbeiter an dem Kommunikationsseminar der Signal Iduna teilnehmen konnten und der gewohnte
Service beibehalten wird. Das zweitdgige Seminar ging hier besonders auf das Thema Rhetorik ein, sowie
Vortrage und Reden vor Gruppen halten zu kénnen. Erfolgreiche Fragetechniken, Modelle der Rhetorik,
Reaktion auf unfaire Dialektik und konfliktfreies Kommunizieren wurden gemeinsam erarbeitet. Jeder Teil-
nehmer konnte durch einen eigenen Vortrag Uber ein frei gewahltes Thema das Erlernte gleich in die Praxis
umsetzen und so verinnerlichen.

Die durchaus gelungene Abwechslung lieB manche Mitarbeiter durch die positive Erfahrung wachsen und
hat hier auch gleichzeitig zu einer Intensivierung des guten Betriebsklimas beigetragen. Gottfried Gaidt,
Trainer Personalentwicklung der Signal Iduna, lobte ebenfalls das Betriebsklima und den Umgang miteinan-

der und auch die positive Resonanz des Seminars!




DIE MANNHEIMER KANN

ZIELGRUPPEN.

SIE SAGEN WELCHE.

Mannheimer

Im Jahr 1879 als reiner Transportversicherer geriindet,
baut die Mannheimer Versicherung AG seit vielen Jah-
ren ihren Zugang zu ausgewdhlten Kundengruppen
konsequent aus und entwickelt besondere Versiche-
rungsprodukte. Diese zielen auf ausgesuchte Marktni-
schen und -segmente.

Experte fiir Zielgruppen und Marken

Durch kontinuierliche Marktforschung und eine zielgerichtete
Ansprache, hat die Mannheimer sich auf dem deutschen Ver-
sicherungsmarkt mittlerweile als Experte fur Zielgruppen und
Marken etabliert.

Mit insgesamt mehr als zwanzig Zielgruppenprodukten bietet
sie unter markenrechtlich geschitzten Namen bedarfsgerech-
te Versicherungslésungen fur Privatkunden und das mittel-
standische Gewerbe an. Und hebt sich damit von anderen
Marktteilnehmern ab. Ein Beispiel: die Marke LUMIT®, die
Versicherung fur private und gewerbliche Solaranlagen. Da-
neben ARTIMA®, die Marke fur bildende Kiinstler, Galeristen,
Kunst- und Antiquitatenhandler, Museen und Sammler oder
auch BELMOT® fur Oldtimerliebhaber — ab der Saison 2013
neu auch far Fans von historischen Motorradern.

Mit einigen Marken zéhlt die Mannheimer zu den fuhren-
den Versicherern in Deutschland: So ist sie mit SINFONIMA®
Marktfihrer in der Musikinstrumenten-versicherung. Mehr als
die Halfte aller Juweliere in Deutschland haben sich fur VALO-
RIMA® entschieden. Und mit PRIGOM® zdhlt die Mannheimer
zu den maBgeblichen Versicherern von Golfplatzen. Die jah-
relange Erfahrung bedeutet ein umfangreiches Know-How,
das ihr nicht nur Wettbewerbsvorteile verschafft, sondern
zudem eine risikoaddquate Zeichnungspolitik erméglicht.

Innovations- und Qualitatsfihrer

Unter Kunden und Vertriebspartner gilt die Mannheimer als
innovativer Versicherer, der schnell und flexibel auf wichtige
Markterfordernisse reagiert und sich jahrlich selbst verpflich-
tet, eine neue Marke auf den Versicherungsmarkt zu bringen
oder ein bestehendes Produkt zu modernisieren.

Die jungst entwickelte Marke GARANTIMA® spricht gezielt
Hersteller und Handler von Premiumprodukten an. Unter
wenigen deutschen Versicherern hat die Mannheimer lang-
jahrige Erfahrung mit Garantiedeckungen. Wie die Marken
BELMOT®, ARTIMA® und LUMIT®, steht GARANTIMA® im We-
sentlichen fur eine sogenannte Allgefahrendeckung.

Absicherung von gewerblichen Risiken

Im Bereich Absicherung von gewerblichen Risiken sei beispiel-
haft der GUtertransport hervorgehoben: Nach wie vor hat die
Mannheimer ihre Ursprungssparte, die Transportversicherung,
im Fokus. Uber die »Handelsware-Versicherung« ist der Trans-
port von eigener Ware mit eigenem Fahrzeug abgesichert, die
sogenannte »Warentransport-Versicherung« sichert die welt-
weite Beférderung mittels &ffentlicher Verkehrsmittel von
Waren aller Art gegen bestimmte Risiken ab. Gerade Juwelie-
re, Geldtransporteure oder Firmen mit Messeprasenz kénnen
auf Transportversicherungen nicht verzichten.



Daneben liegt ein Schwerpunkt auf den technischen und
Sachversicherungen — allen voran die Versicherung von Solar-
anlagen, aber auch kleinerer elektronischer und technischer
Gerate und Maschinen, sowie Daten und Datentrager. Im Be-
trieb kann es trotz umsichtigen Verhaltens jederzeit zu (phy-
sischen) Schaden und ungerechtfertigten Schadensersatzan-
spriichen von Dritten kommen. Hier greift die Kompetenz der
Mannheimer im Bereich Betriebs- und Berufshaftpflicht.

Kompetenz vor Ort
Schnelle, kurze Entscheidungswege zeichnen die Mannhei-

mer Versicherung aus. In den Maklerbetreuern vor Ort finden
die MaklerPartner persoénliche, sachverstandige Ansprech-

www.makler.mannheimer.de

partner, die ihnen zeitnah detaillierte Angebote liefern und
sie in ihrer Arbeit qualifiziert unterstttzen.

KONTAKT

Maklerdirektion Ulm, Andrea Pampel
0731/17 59 88 12
andrea.pampel@mannheimer.de

Telefon:
E-Mail:

www.makler.mannheimer.de

Unfall

Transport

A

Wir konnen Zielgruppen.
Sie sagen welche.

Transportversicherung

Versicherungslésungen in allen Zweigen -
zum Beispiel fir Handels- und Fabrikationsbetriebe,
Handwerker, Spediteure

Underwriting beim Kunden
Ausfihrliche Bedarfsanalyse fir bedarfsgerechten
Versicherungsschutz.

geballte Kompetenz vor Ort*

*86 % unserer MaklerPartner bestatigen die sehr gute bis ausgezeichnete Fachkompetenz
unserer Maklerbetreuer (Quelle: Makler-Monitor, Phoenix Vertriebsforschung)

Mehr Informationen?

Maklerdirektion Ulm - Andrea Pampel
Neue StraBe 22 - 89073 Ulm

Tel. 0731.1759 8812 - Fax 07 31. 1759 88 212

Mannheimer  andrea.pampel@mannheimer.de

Kranken
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BESTEHENDE DIENSTLEISTUNG
KONTINUIERLICH OPTIMIEREN

»Zusammenkunft ist ein Anfang.
Zusammenhalt ist ein Fortschritt.
Zusammenarbeit ist der Erfolg!« Henry Ford

Stefan Eisenmann ist Leiter Maklervertrieb Sudwest / West.
Er ist im Innendienst wie auch im Vertrieb ein angesehener
und beliebter Mitarbeiter und Kollege. Durch seine Prasenz
in der SDV AG ist er ein Bindeglied zwischen Innendienst
und Makler. Er ist ehemaliger Vertriebsdirektor der 2010 in
die SDV AG integrierte Alvecon GmbH und Co. KG und be-
treut nun als Leiter Maklervertrieb die Bereiche Stidwest- und
Westdeutschland.

Hallo Herr Eisenmann, vielen Dank, dass Sie sich die Zeit
fiir ein kurzes Interview nehmen.

Seit wann gehen Sie nun schon den gemeinsamen

Weg mit der SDV AG?

Beschreiben Sie uns doch kurz ihre Aufgaben.

Ich bin seit September 2010 fur die SDV AG tatig und werde
aktuell von drei Maklerbetreuern unterstltzt. Die erste Auf-
gabe bestand darin, aufgrund meiner Vergangenheit bei der
Alvecon, deutschlandweit den optimalen Wechsel der ehema-
ligen Alvecon-AusschlieBlichkeitsvermittler zu vollziehen und
die vorhandenen Bestande méglichst reibungslos auf den je-
weiligen Makler zu Ubertragen.

Hier galt es besonders, den Mehrwert der SDV AG fir die Ko-
operationspartner, unter Anbetracht eines Wechsels vom Ver-
mittler nach §84 zu einem Versicherungsmakler nach §93,
klar herauszustellen und einen flieBenden Ubergang zu er-
maoglichen. Diese Anfangsphase war besonders gepragt von
einer sehr engen und konstruktiven Zusammenarbeit mit Ger-
hard Lippert. Dieser stand mir hier mit Rat und Tat zur Seite.
Besondere Herausforderung war fur uns unter anderem die
courtagepflichtige Ubertragung von Bestianden ehemaliger
AusschlieBlichkeitsvermittler in den Maklerbereich. Doch auch
diese Hurde wurde gemeinsam erfolgreich bewaltigt. Nun ist
der Aufbau und Ausbau neuer Partner sowie die Betreuung
der aktiven Makler Schwerpunkt meiner taglichen Arbeit.

In ihrem Biiro hdngt ein Bild mit dem Zitat von Henry
Ford »Zusammenkunft ist ein Anfang. Zusammenhalt ist
ein Fortschritt. Zusammenarbeit ist der Erfolg!«. Fasst
dieses Zitat lhren bisherigen Weg bei der SDV AG gut
zusammen?

Ja, ich denke, das durfte meine bisherigen Erfahrung mit der
SDV AG sehr gut beschreiben. Wichtig ist, dass wir uns in der
taglichen Arbeit immer auf Augenhéhe begegnen und unseren
Kooperationspartnern, bei Bedarf, Lsungen bieten kénnen.

lhre Einschatzung — wird die SDV AG ihren Weg des ste-
tigen Wachstums und Fortschritts weiterfiihren konnen?
Ja, davon bin ich absolut Uberzeugt! Der Weg ist geebnet —
far einen sicheren und kontinuierlichen Erfolg. Dafur spricht
besonders der gute Start ins Jahr 2013. Es schlieBen sich im-
mer mehr Makler der SDV AG an und sichern dadurch ihren
Bestand und ihre zuktnftigen Einnahmen durch unsere Back-
office-Dienstleistung. Zudem haben wir erfreut festgestellt,
dass durch Empfehlungen aus unterschiedlichsten Bereichen
immer mehr Interessenten aktiv auf die SDV AG zugehen.
Somit hat sich die Zahl der interessierten Makler an unseren
Partnertagen dynamisch erhéht. Das ist natdrlich sehr positiv
und reflektiert deutlich die Zufriedenheit unserer Partner und
die positive Resonanz allgemein.

Aufgrund der steigenden Zahl der Maklerschaft und dem op-
timal angepassten Service gehe ich von einer spartentibergrei-
fenden Umsatzsteigerung in allen Bereichen aus.

Wie unterstiitzen Sie lhre Makler?

Was ist lhnen besonders wichtig?

Ich sehe mich als Bindeglied zwischen Makler und Backoffice.
Als Dienstleister und Unterstutzer des Maklers vor Ort. Es ist
mir wichtig, dass die Dienstleistung und die Servicierung als
Ganzes ein rundes Bild ergeben und dem Kooperationspart-
ner das Tagesgeschaft vereinfachen. Ich stehe fiir Spezialfalle
und zur Bearbeitung verschiedener Themen jedem Partner zur
Seite und versuche Lésungen zu finden. Die SDV AG hat sich
bisher allen gesetzlichen Anderungen und anfallenden Ge-
gebenheiten optimal angepasst und hier flexibel und schnell
reagiert.

Die Idee, die hier seitens der SDV AG gelebt wird, ist erfolgver-
sprechend. Neben dem Abwickeln des Neugeschéfts werden



zahlreiche weitere wichtige Dienstleistungen fur den Makler
vollbracht. Als sogenanntes Herzstiick bezeichne ich hier im-
mer unseren Maklervertragsservice, der es jedem Partner er-
maoglicht, mit minimalem administrativem Aufwand seinen
Bestand aufzubauen beziehungsweise eine héhere Vertrags-
dichte pro Kunde zu erzielen. Des Weiteren ist es natdrlich
wichtig, die bestehende Dienstleistung kontinuierlich zu opti-
mieren und an die Marktgegebenheiten anzupassen, was sich
beispielsweise in der permanenten Weiterentwicklung der
SDV-Deckungskonzepte widerspiegelt. Generell ist es heutzu-
tage sehr entscheidend, sich immer wieder schnell und vor
allem flexibel an neue Situationen anzupassen.

Wie bewerten Sie die Umsetzung von MaBBnahmen und
die Kommunikation innerhalb der SDV AG und zwischen
Innendienst und Makler?

Zum Thema MaBnahmen fallt mir aktuell die Umstellung
von Bisex- auf Unisextarife Ende 2012 ein. Hier wurden zum
Beispiel neue Verkaufsansdtze und Ideen einfach und ge-
winnbringend umgesetzt. Die SDV AG bietet ihren Koopera-
tionspartnern bereits eine Fille von Dienstleistungen und Er-
leichterungen an und man kann sagen, dass die Dienstleistung
»Service« gelebt wird. Natdrlich haben wir auch immer ein
offenes Ohr fur neue Ideen und weiteren Input von auBen.
Ich betrachte unsere Kooperationspartner auch als eine Art
»Unternehmensberater«. Durch die permanente Kommunika-
tion zwischen Backoffice und Makler haben beide Seiten die
Chance, sich kontinuierlich weiterzuentwickeln und voneinan-
der zu profitieren.

Wie ist Ihre Meinung zu unserem Social-Media-Auftritt
und unserer Hauszeitung?

Und wie ist hier das Feedback lhrer Partner?

Es ist wichtig, in unserer heutigen Zeit Prasenz zu zeigen, mit
der Zeit zu gehen und den Anschluss zu halten. Auch ich habe
ein eigenes Profil auf Xing in Bearbeitung, um hier zusatzlich
die Kontaktaufnahme zu erleichtern. Die Hauszeitung ist in
meinen Augen eine sehr feine Sache. Inhaltlich und optisch
erhalte ich hier durchweg positives Feedback. Durch die Bei-
trage erhalt die SDV AG ein menschliches Gesicht, bietet einen
Einblick in das Backoffice und liefert wichtige und ausfuhrliche
Informationen von Gesellschaften.

Stefan Eisenmann ist Bindeglied zwischen dem Innendienst
der SDV AG und dem Vertrieb.

Zusammenkunft ist ein Anfang.
Zusammenhalt ist ein Fortschritt.

Zusammenarbeit ist der Erfolg.

Vielen Dank, Herr Eisenmann, fiir lhre Zeit und
lhre ausfiihrlichen Antworten.
Das Interview fUhrte Isabell Kramer von der SDV AG.



REICHT DIE BESTATIGUNG

des Anlegers im Zeichnungsschein

zum Nachweis des Erhalts des Verkaufsprospektes aus?

von RA Jens Reichow (Kanzlei Michaelis Rechtsanwalte, Hamburg)

Im Rahmen von Haftungsprozessen riigen Anleger oftmals die
Verletzung von Aufklarungspflichten (z.B. Totalverlustrisiko)
durch den Anlagevermittler/-berater. Die vollstandige Aufkla-
rung des Anlegers Uber sdmtliche Risiken im Rahmen des Ge-
spraches ist fir viele Anlagevermittler/-berater jedoch in der
Praxis kaum umsetzbar. Zur Erbringung der ihnen obliegenden
Aufklarungspflichten bedienen sich die Anlagevermittler/-bera-
ter daher in aller Regel des Verkaufsprospektes, aus dem sich
samtliche Risiken der Anlage ergeben sollten. Damit der Anla-
gevermittler/-berater seine Aufklarungspflichten jedoch durch
Uberlassung des Verkaufsprospektes erfiillen kann, muss dieser
dem Anleger so rechtzeitig Ubergeben werden, dass dieser vor
der Unterzeichnung der Beitrittserklarung noch ausreichend
Zeit hatte, den Verkaufsprospekt zu lesen. Entscheidend ist also
ob, und zu welchem Zeitpunkt dem Anleger ein Verkaufspros-
pekt Gbergeben wurde.

Die Problematik kennen naturlich auch viele Anlagevermitt-
ler/-berater und Produktgeber. Jedenfalls im Rahmen der Bei-
trittserkldarung bestatigen die Anleger daher in der Regel, den
Verkaufsprospekt erhalten zu haben. Gute Beitrittsunterla-
gen vermerken dariiber hinaus auch das Datum der Uberga-
be des Verkaufsprospektes, welches mindestens sieben Tage
vor Abgabe der Beitrittserklarung liegen sollte. Die meisten
Anlagevermittler/-berater glauben sich damit auf der siche-
ren Seite. Dies ist jedoch weit gefehlt. Selbst die Vorlage ei-
ner vom Anleger unterschriebenen Bestatigung des Erhalts des
Verkaufsprospektes nimmt diesem nicht das Recht, im Haf-
tungsprozess Gegenteiliges zu beweisen, wie der BGH jungst
wieder in seinem Urteil vom 06.12.2012 (Az.: Il ZR 66/12 —

WIR SIND
AUF IHRER SEITE.

Rn. 17) bestatigte. In dem diesbezlglichen Fall hatte sich der
Klager fur die Behauptung, dass er den Verkaufsprospekt ent-
gegen seiner Erklarung in der Beitrittserkldrung nicht rechtzeitig
vor Abgabe der Beitrittserklarung erhalten habe, auf das Zeug-
nis seiner Ehefrau berufen. Der BGH entschied, dass die Ehe-
frau des Klagers jedenfalls hatte vernommen werden mussen,
und verwies den Rechtsstreit an das Berufungsgericht zuriick.
Das Berufungsgericht hat nunmehr die Ehefrau zu vernehmen
und danach im Wege der Beweiswirdigung zu entscheiden, ob
die Aussage der Ehefrau ausreicht, um die Erkldrung im Zeich-
nungsschein zu widerlegen.

Die Hirde, einen erforderlichen Gegenbeweis durch die Ver-
nehmung der Ehefrau zu erbringen, scheint hoch. Gleichwohl
sollten Anlagevermittler/-berater aus dem Fall lernen, dass trotz
entsprechender Erklarung im Zeichnungsschein dem Anleger
weiterhin das Recht zusteht, sich auf Gegenteiliges zu berufen.
Anlagevermittler/-berater sollten daher zuklnftig stets auf eine
gute Dokumentation des Beratungs-/Vermittlungsgespraches
achten, um im Notfall substantiiert und schlssig nachzuweisen,
wann welche Beratungsgesprache stattgefunden haben und in
welchem Gesprach der Verkaufsprospekt Gbergeben wurde.
Dies gilt insbesondere vor dem Hintergrund, dass einer grindli-
chen und transparenten Dokumentation sicherlich eine héhere
Beweisfunktion zukommen sollte und diese damit schwerer zu
erschittern sein durfte als eine standardisierte Erklarung in der
Beitrittserklarung. Eine schlissige Gesprachsdokumentation
durfte danach durch eine Zeugenaussage wahrscheinlich nicht
zu erschittern sein, wenngleich in rechtlicher Hinsicht diese
Méglichkeit selbstverstandlich fortbesteht. |

KONTAKT

Kanzlei Michaelis
Rechtsanwalte Partnerschaftsgesellschaft
Mittelweg 14, 20148 Hamburg

Telefon +49 (0)40 / 888 88-777
Telefax +49 (0)40 / 888 88-737
E-Mail info@kanzlei-michaelis.de

www.kanzlei-michaelis.de



COMFORTBeihilfe -
Intelligent, sicher, wirtschaftlich

Das Beihilfekonzept das immer passt!

Rund 1,89 Mio. Beamte und Beamtenanwarter, plus 2,3 Mio. beriicksichtigungsfahige Angehdrige
sind lhre Zielgruppe.

Mit dem neuen Tarifkonzept COMFORT Beihilfe starten Sie erfolgreich bei Ihren Beihilfekunden durch,
denn COMFORTBeihilfe passt fiir alle Beihilfesituationen und iiberzeugt durch Top-Beitrage.

= intelligent )
passend fiir alle Beihilfesituationen, dynamisch bei Anderungen

m sicher
hochklassige Absicherung, z. B. 100 % fiir Zahnersatz

= wirtschaftlich
steuerbare Selbstbeteiligung, garantierte Riickerstattung, Top-Beitrdge

Ihr Ansprechpartner:

Richard Lechner

StahlstraBe 17

90411 Niirnberg

Tel. 089 37417-597

Fax 0911 5697-107

Mobil 0173 2844337
richard.lechner@continentale.de

Die
www.contactm.de/COMFORTBeihilfe contlnentale




WIR GEHOREN WIEDER DAZU!

Deutschlands kundenorientierteste Dienstleister 2013

.

31

Die SDV - Servicepartner der Versicherungsmakler AG
stellte sich erfolgreich der Herausforderung des renom-
mierten Wettbewerbs und konnte an ihren Erfolg aus
dem Jahr 2011 ankniipfen.

Als inzwischen etablierter Servicedienstleister gehort die SDV
AG zu den 50 kundenorientiertesten Dienstleistern. Das Er-
gebnis des Wettbewerbs, der vom Handelsblatt in Koopera-
tion mit der Universitat St. Gallen durchgefihrt wird, wurde
im Handelsblatt veroffentlicht. Der renommierte Wettbewerb
far Unternehmen aller Branchen zahlt seit 2006 zu den fuh-
renden Wettbewerben zum Thema Kundenorientierung. Die
50 Unternehmen mit der besten Kundenorientierung wurden
am 20. Marz 2013 im Rahmen einer feierlichen Preisverleihung
im RheinEnergie Stadion in KéIn ausgezeichnet. Direkt am Fol-
getag, Donnerstag, den 21. Marz, berichtete das Handelsblatt
Uber den Award und seine Gewinner und stellte das Thema
Kundenorientierung in den Fokus.

Gerhard Lippert nahm den Preis im Namen der SDV AG entge-
gen. In den sieben Dimensionen des 7-K-Models, Kompetenz,
Kontrolle, Konfiguration, Kommunikation, Kooperation und
Kommerzialisierung, war die SDV AG bei den 50 kundenorien-
tiertesten Dienstleistung aus allen Branchen vorne mit dabei.

Aufgrund unseres hervorragenden Abschneidens sind wir be-
rechtigt, das exklusive Qualitatssiegel zu tragen und so Ihr Ver-
trauen in uns zu starken.

An dieser Stelle mochten wir uns ganz herzlich fiir lhre
Mithilfe und Mitarbeit bei der Kundenzufriedenheitsbe-
fragung bedanken! Ohne lhre Mithilfe und Unterstiitzung
ware dieser Erfolg nicht zu verzeichnen gewesen!

Und doch wissen wir: »Wer rastet, der rostet« — somit nutzen
wir diese Bestatigung als Antrieb, um auch kinftig zu Ihrer Zu-
friedenheit und in lhrem Interesse unser Servicemanagement
auszubauen und unsere Starken weiter flr die gemeinsamen
Ziele auszubauen! [ |

Deutschlands
kundgnorientierteste
Dienstleister

-

Wettbewerb 2013

www.hestedienstleistende



Multi-Strategie ist,
wenn nicht nurim 4
Winter gestreut wird

Risikostreuung iiber verschiedene Anlageklassen ist gut. Doch fiir unseren Global Absolute
Return Strategies Fonds (GARS) reicht uns das nicht. Deshalb setzen unsere Fondsmanager
von Standard Life Investments auf Multi-Strategie: Risikostreuung iiber rund 30 vollwertige
Anlagestrategien. Damit streben wir eine Rendite dahnlich der eines Aktieninvestments an —
jedoch bei einem Bruchteil der Volatilitdt. Mehr iiber das Geheimnis unseres Erfolgsfonds
erfahren Sie unter www.standardlife.de/gars

Standard Life(

The Way Forward



Gothaer

Wir machen das.
Der neue Plattformpartner der SDV AG stellt sich vor

Der Gothaer Konzern

Der Gothaer Konzern gehdrt mit tber 3,5 Mio. Mitgliedern und Beitragseinnahmen von vier
Milliarden Euro zu den groBen deutschen Versicherungskonzernen und ist einer der
groBten Versicherungsvereine auf Gegenseitigkeit in Deutschland.

Die Unternehmensbereiche
Das operative Geschéft tragen im Wesentlichen folgende Gesellschaften:

Die Gothaer Allgemeine Versicherung AG ist der Risikotrdger fir die Schaden- und
Unfallversicherung im Gothaer Konzern. Seit seiner Grindung im Jahre 1820 z&hlt das
Unternehmen zu den grdBten deutschen Sachversicherungsgesellschaften. Ein besonderer
Fokus liegt auf dem Angebot speziell kombinierter Versicherungskonzepte und Multi-Risk-
Produkte. MaBgeschneiderte Lésungen unter Berlcksichtigung spezieller
Branchenanforderungen machen die Gothaer nicht nur fir Privatkunden, sondern auch far
gewerbliche Kunden aus Mittelstand und Industrie zu einem zuverlassigen Partner.

Ihre Servicenummer Sach: 089 / 50087 48392

Die Gothaer Lebensversicherung AG blickt auf Gber 180 Jahre Geschichte als Partner fir
Versicherungsschutz und Vorsorgestrategien zuriick. Im Bereich Versicherungsschutz
positioniert sich die Gothaer Leben mit innovativen Biometrie-Produkten wie der
familienfreundlichsten SBU, Gothaer Perikon als Produkt zur Absicherung gegen schwere
Krankheiten oder Gothaer PflegeRent Invest - der ersten fondsgebundenen
Pilegerentenversicherung am deutschen Markt. Mit mehr als vier Jahrzehnten Erfahrung ist
ein wesentliches Wachstumsfeld die betriebliche Altersvorsorge.

Ihre Servicenummer Leben: 089 / 50087 48391

Die Gothaer Krankenversicherung AG als Gesundheitsdienstleister im Gothaer Konzern
bietet ihren Kunden neben bedarfsgerechtem Versicherungsschutz auch einen
umfangreichen Service im Bereich der Gesundheitsberatung sowie umfassende
Unterstitzung im  Krankheitsfall. =~ Neben dem  klassischen  Geschaft im
Krankheitskostenvollversicherungsbereich ist die Gothaer auch im Bereich der
Zusatzversicherungen sehr gut aufgestellt. Weitere Schwerpunkte flr die nachsten Jahre
werden Kollektivversicherungen und das betriebliche Gesundheitsmanagement sein.

Ihre Servicenummer Kranken: 089 / 50087 48393

Freuen Sie sich auf die ndchsten Newsletter, in denen u.a. folgende Themen behandelt
werden:

- Das 4Plus-Programm,

- Der Vollsortimenter im Biometriebereich,

- Mindestleistungstarife auch fir das KV-Bestandsgeschéft,

- Zusammenspiel bAV und bKV,

- Nettolohnoptimierung auch far klein- und mittelstandische Unternehmen



WERDEN SIE AKTIV!

Wir mochten unsere Hauszeitung transparenter machen und hoffen auf neue Ideen
und Anregung lhrerseits. Denn eine Zeitung ist nur so gut wie ihre Leserschaft.

Helfen Sie mit und geben uns ein kurzes Feedback und neue Ideen!

Wir mdchten aber nicht nur unsere Hauszeitung optimieren, sondern auch unsere
Medien mehr auf Ihre BedUrfnisse zuschneiden und hoffen auch hier auf lhre Mithilfe.

Was soll in den nachsten Ausgaben erscheinen?
Wie gefallt Ihnen der Newsletter der SDV AG?

Entspricht das Intranet lhren Vorstellungen?

Schicken Sie uns ein Fax, schreiben Sie uns einen Brief oder eine E-Mail an folgende
Adresse: isabell.kramer@sdv.ag mit dem Betreff: LESERBRIEF HAUSZEITUNG SDV AG

Wir sind gespannt auf lhre Vorschldge und hoffen auf ein volles Postfach.

Anmerkung der Redaktion: Die Verantwortlichen der Hauszeitung méchten sich an dieser Stelle bei dem

»internen Hausfotografen« ganz herzlich bedanken und schatzen die Mithilfe.
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Wenn lhre Kunden gern giinstige Gelegenheiten

nutzen, haben wir eine gute Nachricht fiir Sie.

Ein falscher Schritt, eine Gbersehene Ampel ... Pflegebediirftigkeit kann ganz pl&tzlich entstehen und Uber Jahre leicht ein Vermdgen
kosten. Sichern Sie Ihre Kunden jetzt ab. Die Gelegenheit ist glinstig: Ab 2013 bezuschusst der Staat private Pflegezusatzversiche-
rungen im Rahmen des Tarif PflegeBAHR erstmals mit 60 Euro jahrlich. Jetzt staatliche Férderung nutzen und vorsorgen!

SIGNAL IDUNA @

Infos unter (0231) 1 35-79 97 oder www.signal-iduna.de g ut zu wissen





