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SEHR GEEHRTE LESERINNEN
UND LESER!

Die bisherigen Ausgaben unserer Hauszeitung »Szene der Versicherungsmakler« sind
auf eine sehr positive Resonanz gestoBen. Sowohl von den mit uns kooperierenden
Versicherungsmaklern als auch von Seiten der Produktgeber und Versicherungsgesell-
schaften haben wir fir unsere Hauszeitung viel Lob und Anerkennung erhalten. Ein
tolles Feedback fur uns und Antrieb, die Qualitat weiter zu steigern.

In dieser Ausgabe stellen wir lhnen unsere neu gegriindete Tochter, die MANUFAKTUR
AUGSBURG GMBH, vor. Unsere 100%ige Tochterunternehmung ist als Assekuradeur
tatig und wird die Servicierung kooperierender Unternehmungen Gbernehmen. Spe-

ziell fur Banken, die als Mehrfachagenten registriert sind.

Ich freue mich, durch die Grindung der MANUFAKTUR AUGSBURG GMBH flexibel und
schnell auf Veranderungen am Markt reagieren zu kénnen. Unsere Dienstleistungen
kdnnen nun jederzeit transparent und rechtssicher fir alle Marktteilnehmer angeboten
werden. Dieser »Luckenschluss« im Portfolio stellt unsere Unternehmung auf ein solides
und stabiles Fundament, das mittel- und langfristiges Wachstum generieren wird.

Neben den Beitragen von und Uber unser Haus finden Sie auch viele Fachbeitrage,
Highlights und Produktvorstellungen von unseren Premiumgesellschaften, die Ihnen
spannende und informative Unterhaltung liefern.

Viel Freude beim Lesen dieser Ausgabe wiinscht
thr Armin Christofori

Sprecher des Vorstandes
Herausgeber »Szene der Versicherungmakler«
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SDV TV - DIE SDV AG

GEHT NEUE WEGE

Unsere Welt und unsere Medien werden immer schneller
und flexibler und besonders elektronischer!

»Fortschritt statt Stillstand!« In unserer digitalen Welt ist es be-
sonders fur eine Serviceplattform wichtig, nicht nur das Tempo
zu halten, sondern auch Innovationen zu positionieren. Deshalb
hat die SDV AG das Projekt SDV TV in Angriff genommen, dies
soll die bestehenden Kommunikationskandle erganzen. Neuig-
keiten des Marktes, Schulungen sowie Produktinnovationen
und Branchentalksendungen zu aktuellen Themen sollen den
immer breiter werdenden Strom an Informationen und Neu-
entwicklungen unserer Branche verstandlich und effektiv zu
kommunizieren.

Um dieses anspruchsvolle neue Projekt in die Tat umzusetzen,
hat sich die SDV AG einen starken Partner fur hochwertige
Film- und Mediaproduktionen an die Seite geholt. In Zusam-
menarbeit mit der MARSCHALL MEDIEN GRUPPE entsteht das
neue SDV TV. »Studio Friedberg« ist eine von 8 Marken der
MARSCHALL MEDIEN GRUPPE und ist schon seit 1999 fest im
Film- und Media-Business etabliert.

In Kooperation mit der MARSCHALL MEDIEN GRUPPE werden
qualitativ hochwertige Fernsehbeitrage produziert, die tber ei-
nen eigenen Kanal und auf der Homepage der SDV AG erschei-
nen. Interessant hierbei ist, dass einige Formate auch live ge-
sendet werden und somit ein deutliches MalB3 an authentischem
»Fernsehfeeling« entsteht, was aus unserer Sicht speziell der
Attraktivitat von SchulungsmaBnahmen eine neue Dimension
geben wird.

Webinare und verpixelte Werbefilmchen waren gestern, die
Zukunft heiBt »echtes« TV! Darilber hinaus bietet sich auch
die Moglichkeit fur unsere Kooperationspartner, selbst vor der
Kamera zu stehen und sich und ihr Maklerunternehmen darzu-
stellen. So hat die SDV AG ein Medienformat fiir und mit ihren
Kunden geschaffen!

DER ERSTE DREHTAG

Am 24. Mai 2013 war der erste Drehtag im Fernsehstudio der
MARSCHALL MEDIEN GRUPPE in Friedberg. Unser erster Pro-
band war Peter Krahe von der HDI Vertriebs AG. Er ist zustan-
dig fur den Bereich Maklervertrieb, Vertriebsunterstiitzung und
Verkaufsforderung und stellte »EXTRA«, die neue Pflegerente
der HDI, vor. Am selben Tag stand auch Georg Mayer, Makler-
betreuer der Swiss Life, vor der Kamera und referierte tber das
neue Produkt der Swiss Life.

I

Wir bedanken uns an dieser Stelle ganz herzlich bei beiden
Referenten und auch beim Team der MARSCHALL MEDIEN
GRUPPE fUr einen erfolgreichen und sehr angenehmen ersten
gemeinsamen Drehtag. Wir freuen uns auf eine weiterhin tolle
Zusammenarbeit!



Ab Juli 2013 kdnnen Sie unseren Imagefilm sowie die ers-
ten Produktvorstellungen und Nachrichten sehen!

Auf unserer Homepage (www.sdv.ag) finden Sie unter »Unsere
Transparenz« dann SDV TV. Sie werden automatisch auf die
SDV TV-Seite weitergeleitet und kdnnen unsere Fernsehbeitra-
ge sehen. Selbstverstandlich erhalten Sie rechtzeitig eine kurze
Information Uber die Freischaltung unseres SDV TV auch via
Newsletter. |

Wir freuen uns, ein neues innovatives Medium geschaf-
fen zu haben und hoffen auf lhr Interesse und natiirlich
auch auf lhr Feedback.

Von links nach rechts: Lisa Holzberger und Isabell Kramer,
SDV AG, mit Peter Krahe, HDI Vertriebs AG




MANUFAKTUR

Lrsicherungstosunger wie VoK Hand genacht ’

Die MANUFAKTUR AUGSBURG GMBH ist 100%ige Tochterunternehmung der SDV AG.

) )
DIE MANUFAKTUR
AUGSBURG GMBH

Versicherungslosungen wie von Hand gemacht

Die SDV — Servicepartner der Versicherungsmakler AG wurde
2009 als 100%ige Tochter der Signal Iduna Holding gegriindet.
Seitdem ist eine besondere Erfolgsgeschichte zu verzeichnen.
Aus einer Idee hat sich ein Unternehmen entwickelt, das stabil
hohe Umsatze erzielt und mittlerweile 53 Mitarbeiter/innen
beschaftigt. Besonders die kontinuierlich ansteigende Zahl an
Kooperationspartnern der SDV AG spricht eine deutlich positi-
ve Sprache. In Anbetracht einer serviceorientierten und starken
Mannschaft entwickelte sich die Idee, noch einen Schritt weiter
zu gehen und die SDV AG mit zwei neuen Geschaftsmodellen
Zu erweitern.

Um die neuen Geschaftsfelder rechtskonform zu erschlieBen,
wurde am 25. Januar 2013 die 100 %ige Tochterfirma der SDV
AG - die MANUFAKTUR AUGSBURG GMBH - gegriindet.
lhre Registrierung als Versicherungsvertreter erméglicht auf-
grund der seit 22. Mai 2007 geltenden Vermittlerrichtlinien die
Umsetzung des ersten Geschaftsfeldes: Die Servicierung von
Mehrfachagenten und Banken im Mehrfachagentenstatus.
Mithilfe unserer Tochterunternehmung ist die Stringenz in der
Vermittlungskette gewahrleistet, dadurch ergibt sich fur die
SDV AG eine dauerhafte und rechtssichere Qualitatssicherung
am Markt.



»Der Begriff Manufaktur im Sinne von Handfertigung
wird heute verbunden mit hoher Qualitit, Luxus-
gegenstanden und Exklusivitét...«, so die moderne Defi-

nition von »Manufaktur« in Wikipedia.

Die Manufaktur hat die Tatigkeit als Produktgeber aufgenom-
men. Die »Versicherungslésungen wie von Hand gemacht«
wurden in hdchstem MaBe umgesetzt, um dem Begriff der
hohen Qualitat und Exklusivitat gerecht zu werden. Mit der
Grundung der »MANUFAKTUR AUGSBURG GMBH« konnte
die SDV AG auch das zweite Geschaftsfeld erfolgreich erschlie-
Ben und hat durch die Assekuradeurtatigkeit der Manufaktur
die Chance genutzt, sich positiv am Markt zu positionieren.
Die SDV-Premiumtarife werden durch den neuen Produktauf-
leger der MANUFAKTUR AUGSBURG GMBH serviciert und
aufgelegt. Die bisher bekannten SDV-Premiumtarife werden
im gleichen Zug umgetauft und sind nun die MANUFAKTUR-
DECKUNGSKONZEPTE.

Wie bisher wird ein innovatives Konzept Uber eine preisglnstige
und umfangreiche Absicherung angeboten. Die erforderlichen
Dienstleistungen der MANUFAKTUR AUGSBURG GMBH wer-
den durch Mitarbeiter der SDV AG erbracht. Um die Geschafts-
prozesse weiterhin schlank und noch schneller abwickeln zu
kénnen, werden alle Arbeitsvorgange von der Antragserfas-
sung und Policierung bis hin zur Schadenabwicklung und dem
Versand der Versicherungsunterlagen durch die Mitarbeiter der
SDV AG geleistet. Die Servicierung aus einer Hand ermoglicht
einfache und saubere Prozesse im Handling.

Service — nicht nur ein Wort, sondern eine Philosophie, die ge-
lebt wird! Fir eine individuelle Vertriebsunterstiitzung haben
wir ein besonderes Highlight fur die Vertragsdokumente der
Manufaktur-Premiumtarife: Wir figen die persoénlichen Daten
unserer Kooperationspartner in die Police ihres Kunden ein. Das
erste Produkt, das von der MANUFAKTUR AUGSBURG GMBH
aufgelegt wird, ist der

»Manufaktur-Premiumtarif
Privathaftpflicht«

Durch Marktanalyse, Kundenbefragung und Marktbeobach-
tungen wurden aktuelle Markttrends umgesetzt und die beste-
henden Produkt- und Leistungsinhalte um zusatzliche Baustei-
ne erweitert.

=> Optimale Absicherung, selbstverstandlich mit der Inno-
vationsklausel: Das bedeutet, dass kunftige Leistungsverbesse-
rungen fir alle Kunden der MANUFAKTUR AUGSBURG GMBH
gelten. Bessere Leistungen zum gleichen Preis, automatisch bei
Anpassung der Versicherungsbedingungen. Wir sind immer
bestrebt, Trends innerhalb der Produkte aufzunehmen und fur
lhre Kunden zu verbessern.

=> Ein Tarif — ein Preis! Dies ist eine weitere Besonderheit
der Umsetzung des Aquivalenzprinzips. Ob Single oder Familie,
im Premiumtarif sind alle Personen automatisch mitversichert.
So ist der Kunde auch unter veranderten Lebensbedingungen
optimal versichert.

Produkt- und Leistungshighlights des
Manufaktur-Premiumtarifs Privathaftpflicht:
) Deckungssumme 15000000 Euro
) alle im Haushalt gemeldeten Personen sind
mitversichert
)»» Bauherrenhaftpflicht ohne Begrenzung der Bausumme
) Haus- und Grundbesitzerhaftpflicht fur das
selbst genutzte Ein- bzw. Zweifamilienhaus
) Heizéltank bis zu einem Fassungsvermdgen von
15000 Litern (oberirdisch)
) Mietsachschaden bis zur Hohe der Versicherungssumme
) Mietsachschaden am Inventar von Hotels oder
Ferienhdusern
)»» Auslandsdeckung weltweit und in unbegrenzter Héhe
)») Forderungsausfalldeckung
) Sachschaden durch nicht verantwortliche Minderjahrige
) Schédden an fremden, gemieteten und geliehenen Sachen
) Schaden aus einer Gefalligkeit
(Gefalligkeitsschaden)
) Schlusselverlust bis zu 25000 Euro
(private und berufliche Schltssel)
) Vorsorgeversicherung
»» NEU: Innovationsklausel

Die Deckungssumme des Manufaktur-Premiumtarifs
Privathaftpflicht wurde von 12 auf 15 Millionen erhoht!
Eine deutliche Verbesserung der Produkt- und Leistungsin-
halte des Manufaktur-Premiumtarif Privathaftpflicht. Durch
die im Tarif verankerte Innovationsklausel gelten fur alle
bisher abgeschlossenen Vertrage die erhohte Deckungs-
summe von 15000000 Euro.



»Manufaktur-Premiumtarif » Kostenvorsorge

Hausrat« » einfacher Diebstahl aus Krankenzimmern
» einfacher Diebstahl von Gartenmdébeln, Gartengeraten,
Der Manufaktur-Premiumtarif Hausrat der MANUFAKTUR Kinderwagen, Rollstiihlen oder Wésche auf der Leine
AUGSBURG GMBH zeichnet sich durch viele Besonderheiten ) Ersatz von Telefonkosten
aus. Hier die Produkt- und Leistungsinhalte auf einen Blick: ) Fahrradiebstahl bis zu 5000 Euro ohne Nachtzeitklausel
mitversichert (Erhdhung méglich)

) Gefahrendeckung (Feuer, Leitungswasser, Hagel/Sturm, ) Sengschaden

Einbruchdiebstahl, Beraubung) » Verpuffung
» Uberspannungsschéden bis zur Hohe der » VerruBung

Versicherungssumme ) Wasseraustritt aus Aquarien und Wasserbetten
» Aufrdumkosten bis zur Hohe der Versicherungssumme » Schéden durch grobe Fahrlassigkeit
))» Bewachungskosten bis zu 48 Stunden ) Innovationsklausel
) Bewegungs- und Schutzkosten bis zur Hohe

der Versicherungssumme Nutzen Sie weiterhin die innovativen Deckungskonzepte
) Hotelkosten bis zu 250 Euro/Tag fur max. 180 Tage fiir eine starke Kundenbindung und Kundenzufriedenheit.

) Rickreisekosten

) Schlossanderungskosten bis zur Hohe der
Versicherungssumme

»» Umzugskosten

Hop <"




Den Manufaktur-Premiumtarifen Privathaftpflicht und Hausrat

folgt die Wohngebaudeversicherung. Auch in dieser Sparte
wird ein innovatives Konzept erarbeitet, das eine optimale Ab-
sicherung reprasentiert.

Die Zeichen fur die MANUFAKTUR AUGSBURG GMBH stehen
gut, sich langfristig und erfolgreich, nicht nur als Assekuradeur,
auf dem Versicherungsmarkt zu etablieren. Auch die Tatsache,
dass die MANUFAKTUR AUGSBURG GMBH als Outsourcing-
Partner fUr Bankvertriebe tatig ist, unterstitzt eine standhafte
und nachhaltige Positionierung innerhalb unserer Branche. Fur
Banken sind alle Sicherheitsstandards, die im Bankensektor er-
forderlich sind, gewahrleistet. Konformitat des Datenschutzes
und die Informationssicherheit stehen hier im Vordergrund.
Banken und deren Zweigstellen erhalten einen eigenen online-
basierten Zugang zu ihrem persénlichen Portal.

Durch ein spezielles und individualisiertes Controlling fur die
Partner des Bankensektors werden Datensétze direkt an die
Bank geliefert. Dies bedeutet, dass der durch die Vermittlung
von Versicherungsprodukten erwirtschaftete Ertrag dem Bank-
berater, dem Versicherungsspezialisten oder der jeweiligen
Zweigstelle zugeordnet werden kann.

Zur Wahrung der Personenidentitat mit der Vorstandschaft der
SDV AG sind die Geschaftsfihrer der MANUFAKTUR AUGS-
BURG GMBH Armin Christofori, Gerhard Lippert und Thomas
Miiller. [ |



KOSTENLOSE ABSICHERUNG FUR
DEN FALL DER BERUFSUNFAHIGKEIT

Berufsunfahigkeits-Schutz zum Nulltarif und dann auch
noch mit vereinfachter Gesundheitspriifung ab einer Per-
son. Nicht moglich, sagen Sie? Auf den nachsten zwei Sei-
ten erfahren Sie, wie es doch geht.

Berufsunfahigkeit (BU) tritt haufiger ein, als viele denken. Jeder
dritte Uberwiegend korperlich tatige Arbeitnehmer wird vor dem
Beginn der Altersrente berufsunfdhig. Von den Uberwiegend
kaufmannisch tatigen Arbeitnehmern scheidet im Durchschnitt
jeder Funfte vorzeitig wegen Berufsunfahigkeit aus dem Er-
werbsleben aus. Das Risiko, berufsunfahig zu werden, ist also
sehr hoch. Entsprechend hoch sind auch die Prémien — zu hoch
fur viele. Gerade in den besonders stark gefahrdeten Berufen
(Berufsgruppe 3 und 4) ist eine bedarfsgerechte Absicherung oft
kaum noch bezahlbar. Ein Schlosser zahlt fur den gleichen BU-
Schutz oft zwei- bis dreimal so viel Prémie wie ein kaufmanni-
scher Angestellter.

Die Konsequenz: Diejenigen, die den BU-Schutz am dringends-
ten brauchen, kénnen sich die Absicherung am wenigsten leis-
ten. Wer gesundheitliche Beeintrachtigungen hat, kann sich oft-
mals nur mit Einschrankungen oder gar nicht mehr versichern.

Wie lasst sich das Problem 16sen?

Die Antwort heiBt: iiber die bAV!

BU-Vertrage werden bisher fast ausschlieBlich im Privatbereich
abgeschlossen. Die Pramie muss demzufolge aus dem Nettoge-
halt finanziert werden. Sichert der Kunde die BU dagegen Uber
eine Direktversicherung ab, kann er den Nettoaufwand mit einer
Kombination aus Steuerersparnis, Sozialabgabenersparnis, VL-
Umwandlung und ggf. Arbeitgeberzuschuss in vielen Fallen auf
null absenken.

Geht man vom gleichen Nettoaufwand aus, den der Arbeitneh-
mer flr eine private BU-Absicherung bezahlen muss, kann Uber
die Direktversicherung neben der gleichen BU-Rente auch noch
eine zusatzliche Altersrente aufgebaut werden. Das liefert Ihnen
als Vermittler ein zusatzliches Verkaufsargument: Wird der Kun-
de nicht berufsunfahig, bekommt er tber die im Vergleich zur
privaten Absicherung bei der bAV zusatzlich finanzierbare Alters-

versorgung indirekt seine BU-Pramien ganz oder teilweise wieder
zurick. In vielen Fallen war die BU-Absicherung dann unter dem
Strich kostenlos, selbst wenn man eine Verzinsung einrechnet.
Was aber hilft eine theoretisch glnstige oder gar kostenlose
Absicherung, wenn die Absicherung an den Gesundheitsfragen
scheitert und der Antrag vom Versicherer abgelehnt wird? Eine
vereinfachte Gesundheitsprifung gibt es im Privatkundenge-
schaft in der Regel nicht. Wenn dennoch eine vereinfachte Ge-
sundheitspriifung angeboten wird, sollte man sich als Vermittler
die Bedingungen des Versicherers und die Anerkennungsquote
im Leistungsfall sehr genau ansehen. Es geht aber auch anders.
Auch hier heiBt die Lésung: bAV!

Durch den Risikoausgleich im Kollektiv ist im Rahmen der bAV
eine vereinfachte Risikoprifung mdglich. Besonders vorteilhaft
ist die Regelung der MetallRente, dem Versorgungswerk der
Metall- und Elektrobranche. Aber auch viele andere Branchen
konnen der MetallRente beitreten, z.B. holz- und kunststoffver-
arbeitende Betriebe oder Betriebe im Bereich Sanitar, Heizung
und Klima. Swiss Life halt eine Branchenliste fur Sie bereit. Im
Rahmen der MetallRente-Direktversicherung kénnen Sie ab ei-
ner Person mit einer vereinfachten Risikoprifung arbeiten, wenn
Sie eine BU-Rente in den Vertrag miteinschlieBen. Die BU-Rente
kann dabei ein Vielfaches der Altersrente betragen.

In der Metall- und Elektro-Branche bietet sich Ihnen dartber hi-
naus aktuell ein interessanter Beratungsansatz. Am 15. Mai kam
es in Bayern zu einem Pilotabschluss, der mittlerweile auch in
anderen Tarifgebieten Gbernommen wurde. Danach werden die
Lohne und Gehélter am 1. Juli 2013 um 3,4 % und am 1. Mai
2014 um nochmals 2,2 % erhoht. Diesen aktuellen Anlass kdn-
nen Sie in zwei Richtungen vertrieblich nutzen:

Tarifgebundene Betriebe

Bei tarifgebundenen Betrieben steht den Mitarbeitern nach dem
Tarifabschluss mehr Lohn zu. Der zusatzliche Lohn wird aber we-
gen der Steuerprogression am héchsten besteuert. Uber eine Di-
rektversicherung lasst sich das vermeiden. 3,4 % von z.B. 2500
Euro Gehalt sind 85 Euro pro Monat. Damit kann man in den
meisten Fallen eine Basisabsicherung fir BU aufbauen.



Versorgungslohn statt Barlohn

Ihr Aufwand

3.000 Euro

Bruttegehalt

2.500 Euro

4
e
SwissLife

Machher mit bAV

Wirlamgegrad der Lohnerhihung: volle 100 % 4+———

< 100 Eurc »

Ihr Aufwand
3.000 Eura
Bruttogehalt

2.500 Euro

Wenden Sie | hren Matarbeiter dee Cehalserhohung als Betneblache
Altersversargung 2u, betrage thr Aufwand lediglich 100 Euro.
Diese fhefan ungekurze in die Vierscrgung

Vernchtet lhe Mitarbater also auf 50 Euro Nettolohn:-Erhohung,
bekommt er dafur esnen Versorgungibeitrag von 100 Evro

Nicht tarifgebundene Betriebe

Metall- und Elektro-Betriebe, die keiner Tarifbindung unterliegen,
mussen die von den Tarifvertragsparteien ausgehandelte Lohner-
hoéhung nicht umsetzen. Viele Betriebe werden aber mitziehen
mussen, um im Vergleich zu ihren Wettbewerbern weiterhin ein
lukratives Lohnniveau bieten zu kénnen. Lohnerhéhungen sind
fur den Betrieb aber mit hohen Nebenkosten verbunden. 100
Euro Lohnerhdhung kosten den Betrieb oftmals 120 oder 130
Euro. Gleichzeitig kommen davon beim Mitarbeiter im Schnitt
nur rund 50 Euro an.

Der Wirkungsgrad der Lohnerhéhung ist duBerst schlecht. Ge-
wahrt die Firma die Lohnerhéhung in Form eines »Versorgungs-
lohns« (arbeitgeberfinanzierter Direktversicherungsbeitrag), dann
entstehen fUr den Arbeitgeber keine Nebenkosten. Der Arbeit-
nehmer zahlt auf den »Versorgungslohn« weder Steuern noch
Sozialversicherungsbeitrage. Der Wirkungsgrad des Versor-
gungslohns betragt 100 % (siehe Grafik). Beinhaltet die Versor-

gungslohn-Lésung eine obligatorische BU-Absicherung, dann
wird fur die Annahme des BU-Risikos in der Regel nur eine kurze
Bestatigung des Arbeitgebers zur Versicherbarkeit bendtigt.

Sprechen Sie uns an!
Wir beraten Sie gerne.

KONTAKT

Swiss Life

Filialdirektion Munchen

Georg Karl Mayer
Organisationsleiter

Telefon (089) 21 01 47 -0
Telefax (089) 21 01 47 -11

Mobil  (0175) 57 57 569

E-Mail Georg.Mayer@swisslife.de




SICHER. RENTABEL.

FLEXIBEL.

Deutschlands erste Immobilienpolice ist jetzt Poolpartner der SDV AG

Fondsgebundene Lebensversicherungen eignen sich von Haus
aus hervorragend als Altersvorsorge — wenn sich das Kapital
wahrend der Laufzeit entsprechend vermehrt. Ein Produkt rollt
derzeit den Markt auf: robustus privileg. Mit der Immobilien-
police haben Kunden und Vermittler endlich wieder Grund zur
Freude. Die SDV AG hat die robustus GmbH in ihren Angebots-
pool aufgenommen, um ihren Geschaftspartnern dieses neuar-
tige und zukunftsweisende Produkt zur Verfligung zu stellen.

Nach der Finanzkrise zahlt fir viele Anleger nur noch eines: Si-
cherheit. Als besonders krisenfest und renditekraftig haben sich
Kapitalanlagen mit Immobilien erwiesen. Das einzige Manko
war bislang die Flexibilitat. Gleichzeitig gab es in Deutschland
keine einzige Fondspolice, die ausschlieBlich auf den Krisen-
gewinner Qualitdts- und Renditeimmobilien in Deutschland
setzt. Das hat sich erst 2011 mit dem Markteintritt der robustus
GmbH gedndert.

Kunden und Makler steht mit robustus privileg ein Produkt zur
Verfligung, das die Vorteile von Immobilien und der Versiche-
rungsldésung optimal miteinander verbindet. Deutschlands erste
Immobilienpolice ist vor allem: Sicher, rentabel, flexibel — und

Fir Anleger

Hohe Sicherheit

Angemessene Rendite

Stabile/r Kurse / Geldwert

Lebens-
versicherung

Zeitliche Flexibilitat

Geschiitzte Vermogensibertragung
auf die nachste Generation

Immobilie

mit § 34d GewO vermittelbar! § 34d-Vermittler haben somit
die Méglichkeit, ihr Produktspektrum um einen wertvollen Bau-
stein zu erganzen, sich neue Kundengruppen zu erschlieBen —
und langfristig an sich zu binden.

Die Immobilienpolice wurde vom Institut fir Transparenz in
der Altersvorsorge zweimal mit der Bestnote »sehr gut« aus-
gezeichnet. robustus privileg besticht zudem durch maximale
Kosteneffizienz. Zusammen mit der lukrativen Anlagestrategie
des Immobilienhandels werden so deutlich bessere Ergebnisse
erreicht: Bereits im ersten vollen Geschéftsjahr hat robustus pri-
vileg den Branchenschnitt deutlich Ubertroffen. Mit 5,58 Pro-
zent Rendite — und das netto! — kénnen Anleger der Immobili-
enpolice endlich wieder eine Rendite feiern, die ihr Vermogen
signifikant ausbaut.

Viele Versicherungsvermittler nutzen bereits robustus privileg,
um das Vertrauen ihrer Anleger zurtickzugewinnen und wieder
mehr Umsatz zu erzielen. Nutzen auch Sie Ihre Chance!

Mehr Infos finden Sie im Partnerportal der SDV AG und auf
www.robustus-gmbh.com

Fir Makler

Optimales Produkt fiir Zielgruppe 50+

Marktgangige Provisionen —
ohne Stornohaftungszeit

Frei wahlbares Vergltungsmodell

Wirksame Antworten auf Risiken
und Unsicherheiten am Markt

Attraktive Investment-Produkte ohne
die Auflagen des § 34c bzw. 34f GewO

Der Markt benotigt heute Anlageprodukte , die die Anforderungen von

Anlegern und Maklern in einem Produkt vereinen — das ist robustus privileg!
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Im Leistungsfall garantiert in guten Handen

BU-Vorsorge Premium der Continentale

Schnelle und unbiirokratische Hilfe im Leistungsfall. Darauf kénnen sich Ihre Kunden bei der
Continentale verlassen. Ein Garant dafiir: Unsere Servicegrundsatze fiir die Leistungsbearbeitung.

Personlicher Support-vor-Ort
= Auf Kundenwunsch bietet der Medical Home Service personlich vor Ort
Unterstiitzung beim gemeinsamen Ausfiillen des Leistungsantrages.

Schnelle Reaktion innerhalb von 48 Stunden
= Telefonische Kontaktaufnahme mit Kldrung des weiteren Ablaufs und erster

AUSGEZEICHNET

Fragen. Direkt anschlieBend erfolgt die Zusendung des Leistungsantrages. MEMRATING

Gesamt-Rating
MORGEN o>
¢OMORGEN

Transparente, ziigige und unbiirokratische Bearbeitung
= Eingehende Unterlagen werden innerhalb von vier Wochen abschlieBend
bearbeitet. Es erfolgt grundsatzlich jeweils nur eine Nachfrage.

Fester Ansprechpartner vom Erstgesprach bis zur Entscheidung
= Der zustdndige Sachbearbeiter steht fiir die gesamte Dauer der Leistungspriifung

bei allen Fragen und Problemen als personlicher Ansprechpartner zur Verfligung.

Ihr Ansprechpartner:

Richard Lechner

StahlstraBe 17, 90411 Nirnberg

Tel. 089 37417-597

Fax 0911 5697-107

Mobil 0173 2844337 =
richard.lechner@continentale.de

Die \
www.contactm.de/bu-premium contlnentale




DIE VERSICHERUNGSFABRIK 2020

Im Auge der fortschreitenden Industrialisierung

Wabhrlich unterscheidet sich die Definition von »Versi-
cherung« von der Definition von »Handwerk« und das
Wort Industrialisierung scheint fiir diesen Bereich falsch
gewadhlt. Sind doch Versicherungen und Servicedienst-
leister keine Fertigungsfabriken. Und dennoch kénnte
die Versicherungsbranche von solchen lernen.

Industrialisierung in der Versicherungsbranche geht Uber die
kosteneffiziente automatisierte »FlieBbandproduktion« von
Versicherungsschutz und dem anfallenden Verwaltungsauf-
wand hinaus. Denn eine Serviceplattform steht heute vor mehr
als nur einer einzigen groBen Herausforderung. Konzentration
auf Kernkompetenzen und Kernprozesse, Optimierung von
nicht profitablen Bestanden und Flexibilisierung von Vertriebs-
wegen sind nur einige Bereiche, die es souveradn zu meistern
gilt. Besonderes Augenmerk ist hier aber auf die Problematik
zu richten, die sich aus dem hohen Anspruch an Servicequa-
litat trotz immer groBer werdender Poststapel ergibt. Denn
wie der Name sagt, ist die Dienstleistung einer Serviceplatt-
form bereits im Namen enthalten. Ein stets freundlicher sowie
kompetenter Mitarbeiterauftritt, fachlich und marktorientiert
»up-to-date«, mit vorherrschendem Servicegedanken. Dem
gegenUlber stehen durch die stetige Expansion des Unterneh-
mens der héhere Verwaltungsaufwand und insbesondere die
standige steigende Menge der zu verarbeitenden Poststlcke.

Wie also die Masse mit hoher Qualitat und Wahrung des
Servicegedankens stemmen?

Die Lésung des Strukturwandels in der Versicherungsbranche
ist die VERSICHERUNGSFABRIK, eine Optimierung und Fle-
xibilisierung von Prozessen und Organisationsstrukturen auf
Basis effizienter IT-Lésungen. Die IT muss in einem noch ho-
heren MaB einen messbaren Beitrag zum Wachstum und zum
Unternehmenserfolg leisten. Das bedeutet, sich verstarkt an
den Geschaftsprozessen zu orientieren und so die »Industri-
alisierung« und Automatisierung von Versicherungsprozessen
voranzutreiben.

Die Automatisierung und die notwendige enge Zusammen-
arbeit mit externen Partnern ermoglicht eine langfristig hoch-
wertige Dienstleistung, die weiterhin attraktive Konditionen

fur die angeschlossenen Makler ermoglicht. Die direkte Ver-
netzung der Technik der Versicherungsgesellschaften mit ho-
hen Schnittstellen gewadhrleistet einen automatisierten und
konstanten Datenfluss. Die Daten konnen so direkt in das
System der Serviceplattform eingespielt werden. Es bedarf
keiner aufwendigen Verarbeitung und manuellen Erfassung
durch den Mitarbeiter. Die Vereinfachung der Arbeitsschritte
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und die Reduzierung der Komplexitat durch Standardisierung
der Prozesse und eine effizientere Arbeitsteilung entlang der
Wertschopfungskette gewahrleisten die qualitative Verarbei-
tung der Masse.

Die SDV AG hat die Problematik erkannt und geht den Weg
von einer funktionsorientierten zu einer prozessorientierten
Organisation. |

ZIEL 2020:
Die SDV AG - Servicedienstleister der
Versicherungsmakler - die Versicherungsfabrik!

Isabell Kramer, SDV AG

Comfort-BUZ

Giinstigere Beitrage fiir iiber 1.000 Berufe

- jetzt acht statt funf Berufsgruppen

Noch bessere Bedingungen

- vor allem fur Auszubildende, Studenten
und Selbststandige

Einfachere Risikopriifung

- deutlich verkurzte Gesundheitsfragen bei
BUZ-Beitragsbefreiung und in der bAV

VERSICHERUNGEN



KUNDENERWARTUNGEN
ERFOLGREICH MANAGEN

Das Vorsorgekonzept Allianz IndexSelect kombiniert auf
einzigartige Weise eine Partizipation am Kursindex des
EURO STOXX 50® mit einem Uberlegenen Sicherungs-
konzept.

Partizipation am Aktienmarkt

Bei IndexSelect nimmt der Kunde an der Kursentwicklung eu-
ropaischer Qualitatsaktien — geblndelt im EURO STOXX 50® —
teil. Der jahrliche Lock-in sorgt dafur, dass die Wertentwicklung
aus der Indexbeteiligung der vorangegangenen zwélf Monate
festgeschrieben wird und sich damit die Garantieleistung bei
Ablauf oder Tod erhoht. Ist die Jahresrendite negativ, wird sie
auf null gesetzt. Verluste fur den Kunden sind somit ausge-
schlossen. Diese Sicherheit wird Gber eine Deckelung der mo-
natlichen Renditen finanziert, den sogenannten Cap. Erzielt
zum Beispiel der Index eine Monatsrendite von 5 Prozent und
der Cap liegt bei 4 Prozent, dann flieBen nur diese 4 Prozent
in die Ertragsermittlung ein. Der Cap wird jahrlich neu festge-
legt. Er hangt von der aktuellen Gesamtverzinsung von Allianz
Leben, der Volatilitat der Kapitalmarkte und der Dividenden-
rendite ab.

»Sichere Verzinsung« als Wahlmaoglichkeit

Wer die Entwicklung des europaischen Marktes skeptisch be-
trachtet, kann wahrend der Vertragslaufzeit jahrlich aus der
standardmaBigen Teilhabe am Index aussteigen.Der Versiche-
rungsnehmer wahlt dann die sichere Verzinsung, die Allianz
Leben jedes Jahr neu festlegt. Sie gilt fir die nachsten zwolf
Monate. Auch in diesem Fall wird die vorangegangene Wert-
entwicklung festgeschrieben.

Das Plus an Flexibilitat

Kunden mdissen sich nicht vollstandig fur die Indexteilha-
be oder fur die sichere Verzinsung entscheiden. Sie kénnen
auch mischen. Die sogenannte Quotierung ist in 25-Prozent-

Schritten moglich. Sie erlaubt mehr Freiraum, was gerade
bei schwankenden Kapitalmarkten als vorteilhaft empfunden
wird. So partizipiert der Kunde bei einer 50-50-Entscheidung
zur Halfte an der Entwicklung des EURO STOXX 50®, die an-
dere Halfte der Anlage wird sicher verzinst.

Beflligeln Sie die Altersvorsorge schon in jungen Jahren.
Rendite und Sicherheit fiir das ganze Leben mit der
Allianz KinderPolice IndexSelect.

Unseren Kindern gehért die Zukunft. Daher hat die Allianz mit
der KinderPolice ein lebensbegleitendes Produkt im Angebot,
das flexibel auf individuelle Lebenssituationen eingehen kann.
Mit der Allianz KinderPolice legen Eltern, GroBeltern oder Pa-
ten den Grundstein fur den Aufbau einer sicheren Altersvor-
sorge des Kindes. Durch den frihzeitigen Start erdffnen sich
enorme Wertentwicklungschancen durch den Zinseszinseffekt,
welche in einer spateren attraktiven Renten- oder Kapitalzah-
lung wirksam werden.

Das Vorsorgekonzept KinderPolice kann um wichtige Baustei-
ne erganzt werden. So wird das Kind durch den Einschluss der
Option Kinderpflegerente gegen die finanziellen Folgen einer
Pflegebedurftigkeit abgesichert. Die Kinderpflegerente kann
dann zu Beginn des Berufslebens ohne erneute Risikoprifung
in eine Berufsunfahigkeitsvorsorge umgewandelt werden. Ab
dem Zeitpunkt der Volljghrigkeit des Kindes besteht zudem die
Maoglichkeit, den Vertrag auf das Kind zu Ubertragen. Wie bei
allen Allianz PrivatRenten sind flexible Zuzahlungen und Ent-
nahmen jederzeit méglich.

Fazit: Die frihzeitige Nutzung des Zinseszinseffektes, ein brei-
tes Spektrum an wichtigen Zusatzbausteinen und ein Héchst-
mal an Flexibilitat bilden die Basis fur einen sicheren Start in die
Altersvorsorge. In Kombination mit den Kapitalmarktchancen
des EURO STOXX 50® bietet die Allianz KinderPolice IndexSe-
lect ein echtes Gewinnerteam fur ein langes, sicheres Leben.



Mehr Informationen unter:
https://makler.allianz.de/leben/no/mvzb/indexselect/entwicklung/index.html

KONTAKT

Allianz @ Mario Granzer ist Maklerbetreuer der Allianz Lebensversicherungs
AG am Standort Stuttgart. Er ist verantwortlich fur den Vertrieb

von Altersvorsorgeprodukten sowie exklusiver Ansprechpartner fur

die SDV und deren Geschaftspartner. Mario Granzer verfligt Uber eine langjahrige

Erfahrung im Vorsorgegeschaft sowie im Vertrieb.

Allianz Lebensversicherungs AG

Mario Granzer Key Account Manager Maklerverblinde, Maklervertrieb Stuttgart
Postanschrift: ReinsburgstraBe 19, 70178 Stuttgart

Besucheranschrift: MarienstraBe 50, 70178 Stuttgart

Telefon (0711) 663 -3614 Fax (0711) 663 -83614
Mobil (0172) 10 40 131 E-Mail mario.granzer@allianz.de



Helvetia CashPlan - hervorragende Renditen

und steuerfreie Vererbung

Beim Helvetia CashPlan handelt es sich um eine Alternative
zu einer festverzinslichen Anlage in Form einer Sofortrente.
Das Besondere am CashPlan ist, dass der Kunde trotz le-
benslanger Rentenleistung jederzeit bis zum 85. Lebensjahr
Uber sein Guthaben verfigen kann. Bei Addition der Ren-
ten und mdglicher Entnahmen ergeben sich hervorragen-
de Vergleichsrenditen, denn der CashPlan hat gleich zwei
steverliche Vorteile. Zum einen die ginstige Ertragsanteils-
besteuerung der Rente, zum anderen das Halbeinkinfte-
verfahren bei Entnahmen nach zwdlf Jahren und Alter 62.
Wie deutlich diese Vorteile sind, lasst sich am besten an
einem Beispiel zeigen. Ein 65-Ghriger verheirateter Mann
investiert 100.000 EUR in den CashPlan. Das unterstellte
Jahreseinkommen betragt 30.000 EUR. Inklusive der ge-
zahlten Renten misste eine festverzinsliche funfjahrige An-
lage 2,78 % p. a. erwirtschaften, um mit dem CashPlan
mithalten zu kdnnen. Bei einer zwdlfjghrigen Anlage wa-
ren dies sogar 4,18 % p. a. — eine Verzinsung, die aktuell
schwer am Markt zu bekommen ist.

Der Helvetia CashPlan lasst sich nicht nur als Einmalanlage
nutzen, sondern auch zur steveroptimierten Vererbung bzw.
Schenkung. Verschenkt man einen Geldbetrag, so wird der
volle Wert abziglich eventueller Freibetrdge zur Besteuerung
herangezogen. Je nach Volumen und Verwandtschaftsgrad
kann es zu einer erheblichen Steuerbelastung kommen.

Ubersicht der Freibetrége bei Erbschaft/Schenkung:

Verwandtschaftsgrad Freibetrag

Ehegatten 500.000 EUR
Eingetragene Lebenspartner 500.000 EUR
Kinder (Stiefkinder) 400.000 EUR
Enkel 200.000 EUR
Eltern/Grofeltern im Erbfall 100.000 EUR
Eltern bei Schenkung 20.000 EUR
Geschwister, Nichten, Neffen 20.000 EUR
Ubrige Personen 20.000 EUR

Helvetia schweizerische Lebensversicherungs-AG
WeiB3adlergasse 2, 60311 Frankfurt am Main
T 069 1332-0, F 069 1332-896

www.helvetia.de

lhre Schweizer Versicherung.

Verschenkt man nun den CashPlan, ist nicht der Vertrags-
oder Rickkaufswert anzusetzen, sondern die jahrliche
Rente multipliziert mit einem sogenannten Vervielfaltiger —
einem Faktor, der jGhrlich vom Bundesfinanzministerium
festgelegt wird. Auf diesem Wege lasst sich ein hoheres
Vermégen im Rahmen der Freibetrage erbschaft-/schen-
kungsteuerfrei Gbertragen.

Hierzu ein Beispiel:

Ein 65-jahriger Vater machte seiner 40-jahrigen Tochter
900.000 EUR schenken. Schenkt er diese Summe als Geld-
betrag, so sind abziglich des Freibetrags von 400.000 EUR
insgesamt 500.000 EUR zu versteuern. Verschenkt er diese
Summe als Sofortrente, missen lediglich 385.000 EUR
(jehrliche Rente multipliziert mit dem Vervielfaltiger) zu-
grunde gelegt werden.

Helvetia CashPlan

Schenkung des Schenkung der

Geldbetrags Rente
Schenkungsbetrag 900.000 EUR 900.000 EUR
Steuerpflichtig 900.000 EUR 385.000 EUR
Freibetrag 400.000 EUR 400.000 EUR
Zu versteuern 500.000 EUR 0 EUR
Stever (15%) 75.000 EUR 0 EUR

Mit dem Verschenken der Rente spart die Tochter Steu-
ern in Héhe von 75.000 EUR. Der Freibetrag hat sich
um 500.000 EUR erhdht. Der besondere Clou an dem
CashPlan ist, dass der Beschenkte jederzeit Gber das Gut-
haben verfigen kann.

Zudem haben Sie die Mdglichkeit, bei diesem inferessan-
ten Thema mit Wissen zu punkten und lhre Kundenbezie-
hungen zu festigen. Uberzeugen Sie sich selbst vom Helvetia
CashPlan - attraktive Rendite plus Steueroptimierung!

Ndhere Informationen finden Sie unter:
www.hl-maklerservice.de/sdv

helvetia A



Wer sagt eigentlich, dass
BU-Schutz mehr als eine ¢
Gesundheitsfrage braucht

Jetzt QR-Code scannen und mehr erfahren

Standard Life(

The Way Forward
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EINE STARKE PARTNERSCHAFT

Die SDV AG und Klartext — Versicherungsmakler und

Finanzmakler in Fulda

Klartext, Versicherungsmakler und Finanzmakler, Joérg Paul
unabhangiger Berater in Fulda, ist seit Februar 2011 Koope-
rationspartner der SDV AG. Fur Klartext steht nicht nur die
Beratung in allen Versicherungsfragen im Vordergrund auch
umfassendes Schadenmanagement und Betreuung stehen hier
an erster Stelle. Herr Jérg Paul ist seit 1996 im Versicherungs-
bereich tatig. Sein Weg begann als freier Handelsvertreter §84
HGB, mit Schwerpunkten im Bereich Bausparen, Lebens- und
Rentenversicherung. Um seine Kunden optimal beraten zu kén-
nen, schloss sich Jérg Paul 1998 einem Maklerblro an und bau-
te dort einen gemischten Bestand Uber alle Sparten aus Privat-
und Firmenkunden auf. Im Januar 2011 grtindete er die Firma
Klartext, Versicherungsmakler und Finanzmakler.

Hallo Herr Paul, vielen Dank, dass Sie uns die Moglichkeit
geben ein Interview mit lhnen zu fiihren.

Warum haben Sie sich als eigenstiandiger Makler dazu
entschlossen, den gemeinsamen Weg mit uns, als Ser-
viceplattform fiir Backoffice-Aufgaben und Abrechnung,
zu gehen?

Der ausschlaggebende und entscheidende Grund war fir mich
die enorme Arbeitserleichterung. Einfache und strukturierte
Abrechnungen und Unterstlitzung bei Tariffindungen. Den an-
fallenden Verwaltungsaufwand als Einzelmakler zu stemmen
ist deutlich schwieriger. Die Kooperation der SDV AG mit Uber
250 Versicherungsgesellschaften ist fir mich ein klarer Vorteil.
Vertriebsvereinbarungen in diesem AusmaB sind fur einen Ein-
zelmakler kaum zu verwirklichen und nur in einer starken Part-
nerschaft wie mit der SDV AG umsetzbar.

Hatten Sie Vergleichsmoglichkeit mit anderen Service-
plattformen?

Ja, bereits seit 2010 hatte ich Kontakt zu einem anderen Mak-
lerpool. Hier stellte ich jedoch sehr schnell fest, dass die Betreu-
ung dort sehr unpersénlich war. AuBerdem war die Abwicklung
der Maklervertrage sehr aufwendig, so dass die Ubertragung
meines Bestandes sehr langwierig war.

Warum die SDV AG? Wie wiirden Sie die Zusammenarbeit
mit dem Backoffice und der SDV AG beschreiben?

Die Zusammenarbeit mit dem Backoffice der SDV AG ist gut
und personlich. Die Durchfihrung der Arbeitsablaufe lauft
strukturiert und erfolgreich ab. Alle Mitarbeiter der SDV AG
sind hilfsbereit und bemuhen sich stets, auch bei schwierigen
Vorgangen, um eine Lésung. Die Ubertragung meines Bestan-
des erfolgte nahezu reibungslos und wurde schnell umgesetzt.
FUr mich ware es winschenswert, die Angebote in manchen
Sparten noch etwas schneller zu erhalten. Fairer Weise muss
hier aber gesagt werden, dass oft nicht das Backoffice der SDV
AG fur Verzogerungen verantwortlich ist, sondern auch die
Uberlasteten Maklerbetreuer der Versicherungsgesellschaften
hier eine Rolle spielen.

lhre Umsatzzahlen sprechen fiir sich, wie erklaren Sie sich
ihren Erfolg?

Zum Jahresanfang lege ich mein Umsatzziel fest. Ich versuche
mein persdnlich gesetztes Ziel zu erreichen und beobachte die
Umsatzzahlen mit einem Monatscontrolling. AuBerdem habe
ich sehr gute Hilfe und Unterstltzung von Herrn Richard Kénig.
Mein Kollege unterstltzt mich bei der Schadenabwicklung, bei
Verwaltungsaufgaben und der Kundenbetreuung. Gemeinsam
kdnnen wir auch unsere Ziele von einer starken Kundenbin-
dung und einer umfangreichen Beratung optimal umsetzen.

Welchen Lauf hat lhre Entwicklung seit Beginn der Zu-
sammenarbeit mit der SDV AG genommen? Welche Ziele
haben Sie fiir die Zukunft?

An erster Stelle stand fiir mich in der Vergangenheit die Uber-
tragung meines Bestandes. Das war oberste Prioritat. Eine Neu-
ausrichtung mit mehr Firmengeschaft mochte ich in diesem
und nachsten Jahr erreichen. Ich mdchte meine Mitarbeiterzahl
erweitern und suche Versicherungsvertreter die im AuBendienst
tatig sind. Hier muss einfach die Chemie stimmen. Ein geteilter
Grundgedanke, bei dem die Bedurfnisse des Kunden an obers-
ter Stelle stehen ist unverzichtbar. Ich mochte den guten Ruf
meiner Firma Klartext in Fulda und Umgebung beibehalten. Der



Versicherungsmarkt wird in den nachsten Jahren nicht einfacher.
Ich denke, dass wir uns spezialisieren missen. Fir unsere Kun-
den wollen wir mit speziell ausgearbeiteten Privat- oder Firmen-
konzepten eine bestmdgliche Absicherung erreichen. Ein guter
Mix aus Online- und Prasenzvertrieb ist fir mich die Losung.

Sie haben die letzten Ausgaben unserer Hauszeitung er-
halten, kénnen Sie uns hier ein kurzes Feedback geben?
Wie war die Wirkung dieses Werbetragers auf Sie?

Die Hauszeitung ist sehr informativ und geféllt mir optisch, wie
auch inhaltlich sehr gut. Fir mich persénlich war zum Beispiel
der Artikel Uber die »Pflegeversicherung« auBerst gelungen

und hat schon fast eine Schulung ersetzt. [ |
Jorg Paul, Klartext-Makler

Vielen Dank, dass Sie sich die Zeit genommen haben um

mit uns das Interview zu fiihren.

Das Interview fihrte Isabell Kramer, SDV AG.

Transport Unfall Kranken

Wir konnen Zielgruppen.
Sie sagen welche.

Mannheimer Multi-Risk
+ Betriebshaftpflicht

= Versicherungsschutz rund um den Betrieb

m flexibel — individuell — kombinierbar

m mehr als 200 Betriebsarten

Mehr Informationen?

Maklerdirektion Ulm - Norman Kehl

Neue StraBe 22 - 89073 Ulm

Tel. 07 31.17598814 - Fax 07 31. 1759 88 214
www.makler.mannheimer.de Mannheimer  norman.kehl@mannheimer.de
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PFLEGE-BAHR-OFFENSIVE

Die Bundesregierung maochte die Absicherung des Pflegekostenrisikos vorantreiben und kiinftig die Eigenvor-
sorge besser unterstlitzen. Aus diesem Grund gibt es seit 2013 die neue Pflege-Bahr-Forderung. Mit einem
Zuschuss von finf Euro im Monat und Absicherung ohne Gesundheitspriifung méchte die Regierung zum Ab-
schluss einer geforderten privaten Pflegetagegeld-Versicherung animieren. Die Entwicklung der Pflegeversiche-
rung soll so vorausschauender und gemeinsam mit Versicherern und dem Versicherten gesteuert werden. Das
durch Gesundheitsminister Daniel Bahr politisch gesetzte Signal soll starker fur das Pflegerisiko sensibilisieren
und die Bereitschaft zu privater Pflegevorsorge erhohen.

Die SDV AG hat aus diesem Grund fur einige Makler, Maklerbetreuer und Leiter Maklervertrieb eine Schulungs-
bzw. WeiterbildungsmaBnahme organisiert. Herbert Haldenwang, Team Krankenversicherung, referiert Uber
das Pflege-Bahr-Produkt und die Akquisemoglichkeiten in diesem Bereich. Neben dem Produkt Pflege Bahr wur-
den auch allgemein das Thema Pflegeversicherung und detailliert die Pflegetagegeldversicherung prasentiert.

Herbert Haldenwang, Team KV von der SDV AG

DIE SDV AG BEKOMMT MEHR RAUM

Ab Sommer 2013 wird sich die SDV AG raumlich erweitern. Aufgrund der inzwischen 53 Mitarbeiter war es
notwendig, weitere BUrordumlichkeiten anzumieten. Ins gleiche Gebaude mit anderem Eingang werden ein-
zelne Abteilungen der SDV AG verlagert.
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DEURAG Rechtsschutz fiir Geschéaftskunden:
Ein wichtiges Themal! $ RAG

Die berufliche Selbststandigkeit ist fur jeden Unternehmer mit vielen Chancen, aber auch
Risiken verbunden. Kommt es zu einem Rechtsstreit, kann dies schnell erhebliche finan-
zielle Folgen mit sich bringen. Nutzen Sie lhre Chance, und seien Sie mit der DEURAG
im Falle eines Rechtsstreits auf der sicheren Seite: die DEURAG bietet lhnen maBgeschnei-
derte Rechtsschutzangebote speziell fur Selbststandige, Firmen und Freiberufler!

Fordern Sie lhr Angebot bei der Filialdirektion Minchen unter 089/4316041 oder
muenchen@deurag.de an und Sie erhalten dieses spatestens innerhalb von 2 Arbeitstagen!

Ein Unternehmen der

DEURAG. So ist's Recht. SIGNAL IDUNA Gruppe

DEURAG Deutsche Rechtsschutz-Versicherung AG |  Filialdirektion Minchen | Stefan-George-Ring 19 | D-81929 Munchen | www.deurag.de




MEHR FUR DEN GLEICHEN BEITRAG -
ALLES IST MOGLICH!

Das kénnen auch Ihre Kunden: Fiir das Alter vorsorgen und da-
bei die Chancen an den Boérsen nutzen. Aufgrund der Niedrig-
zinsphase geht der Trend wieder in Richtung Investition in Wert-
papiere. Mit der Wahl dieser Anlageform kénnen Ihre Kunden
direkten Einfluss auf die Renditechancen nehmen. Diesbezlig-
lich bietet die HanseMerkur eine &uBerst interessante »Invest«-
Schiene mit ausgezeichneten Bedingungswerken. Dies wurde
ganz aktuell von der Ratingagentur Franke & Bornberg attes-
tiert. So erhielten die private Rente »Vario Care Invest« und die
Rurup Rente »Basis Care Invest« mit »FFF = hervorragend« die
Bestbewertung.

Beitragsanlagen mit individuellen
Gestaltungsmoglichkeiten

Die HanseMerkur Invest-Produkte kénnen alle Anlagementali-
taten berlcksichtigen. Neben einem attraktiven Portfolio mit
Einzelfonds stehen aktiv von der HM Trust AG gemanagte Stra-
tegiefonds, mit den Anlageausrichtungen »sicherheitsbewusst«
Uber »ausgewogen« bis »chancenreich« zur Auswahl. Sollte lhr
Kunde eine Diversifikation der Investition winschen, kénnen
bei der Antragstellung bis zu 10 verschiedene Einzelfonds in
10-Prozent-Stufen gewdhlt werden. Insgesamt kénnen bis zu
25 verschiedene Fonds in einem Depot verwaltet werden. Auf
Ausgabeaufschlage verzichtet die HanseMerkur zu Gunsten
lhrer Kunden.

Risiko minimieren: Beitragssicherung

Fur sicherheitsbewusste Kunden, die ihre Beitrdge dennoch in
Fonds anlegen md&chten, bieten wir individuelle Mdglichkeiten
der Beitragssicherung. In 10% Schritten kénnen zu Vario
Care und Basis Care bis 110 % sowie zu Riester Care oder auch
bAV Care bis 100 % der eingezahlten Beitrdge als garantierte
Mindestauszahlung zum Ablauf gewahlt werden. Ein Wechsel
der Fondsanlage kann wahrend der Vertragslaufzeit selbstver-
standlich jederzeit und unbegrenzt vorgenommen werden. Das
sogenannte Shiften oder auch Switchen ist fir den Kunden
kostenfrei.

Gut, wenn man die Wahl hat: Investitionsstopp

Sollten die Finanzmarkte wieder einmal kriseln, kénnen die vor-
handenen Werte fUr einen bestimmten Zeitraum mit dem Han-
seMerkur Investitionsstopp gesichert werden. Ganz gleich ob
nur das Vertragsguthaben, die laufenden Beitrage oder beides
abgesichert werden soll. Das zu diesem Zeitpunkt zur Verfu-
gung stehende Guthaben wird dann mit einem fur Tagesgeld
gultigen Zinssatz verzinst.

tnvestitionssiopp wad Vermbgensumschichtung

¥

Vertragskonto

HanseMerkur

Wird aufgrund von Borsenturbulenzen dann doch eine kon-
ventionelle Anlage gewinscht, wird dieses Anliegen genauso
unburokratisch umgesetzt wie der umgekehrte Wunsch, eine
konventionelle Anlage in eine Fondsanlage umzuwandeln.

Planungssicherheit fiir Ihre Kunden

Planungssicherheit flr die bevorstehenden Ablaufwerte ge-
wahrleistet das integrierte passive Ablaufmanagement der
HanseMerkur. Funf Jahre vor dem vereinbarten Rentenbeginn
wird eine Umschichtung der Anlage in risikodrmere Anlagen
angeboten. Ihr Kunde hat zu diesem Zeitpunkt die Wahl, ob er
das Ablaufmanagement nutzen méchte oder nicht.

Fondsanlagen tiber Versicherungen lohnen sich

Unschlagbares Argument fur Fondsanlagen innerhalb von Ver-
sicherungen sind die attraktiven Steuerregelungen. Im Gegen-
satz z.B. zu Fondssparplénen fallen keine ertragsmindernden
jahrlichen Abgeltungssteuern an. Je nach Auszahlungsart und
Beriicksichtigung der Vertragseckdaten kdénnen die Kunden
z.B. bei unserem Produkt VarioCare dann bei Rentenauszah-
lung von der Ertragsanteilbesteuerung bzw. bei einer Kapital-
auszahlung vom Halbeinkinfteverfahren profitieren.

Noch Fragen zu den Produkten der HanseMerkur
Lebensversicherung? Dann wenden Sie sich gerne
an mich:

HanseMerkur

Versicherungsgruppe

KONTAKT
Michael Giesler

Organisation Leben
Vertriebsleiter Lebensversicherung
Siegfried-Wedells-Platz 1, 20354 Hamburg

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



MEHR ERFOLG

i HanseMerkur @
o ' Versicherungsgruppe

www.hansemerkur-vertriebsportal.de Mehr Qualitédt im Leben.



Gothaer

\ MehrWerte filr Makler. I

Das Plus fur lhre Gesundheit: Gothaer MediMPlus

Der einzige Tarif am Markt fur ,PKV-Mindestleistungen® auch im Bestand.
Der Baustein ist ohne Gesundheitspriufung kombinierbar mit unseren
Tarifen MediVita und MediStart.

- offener Hilfsmittelkatalog

- psychotherapeutische Leistungen
- Entziehungs-/Entwohnungsbehandlungen
- Palliativ- und Hospizleistungen
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Garantie-Urkunde stellen wir lhnen
gerne zur Verfugung.

hhhhhh

MediZ- ... die neue Gothaer Zahntriade

Der dentale GKR-Versicherungsschutz wird zum 1.7.2013 mit
2 neuen Zahntarifen erweitert:

MediZ Basis: Dentaler Einsteigertarif, bis zu 60% Zahnersatz, Implantate
MediZ Plus (KEZ): Dentaler Allrounder, bis zu 80% Zahnersatz, Implantate

MediZ Premium: Dentaler Topschutz, bis zu 90% Zahnersatz, Implantate, KFO
Alle drei Zahnersatztarife kdnnen mit Tarif MediProphy kombiniert werden!

Das KV-Team der Gothaer Maklerdirektion Minchen steht ihnen unter
089 /500 87 48393 gerne zur Verfugung. Wir freuen uns auf lhren Anruf.

Leistungsspektrum unserer Tarife: siehe AVBs.



Dialog:

Lebensversicherungs-AG

Der beste BU-Schutz

- - ' Das passt:
ISt ma gesc nel ert SBU-solution®
= ="

Im Leben dndern sich die Umstande immer wieder einmal. Gut, 5-Sterne-BU-Schutz ; Bl -
wenn sich auch der Versicherungsschutz flexibel anpasst. Mit LebenspHasentae @f
unserer SBU-solution® bieten wir jederzeit maBgenauen Schutz - %

. . o Umfangreiche W
mit hohen Renten und niedrigen Beitragen. " Nachversicherungs- \ G )/

garantie ohne

Mehr Infos unter: www.dialog-leben.de [ cennderserivrs [NEIR
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KOMPLETT DIGITALER VERTRAGS-
ABSCHLUSS BEI DIAGNOSE X

Deutschland-Premiere bei der Bayerischen

So einfach geht Antrag: auf Wunsch komplett

papierlos — und 100% persoénlich & schnell.

Erinnern Sie sich noch? Die »gute alte Zeit« war oft ziemlich
umstandlich: Datenerfassung, Risikoprifung, Abschluss — alles
dauerte und kostete Zeit und Nerven. Jetzt eréffnet lhnen der
neue inSign-Prozess die Moglichkeit, im Bereich Einkommens-
sicherung/Diagnose X Produkten beim Kunden vor Ort nicht
nur die Risikoprtfung durchzufuhren und sofort eine Annah-
meentscheidung zu bekommen, sondern auch direkt einen
rechtsverbindlichen Vertrag abzuschlieBen. Und das alles ohne
ein einziges Blatt Papier, denn auch die Unterschrift erfolgt
digital und wird online sofort an die Bayerische Ubermittelt.

Alles, was Sie brauchen:

Notebook, Smartphone und/oder iPad.

Das Notebook oder den Tablet-PC benotigen Sie fur die Da-
tenerfassung und die Durchfiihrung der Risikoprifung. Den
TouchScreen eines Smartphones oder Tablet-PC brauchen Sie
far die Erfassung der Unterschrift.

Sicher und schnell: Die digitale Unterschrift spart Ressour-
cen, ist nicht manipulierbar — und vor allem rechtssicher. Sie
benotigen lediglich ein Smartphone oder Tablet-PC.

Alles ganz einfach: Sie werden automatisch

durch den Prozess gefiihrt.

Die Prozessabfolgen machen es lhnen leicht: Uber unser Mak-
lerportal www.diebayerische.de/makler loggen Sie sich in
unsere Internet Services als Gast ein und rufen einfach das
Diagnose X-Tool auf (geben Sie hier zuerst die Nummer der
SDV AG ein: »162926« — und dann lhre interne Vermittler
Nummer). Danach erfassen Sie wie gewohnt den Kunden und
fuhren Sie die Gesundheitspriifung sowie die Berechnung
durch. AnschlieBend gelangen Sie automatisch zur elektroni-
schen Unterschrift.

DIAGNOSE X: DREI AUSGEZEICHNETE UND INNOVATIVE
PRODUKTE AUS EINER HAND

Mindestens genauso innovativ wie der Prozess sind die Pro-
dukte hinter Diagnose X: Premium PROTECT, die Einmalhilfe
bei schweren Krankheiten (Dread Desease), Multi PROTECT,
die lebenslange Rente bei Krankheiten und Unfallen sowie BU

% die Bayerische

Versichert nach dem Reinheitsgebot

PROTECT, die Rente bei Berufsunfahigkeit. Vor kurzem hat die
Bayerische speziell die Berufsunfahigkeitsversicherung grund-
legend Uberarbeitet — und hierfir sofort zahlreiche Auszeich-
nungen erhalten.
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Mehr Uber den Diagnose X-Ansatz sowie die drei dahinter ste-
henden Produkte erfahren Sie in den experten-gesttitzten On-
line-Schulungen der Bayerischen — Termine und Anmeldung
auf: http://www.diebayerische.de/makler/medien-downloads/
online-schulungen/index.php

Ein Video zum Antragsprozess mit digitaler Unterschrift finden
Sie hier: http://www.diebayerische.de/video-pages/insign.php

KONTAKT

Naturlich steht Innen

auch Ihr Maklerbetreuer

der Bayerischen,

Christian Lhotka

gerne mit Rat und Tat zur Seite.

mobil: 0176/615619 11,
E-Mail: christian.lhotka@diebayerische.de



ARAG FORTE 3D -
VIELSCHICHTIG VORSORGEN!

Sicher - renditestark - flexibel
Die Fondspolice ARAG FoRte 3D »kann mehr als nur Sparen«. Sie
bietet eine garantierte lebenslange Rente, ist steuerlich interes-
sant und kombiniert die Vorteile einer soliden Zukunftssicherung
mit der Rendite aus erstklassigen Investmentfonds. Zudem hat
die ARAG FoRte 3D die passenden Angebote fir alle drei Schich-
ten der Altersvorsorge: ARAG FoRte 3D basis — ideal fur Selbst-
standige und Freiberufler, ARAG Forte 3D direkt und Riester als
Zusatzversorgung, sowie ARAG FoRte 3D privat flr die private
Vermogensbildung.
Drei weitere Vorteile: Angesichts von schwindenden Renten
und Altersarmut wird meist in erster Linie Sicherheit gewlnscht —
und das bitte bei einer guten Rendite und viel Flexibilitat. Fir
ARAG FoRte 3D privat zum Beispiel ist das kein Problem! Denn
sie bietet:
Mehr Sicherheit.
B Optional bis 100 Prozent Sicherheitsgarantie

fur die eingezahlten Beitrage
B Absichern der Ertrage aus der freien Fondsanlage

mit ARAG RenditeTresor oder ARAG RenditeTresor Aktiv
Mehr Rendite.
B Anlagemoglichkeiten in erstklassigen

Investmentfonds
B Renditestarke sowie solide Anlagestrategien —

je nach Anlagementalitat
M Steigerung der Ertragschancen durch die FoRte 3D Sicherung
Mehr Flexibilitat.
B Fondswechsel und Umschichtungen jederzeit

maoglich
B Flexibler Rentenbeginn — als lebenslange Rente,

Kapitalauszahlung oder Kombination aus beidem
M Beitrdge reduzieren, aussetzen oder Zuzahlungen tatigen

ARAG FoRte 3D: Chancen optimal nutzen

Je nachdem, ob ein garantierter Beitragserhalt (zwischen 0 und
100 Prozent) vereinbart wurde, andert sich durch monatliche
Umschichtungen laufend die Aufteilung des Vertragsvermdgens.
Aufgeteilt wird zwischen klassischem Deckungskapital, einem
internationalen Garantiefonds und einer freien Fondsanlage. Mit
dem ARAG RenditeTresor ist es zudem maoglich, die erwirtschaf-
teten Ertrage aus der freien Fondsanlage zusatzlich zu sichern
und damit die garantierte Erlebensfallleistung stetig zu erhéhen.
Der ARAG RenditeTresor Aktiv reagiert dank automatischem
Signalgeber sogar »aktiv« auf Bewegungen am Kapitalmarkt.
Mehr zur Effektivitdt und moglichem Wirkungsgrad lesen Sie auf
www.arag-partnervertrieb.de

3-D Pflegevorsorge

Richtungswechsel leicht
gemacht.

Links, rechts, geradeaus — mit der Generali 3-D
Pflegevorsorge stehen lhnen alle Wege offen. Jetzt
abschlieBen und nach mindestens 12 Jahren kénnen
Sie frei auswéhlen:

B | ebenslanger Pflegerentenschutz

B Auszahlung des Guthabens

B [ ebenslange monatliche Altersrente

Und das Beste:

Bei Abschluss bis zum Alter von 70 Jahren werden
keine Gesundheitsfragen gestellt.

Wir beraten Sie gerne.

Jurgen NuBbaum

Generali Versicherungen
Direktionsbevollmé&chtigter Finanzen
Tel. 08234 / 904772
juergen.nussbaum@generali.de



KENNEN SIE ALS MAKLER DIE AKTUELLE
RECHTSPRECHUNG DES BGH?

von RA Stephan Michaelis, LL. M., Fachanwalt fur Versicherungsrecht, Kanzlei Michaelis, Hamburg

Mdssen Sie als Versicherungsmakler die hochstrichterliche
Rechtsprechung des Bundesgerichtshofes kennen? Das Ober-
landesgericht Hamm vertrat in seinem Urteil vom 11. Mai
1995 zu dem Aktenzeichen 18 U 57/94 genau diese Rechts-
auffassung. Ein Versicherungsmakler hatte die Ergebnisse ei-
ner hochstrichterlichen Entscheidung nicht seinem Kunden
mitgeteilt. Der Kunde hatte insoweit nicht die Mdglichkeit,
seinen Versicherungsschutz entsprechend anzupassen, wie es
erforderlich gewesen ware. Dementsprechend verurteilte das
OLG Hamm den Versicherungsmakler zur Maklerhaftung des
beim Kunden entstandenen Schadens.

Unser Haus vertritt die Rechtsauffassung, dass eine derartige
Haftungsverantwortlichkeit zu weitreichend ist. Vergleichba-
re Urteile aus der Vergangenheit sind uns nicht bekannt. Wir
hoffen, dass es sich hierbei um eine Einzelfallrechtsprechung
handelt. Gleichwohl méchten wir Sie heute fur eine aktuelle
BGH-Entscheidung sensibilisieren.

Der Bundesgerichtshof hat mit Urteil vom 8. Mai 2013 zu den
Aktenzeichen IV ZR 84/12 und IV ZR 174/12 entschieden, dass
eine Klausel in den Rechtsschutzversicherungsbedingungen un-
wirksam ist. Ein durchschnittlicher Versicherungsnehmer kann
aus den Ublichen Versicherungsbedingungen der Rechtsschutz-
versicherungen nicht klar entnehmen, fur welche Sachverhal-
te er Versicherungsschutz hat und fur welche nicht. Die Fol-
ge einer unwirksamen Klausel ist mithin, dass der vertragliche

Leistungsausschluss der ARB nicht greift, mithin der Versiche-
rungsnehmer Versicherungsschutz aus seiner Rechtsschutzver-
sicherung genieBt.

Konkret ging es um die Klausel mit folgendem Wortlaut:
»Fir die Wahrnehmung rechtlicher Interessen im ursachli-
chen Zusammenhang mit der Anschaffung oder VerauBe-
rung von Effekten (zum Beispiel Anleihen, Investmentan-
teile) sowie der Beteiligung an Kapitalanlagemodellen,
auf welche die Grundsatze der Prospekthaftung anwend-
bar sind (zum Beispiel Abschreibungsgesellschaften, Im-
mobilienfonds).«

Eine derartige Klausel ist intransparent und in Ansehung des
§ 307 | 1 BGB unwirksam. Diese Ausschlussklauseln, auch als
»Effekten- oder Prospekthaftungsklauseln« bezeichnet, kon-
nen nicht dazu fuhren, dass der rechtsschutzversicherte Kunde
keinen Leistungsanspruch hat. Der Kunde sollte sich zur rechtli-
chen Durchsetzung in derartigen Problemféllen durchaus einen
versierten Anwalt suchen.

Relevant kann dies z.B. fir Beteiligungen an Kapitalanlage-
modellen sein. Wir denken hier insbesondere an viele betrof-
fene Geschadigte, die durch die Lehman-Pleite einen vollen
Kapitalverlust hinnehmen mussten. Uberdies hatte dann auch
der Rechtsschutzversicherer eine Kostendeckung verweigert.
Betroffenen Kunden kann nunmehr geholfen werden, da der



Rechtsschutzversicherer wegen der Unwirksamkeit dieser Klau-
seln leistungspflichtig ist und eine Kostentibernahmeerklarung
zu erteilen hat. Informieren Sie daher betroffene Kunden,
dass diese wegen ihrer Beteiligung an Kapitalanlagemodellen
grundsatzlich Versicherungsschutz genieBen, da der BGH ein-
schrankende Klauseln als rechtsunwirksam qualifiziert hat. Wir
empfehlen dringend, dass Sie betroffene Kunden informieren,
um nicht selbst der Gefahr ausgesetzt zu sein, eigene Informa-
tionspflichten verletzt zu haben, wodurch sich eine Haftungs-
verantwortlichkeit Ihnen bzw. Ihrer Unternehmung gegentber
begriinden kénnte.

Fazit:

Ein Versicherungsmakler sollte die mahnenden Worte des OLG
Hamm ernst nehmen und den Informationspflichten gegentber
seinen Kunden nachkommen. Insbesondere wenn der Versiche-
rungsmakler Anlass oder Kenntnis davon hat, dass der Kunde
zu dem betroffenen Personenkreis zahlt, sollte der Makler die-
se Kunden informieren, soweit auch die BGH-Entscheidungen
fur die Kunden von Relevanz sein kdnnten. Die Méglichkeit der

Relevanz diirfte ausreichend sein. Ob der Kunde dann tatsach-
lich aus dieser Information weitere MaBnahmen ableitet, muss
schlussendlich dem Kunden berlassen bleiben.

Wir empfehlen Ihnen, lhre Kunden Uber wichtige BGH-Ent-
scheidungen, wie die hier genannten, zu informieren.

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

Rhion

VERSICHERUNGEN

Innovativ:
Ob Unfall-, Hausrat-, Haftpflicht-
oder Wohngebaude-Versicherungen,
wir von Rhion optimieren
fortlaufend unsere Produkte.

Rhion Highlights:

die pramierte Mietnomaden-
Versicherung sowie in der
privaten Haftpflichtversicherung
der Zusatzbaustein

Opferhilfe

Wer alle lhre Fragen beantwortet? Natiirlich Rhion!
Rhion Versicherung AG - RheinLandplatz - 41460 Neuss
Telefon 02131 6099-6633 - Telefax 02131 6099-16633 - maklervertriebo@rhion.de - www.rhion.de

R
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§ 34F GEWO ERSETZT DEN »34C« —

UND NUN?

Seit Jahresbeginn gilt das neue Gesetz zur Novellierung des
Finanzanlagenvermittler — und Vermdgensanlagenrechts. Alle
Vermittler und deren Angestellte, die ab diesem Zeitpunkt
zu Finanzanlagen beraten oder diese vermitteln wollen, mus-
sen somit die neuen Regelungen des § 34f GewO und der Fi-
nanzanlagenvermittlerverordnung (FinVermV) beachten.

Grundsatzlich kann man die Neuregelung fiir Finanzanla-
genvermittler in zwei Bereiche untergliedern:

1. Erlaubnis/Registrierung

2. Informations-, Beratungs- und Dokumentationspflichten

Wahrend die neuen Informations-, Beratungs- und Dokumen-
tationspflichten fur alle Finanzanlagenvermittler seit 1. Jan.
2013 zwingend vorgeschrieben sind, galt bzgl. der Erlaubnis/
Registrierung fur Inhaber einer Erlaubnis nach §34c GewO fur
den Teilbereich Finanzen eine Ubergangsfrist bis 30. Juni 2013.

Erlaubnis nach § 34f GewO /Registrierung im
Finanzanlagenvermittler-Register

Die Erlaubniserteilung und Registrierung kann fir einen oder

mehrere der drei Bereiche der Finanzanlageberatung erfolgen

(Investmentfonds, geschlossene Fonds und sonstige Vermo-

gensanlagen).

Die Voraussetzungen fir die Erlaubnis/ Registrierung nach §

34 f GewO sind:

M persénliche Zuverlassigkeit (poliz. Fihrungszeugnis und
Auszug aus Gewerbezentralregister)

M geordnete Vermdgensverhaltnisse (Auszug vom zu-
standigen Insolvenz- und Schuldnerregister)

B Berufshaftpflicht- / Vermégensschaden-
haftpflichtversicherung
(Mindestversicherungssumme 1,23 Mio. Euro fur jeden
Versicherungsfall und 1,85 Mio. Euro pro Jahr)

B Sachkundenachweis

Die erforderliche Sachkunde muss durch bestimmte Ausbil-
dungsgange — teilweise nebst Praxiserfahrung - oder durch das
Ablegen einer Sachkundeprifung nachgewiesen werden. Fur
Inhaber von Erlaubnissen nach §34d oder e GewO entfallt der

praktische Teil der Sachkundepriifung, sofern sie lediglich In-
vestmentfonds vermitteln. lhnen gentigt der theoretische Teil.

AUSWIRKUNGEN AUF DIE PRAXIS

Inhaber der Erlaubnis nach § 34 ¢ GewO konnten diese
unter Nachweis der Berufshaftpflichtversicherung bis zum 30.
Juni 2013 in den §34f GewO »umtauschen«. Sofern dies nicht
geschah, ist die Erlaubnis nach §34c GewO ab 1. Juli 2013
automatisch erloschen (§ 157 Abs. 2 GewO neu / Ausnahme
fir Immobilienmakler und/oder Darlehensvermittler, diese gilt
weiterhin). Der ggfs. erforderliche Sachkundenachweis muss
bis zum 1. Jan. 2015 erbracht werden und der IHK vorliegen.
Ausgenommen vom Sachkundenachweis sind die sogenann-
ten »Alten-Hasen« der Finanzanlagenvermittlung. Die-
se mussen vom 1. Januar 2006 bis zum 31. Dezember 2012
ununterbrochen als Anlagevermittler tatig gewesen sein. Dies
ist durch Vorlage der erteilten Erlaubnis und die liickenlose
Vorlage der Prufberichte nach § 16 Abs.1 S.1 der Makler- und
Bautragerverordnung nachzuweisen. Die Abgabe einer Negati-
verkldrung ist nicht ausreichend.

Ebenfalls als Sachkundenachweis akzeptiert, werden die unter
§ 4 der FinVermV aufgefihrten anerkannten Berufsabschlus-
se. Dabei gilt der »alte« Abschluss »Versicherungskaufmann/-
frau« als Vorlaufer fur die Berufsausbildung zum »Kaufmann
far Versicherungen und Finanzen« und damit als anerkannt.

KOSTEN

Einhergehend mit den vorgenannten Pflichten muss jeder Fi-
nanzanlagenvermittler im Sinne des § 34f GewO auf eigene
Kosten die geschaftlichen Unterlagen vom Wirtschaftsprifer
prufen lassen und den Prifbericht der zusténdigen Behorde
vorlegen. Verlassliche Kostenschatzungen hierfir sind noch
nicht moglich, jedoch ist, ausgehend von einem Stundensatz
von 100,- Euro zzgl. MwsSt., mit einem Aufwand von nicht un-
ter 350,- Euro p.a. zu rechnen. '

Ahnliches gilt fir die Erlaubnis- und Registrierungskosten. Die-
se liegen fur Vermittler mit 34c-Lizenz zwischen 60,- Euro und
500,- Euro. Ohne die 34c-Lizenz schwanken die GebUhren zwi-
schen 200,- Euro und 1.400,- Euro. 2



UND NUN?

Vermittler, die sich nicht die Erlaubnis nach § 34f GewO
einholen, diirfen ab 1. Juli 2013 keine Finanzberatung
bzw. -vermittlung im Sinne des § 34f GewO durchfiihren.

Fur diejenigen, die aber weiterhin Investmentfonds vermitteln
wollen, bietet die Versicherungswirtschaft mit modernen In-
vestmentprodukten im Versicherungsmantel eine echte Alter-
native und bieten darlUber hinaus optional eine Absicherung
biometrischer Risiken (Langlebigkeit, Tod, BU) zu moderaten
Preisen. Diese unterliegen ndmlich weiterhin der Erlaubnis
nach 834d GewO.

DWS UND ZURICH: EINE PREMIUM-PARTNERSCHAFT

23,3% aller Finanz-Vermittler wéahlten das I-CPPI-Modell
der DWS und Zurich zum beliebtesten Anlagekonzept im
Bereich Riester3. Dieses Konzept gibt es in Deutschland ex-
klusiv nur bei diesen beiden Anbietern. Wahrend der Anspar-
phase sind beide Tarifvarianten sehr ahnlich, wahrend sie sich

im Rentenbezug grundsatzlich unterscheiden. Die DWS bietet
einen Entnahmeplan bis Endalter 85 J., an den sich eine le-
benslange Rente aus einer Rentenversicherung anschlieBt, die
bei Rentenbeginn zu den dann gultigen Rechnungsgrundlagen
durch die DWS abgeschlossen wird. Zurich garantiert bereits
heute einen Mindestverrentungsfaktor und bietet dartber hin-
aus die Option »offene Zukunft«, welche weitere (dann mog-
liche) Auszahlungsformen zulasst. Zusatzlich bietet Zurich das
I-CPPI-Konzept als Basis-Rente, in der bAV als Direkt- und
Riickdeckungsversicherung und als private Renten in der
dritten Schicht an.

Gerne informieren wir Sie Uber Vorteile des I-CPPI (Premium) —
Konzeptes. Sprechen Sie uns an oder nehmen Sie an unse-
rer Online-Schulung am Mittwoch, den 17. Juli von 9:30 -
10:00 Uhr teil.

Anmeldungen senden Sie bitte an folgende Adresse:
tobias.reiter@zurich.com.

Sie erhalten umgehend eine Teilnahmebestatigung.

www.maklerweb.de

Tobias Reiter — Broker Consultant Leben

Telefon 0821 4865178, Servicedirektion 0228 2688580
tobias.reiter@zurich.com, servicedirektion.leben@zurich.com

Gemeinsam stark fiir
lhre Altersvorsorge

In unsicheren Zeiten sollte |hre private,
betriebliche oder staatlich geforderte
Altersvorsorge neben Flexibilitdt vor al-
lem Sicherheit bieten. Volle Beitragsga-
rantie ohne auf optimale Renditechan-
cen zu verzichten? Das ist jetzt moglich!
Mit DWS Investments als Partner bieten
wir lhnen eine bisher einzigartige Pro-
duktfamilie mit garantierter Sicherheit.
Zurich HelpPoint. Weil Sie uns wichtig
sind.

Z)

ZURICH

' IFA-Regulierung: Priifbericht 10.01.2013
% Euro — Fundsresearch; 27.02.2013
3 AssCompact Trends 1/2013 DWS und Zurich gemeinsam



Schutz und Sicherheit
im
Zeichen der Burg

NURNBERGER

VERSICHERUNGSGRUPPE
seit 1884

Bezirksdirektion Miinchen, Uwe Theil
endlinger StraRe 27, unchen, Telefon - , Fax -
Uwe.Theil@nuernberger.de, www.nuernberger.de




Rente Flex

Der richtige Mix fur jede
Situation.
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B F{r die Chance auf eine hdhere Rente investieren
Sie 10 %-40 % lhres Beitrags in Fonds. Steigen die
Kurse, wachst auch lhre Rente.

Rente Flex — Sicherheit, Renditechancen und Flexibili-
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beim jeweiligen Werbepartner. Der Herausgeber Gbernimmt keine

Gewahr fur die Richtigkeit, Volistandigkeit und Aktualitdt der bereit- Wir beraten Sie gerne.
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bei der SDV AG.

Jirgen NuBbaum

Generali Versicherungen
Direktionsbevollméchtigter Finanzen
Tel. 08234 /904772
juergen.nussbaum@generali.de
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Mit 63 Jahren haben es lhre Kunden wirklich
verdient, mal andere arbeiten zu lassen.

Wollen lhre Kunden wirklich bis 67 arbeiten? Oder schon vorher Zeit haben fiir die schénen Dinge im Leben: Hobbys, Reisen
oder die Enkelkinder? Dann helfen Sie lhren Kunden sich die letzten Arbeitsjahre zu schenken! Die Rente vor 67 mit

SIGNAL IDUNA: Informieren Sie sich jetzt — wir beraten Sie gern.

SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG

Proviantbachstrafle 30, 86153 Augsburg

Telefon (0821) 7 10 08 - 2 00 | |

Fax (0821) 7 10 08 - 9 99 S GNAL DUNA
www.sdv.ag gut zu wissen




